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INTRODUCCION

Nuestro pais, como la mayoria en el mundo se encuentra relacionado cada vez en mayor proporcion
con economias extranjeras, que influyen de manera decisiva tanto en los mercados internacionales
como en los locales.

Este intercambio de productos y servicios, el cual desgraciadamente pone en desventaja a las
empresas mexicanas, debido al escaso andlisis de los proyectos de inversion por parte de los
emprendedores mexicanos, satura el mercado de bienes de consumo con caracteristicas; en la
mayoria de los casos, inferiores a los producidos en el pais, mas sin embargo esta deficiencia es
compensada por una comercializacion eficiente y atractiva para el consumidor. Dejando a los
productos nacionales un segmento muy reducido del mercado en el que ademas tiene que competir
con sus similares de procedencia ilegal a un precio sumamente inferior.

La industria del calzado es una de las mas importantes, no solo de México, sino de varios paises del
mundo debido a que es un articulo de primera necesidad, lo cual la coloca en un lugar vulnerable
dentro de la economia, al verse amenazada por la entrada de millones de pares de calzado de
procedencia asiatica, incluyendo a la maquila amparada bajo marcas de renombre internacional.

Y es aqui en donde la ventaja competitiva hoy en dia representa un factor de cambio constante, si es
que queremos mantenemos y desarrollarnos en el marcado. Esta ventaja competitiva se da a través
de factores como:

- Calidad total
- Innovacién superior
- Grado superior de atencién al cliente

Es por esto que la proyeccion de las empresas comienza a tomar importancia, a través de la creacién
de nuevas formas de comercializacién, que nos permita tener un contacto mas cercano con el cliente
y de esta manera conocer sus necesidades para superar sus expectativas.

Esta es la razén por la cual decidi elaborar un plan de negocios que tiene como propdsito el plantear
un formato de negocio, para la empresa “Cortes para Calzado S.A. de C.V.” Empresa ubicada en San
Francisco del Rincén, Gto. Dedicada a la fabricacién y distribucion de calzado para dama, caballero
y nifio, siendo este ltimo segmento el que genera el mayor porcentaje de ventas y por lo tanto para
el que se desarrollara el plan de distribucién de los productos a través de una zapateria dedicada
exclusivamente a la venta de la linea infantil que maneja la compaiiia.

Cabe estacar que el plan de negocios es un instrumento sobre el que se apoya un proceso de
planificacion sistemdtico y eficaz. Es decir ¢l plan de negocios se entiende también como una
herramienta que permite al emprendedor realizar un proceso de planeacién que coadyuve a
seleccionar el camino adecuado para el logro de sus metas y objetivos. Asimismo el plan de
negocios es un medio para concretar ideas.

Cuya importancia radica en la obtencion de los siguientes beneficios:
1. Es una carta de presentacion ante posibles fuentes de financiamiento.
2. Minimiza la incertidumbre natural de un proyecto y, por ende, reduce el riesgo y la
probabilidad de errores.
3. Permite obtener la informacion necesaria que garantice una toma de decisiones agil, correcta
y fundamentada.
4. Facilita la determinacién de la factibilidad mercadolégica, téenica y econdmica del proyecto.

Con caracteristicas definidas tales como:



¢ Claro. Sin ambigiiedades, entendible (que cualquier persona lo pueda comprender), que no
deje lugar a dudas o se preste a confusiones.

e Conciso. Que contengan solo la informacion necesaria, sin mas datos que los realmente
indispensables.

* Informativo. Con los datos necesarios que permitan:

— Tener una imagen clara del proyecto (incluyendo sus ventajas competitivas y sus dreas de
oportunidad)

— Medir la factibilidad de éste.
— Facilitar la implantacion, la cual asegure, paso a paso, un desarrollo adecuado del mismo.

Concretamente, el plan de negocios contempla dreas de suma importancia como.

* Naturaleza del proyecto (descripcion de la empresa).

* El mercado del producto o servicio (situacion del mercado, precio, distribucion, promocion
y publicidad, plan de introduccion al mercado y ventas, etc.)

s Sistema de produccién (el producto y su proceso de produccién y/o prestaciones de
servicios).

* La organizacion (sistema administrativo) y el recurso humano en el proyecto.

e El aspecto legal en que el proyecto se ve envuelto.

s Las finanzas del proyecto.

= El proceso de planeacién para el arranque, desarrollo y consolidacién del proyecto.

En las siguientes paginas se abordarin anélisis sociales, econémicos y financieros que forman la
base para sustentar el plan de negocios, asi como también las proyecciones monetarias necesarias
para la toma de decisiones.

Esto con el unico fin de pasar la linea de subsistencia y llegar al crecimiento y consolidacién dentro
de la industria del calzado.



CAPITULO 1

LA EMPRESA EN MEXICO



CAPITULO 1

LA EMPRESA EN MEXICO

En el presente capitulo se explicara de forma general el concepto de empresa, asi como su
importancia dentro de la economia en México.

Mas adelante se dara a conocer las diferentes clasificaciones de empresas que algunas Instituciones
definen segin sus caracteristicas especificas.

Cabe sefialar que este capitulo es de suma importancia debido a que se refiere al objetivo del
presente trabajo, el cual debemos tener muy claro para la creacién, andlisis y aplicacién de un plan
de negocios.

Panorama General de la Empresa En México

Concepto de empresa.

El concepto de empresa que se utilizard a lo largo de todo el proyecto debe tener un significado
incluyente que tome en cuenta los diferentes dmbitos que influyen en ella para que sea considerada la
unidad basica de toda economia, es por esto que con el objeto de presentar una definicion integra que
se adapte a los fines practicos del presente proyecto, se citardn a continuacién varias definiciones
que abarcan los aspectos, politicos, econémicos y sociales, para concluir con el concepto definitivo
que se deberd aplicar cada vez que se haga referencia al termino.

“La empresa es la célula del sistema econdémico capitalista, es la unidad basica de produccion.
Representa un tipo de organizacién econdmica que se dedica a cualquiera de las actividades
econémicas fundamentales en alguna de las ramas productivas de los sectores econémicos” *'

“Unidad conceptual de analisis a la que se supone capaz de transformar un conjunto de insumos —
consistente en materias primas, mano de obra, capital e informacién sobre mercados y tecnologia- en
un conjunto de productos que toman forma de bienes y servicios determinados al consumo, ya sea de
otras empresas o individuos, dentro de la sociedad de la que existen” *

“Cualquier organizacién comercial, caracterizada por su energia e iniciativa, ingenio, destreza y
adaptabilidad™

Tomando como referencia las anteriores y para redondear el concepto de empresa, se cita a
continuacion la definicién que se manejara a lo largo del proyecto:

La empresa es la unidad basica de produccién, capaz de transformar un conjunto de insumos
(materias primas, mano de obra, capital, informacién y tecnologia) en un conjunto de productos que
toman forma de bienes y servicios determinados al consumo, ya sea de otras empresas o individuos
y cuyas principales caracteristicas son: ingenio, destreza y adaptabilidad.

' MENDEZ MORALES, José Silvestre y otros, Dindmica social de las organizaciones. México,
Interamericana, 1986, p.169

? NAYLOR, Thomas, Economia de la empresa, Buenos Aires, Amorrortu, 1973, p.31

Y STEPHANY, Paola, Diccionario de Contabilidad, México, 1996, p. 155.



Importancia de la empresa en México

Como ya hemos visto, las empresas son unidades econémicas, cuya importancia radica en que son
precisamente ellas las que enfrentan y absorben los problemas econémicos, no solo del pais, sino
también de las naciones que participan directa y/o indirectamente en los procesos productivos.

Son también encargadas de determinar el gue, cuanto y como producir, es el lugar donde se crea
riqueza. Ella permite poner en operacién recursos intelectuales, humanos, materiales y financieros
para extraer, producir, transformar o distribuir bienes y servicios de acuerdo con objetivos fijados
por una administracién interviniendo, los motivos de ganancia y utilidad social.

Mediante la empresa

Se responde a una demanda concreta.

Se crean nuevos productos y servicios.

Es un factor de cambio o estabilidad los precios y los costos.

Se generan empleos.

Se refuerza la productividad, a fin de que pais ocupe un buen lugar en los mercados
nacionales e internacionales.

B S

Clasificacion de las empresas en México

La empresa en su calidad de diversa y heterogénea se clasifica de a cuerdo a criterios como:

¢ Tamario
e Origen
e Capital

El desglose de cada uno de los rubros servira para colocar a nuestro nuevo negocio dentro de
subgrupos perfectamente delimitados que nos ayudara a comprender sus caracteristicas, necesidades
¢ importancia dentro de todos los ambientes que la rodean e influyen en él.

Por su tamario
En este segmento se clasifica a las empresas de acuerdo a varios elementos que definen la magnitud
de las mismas, estos son:

¢ Magnitud de sus recursos economicos, principalmente capital y mano de obra.
s  Volumen de ventas anuales
* Area de operaciones de la empresa que puede ser local, regional, nacional e internacional.

Con base en los dos primeros criterios, magnitud de mano de obra y ventas anuales, se presentan dos
clasificaciones la primera de Nacional Financiera (Nafin) que las divide en microempresas,
pequenas empresas, medianas empresas y grandes empresas.



Esmratificacion de Empresas por tamailo (Niumero de empleados)

Sector/Tamaiio Industria Comercio Servicio
Micro f)-30) (-3 0)-20
Peguena 31100 6-20) 21-50
Medtana 101-300) 21-100 Ji1-100
Grande 501 en adelante 10! en adelanie 11 en adelanre

Y de acuerdo al Diario Oficial de la Federacion (DOF) del dia 30 de diciembre de 2002
se establecen los criterios de estratificacion de empresas de la siguiente manera:

CLASIFICACION POR NUMERO DE TRABAJADORES
I INDUSTRIA ~ COMERCIO  SERVICIOS
I}\zdr\[d%l:{%s;\ i i 0ot
GRANEMPRESA 2P0 O S E  ADBLANTE

Clasificacion segin INEGI'Y STPS de acuerdo al nimero de empleados y ventas anuales.

TAMANODE LA | No. DE EMPLEADOS VENTAS ANUALES
EMPRESA Criterio SE Criterio NAFIN
MICRO 1-15 $900,000 $2,100,000
PEQUENA 16— 100 $9,000,000 $21,000,000
MEDIANA 101 - 250 $20,000,000 $50,000,000
GRANDE MAS DE 250 Minimo $20,000,000 | Minimo $50,000,000

Por su origen

Dentro de esta clasificacion tenemos las nacionales, extranjeras y mixtas, de las cuales haremos una
descripcion.

Empresas Nacionales: Son aquellas que se forman por iniciativa y con aportacién de capitales de los
residentes del pais.

Empresas Extranjeras: Son operadas en el pais, aunque sus capitales no son aportados por
nacionales, sino por extranjeros. Tiene como caracteristica principal el contar con una matriz que se
encuentra en un pais que por lo general es desarrollado o industrializado, desea expandir sus
actividades a otros paises con el objeto de aumentar su tasa de ganancia, para lo cual realiza o coloca
inversiones en dichos paises y forma empresas que funcionan como filiales de las matrices

Empresas Mixtas: surgen cuando existe una alianza entre empresarios nacionales y extranjeros y
estos se asocian y fusionan sus capitales.

10



Empresas Multinacionales: se forma con capital piblico de varios paises y se dedica a un giro o
actividad que beneficie a los paises participantes.

Por su aportacion de capital

Se encuentran tres tipos de empresas:

Empresa Privada: Es una organizacion econdmica que representa la base del capitalismo y se forma
con aportaciones privadas de capital.

Empresa Piblica: Es una organizacion econémica que se forma con la aportacién de capitales
publicos o estatales debido a la necesidad de intervencion del Estado en la economia, con el objeto

de cubrir actividades o dreas en las cuales no intervienen los capitales privados.

Empresa Mixta: Es aquella que se forma con la fusioén de capital piblico y privado. La proporcion en
que se combinan los capitales puede ser muy diversa.

11



Panorama general de la micro, pequefia y mediana empresa en
México

La micro, pequenia y mediana empresa representa un gran sector dentro del ambito industrial del
pais, teniendo cada segmento sus alcances y limitaciones.

Las MPyMEs conforman el 99.9% de la empresas en México, y produce el 69% del PIB. El
concepto de la palabra MPyMEs como tal representa el ciclo de lo que comienza como un negocio
meramente familiar, para tiempo mas tarde, después de vencer descalabros econémicos, problemas
burocraticos y administrativos llega a sobrevivir en el mercado para pasar a un crecimiento
sustentable. Pero esto no termina aqui, las empresas nacionales se ven envueltas en luchas constantes
contra el mercado mismo, el contrabando y los grandes monstruos extranjeros que saturan el
consumo con productos cuyas caracteristicas dejan mucho que desear.

Composicion por tamafo y secto
_(participacién porcentual) :
Tamafio Sector Total
Industria Comercio Servicios* 2,844,308
Micro 944 94.9 97.4 95.7
Pequeiia 3.7 4.0 1.6 3.1
Mediana 157 0.9 0.5 0.9
Grandes 0.4 0.2 0.4 0.3
Total 100 100 100 100

* Servicios Privados No Financieros
Fuente: Censo Econémico 1999

De acuerdo al INEGI, en México existen alrededor de 2 millones 844 mil unidades empresanales, de
las cuales el 99.7% son MPyMEs que en conjunto generan el 42% del Producto Interno Bruto (PIB)
y el 64% del empleo del pais.

La participacion de las micro, pequefias y medianas empresas (MPyMEs) en la economia es
fundamental para que exista un crecimiento econémico sostenido en el pais.

Caracteristicas e importancia.

La importancia de este sector no solo radica en lo que economicamente aporta al pais, sino que
forma parte de una cadena productiva mucho més compleja, ya que ocupa el 78% del personal.
Teniendo como parametro inicamente el sector formal, ya que si se afiadiera la economia informal
aumentaria la participacion de micro y pequefios negocios, tanto en participacion en el PIB como del
personal que ocupan.

Por lo anterior el desarrollo del pais debe basarse en la MIPyME y hacia este sector se tienen que
enfocar los esfuerzos de la politica industrial y comercial.

Segin un estudio del Centro de Estudios Industriales de CONCAMIN (Confederacion de Camaras
Industriales), los principales factores externos que afectan la estructura de costos de la empresa son.



Por
que

Altos costos de materias primas, materiales y componertes.
Capacidad de produccion ociosa.

Elevada imposicién tributaria.

Altas tasas de interés del crédito.

Elevados costos de transporte, comunicaciones y otros servicios.

otro lado, también se estudiaron los principales problemas en relacién con la eficiencia con las
las empresas manejan los factores de la produccion. Los cinco mds importantes son:

Baja eficiencia de la mano de obra directa.

Atraso tecnologico de maquinaria y equipo.

Problemas de mantenimiento y reparacién de la maquinaria.
Baja eficiencia de la mano de obra indirecta.

Variedad excesiva de productos.

Principales Caracteristicas de las MYPES.

Ahora bien, en el segmento anterior he incluido a la mediana empresa, una entidad que como la
logica supone esta en crecimiento y ha pasado tanto descalabros econémicos como administrativos,
pero eso no la exime de los obsticulos que enfrentan la micro y pequefia empresa. A continuacién se
mostrara brevemente las caracteristicas del ambiente dentro del cual se desenvuelve estos iltimos
sectores de la economia mexicana, a través de los resultados mas importantes de un estudio basado
en la aplicacion de una encuesta a mas de 13,000 micro y pequefias empresas.

* Apenas poco mas de 40% de las MYPES utiliza criterios técnicos para fijar los precios de
sus productos.

El precio fijado por el mercado es el parimetro principal para fijar el precio, sin conocer

realmente el margen de utilidad obtenido.

* Mas del 50% de la MYPES no efectiia ningiin tipo de propaganda para promover sus
productos y las que lo realizan lo hacen mediante métodos tradicionales.

La publicidad es todavia considerada un lujo, como una erogaciéon que no tiene retorno y si ya

hablamos de Mercadotecnia, este es un termino que segiin muchos piensas esta reservado para

los grandes corporativos, sin pensar que gracias a ella se define el estilo de cada entidad, lo que

la distingue de la competencia.

* Como consecuencia mas del 40% de las empresas tiene excesivo tiempo ocioso en sus
instalaciones.

Esto debido en gran parte a la falta de procedimientos establecidos, lo que hace que por la

demora de actividades, se merme la capacidad productiva de la jornada laboral.

o Alrededor del 60% de las MYPES esta consciente de la necesidad de ampliacién o
renovacion de sus equipos de procesos productivos, pero mas del 60% encuentra que la
principal dificultad para hacerlo es el alto costo.

Esta conciencia se encuentra en un plano un tanto ambiguo, ya que la ampliacién o renovacién

no llega por la capacidad econdmica para generarla, sino mas bien ocurre cuando teniendo una

oferta mas alta el empresario decide invertir, pero con la desventaja que tiene respecto a los que
decidieron mejorar sus procesos antes y ahora cuentan con mejores productos y por ende
servicios.

e Las MYPES dedican su inversién de ganancias principalmente, para comprar materia prima.



Va completamente ligado al punto anterior, cuando el proceso es ineficiente, una excelente
materia prima no garantiza un buen producto.

e Las empresas enfrenan un grave problema de rotacion y ausentismo de personal, por
aspectos salariales y falta de capacitacion.

Este es el otro punto olvidado por el sector, el personal es otro insumo que se puede encontrar

“facilmente”, sin prever gastos de seleccion, contratacion y selecciéon, no incluyendo aqui la

capacitacion, debido que esta es un aprendizaje que se da sobre la marcha y de manera empirica.

* Solo alrededor del 15% de la MYPES estd consciente ¢ la capacitacién en el drea de
produccion.

e Cerca de la mitad de las empresas no solicita crédito por las altas tasas de interés, la
complejidad de los tramites y el temor de no poder pagar.

Si no hay un proyecto definido para el formato de negocios, pues es poco probable que lo haya

para la solicitud de un crédito bancario, teniendo en cuenta que este es la tinica opcién financiera

para hacerse llegar de recursos externos, dejando a un lado los préstamos familiares y los

programas de crédito para las micro y pequeiias empresas ofrecidos por el gobiermno cuyos planes

no son suficientes para generar una inversion sustentable.

Conclusiones del Capitulo

Al representar las  MyPes el 99% de la industria en México es de suma importancia trasladar
técnicas, procesos y controles que utilizan las medianas y grandes empresas, no solo para llevar a
cabo eficientemente las operaciones, sino mas bien para diferenciar los negocios tradicionales que
ocupan cada sector dentro de este rubro empresarial mexicano.

Con esto pretendo decir que al llevar a cabo estas practicas, se romperan paradigmas como lo es la
falta de mercadotecnia, publicidad, tecnologia atrasada, todo esto con la errénea idea de no gastar, lo
que es lo mismo no invertir. Frenando con ello el crecimiento de estos alin pequefios negocios que se
cierran al cambio, dejando libre el camino a los que no temen el probar nuevas formulas para luchar
por su permanencia o crecimiento en un mercado cada vez mas competido.
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CAPITULO II

LA APERTURA COMERCIAL EN
MEXICO



CAPITULO 11

LA APERTURA COMERCIAL EN MEXICO

Marco General de la Apertura Comercial de México

En los tltimos 16 afios, México ha adoptado una intensa apertura comercial al exterior, mediante
distintos acuerdos bilaterales, regionales y multilaterales.

La idea era establecer una serie de disciplinas internas que le permitieran al pais ir eliminando en
forma gradual, las barreras arancelarias y no arancelarias y empujar asi la produccion doméstica
hacia la competitividad e ir incorporando productos e inversion extranjera con mayor contenido
tecnologico nacional.

Pero la apertura unilateral y la disminucién voluntaria de aranceles le impedian al pais ir més alla de
sus peticiones con sus contrapartes, sobre todo Estados Unidos. México necesitaba sacar algin
provecho de esa apertura por lo que decidio adoptar una estrategia de apertura al exterior mediante
una serie de Tratados de Libre Comercio (TLC).

México ocupa el lugar nimero 52 en la escala de desarrollo humano de la ONU. El deterioro
econdémico y la pauperizacion afectan a 54 millones de mexicanos, lo que representa 54% de la
poblacién en la novena economia mas grande del mundo.

Los problemas econdmicos se han acrecentado pues no se han creado los 1.35 millones de empleos
anuales prometidos. Por el contrario, en los ltimos dos afios, se han perdido cientos de miles de
empleos, por lo que el nivel de vida de los mexicanos se sigue deteriorando.

En tanto las exportaciones mexicanas a la Unién Europea — segundo socio mas importante-
ascendieron a 5 mil 352 millones de délares en 2002. En el mismo afio, las importaciones
procedentes de ese bloque se ubicaron en 16 mil 166 millones, es decir se incrementaron 9.6%.

A pesar de haber adoptado una agresiva estrategia de diversificacion comercial, México ha ido
perdiendo terreno en el campo de las ventas externas en comparacion con el resto de las naciones
exportadoras.

Entre 2000 y 2002, México reporté tinicamente una tasa de crecimiento de 1.3% en sus ventas al
exterior, lo que lo ubico en el lugar en el lugar 21 entre el grupo de los 25 principales paises
exportadores.

La lista de mayores exportadores es encabezada por China con una tasa de crecimiento de 22.6%. Le
siguen Bélgica — Luxemburgo con 18.53%; Austria 12.9%; Arabia Saudita 8.8%; Suecia 8%; Corea
y Malasia 7.9%; Tailandia 7.8%; Alemania 7.4%; y Suiza 7.3%.

Para comprender el origen del proyecto se resumira mediante una tabla la cronologia que ha tenido

México para su incorporacion a tratados comerciales, mismos que influyen diariamente en todos los
sectores econémicos del pais y en especifico en el sector de nuestro interés, el zapatero.
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Afio Acuerdo

1986 Ingresa México al Acuerdo General de Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT),
el cual se convirtié en la Organizacién Mundial de Comercio.

1992 Convierte en un Tratado de Libre Comercio, el Acuerdo de Complementacion
Econémica con Chile.

1993 Se incorpora al Mecanismo de Cooperacién Econémica Asia Pacifico (APEC)

1994 Entra en vigor el Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos y Canada. Ingresa
a la Organizacién para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico (OCDE).

1995 Acuerda varios tratados de libre comercio con: Colombia y Venezuela (G-3),
Bolivia y Costa Rica.

1998 Firma un Tratado de Libre Comercio con Nicaragua.

2000 Firma dos Tratados de Libre Comercio con las zonas denominadas EFTA (Islandia,
Liechtenstein, Noruega y Suiza) y el Triangulo del Norte (Guatemala, Honduras y El
Salvador). Pacta un Acuerdo de Complementacién Econémica con Uruguay.

2002 Pacta tres acuerdos de complementacion econdémica: uno con Brasil y dos con el
Mercosur (uno macro y otro del sector automotor).

Es innegable la necesidad de una apertura comercial cada vez mayor, pero ain cuando el intercambio
de mercancias esté regulado a través de tratados, los procesos no son inmunes de distorsiones que
afectan a la economia nacional, tal es el caso de China y Brasil, que colocan diariamente millones de
productos en el mercado nacional, mismo que se ve ahogado por practicas como el dumping y el
contrabando. Estos paises se valen de los acuerdos comerciales con Chile para exportar sus
productos por la via de a triangulacion para no pagar impuestos.

A continuacion se dara una perspectiva de los dos paises, a fin conocer la magnitud de los
problemas que causa.

El impacto de las importaciones chinas en México

La invasion de productos chinos estd en su apogeo. En los ultimos meses la importacion de
mercancias del pais asiatico ha registrado niveles sin precedente.

De acuerdo con cifras del Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica (INEGI), y del
Banco de México, en el primer semestre la importacion de mercancias procedentes de China
sumaron 3 mil 801 millones de délares, monto 46% superior al que reportaron en el mismo periodo
anterior.

Estas compras representaron 4.7% del total de las importaciones mexicanas, con lo que China se
situd como el segundo proveedor de mercancias mas importante para México.

En contraste México exporté a China solo 274 millones de délares en el primer semestre, lo que
resultd en un saldo negativo para la balanza comercial por 3 mil 527 millones de délares.

Estados Unidos ocupa el primer sitio en las importaciones de México, con 63% del total. Japén bajé
al tercer lugar, con 4.8% del total de las compras al exterior, y le siguié Alemania y Canadéa con
3.8% y 2.5%, respectivamente.

Los bajos costos en la mano de obra y los subsidios del organismo han permitido a China
posicionarse como la quinta potencia exportadora mundial.

La mayoria de las mercancias que importa México de este pais son dispositivos y accesorios para
computadoras y aparatos de audio y sonido, y componentes electronicos.
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No obstante entre otros productos, como: textiles, calzado y juguetes, por ejemplo han puesto en
jaque a los productos nacionales, por la manera ilegal en que algunas de estas mercancias entran al
territorio nacional y en otros casos por ofrecer precios mas competitivos a nivel internacional.

Para entender mejor el por que China se muestra como uno de los paises mas fuertes dentro de la
industria mundial, es 1mportante sefialar datos claves de este pais, en el aspecto laboral. A
continuacion se presentan los mas importantes dentro del sector zapatero:

Es un pais en el que los trabajadores no cuentan con prestaciones sociales.
Solo tienen uno o dos dias de descanso al mes.

Su tasa de desempleo es de 170 a 220 millones de desempleados.
Fabrican el 52% de la produccién mundial (6 000 millones de pares).

» Y parael 2007 se cree que logren el 72% de la produccion mundial.

Caso Brasil

_BRAS

PRODUCCION  [630 Millones de pares anuales de los cuales
2002 170 Millones los Exportan

Aiin cuando se encuentra en el tercer sitio en cuanto a produccion de calzado, este pais sudamericano
representa una nueva amenaza para la industria mexicana, debido a estrategias que ha puesto en
marcha para contrarrestar el efecto asiatico que se expande por todo el mundo, dichos proyectos se
basan en précticas poco leales que se van introduciendo poco a poco en el mercado nacional; como
por ejemplo el siguiente, que lleva como titulo:

La Reconversion a la Competitividad
Cuyo objetivo es:

Atar otros nichos de mercado donde se busque: precio, moda y disefio
Ya que contra China no se puede tener una lucha frontal.

Datos importantes a considerar:

* Son competitivos pero disfrazan su dumping.

* Tienen tasas de interés muy competitivas, muchos subsidios, su mano de obra cuesta la
mitad que la mexicana, lo que hace que su carga impositiva laboral vaya igual.

* Reciben subsidios para sus exportaciones y ayudas econémicas redistribuidas en cada uno de
sus estados. Tal es el caso de Siara , estado localizado al noroeste de Brasil, el cual no
cuentan con cargas sociales, pues le subsidian agua, luz, renta del local, lo que equivale a un
dumping comercial.



Conclusiones del Capitulo

Como se pudo apreciar en el capitulo anterior el “bombardeo” de productos asiiticos y
sudamericanos es inminente y por mas esfuerzos que las autoridades realicen en contra de las
practicas desleales, es inevitable proteger del todo a las industrias afectadas por estas actividades.

Un dato importante y que no debemos perder de vista es la increible capacidad de China para
producir el 52% de la produccién mundial de calzado.

Y no solo de calzado, vemos productos asiaticos por todos lados, que se ganan un lugar cada vez
mayor dentro del consumo mexicano, esto es por los bajos precios a los que se ofertan y al contar la
poblacion con mayores gastos y una percepcion inadecuadas para cubrir sus necesidades con la
mayor calidad posible, consumen productos que entran ilegalmente al pais, sin cumplir con las
normas de calidad que si tienen las empresas mexicanas.

El Area de oportunidad a desarrollar en este aspecto se enfoca a la calidad del producto mexicano, lo
que significa confianza y durabilidad, para un sector de consumo preocupado por Tamar la mejo
decision de compra.



CAPITULO III

LA INDUSTRIA DEL CALZADO EN
MEXICO

20



CAPITULO 111

LA INDUSTRIA DEL CALZADO EN MEXICO

Antecedentes del Giro

En el mundo prehispanico el calzado sélo se empleaba en ocasiones ceremoniales muy especiales.
Ese calzado el de los cactlis o cacles, era una sandalia hecha de cuero de venado que cubria
exclusivamente el talén y se ajustaba con correas.

Con la conquista de los espaioles llegaron las botas altas hasta el muslo y los botines cortos hechos
con cuero de ganado vacuno. Muchos soldados de Cortés empleaban, sin embargo, el popular
alpargate de tela y suela de fibra vegetal. También llego con el virreinato los zapatos de gamuza, de
fieltro y de terciopelo, la babucha de puntas hacia arriba y el calzado suave de mujer con discretos
tacones de madera.

En la segunda mitad del siglo XVI y durante casi todo el siglo XVII el calzado masculino estuvo
dominado por el borcegui negro con hebillas plateadas y por las botas de montar, las cuales podian
ser "federicas”, a media pierna o inclusive botines que llegaban hasta el tobillo. El siglo XVIII
implicé cambios en las costumbres y las modas. El zapato masculino adoptd el tacén, la lengiieta, las
agujetas al frente y los colores vivos. Las zapatillas femeninas se hicieron entonces con tacon de
carrete y se cubrian de sedas multicolores, de bordados y lentejuelas y pedreria. A mediados del
siglo XIX se impuso la moda neoclésica, austera, republicana y napolednica. La nueva vestimenta
femenina, que semejaba ropones de telas vaporosas y transparentes, exigia zapatillas desprovistas de
tacon y hechas de seda o de cabritilla blanca.

Mas adelante, ya a mediados del siglo XIX, fue muy claro que no habia necesidad alguna de que
México importara zapatos de excelente calidad y muy a la moda.

Con el México porfiriano se inicio la fabricacion industrial del calzado Asi, la Revolucion Mexicana
dio cabida en todos su campos de batalla a la bota corta de estilo europeo, de igual forma que al
huarache tejido y a la bota grande de tacén o a los ancestrales y rudimentarios cacles de pasado
prehispanico.

Analisis de la industria a Nivel Nacional

Dada la importancia de este sector para el pais y puesto que esta es la industria a la cual pertenece
nuestro plan de negocios, a continuacion se hara referencia a la situacién econémica que tiene el
calzado dentro de la Repiblica Mexicana y el impacto que este provoca en el ambito social de la
misma.

Perfil de la Industria

Se compone de:

s 62% micro.

e 22% pequeiias.
* 10% medianas.
* 6% grandes
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Produccién
o Guanajuato produce el 60 por ciento de la produccion total del pais.
o  En 1998 y 1999 se logré mantener con 210 millones de pares a nivel nacional.
o 2001, sufre caida de 9% ubicandose en los 190 millones de pares.
o 2002, 170 millones de pares, 20 millones menos que el afio anterior

2002 170 MILLONES DE PARES
60% Gto. [

12% D.F.
10% Resto * Puebla, Yucatan, Monterrey y Michoacan

Indices economicos

* El Calzado forma el 50% del PIB Municipal.

e El Calzado forma el 35% del PIB Estatal, esto quiere decir que se calcula el PIB del Estado
de Guanajuato en poco mas de 45 mil millones de pesos.

* La Industria del Calzado ocupa 1.1. del PIB Nacional.

¢ El Promedio del costo del calzado a nivel estatal oscila entre los $150.00 a
$180.00 pesos.

Capacidad instalada ocupada
o En la produccién de calzado las empresas ubicadas en Ledn trabajan al 65 por ciento de su
capacidad fisica instalada; en la zona del Rincén a un 40 por ciento, porcentaje similar al de
la curtiduria.

Empleo

o Laindustria del calzado report6 una disminucién con respecto al empleo desde el 2000.

o Los empresarios han recurrido, sobre todo en San Francisco del Rincén y Purisima de
Bustos a la reduccién de jornadas laborales.

o EI 30 por ciento del personal ocupado en la manufactura a nivel estatal estd concentrado en
el sector calzado.

o El Sector Calzado Genera 75,000 empleos directos en el estado de Guanajuato y
110,000 empleos indirectos a nivel nacional.

SUELDOS EN LA CADENA CUERO

CALZADO
OBREROS 1,200.000 Pesos a la semana
PRELIMINARISTAS 400.00 Pesos a la semana
OBREROS CALIFICADOS!1,100.00 a 1,500.00 a la semana

Mercado
o En algunas regiones como Guanajuato, Jalisco y México, la capacidad instalada utilizada ha
disminuido hasta en un 16 por ciento.
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o La industria de calzado, en los ltimos afos, ha enfrentado un proceso de estancamiento en
su desarrollo, asi como perdida gradual y acelerada del mercado interno y externo.

Costos
o El 25 por ciento de la industria nacional ha tenido que recurrir a insumos importados a fin de
mantenerse competitivos.
o Hubo varios aumentos en insumos lo que ocasiond aumento en los costos.
Los costos de materiales nacionales han ido en aumento.
o Las suelas aumentaron en promedio de 13.18 % vy los componentes en un 12.08 %.

o

México en el panorama Internacional

La industria del calzado es un sector de suma importancia a nivel internacional y el contacto con las
economias mundiales nos obliga a explorar la situacion que mantiene México a nivel global, que si
bien no es la optima, representa un drea de oportunidad para penetrar al interior y exterior del pais. A
continuacion se presentan los datos mas importantes de los participantes del sector.

Principales productores de calzado

! [ &4
CHINA 6,000 Millones de Pares
INDIA 800 Millones de Pares
BRASIL 630 Millones de Pares
INDONESIA|600 Millones de Pares
ITALIA 450 Millones de Pares
ESPANA  [300 Millones de Pares
MEXICO [170 Millones de Pares

=1 U | b =

Meéxico es el 7° productor mundial de calzado, con alrededor de 170 millones de pares anuales y
ocupa el lugar niimero 20 en el mercado mundial de exportacion, después de haber ocupado el lugar
14 a principios de los 90's. Entretanto, otros paises han avanzado en competitividad a una velocidad
relativamente mayor que México, por lo que no hemos sostenido nuestra ventaja competitiva.

China se coloca como el principal ganador y lider en la captura de nuevos mercados, debido en parte
primordial a su integracién a la Organizaciéon Mundial del Comercio (OMC). Este ascenso
vertiginoso ha difundido la opinién de que el factor de ventaja competitiva en la industria radica en
la abundancia de mano de obra barata y de materias primas.
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Como podemos observar la distribucién de produccién se concentra principalmente en la regién
asidtica con 73%. Teniendo un 11% para las economias europeas y americanas.
Al observar la tabla 1.1.1.3 tenemos que China es el productor mundial més grande, con 6.000
millones de pares. Lo relevante de este grafico es la notable y gran diferencia entre este pais y el
segundo lugar; ocupado por India, que produce 800 millones de pares, es decir, 7.5 veces menos que
el pais asidtico.
En el caso de México, ocupa el séptimo lugar, con una produccion de 170 millones de pares.

Principales consumidores de calzado 1998

PRINCIFALES CONSUMIDORES DE
CALFEADO 1958
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En la gréfica 1.1.1.6 podemos observar las posiciones de consumo, dentro de las cuales destacan 4
principales, como sigue:

PAIS CONSUMO (en pares) 1
China 2,450 millones
Estados Unidos 1,600 millones
India 650 millones
Japén 510 millones
Comercio exterior
e México se encuentra entre los primeros diez, ocupando el lugar nimero nueve. con un
consumo de 280 millones de pares.

No se tiene relevancia como exportador.
De igual forma las importaciones, que han ido en aumento desde 1997, llegando a tan seria
competencia en precio y moda con los productores nacionales.
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Lo que lo hace un mercado atractivo para la produccion y comercializacion del producto tanto a
nivel Nacional como Internacional.

La industria del calzado de México, mantiene el liderazgo en el mercado nacional al participar con
mas del 95% de nuestro consumo aparente y mas de la mitad de la produccion se realiza en el Estado
de Guanajuato y principalmente en Leén

Importaciones

La posibilidad de que las importaciones de calzado se incrementen cada dia es mayor ya que el
gobierno sigue en un proceso de apertura comercial a terceros paises.

Causas de importaciones

o
o
o

0000

El tipo de cambio peso-ddlar.

El contrabando técnico.

Poco interés de las autoridades mexicanas y estadounidenses por vigilar el trafico de
calzado.

Apertura en México a diversas cadenas de tiendas extranjeras que manejan productos
importados.

Alza de costos de produccién y materia prima.

Cambios constantes en la ley de adunas en politica recaudatoria.

Inadecuada vigilancia. En los certificados de origen.

Demasiadas adunas por donde no se puede importar calzado.

Contrabando

o
o

0000

Se introdujeron al pais méas de 40 millones de pares de contrabando en los tltimos 18 meses.
En el 2002 entraron a México unos 26 millones de pares de zapatos de contrabando, de los
cuales solo fueron decomisados 676 mil 534. (Informacién de la Direccion General de
Aduanas)

El contrabando se apoderé de la cuarta parte del mercado.

Una cuarta parte del comercio local no paga impuestos.

Los fabricantes de zapato deportivo del pais han sido los més afectados por el contrabando.
Se ha solicitado al gobierno federal el compromiso para un ataque mas firme al contrabando,
incluso, que el ejército participe en esta tarea; al gobierno del estado se le demanda la firma
del acuerdo de cooperacion con la federacién para que la fuerza publica local pueda
intervenir en apoyo a la policia federal en el combate al ingreso ilegal de calzado al pais.

Exportaciones

2002 cron alror de m:lncs de pares,

2001 Fueron alrededor de 12, millones 749 mil 545 de pares.

* En el 2001 mientras las exportaciones se redujeron a la mitad, las importaciones se duplicaron
es decir de 9 millones a 18 millones en el 2002.

o
o

En 1997 se exportaba a mas de 35 paises en cinco continentes.
Existen convenios de cooperacién con asociaciones en Estados Unidos, Italia, Espana y
Alemania.
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Acciones y logros de la industria

Integracion de la Cadena Productiva

o Se han conjuntado empresas de la cadena de la cadena proveeduria-cuero-calzado-
marroquineria dentro del Programa de Competitividad Internacional del Claster Cuero
Calzado (PROCIC3).

o Mas de 200 empresarios del sector han acudido a seminarios y cursos sobre competitividad
en actividades realizadas pro PROCIC3 durante 2002 y 2003.

Promocion Internacional

o Promocion industrial en el extranjero con apoyo de COFOCE y BANCOMEXT.
o Promocion de las ferias mexicanas en mercados internacionales.

Capacitacion en Comercio Exterior

o Con ayuda de BANCOMEXT, Gobierno del Estado de Guanajuato y COMCE, ha logrado
establecer programas de capacitacién para las empresas.

Alianzas Estratégicas
o Alternativas de alianzas estratégicas con fabricantes de Italia y Espaiia.
Inversion

o A través de CONCALZADO se han visitado a Brasil, Italia, Alemania, Portugal y Espaiia.
o Se ha logrado que empresarios europeos realicen algin tipo de inversion en la industria y su
proveeduria principalmente en dreas como Guanajuato y San Francisco del Rincén.

Vision Estratégica a Futuro

o Alianza con GDS la exposicion de Calzado de Diisseldorf, Alemania, la mas grande del
mundo.

o Construccion del centro de Exposiciones Poliforum, el mas extenso del pais; hoy es una
realidad.

o Ejercicios sdlidos de planeacién estratégica como Guanajuato Siglo XXI base de las
acciones estratégicas de los 5 afios recientes.

o Plan estratégico del sector coordinado por COFOCE edicion 1995 revisada en 2001

o Fundacién de la Institucién Guanajuato para la Calidad, con mas de 2000 afiliados y 250
empresas certificadas

o Transformacion radical de las politicas del CIATEC a favor de las empresas micro y
pequerias.

o Fundacion e impulso de carreras de la especialidad, tnicas en el pais de nivel técnico medio
y medio superior.

o Elaboracién de las Normas Técnicas de Competencia Laboral del sector cuero calzado,
incluyendo proveeduria.

o Gestiones para la proteccion arancelaria contra practicas desleales de comercio.

o Decisiva participacion en negociacién de los Tratados Fundacién e impulsos de carreras
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Capacitacion y asesoria

o Beneficios tecnoldgicos a mas de 520 empresas; 5's Japonesas, derivados de la asesoria de
expertos alemanes.

o ElI CEVEM Centro de Vinculacién Empresarial, ha conseguido transformar a 150 empresas.

o 163 empresas reconvertidas con el PROCIC3 (Programa de Competitividad Internacional del
Clister Cuero Calzado).

Conclusiones del Capitulo

Como pudimos observar ain cuando México tiene una importante produccion e calzado, este como
industria mundial estd muy por debajo de su antecesor, el cual ocupa el sexto lugar; Espana, con casi
¢l doble de la produccién mexicana.

Esta inconsistencia se debe primordialmente a que este 62% de empresas micro, que son la mayoria
de la industria zapatera, estd conformada por pequefios talleres de elaboracion de calzado,
maquilados de forma tradicional, que no cuenta ni con la tecnologia para satisfacer la demanda, ni
con la facilidad de disminuir los costos de sus productos a través de la importacion, no solo de
insumos secundarios, sino de la misma piel, que a diferencia de la mexicana tiene mayor aceptacién,
por contribuir al mejor aprovechamiento y a la calidad del producto final.

Por el contrario existen empresas en menor grado que estdn aprovechando las ventajas que la
Camara de la Industria del calzado tanto en Leén como en Guanajuato estan implementando, lo que
da oportunidad de crecimiento y proyeccion tanto Nacional como Internacional. Pero no por eso deja
de existir el hueco de no ser accesible a la mayoria de los que conforman la Industria del Calzado.
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CAPITULO IV

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
EMPRESA “CORTES PARA
CALZADO S.A. DE C.V.”
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CAPITULO IV

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EMPRESA “CORTES PARA
CALZADO S.A. DE C.V.”

Descripcion General del Plan de Negocios

Consiste en la creacién de una zapateria que distribuya tinicamente la linea infantil de la empresa
“Cortes para Calzado S.A. de C.V.”, con un disefio atractivo que difunda los valores que rigen a la
empresa y la imagen que esta linea desea proyectar al consumidor final.

Estara ubicada en un centro comercial, debido a la afluencia de un segmento de consumidores,
actualmente descuidado por la empresa y para quienes un formato de negocio especializado es
importante en la decision de compra.

Justificacion del proyecto

Dado que el calzado es un articulo de primera necesidad y su industria es ahora una de las mas
globalizadas, de manera similar a la industria textil, es también una de las mds competidas
internacionalmente.

Particularmente en la década pasada, esta competencia se ha intensificado significativamente, a tal
grado que sus efectos no sélo se sienten en los principales mercados de exportacién, sino en el
mismo mercado local con los propios competidores.

Es por esta razon que una comercializaciéon eficiente de este producto es la base para el desarrollo de
una marca. Por lo tanto al hablar de una distribucién a cargo del mismo productor nos referimos a la
implementacién de una estrategia de integracion vertical hacia delante, misma que nos da las
siguientes ventajas en su aplicacion.

Permite que la compaiiia construya barreras para la nueva competencia.
Facilita la inversion en activos especializados que incrementan la eficiencia, en este caso
podemos hablar del know how involucrado en el funcionamiento de la tienda.

e Protege la calidad del producto al crear y mantener la calidad y el servicio durante y después
de la venta, generando asi una diferenciacion respecto a los competidores.

s Genera una programacion mejorada en los tiempos de rotacién de inventarios.

El canal para ejercer esta actividad es la venta al menudeo a través de zapaterias, y surge ante la
necesidad de diferenciacién respecto de sus competidores nacionales y/o extranjeras, legales o
ilegales que se “pierden” ante un marcado aumento de la oferta en tianguis, mercados y zapaterias, lo
que disminuye la probabilidad de compra.
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Estructura Organizacional de “Cortes para Calzado S.A. de
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Grifica de Gantt

|
Para la realizacion del plan de negocios para la empresa "Cortes para Calzado S.A.de C.V.”
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Conclusiones del Capitulo

En los capitulos anteriores se trataron caracteristicas de las MyPes, asi como el entorno en el cual es
desenvuelven tanto en el ambito nacional como en el internacional. Hablando especificamente de las
que se encuentran dentro de la Industria del Calzado.

Precisamente obedeciendo a esta nueva forma de comercializacion y diferenciacion de los
competidores legales e ilegales, es como se propone la creacion de una entidad distribuidora,
diversificando asi a la fabrica ya existente, que cuenta con una excelente aceptacion en el mercado y
que se enfrenta a nuevos retos.

Con el plan de negocios se aterriza la idea de crecimiento y se posiciona el producto para no

depender de canales de distribucion ajenos, que no ofrecen imagen y que corren el riesgo de
desprestigiar la marca, al no tener esta una identidad definida.
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CAPITULO V

NATURALEZA DEL PROYECTO
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CAPITULO V
NATURALEZA DEL PROYECTO

Formato de negocio

Zapaterias dirigidas al consumidor final a través de las cuales se distribuira exclusivamente la linea
infantil de la empresa “Cortes para Calzado S.A. de C.V". Difundiendo asi la imagen y el concepto
de calidad e innovacién que permaneceran como constantes en el desarrollo de las marcas enfocadas
a este segmento.

Giro de la empresa
Pertenece al giro comercial, ya que se enfoca a la compraventa al menudeo de calzado infantil.

Nombre y justificacion

Copc.? Se refiere a la abreviatura de “Cortes para Calzado S.A. de C.V. “nombre
completo de la Empresa dedicada actualmente a la fabricacion del calzado infantil con el cual se
proveera a la zapateria y cuyas letras son las que aparecen en negritas en el texto que menciona la
razon social completa.

Esta palabra es sencilla, ficil de recordar y con la misma pronunciacion que su escritura.

Mision de la empresa

Ofrecer al mercado infantil un servicio integral de venta de calzado, a través de un modelaje de
calidad, cémodas instalaciones y recursos humanos comprometidos con los valores de la empresa;
integridad, honestidad y responsabilidad.

Vision
Ser la mejor alternativa para la compra de calzado infantil, logrando extender esta preferencia a

plazas fuera de Distrito Federal, superando las expectativas de nuestros clientes cautivos y los
prospectos de venta.

Filosofia

Perseguir diariamente el cumplimiento de nuestra misién, desarrollando cada una de nuestras
actividades con base en la honestidad, responsabilidad y con el firme deseo de contribuir con el sano
desarrollo de las nuevas generaciones, brindindole productos de calidad superior. Reforzando
diariamente estos propositos a través del esfuerzo de nuestro capital humano, denominado como
origen y fin de la organizacion.
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Objetivos a corto plazo
Posicionarnos dentro de la mente del consumidor como la mejor opcion dentro de los
establecimientos que comercializan calzado infantil al menudeo dentro de la Plaza Comercial
Perisur, a través de la oferta de productos de calidad y vanguardistas, dentro de un ambiente calido y
enfocado al consumidor infantil. Comenzando con una zapateria ubicada en dicho lugar

Objetivos a mediano plazo

Extender la oferta a otros puntos del Distrito Federal, bajo el mismo concepto de comercializacion;
es decir zapaterias.

Objetivos a largo plazo

Establecer zapaterias en las ciudades en donde la linea infantil representa un porcentaje importante
de las ventas totales de la empresa.

Ventaja competitiva
Otorgar un servicio integral en la compra de calzado infantil, incluyendo asesoria técnica para el
comprador.
Participar al consumidor infantil de promociones y eventos asociados con la imagen de los
productos.

Distingos competitivos
Presenta una imagen llamativa al consumidor infantil

La infraestructura del local permite una interaccién del nifio con el producto, permitiendo formar
parte en la toma de decision de compra.

Tamaiio de la empresa

Se considera como microempresa, ya que contara con 3 empleados y manejara un nivel de
ventas hasta por $2, 100,000.00 pesos anuales.

La clasificacién a considerar para hacer dicha afirmacién fue tomada de acuerdo a Nacional
Financiera, ya que considero que el rango de nimero de empleados va de acuerdo a las
necesidades de la empresa de acuerdo a su tamano. Y debido a que un comercio con 9
empleados no puede seguir perteneciendo al rubro del micro. Y en lo que respecta al
criterio de ventas anuales, se ha tomado el monto segiin Nacional Financiera, ya que los
requerimientos econémicos del plan de negocios se verian limitado con el monto propuesto
por la Secretaria de Economia.

Productos de la empresa.

DOMINIQ

Dominiqg, es un calzado versatil y seguro, tanto para actividades escolares como cotidianas. Cuenta
con soporte perfecto para el pie en desarrollo, proporcionando comodidad y durabilidad.
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ROKINO

Linea de zapato para nifio, que proporciona disefios vanguardistas y la tecnologia que conjunta
materiales resistentes y suaves, permitiendo asi flexibilidad y frescura.

Conclusiones del Capitulo

El zapato como producto de primera necesidad esta enfocado a todo publico, las opciones de
compra son muchas, tanto nacionales como importadas, las nacionales cuentan con calidad pero al
ser elaboradas con técnicas artesanales o con el solo hecho de no tener una imagen se pierden en el
mercado a diferencia de las extranjeras, que se sustentan con campafias publicitarias y se escudan
bajo una marca que no precisamente respalda la calidad de los materiales y/o manufactura.

Las decisiones de compra ya no solo son tomadas por el comprador, el nifio interviene cada vez mas
y a mas temprana edad en las decisiones que lo afectan directamente.

Y por otro lado el comprador cuando se trata de esta clase de productos prefiere en mayor grado un
producto durable, lo suficientemente resistente y seguro para el desarrollo de sus hijos, pensamiento
que genera el que cada dia haya mas preocupacién por el cuidado del nifio en su etapa de desarrollo.
Esta percepcion se traslada al aspecto econdémico, en donde al ser mas durables, se tardard mas en
realizar la proxima compra. Situacién que no debe ser preocupante, debido a que al estar el nifio en
desarrollo requiere del producto constantemente.
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CAPITULO VI

EL MERCADO
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CAPITULO VI

EL MERCADO

Objetivos de la Mercadotecnia

A lo largo de este capitulo se definird lo que se desea lograr con el producto en términos de ventas,
distribucion y posicionamiento en el mercado.

Objetivos del Area de Mercadotecnia

Corto plazo (1 mes)

El fin de la empresa a corto plazo; es decir a | mes, es damnos a conocer y competir en el mercado
del calzado infantil localizado en el Centro Comercial Perisur, teniendo un nivel de ventas de 1,000
pares al mes. Tomando en promedio una venta de 34 pares diarios, con un precio medio de $290.24
por cada par.

Esto se lograré a través de un concepto llamativo para los nifios y funcional para el comprador y/o
tomador de decision de compra. Aprovechando el auge que tienen las tiendas especializadas en algiin
segmento de mercado en particular y la oportunidad que se vislumbra por el poco interés de los
comerciantes zapateros por establecer este tipo de tiendas, dejandole el camino libre a empresarios
espaiioles e italianos principalmente. El precio del calzado wvaria por el indice de inflacion,
temporada y disponibilidad de la materia prima.

Mediano plazo (6 meses)

Una vez que la tienda se consolide como la mejor opcion para la compra de calzado infantil, se
pretende tener un incremento del 50% equivalente a una cantidad de 1,500 pares al mes. Para este
tiempo se analizaria la posibilidad de una alianza con empresas relacionadas al mercado infantil, con
el objeto de lanzar promociones por temporadas y/u organizar eventos durante ellas.

Largo plazo (Mas de 1 aiio)

Incrementar el monto de venta en un 10% cada afio y evaluar la posibilidad de extender el formato
de la tienda a otro centro comercial del D.F. con el objeto de reforzar cada vez mas la presencia de
Copc Kids entre el piiblico asiduo a las diferentes plazas de la ciudad.
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Programa de ventas anuales

Mes Dias laborados Precio promedio Pares vendidos Monto de ventas diarias Monto de ventas mensual
| 30.4 $290.25 34 $9.868.42 $300,000
2 304 $290.25 34 $9,868.42 $300.000
3 30.4 $290.25 34 $9,868.42 $300,000
B 30.4 $290.25 34 $9.868.42 $300,000
5 304 $290.25 51 $14,802.63 $450,000
6 304 $290.25 51 $14,802.63 $450,000
7 30.4 $290.25 51 $14,802.63 $450,000
8 30.4 $290.25 51 $14,802.63 $450,000
9 304 $290.25 56 $16,282.89 $495,000
10 30.4 $290.25 56 $16,282.89 $495,000
11 304 $290.25 56 $16.282.89 $495,000
12 30.4 $290.25 56 $16,282.89 $465,000
Entonces es asi como tenemos que las entradas por concepto de ventas mensuales son:
Mes | Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes § Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 1] Mes 12 Total anual
$300.000 | $300,000| $300,000| $300.,000| $450,000 | $450,000 | $450,000 | $450.,000 | $495.000 | $495,000| $495,000| $495,000 $4,980,000
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Investigacion de Mercado

En esta seccion se incluird informacion de las necesidades que tiene el segmento hacia el que va
dingido el producto y su formato de comercializacion, con el objetivo de sustentar las decisiones
tomadas en el rubro de la Mercadotecnia.

Segmento de mercado
El publico asiduo al Centro Comercial Perisur es de clase media alta y alta, por lo que de acuerdo a
datos proporcionados por la Delegacion de Coyoacan tenemos que:

Perfil del consumidor:
* Perteneciente a niveles socioecondémico.

A/B (alta): A/B: Clase Alta - Incluye los segmentos de poblacion con el mas alto nivel de vida. El
perfil del jefe de familia de estos hogares estd formado basicamente por individuos con un nivel
educativo de Licenciatura o mayor. Los hogares pertenecientes a este segmento son casas o
departamentos de lujo con todos los servicios y comodidades.

Ingreso familiar mensual: Por lo menos de 50,000 pesos.

C+ (media alta): Este segmento incluye a aquellos que sus ingresos y/o estilo de vida es ligeramente
superior a los de clase media. El perfil del jefe de familia de estos hogares estd formado por
individuos con un nivel educativo de Licenciatura y muy pocas veces cuentan solamente con
educacion preparatoria. Los hogares pertenecientes a este segmento son casas o departamentos
propios algunos de lujo y cuentan con todas las comodidades.

Ingreso familiar mensual: Por lo menos de 21,000 pesos a 49,000 pesos.

C (media): Este segmento contiene a lo que tipicamente se denomina segmento de nivel medio. El
perfil del jefe de familia de estos hogares esta formado por individuos con un nivel educativo de
preparatoria principalmente. Los hogares pertenecientes a este segmento son casas o departamentos
propios o rentados con algunas comodidades.

Ingreso familiar mensual: Por lo menos de 6,000 pesos a 20,000 pesos.

Atn cuando el nivel al que estd dirigido el centro comercial Perisur se limita a dos niveles
socioeconoémicos, es innegable la afluencia de la clase media a la plaza, tomando en cuenta el rango
de ingresos que se ha mangjado.

Publico que tiene preferencia por los centros comerciales para realizar compras.
Acostumbrado a recibir un trato especializado segin el producto a adquirir.

Que muestra preferencia por lugares con la que se pueda identificar el comprador o el
consumidor final.

Interesado en fomentar su lealtad hacia una marca.

Para el cual el precio no es un factor de prioridad en la decision de compra.
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COMPETENCIA DIRECTA

Participacion de la competencia en el mercado

Nombre del
competidor

Ubicacion

Principales Ventajas

Acciones para
posicionar

Georgie Boy

Dos locales ubicados en
planta alta y planta baja
respectivamente, ambos
en el interior del Centro
Comercial Perisur.

Tiene presencia en las
principales plazas del Distrito
Federal.

Presenta un formato llamativo
para el comprador y
consumidor final.

Maneja promociones mediante
alianzas con otras industrias.
Ej. Juguetes Lego.

Ofrece calzado importado
espaiiol e italiano y cuenta con
las principales lineas de

prestigiadas marcas nacionales.

Con  productos de
calidad, innovadores y
a través de una imagen
nueva, interactiva para
el mercado infantil se
pretende posicionarse
como la mejor opcidn
dentro de las
zapaterias dedicadas a
nifos.

COMPETENCIA INDIRECTA

Nombre del Ubicacion Principales Ventajas Acciones para
competidor posicionar
Albano Centro Comercial Se encuentra en las principales | La competencia
Perisur plazas comerciales. indirecta presenta una
Buena reputacion en el imagen tradicional y
mercado. conservadora debido a
Vende marcas de prestigio la cantidad de lineas
nacionales. que manejan. Por lo
Tiene variedad en precio. que una imagen
Doroty Centro Comercial Tiene un concepto diferente en | llamativa y funcional
Gaynor Perisur la exhibicion del calzado. para el segmento
Vende marcas de prestigio infantil sera la
nacionales. diferencia para la
La Milagresa | Centro Comercial Tiene variedad en precio. compra de este
| Perisur producto. Aunada a
| Zara Centro Comercial Novedosa pero carente de esta caracteristica la
. Perisur calzado clasico y de dudosa calidad tanto en
| calidad, mas sin embargo materiales como
cuenta con gran aceptacion manufactura.
entre la clientela del centro
. comercial
Campanita Centro Comercial Vende marcas de prestigio

Perisur

nacionales.
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Estudio de mercado

A través de este estudio es posible recopilar, registrar y analizar los datos en relacién con el
mercado especifico al cual Cope  Kids ofrecera sus servicios.

Dentro de este segmento se presentaran los siguientes puntos:

* Encuesta tipo.

s  Aplicacion de la encuesta.

* Resultados obtenidos

* Conclusiones del estudio realizado.

Es importante definir el tipo de servicio que brindara la zapateria a nuestro mercado potencial ya que
servira de base para determinar el tipo de informacién que se buscard en la aplicacion de las
encuestas.

Copc Kids ofrece a sus clientes:

e Calzado infantil para nifio y nifia de excelente calidad en materiales naturales y sintéticos.
e Asesoria para una compra inteligente de calzado de acuerdo a la actividad a realizar.

s Atencion y servicio a los consumidores durante y después de la venta.

e Muestrario actualizado de acuerdo a las tendencias y temporadas.

Encuesta tipo

Con los resultados obtenidos de la encuesta a aplicar se tomaran decisiones respecto a la mezcla de
mercadotecnia que brindara Copc Kids.

La calidad de los resultados dependen de preguntas definidas que nos proporcionen la informacién
verdaderamente 1til para este fin, para esto se muestra una lista de lo que se pretende conocer de
nuestros clientes:

¢ Dodnde compran calzado infantil.

* Con qué frecuencia realizan la compra.

e  Saber si tienen lealtad hacia las marcas de calzado.
¢ Qué factor (es) determinan la decisién de compra.

Acorde a la informacién que se desea obtener se presenta la encuesta tipo a aplicar en el Centro
Comercial Perisur:
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INVESTIGACION DE MERCADO

Buenas tardes, estoy haciendo una investigacion de mercado para lo cual le agradeceria me
contestara algunas preguntas.

1. ; Tiene hijos?
SI NO

2. ;De qué edad (es)?

3. {Acostumbra comprar calzado infantil?
SI NO
4. ;Donde prefiere comprarlo?

a) Zapateria en la via publica.

b) Zapateria en centro comercial.
¢) Tienda de autoservicio.

d) Tienda departamental.

e) Catalogo

5. ;Con qué frecuencia lo adquiere?

6 0 mas veces al afo
4 a 5 veces al afio
2a3 veces al aio

1 vez al ano

6. ;Cual es el factor principal que toma en cuenta para su compra?

La tienda

Marca

Los modelos

El precio

La atencion brindada

. @ 0 @ @

7. (Cuanto esta dispuesto a pagar por un par de zapatos para nifio?

8. ;Cuantas zapaterias exclusivas de calzado infantil conoce? Por favor escriba su(s) nombre(s).

9. Elija una palabra con la cual se califique a los siguientes establecimientos de calzado infantil.
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Accesible

Thnovador

Confiable

Tradicional

Costoso

10. ;Considera importante realizar sus compras de calzado infantil en una zapateria dedicada a este

segmento de mercado?
SI NO

11. ;Por qué?

Muchas gracias por su tiempo
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Resultados Obtenidos.

Pregunta 1: ;Tiene hijos?
Respuesta Frecuencia Porcentaje

Si 50 100 %
Total 50 100 %

Porcentaje |

20%

|0%

Interpretacién: Pregunta filtro para descartar a la poblacion no itil para la muestra

Toma de decisién: Todos los encuestados cumplieron con la condicion, lo que se considera
favorable para | continuidad de las preguntas.
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Pregunta2: ;De qué edades?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
1 6 8%
2 12 15%
3 8 10%
4 12 15%
5 7 9%
6 6 8%
7 4 5%
8 4 5%
9 6 8%
10 5 6%
11 3 4%
12 3 4%
13 1 1%
Menos de 1 afio 2 2%
Total 79 100%
Edades
120%
100%
80%
60%
40%
20%
0%

11y
13

Total

Interpretaciéon: De acuerdo a los resultados de la muestra tenemos un porcentaje mayor de nifios
entre las edades de 2 v 4 afios, este porcentaje decrece hasta llegar a un punto medio de 5% para los
nifios de 7 y 8 aflos para luego incrementarse.

Toma de decisién: Tenemos un mayor porcentaje de nifios que forman nuestro publico objetivo, que

del ler afio hasta los 9 da un 74.64%. Esto es favorable para el cumplimento de as metas establecidas
en e Area de Ventas.
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Pregunta 3: ;Acostumbra comprar calzado infantil?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 50 100 %
Total 50 100 %

Compra de calzado infantil

120%
100%

Interpretacién: Todos los participantes contestaron positivamente a este cuestionamiento, debido
en gran parte a la seleccion de la muestra a la que se le aplico la encuesta.

Toma de Decisién: Se obtuvo el resultado esperado en todos los integrantes. En el cual se concluye
que la via de allegarse de este producto es mediante la adquisicién del mismo.
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Pregunta 4: ;Donde prefiere adquirirlo?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Catalogo. 2 4%
Tienda de autoservicio. 7 14 %
Tienda departamental. 6 12%
Zapateria establecida en via publica. 26 52%
Zapateria ubicada en Centro Comercial. 24 48 %
Total 65 130 %
Preferencia de compra |
- .'
120%
100%
BO%
60% §
e =
o% L e - -
I T

Interpretacién: Claramente se puede ver las dos opciones que muestran una alta preferencia en el
lugar para adquiri calzado infantil; zapateria en via pablica y centro comercial, teniendo a la primera
como factor que encabeza los resultados. Esto es entendible de acuerdo a la proporcién de zapaterias
en via piblica respecto a los centros comerciales, cuyo acceso esté restringido por la disponibilidad
de tiempo, transporte y recursos econdmicos disponibles.

Toma de Decision: La diferencia entre la opcion preferida por el piblico y la correspondiente a
centro comercial es de 4% misma que puede ser aprovechada por los otros medios de compra, los
cuales estan ganando terreno entre los consumidores al introducir productos baratos, novedosos pero
con dudosa calidad. Pero muestra la oportunidad de mostrar nuestra propuesta ante un mercado que
innegablemente consume en este lugar.
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Pregunta 5: ;Con qué frecuencia lo adquiere?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
1 vez al afio. 2 4%
2 a 3 veces al aiio. 29 58 %
4 a 5 veces al afio. 13 26 %
6 o mas veces al aiio. 6 12%
Total 50 100 %
Frecunencia de Compra |
120% |
100%
BO%
B0%
0% -
. (SR |
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Interpretacién: De dos a tres veces al afio, es la opcién por la cual se incliné la muestra en cuanto a
frecuenta de compra, mostrando una diferencia importante respecto al siguiente rango.

Toma de Decisién: La frecuencia de compra es la esperada més no la 6ptima para cumplir con las
metas de venta por lo que se debe poner atencion en el incremento de la opcion correspondiente a
las compras de 4 a 5 pares por aflo.
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Pregunta 6: ;Cuil es el primer factor que toma en cuenta para tomar la Decisién de comprar

calzado?
Respuesta Frecuencia Porcentaje
El precio. 6 12%
La atencion brindada. 3 6%
La marca. 17 34%
La tienda. 6 12%
Los modelos. 35 70 %
Total 67 134%
Factor de Decisién de Compra |
160% |
140%
120%
| 100%
|  80%
60%
m r
0% J__—J B0
T

Interpretacién: Los modelos fue el factor por el cual se decide la compra de calzado infantil,
seguido por la marca y ocupando el cuarto lugar; precio y la tienda. Desmitificando el concepto de
ahorro que se supone debe tener el consumidor en época de lento crecimiento econdémico.

Toma de Decisibn: Dentro de las observaciones que los encuestados formularon, destacd la
importancia que tiene para ellos comprar un producto que garantice el sano crecimiento del pie del
nifio, no importando el gastar més. Resultado que beneficia a nuestro producto por contar con una
alta calidad.

51



Pregunta 7: ;Cuénto esti dispuesto a pagar por un par de zapatos para nifio?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
$100 - $200 11 22%
$201 - $300 23 46%
$301 - $400 13 26%
Mas de $400 11 22%
Total 58 116%
Precio
140% |
120%
100%
80%
60%
40%
20% -
il H =
8 & = 2 =
g3 33 53 H £

Interpretacién: El promedio del precio a pagar por un par de calzado infantil (no entrando en la
categoria los zapatos tenis, por no formar parte del catilogo de producto manejados por la empresa y
por lo tanto no estar dentro del estudio realizado), oscila entre los $201 y $300 pesos, cifras no
alejadas de la realidad pero relativamente bajas para la adquisicion de zapato con caracteristicas
especificas.

Toma de Decisién: De acuerdo a la percepcion de precio que tuvo la muestra para la compra de
calzado infantil, se intuye que si bien existe una conciencia de compra inteligente para este tipo de
productos, ¢l bajo precio del zapato asidtico y de otros paises, hacen que un precio de $201 a $300
sca el justo por un calzado de alta calidad. Se pudo captar la tendencia a mencionar un precio
promedio, a pesar de que en la mayor parie de las zapaierias se ha observado un monto mayor para el
calzado infantil.
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Pregunta 8: ;Cuéntas zapaterias infantiles conoce?

No. De
zapaterias
infantiles
que conoce  Frecuencia Porcentaje
1 14 28%
2 9 18%
3 1 2%
Norecuerda 20 40%
Ninguna 6 12%
Total 50 100%
Niumero de zapaterias infantiles conocidas
120%
100%
80%
60%
40%
o
0% - - 58

recue
ningu
To

Interpretacién: La tendencia es la falta posicionamiento en la mente del consumidor por parte de
nombre y concepto de las tiendas de zapato infantil, se muestra con un 40%. Y un representativo
12% que con seguridad respondié su existencia era nula.

Toma de Decisién: Con esta respuesta se comprobé la ausencia de conceptos novedosos dedicados a
este segmento, lo cual demuestra una clara oportunidad de penetrar en un mercado no explotado del
todo por empresas mexicanas ain.
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Pregunta 9: Por favor escriba su(s) nombre(s).

7
1

Porcentaje

12
15

Respuesta
Bubble Gummers
Georgie Boy
Confeti
Zapato Kid
Pablosky
Otra
Ninguna

No recuerda
No vilida
Total

e S I |
o
W
—

7 -
oo
— b
8°

Nombre de zapaterias infantiles

O‘QIM @ @000m ==
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Bubble
Gumm

Interpretacién: El mayor porcentaje alcanzado corresponde al desconocimiento total de al menos |
zapateria infantil. Dentro de los resultados especificados como no vélidos se encuentra la confusion
enire marcas y nombre de zapateria, lo cual refleja la alta penetracion en la mente del consumidor de
las primeras sobre el establecimiento en el cual lo adquieren.

Toma de Decisién: Nuevamente queda confirmado el supuesto de una propuesta clara en cuanto a
este tipo de establecimientos, cuya imagen es “comida” por las marcas de calzado.
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Pregunta 10: ;Con cuil de las siguientes palabras relaciona las siguientes tiendas de calzado
infantil? Bubble Gummers:

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Accesible. 26 52%
Confiable. 15 30%
Costosa. 1 2%
Desconocida. 3 6%
Innovador. 10 20%
Tradicional. 12 24%
Total 67 134%
Bubblegumers
160% |
140%
| 120%
| 100%
80%
‘ "
40% j .
|
20%
B

Interpretacién: El 52% ve el Bubble Gummers una marca accesible, seguida por confiable. Se
podria pensar que el ser accesible es una ventaja, mas sin embargo la respuesta estuvo acompafiada
por adjetivos negativos como: Corriente y de baja calidad. Aspecto que se puede convertir en una
opinioén generalizada del comprador.

Toma de Decisién: Los precios bajos no siempre resultan anzuelos atractivos que aseguren buenas
ventas, ya que la marca, cuyo valor es insustituible se desmerita y su buena imagen cuesta tiempo y
dinero recuperarla, si es que se logra hacer.
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Pregunta 11: Georgie Boy

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Accesible. 7 14%
Confiable. 6 12%
Costosa. 3 6%
Desconocida 30 60%
Innovador. 10 20%
Total 56 112%
Georgie Boy
120% |
100% l
80% .
60%
40%
20% '
o L D 3 N |
: . : = 5
{1 K
! 3 :

Interpretacién: El adjetivo que mayor porcentaje obtuvo comresponde al de desconocida, seguida
por innovador con un 20%. Esta zapateria vende diversas marcas que como se ha dicho
anteriormente pesan mas que la propia tienda, de ahi que venga a la mente estas y no el lugar en
donde se adquirio.

Toma de Decisién: Al vender inicamente una sola marca con varias lineas se tendrd un concepto
unificado en la propuesta y variado en modelaje, lo que permitird la identificacion del
establecimiento con el producto asimilindolos como un todo.
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Pregunta 12: Pablosky.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Accesible. 1 2%
Confiable. 2 4%
Costosa. 1 2%
Desconocida. 46 92%
Innovador. 1 2%
Total 51 102 %
Pablosky
120%

Accesible
Confiable.
Costosa.
Innovador
Total

Interpretacién: Pablosky es desconocida para un 92% de los encuestados, lo que ratifica su falta de
identificacién con los consumidores y compradores de calzado para niflos, amparandose bajo las
marcas que vende y las novedades europeas de temporada.

Toma de Decisién: Por ¢l momento no representa una competencia directa, debido a que aunque se
encuentra dentro de la delegacién cuya es poblacion es nuestro principal objetivo, esta ubicada
dentro de otro Centro Comercial y su imagen no es lo suficientemente conocida como para causar
impacto entre ¢l consumidor.
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Pregunta 13: ;Considera importante realizar sus compras de calzado en una tienda exclusiva para

nifios?
Respuesta Frecuencia Porcenta
No 7 14 %
Si 43 86 %
Total 50 100 %
Importancia de existencia de zapateria infantil |
120%
100%
80%
60%
‘ 40%
| 20%

No.

|
o
-

Interpretacién: La mayor parte de la muestra contestd que es importante la existencia de una
zapateria infantil, lo que es importante porque mide el nivel de aceptacién para un establecimiento
como el propuesto. Hubo un 14% que no lo consideré necesario, por lo que se anexa una grifica que
corresponde a las principales causas por las que dieron esta respuesta.

Toma de Decisién: Se obtuvo el resultado deseado en esta pregunta ya que sustenta los comentarios
hechos por los encuestados que mostraron interés por un lugar especializado en productos, asesorfa y
trato a los nifios.
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Pregunta 14: ;Por qué?

Respuesta Frecuencia  Porcentaje
Variedad 17 40%
Especializacién 7 16%
Calidad en zapatos 9 21%

Falta de tiendas 2 5%

Precio 3 7%
Comodidad 5 12%

Total 43 100%

Beneficios de zapateria infantil

120%
100%
80%
60%
40% -
20% A

Variedad
zapatos

Calidad en
Falta de
tiendas

Precio
Comodidad
Total

Especializaci

Interpretacién: El precio es el peniiltimo factor por el cual prefieren las zapaterias infantiles, el cual
ellos proponen sea bajo, pero el resultado mas importante se sitiia en los resultados obtenidos para
calidad, variedad y especializacion en el trato para los nifios.

Toma de Decisién: Dentro de las miltiples respuestas obtenidas, hubo coincidencia a favor y en
contra de estas tiendas, para ello se muestran dos grificas mostrando estas tendencias. Es muy
importante no solo conocer las ventajas que el consumidor espera obtener de este tipo de
establecimiento, sino ademsas el tomar en cuenta el otro lado de la moneda sirve para identificar las
debilidades y oportunidades que ofrece este mercado.
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43%
57%
100%

No es necesario
Lo hay en cualquier lugar
Total

-~ B W

Argumentos en contra

Interpretacién: Dos fueron las respuestas identificadas que no justifiquen la existencia de
establecimientos especializados, teniendo el mayor porcentaje, la respuesta correspondiente a que el
calzado infantil se encuentra en todas las zapaterias. La otra parte del porcentaje fueron aquellos que
contestaron que no encuentran una razén valida que justifique su existencia.

Toma de Decisién: El porcentaje de este tipo de argumentos es minimo, pero precisamente este

mmmmmmmmhmwnqwmam&hhm
importancia que representa adquirir calzado en una tienda especializada.
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Conclusiones del estudio realizado

Con base en el estudio que realizamos se puede concluir lo siguiente:

Aunque las compras de calzado en Centro Comercial ocupan el segundo lugar la tendencia
positiva por acudir a estos lugares para adquirir el producto es una oportunidad de
crecimiento ante un mercado cada vez mas segmentado con necesidades claramente
definidas.

El promedio de compra es de 2 a 3 pares al afio, lo que podria representar un nimero bajo
respecto a otros productos como el vestido y juguetes, pero considerando los altos costos
del calzado se puede considerar como buen porcentaje, considerando su aumento como las
metas anuales de venta.

Debido a la preocupacién manifestada por los padres de familia por el sano desarrollo de
sus hijos, se hard hincapié en las caracteristicas que posee nuestro calzado, mismas que
cumplen con este tipo de requerimientos.

Los precios se mantendran dentro de los rangos establecidos en las zapaterias que ya
manejan nuestros productos, esto con el fin de no afectar la otra via de ingresos; la cual se
conforma con la venta a cadenas y mayoristas.

Ante la escasa penetracion mental que poseen las tiendas que forman parte de la
competencia, se manejara una identidad definida y llamativa para no solo posicionar las
marcas sino la tienda en si.

Al notar un rezago en la imagen de los establecimientos para nifos, se ha decidido manejar
las campaiias por temporadas; dos al afio.

Bubble Gummers es considerado un producto tradicional, accesible pero con materiales
corrientes. Lo que muestra falta de identidad que asocie calidad con innovacién. Es por esto
que se difundira informacién a cerca de materiales, modelos e importancia del calzado para
el correcto desarrollo del pie del nifio.

Al preguntar la importancia de adquirir calzado infantil en tiendas especializadas, la
mayoria coincidié con su importancia, argumentando la comodidad de encontrar variedad
en tallas y modelos. Este serd uno de los grandes retos, debido a que comiinmente se lanzan
al mercado dos colecciones al afio; Otofio — Invierno y Primavera — Verano. Por lo para
contrarrestar la igualdad ‘de modelaje que pudiera existir con las otras zapaterias
distribuidoras de nuestro calzado, se manejaran modelos exclusivos para Cope kids.

Distribucion y Punto de Venta

El establecimiento indicado para la comercializacion de nuestros productos es una zapateria, la cudl
serd surtida por la misma empresa que financiara el proyecto, conociendo esta estrategia como
integracién vertical hacia a delante, ya que la entidad maquiladora de calzado “Cortes Para Calzado
S.A. de C.V.” distribuira sus productos a través de un local auspiciado por ella. Cabe destacar que a
través de esto se agregara valor al producto a través del servicio brindado por el establecimiento.

Es decir:

PRODUCTOR = CONSUMIDOR

FINAL
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Imagen Corporativa

A través de la imagen corporativa se dar4 a conocer los signos distintivos de la tienda, con el objeto
de que los clientes identifiquen ¢l nombre y la imagen que proyecta. Dentro de esta imagen
corporativa se encuentran incluidos los siguientes aspectos:

- Logotipo

- Colores
- Slogan
- Tipografia

Logotipo

El logotipo esta conformado por tres cuadrados acomodados en forma desigual, en color azul rey, los
cuales forman la base sobre la cual resalta en color rojo, el nombre de la tienda, escrito con letras
dindmicas y finalizando ¢l nombre un signo de admiracién en color verde limén. En letras mas
pequefias se encuentra escrita la palabra Kids, palabra que aunque evoque a un segmento infantil
intermedio entre el nifio y el adolescente, en la prictica no excluye a los més pequefios, sin tocar al
mercado de los lactantes.

Se escogid este logotipo por la forma dindmica que posee. Los colores son llamativos y el nombre es
de fécil pronunciacion.

Colores

Azul: el tono proyecta autoridad, orden, confiabilidad y logro.

Rojo: expresa fuerza vital, crea una sensacién de impulso, de deseo, de voluntad de vencer, de
vitalidad.

Verde: simbolo de la naturaleza, indica perseverancia, tenacidad, firmeza.
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Slogan

Camina a lo grande!

pore .

e,

Los costos son los siguientes:

Descripcién Precio unit. | Bordado* Total Cantidad Total
A B C=A+B | requerida

Playera tipo polo $90 $29.5 $119.5 11 $1,314.5
Camisa $110 $29.5 $139.5 13 $1.813.5
e o $170 $0 $170 4 $680
Pantalén mezclilla
indigo $170 $0 £170 4 $680
g ! (I C $0 $150 4 $600
TOTAL $5, 088.00

* Dentro del precio del bordado esté incluido el costo del molde para realizar el logotipo.
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Promocion

Como medio de promocién se utilizara un anuncio en el periddico El Universal el cual tendra un
tamaiio de un cuarto de pagina el cual sera publicado el dia sabado, por ser este uno de los de mayor
venta a la semana, tomando en cuenta que se incluyen las secciones de entretenimiento que sirven
de guia para planear el fin de semana. El costo que esto representa es de $23, 380.65 debido a esto el
anuncio se publicara un solo dia, es decir el viemes anterior al sabado de apertura.

La eleccion del periddico El Universal, se basa al tipo de publico al cual esta dirigido, que es al que
pertenece la clase A/B, C+ y C (alta, media alta y media).

A continuacién se presenta el formato que se pretende publicar por este medio.

Cabe seifialar que dentro de los medios de publicidad que no se emplearan, se encuentran la radio y la
television, debido a la gran segmentacion del primero, y los altos costos de la segunda opcién.

VSA COSTA RIGA METICO GUATEHALA CHILE USA CESTA RICA MEZICO GUATENALA

Copc ¥

KIDS

PROXIMA APERTURA

PERISUR

IR MIAA ESCELARES MNAC MAA ESCOLARES MIGE (AL ESCOLARES

Riesgos y Oportunidades del mercado
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Riesgos

Que el establecimiento y el calzado no cause el impacto esperado. Si esto sucede, la
tienda quedard como una zapateria mas entre las ya existentes.

Que nuevos establecimientos extranjeros, como por ejemplo Kiddy's Class; tiendas
pertenecientes a Inditex, consorcio del cual se deriva Zara, se introduzcan al mercado
antes de lo previsto. Con esto se veria mermado el impacto de nuestra tienda, tomando
como referencia el éxito comercial, la experiencia y las formulas probadas de esta
cadena de tiendas en el pais.

Que calzado Coqueta; fabricante de zapato infantil, llegue al Distrito Federal, con el
modelo de establecimiento que ya tiene en la Ciudad de Ledn, Guanajuato. Con lo que
se incrementaria la competencia, al ser una marca con un respaldo de muchos afios de
estar en el mercado con éxito.

Que nuestros ingresos sean menores que los gastos. A suceder esto, quiere decir que no
se estd vendiendo lo suficiente para tener una utilidad conveniente. Esto pasara los
primeros meses, serd un indicativo negativo, al prolongarse mas de lo previsto.

Oportunidades

Que la gente conozca el concepto y traslade las compras de nuestro calzado que
actualmente realiza en zapaterias tradicionales a “Copc Kids”. Con la penetracion con la
que ya cuenta en zapateria de prestigio se atraeria a los ya consumidores y la imagen
visual serviria de anzuelo a posibles clientes.

Que el consumidor tenga una nueva alternativa para la compra de calzado, diferente a la
competencia, la cual ha presentado el mismo formato durante varios afios.

Que como consecuencia de unas buenas ventas, se logre ampliar las lineas existentes y
apoyar la creacion de nuevas y exclusivas para la tienda.

Que al tener éxito en este primer establecimiento se planeen mas aperturas en las
diferentes plazas del Distrito Federal.

Plan de introduccion al mercado

Los dias de mayor afluencia son los fines de semana, principalmente sabado y domingo, ya que la
familia completa asiste a estos centros comerciales. Por lo tanto la inauguracion estara planeada para
celebrarse cualquiera de estos dos dias. Durante los dos primeros fines de semana se realizaran las
siguientes actividades:

Se obsequiardn globos de cortesia con el nombre impreso; tanto de la zapateria como de
las marcas participantes.
Para estas actividades se empleari los servicios de un edecan.

Los costos son los siguientes:

1500 Rosa $2,295
1500 Azul $2,295
TOTAL $4,590
Proveedor: Fantasy Globos

Edecén

[$2225

Proveedor: SR Promociones S.A. de C.V.
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Papeleria

Bolsa de asa

40 cm.

Caracteristicas:

Bolsa de 35 x 12 x 40, elaborada en papel kraft natural de 135 grs., con impresion en offset a una
plasta + dos tintas pantone por ambos lados, llevando asas de polipropileno de 5 mm. De color
con alma del mismo material punteado en acetato y refuerzos en la base y el soporte con cartén
caple de 18 puntos.

Con un costo de.
Cantidad Precio por unidad | TOTAL
6.000 $6.04 $36,225.00
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Presupuesto anual de Promocién

Mes Accion Frecuencia Costo TOTAL
Publicacion de anuncio en el peniodico El Universal para anunciar Una vez al aiio, los anuncios subsecuentes seran para el anuncio de liquidacion de
1 | apertura mercancia $23,380.65 $23.380.65
3000 globos impresos a dos tintas Una vez al alo, para la apertura y para algin evento especial al afio sigui $4,590.00 $4,590.00
Contratacion de edecin para la inauguracion Cuatro dias durante el mes de inauguracion $556.25 §2,225.00
6000 bolsas de papel kraft impresas Una vez por cada mes de los que se tienen programados $36,225.00 | $36,225.00
2 Ning $0.00 $0.00
3 | Ninguna $0.00 $0.00
4 | Ninguna $0.00 $0.00
5 | 6000 bolsas de papel kraft impresas Una vez por cada mes de los que se tienen programados $36,225.00 $36.225.00
6 | Ning $0.00 $0.00
7 | Ninguna $0.00 $0.00
8 | Ning $0.00 $0.00
9 | Ninguna $0.00 $0.00
10| 6000 bolsas de papel kraft impresas Una vez por cada mes de los que se tienen programados $36,225.00 | $36,225.00
11 | Ninguna $0.00 $0.00
12| Ninguna $0.00 $0.00
TOTAL $138,870.65
Por lo tanto anualmente tendremos:
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total anual
$66,420.65 $0.00 $0.00 $0.00 $36,225.00 £0.00 $0.00 $0.00 £0.00 $36,225.00 £0.00 $0.00 $138,870.65
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Fijacién y politicas de precio.

Se determinara desde el punto de vista contable
Mismo que consiste en determinar el precio de venta con base en la siguiente formula:

PV=CF+CV+U

PV = Precio de venta
CF = Costos fijos

CV = Costos variables
U = Utilidad

En donde los costos fijos asignados a cada modelo para determinar su precio de venta serdn
la parte proporcional de los costos fijos totales de acuerdo al espacio medido en nimero de
cajas que ocupa en almacén.

Mientras que los costos variables representarin el precio de compra de cada modelo y el por-
centaje de utilidad sera de un 50%

Como primer paso se determinard la cantidad de pares por cada linea de calzado, teniendo la
siguiente tabla:

No. De
Linea Model Pares Precio de compra
9001 22 $111.25
9002 B8 $111.25
9003 66 $111.25
9004 66 $111.25
9008 28 $111.25
Q000 9010 44 $111.25
Total 34
No. De
Linea Modelo Pares Precio de compra
650 12 $83.75
651 112 $83.75
GO0 652 112 58175
Total 136
No. De
Linea Modelo Pares Precio de compra
701 96 S$87.00
160 36 $87.00
700 163 36 S87.00
Total 168
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No. De
Linea Model Pares Precio de compra
101 44 $70.25
102 44 7025
104 44 570.25
108 44 £70.25
100 105 44 57025
Total | 220
No. De
Linea Maodelo Pares Precio de compra
551 56 $82.25
552 28 S§82.25
553 56 58225
500 557 34 58225
Total 224
No. De
Linea Model Pares Precio de compra
354 28 £120.50
158 28 $120.50
360 38 $120.50
300 361 38 £120.50
Total 132
No. De
Linea Modelo Pares Precio de compra
2000 28 $123.50
2001 28 5123.50
2002 28 $123.50
2003 28 512350
2004 28 $123.50
2005 28 5123 50
2000 2006 28 $12350
Total 196
No. De
Linea Modelo Pares Precio de compra
7000 7001 28 S87.00
Total 28
PARES TOTALES 1618

Como segundo paso se determinara mediante una regla de tres que proporcion representa cada
linea del inventario total

Linea 000 1541%
Linea 600 20.77%
Linea 700 10.38%
Linea 100 13 60%
Linea 500 13.84%
Linea 300 8.16%
Linea 2000 3.16%




Linea 7000 1.73%
TOTAL 96.04%

A continuacion se muestran los costos [1jos

Luz $3,000.00
Teléfono $1,000.00
Renta $86,250.00
Sucldos $41,926.00
TOTAL $132,176.00

De acuerdo al porcentaje que representa cada linea respecto del inventario total, se asignara la parte
proporcional que a cada linea corresponde del total de los costos fijos.

Porcentaje de | Porcentaje Mo. De pares pedidos Parte de PV Precio de Uitilidad
Linea i i de CF por cada linea ignada a CF | compra=CV | CF+CV 50%
Linea 9000 19.41% | $25,655.36 34 581.70 §111.25 §192.95 $96.48
Linea 600 2077% | $27.452.96 136 S$81.71 58375 516546 $8273
Linea 700 10.38% | $13.719.87 168 58167 S87.00 | 516867 $84.33
Linea 100 13.60% | $17,975.94 220 $81.71 $70.25 $151.96 $75.98
Linea 500 1384% | $18,293.16 224 $81.67 $8225 | S§163.92 $81.96
Linea 300 8.16% | $10,785.56 132 $81.71 $120.50 520221 $101.10
Linea 2000 8.16% | 510,785 56 196 $55.03 §123.50 | S$178.53 $89.26
Linca 7000 1.73% | $2,286.64 28 581,67 $8700 | $168.67 $84.33
TOTAL 96.04% | 5126,955.05 1618 5626 85 §765.50 | $1.392 35 $696.18
Precio de
Linea Venta

Linea 9000 $289.43

Linea 600 $248.18 |

Linea 700 §253.00

Linea 100 $227.94

Linea 500 $245.87

Linea 300 $303.31

Linea 2000 §267.79

Linea 7000 §253.00

TOTAL $2,088.53

Conclusiones del Capitulo

A lo largo del capitulo se mostr6 las estrategias que permitiran a Cope Kids, ser una opcion, de las
pocas que hay para la compra de calzado infantil. Aprovechando la falta de tiendas especializadas en
el D.F. y con la ventaja de incursionar en el mercado antes que las tiendas espariolas como las del
Grupo Inditex, que con Zara, Bershka y Massimo Dutti, han acaparado el mercado de la ropa,
incursionando proximamente en el sector mueblero y el zapatero infantil.

Por lo que durante la primera etapa , servira de monitor para captar las preferencias del publico, que

si bien fueron medidas en las encuestas de mercado, se comprobarin durante la operacion del
negocio.
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CAPITULO VII

PRODUCCION
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CAPITULO VII

PRODUCCION

Objetivos del Area de Produccién

Produccidn es la transformacion de insumos, a través de recursos humanos. fisicos y técnicos, en
productos requeridos por los consumidores. Tales productos pueden ser bienes y/o servicios.

Objetivo a corto plazo

Vender calzado infantil de las marcas ROKINO y DOMINIQ producido por “Cortes para Calzado
S.A. de C.V.” dentro del Centro Comercial Perisur. La cantidad esperada a vender en el corto plazo
es de 34 pares diarios, es decir 1,000 pares al mes.

Objetivo a mediano plazo

Se espera un incremento del 50%, teniendo un volumen de venas de 1,500 pares cada mes.

Objetivo a largo plazo

Se pretende incrementar en un 10% las ventas cada aiio.

Especificaciones del servicio

“Copc Kids” es una tienda de calzado infantil con marcas 100% mexicanas, creada como un canal de
comercializacion para DOMINIQ y ROKINO; las cuales constan de lineas tipo escolar, casual y
sandalias. La calidad de los productos y la atencion brindada al consumidor seran los principales
motivos para hacer de esta tienda la mejor para realizar las compras de calzado. Se manejaran
promociones y atractivas ventajas tanto para el comprador como para el consumidor final de los
productos.
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Descripcion de la prestacion del servicio.

Se manda el pedido de acuerdo a la proyeccion de ventas mensual.
Se recibe la mercancia solicitada a la fabrica.

Se realiza la inspeccion de la misma, verificando que los modelos, numeracion y pares estén
completos

De acuerdo a la hoja de pedido se coteja la mercancia recibida y se vacia la informacion en
la de inventario.

Se acomoda la mercancia por marcas, modelos y lineas.

El cliente llega y solicita le muestren algin modelo.

Dentro de la labor de venta, el vendedor indica algunas caracteristicas del calzado y los
beneficios que obtendra al adquirirlos, asi como también se haran sugerencias hasta agotar la

posibilidad de que el cierre de ventas resulte exitoso.

Si se realiza la compra, el modelo es registrado para darlo de baja en el almacén y con esta
informacién generar el resurtido.

Si no le agradé el modelo, se pregunta la causa, la cual es basica para decidir si el modelo
sigue o se descontinda del muestrario.

. Una vez terminada la atencion al cliente, se recaban algunos datos del consumidor final para

que participe en promociones o reciba algiin obsequio de la tienda.

. Se agradece la visita del cliente.
. Al llegar el dia 20 de cada mes se revisa el inventario, para generar el resurtido.

. Se envia el pedido, repitiendo el proceso.
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Proceso de venta de calzado

INICIO
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mercancia

Inspeccion de
mercancia
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hoja de inventario
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No
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motivo
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inventario

_—
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Materia Prima

La materia prima para ofrece este servicio es el calzado de la marcas “Dominio” y “Rokino” cuyas
caracleristicas son las siguientes:

Materiales Sintético, piel y flor entera

Suela Reyna, dense, crepe, Toflia, nena, olas, Rokino, Yogui, Sporty, pino,
aventura lord y c. normal

Corridas Del2a25'%

Proveedor Cortes para Calzado S.A. de C.V.

Los estandares de calidad del calzado requerido estin previamente establecidos desde la fibrica, pero
esto no lo exenta de una revision del pedido, cuando este llegue al almacén de la zapateria.

La cantidad de pares dependerd de los objetivos de venta asi como también de la demanda del
calzado, mismo que variaré por lineas, modelos, colores y temporadas.

A continuacion se muestras graficamente las lineas de calzado, que se utilizara para el lanzamiento
de la tienda

Linea 750
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Linea 100
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Linea 550

77



Linea 1550

IEEI

Linea 6000

kA ) M o o

PEL | TALLA MOOELO | COLOR | Pl TALLA
| Foula |15 0T R | 604 NEGRO | FOLIA [1817%-18G2%
| BLAncO | FOUA [15-17w-18022% | 504 | BLANCO | FOLIA [15-17%-1803%
| MARNO | FOLIA [15-17%-1822% | 66004 | MARNO 1547 %-1822%
| FOUA_ (1517 W1 8023% | 6908 |MEZCLLUA | FOLA (1517 % 1803%
| HUESO | FOLIA [1547%-1803% ) 0008 | MESO | FOUA [151Tw-18G2%
| Fous [is-17w-16m2%]




Linea 2000




Linea 9000
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Compras

Como ya se ha mencionado el tnico proveedor de calzado sera la empresa “Cortes para Calzado,
S.A. de C.V.” quien maneja las siguientes politicas de compra:

Peoliticas de compra

1. El nimero minimo de pares por pedido es de 120.

2. El flete va pagado desde la empresa hasta el punto de venta.

3. El tiempo de entrega del pedido es de 20 dias a partir de que este es levantado.

4. El pago de los tres primeros pedidos sera al recibir la mercancia, aplicando un 7% de
descuento por cumplir con esta modalidad de pago.

5. Enlos pedidos subsecuentes se maneja un crédito de 15 a 30 dias.

6. Después de los primeros tres pedidos, el descuento sera de 7%

*El formato de requisicion de calzado que se utilizara son los pedidos que maneja le empresa “Cortes
para Calzado S.A.de C.V."

Manejo de inventarios

El inventario es la cantidad de calzado que va a requerir para el funcionamiento de la zapateria. El
objetivo del control de inventarios es, por un lado mantener una cantidad 6ptima de calzado para que
exista disponibilidad en cualquier momento y que, de esta forma la venta no se vea afectada por
escasez y por otro que no afecte econémicamente a la empresa por exceso del mismo, ya que a un
exceso de inventario corresponde una mayor cantidad de capital improductivo.

Para lograr este objetivo es necesario establecer una cantidad minima de inventario antes de volver a
comprar, a esta cantidad se llama punto de reorden.

Se consumen 1000 pares de calzado al mes, nuestro proveedor tarda 20 dias en entregar después de
efectuado el pedido.

= 1000/ 30=33.33 unidades vendidas diariamente (laborando los 7 dias de al semana)
e 20 dias x 33.3 pares= 666 pares (porque 20 dias es el tiempo que tarda en entregar el
proveedor) y

Por lo tanto 666 pares, es el punto minimo de almacén , es decir que siempre que el inventario
disminuya hasta este punto se generara una orden de compra o en este caso un pedido.

Instalaciones

Para el acondicionamiento del local se contrataran los servicios del Arq. Adrian Coquis, quien estard
a cargo de las instalaciones necesarias para el funcionamiento de la zapateria.
A continuacién se mostrardn las acciones a seguir, asi como el presupuesto total de la obra.

* Cuya imagen se encuentra en el Anexo 1.
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Mexico, D.F., a 22 de Abril de 2004

Cortes para Calzado S.A. de C.V.
Lic.Teresa Peralta

Rio de la Plata No. 425 Col. Lomas de Chapultepec
Del. Miguel hidalgo, México, D.F.

Obra: * Cope ** zapaterias

Ubicacién: Centro Comercial Perisur

Estimada Lic. Teresa Peralta:

Por este conducto me permito presentar a usted el siguiente
presupuesto de los trabajos a realizar segin sus indicaciones:

—
CONCEFTO

TNIDA] CANTIDAD | PRECIO TOTAL
D UNITARIO
[Suministro y colocacion de muros a base de sistema (¢ Gblaroca m2 375 8 17000 3 9,132 20]
claborados con pancl de yeso “sheetrock™ de 1.22 x 244 y 12 mm. De
spesor. Incluye canaletas y postes de Jarmna galvanizada cal. 25, asi
Muro de tabique de barro rojo recocido de 7x 14x 28 em. De 14 ¢cm. De | m2 21000 5 150,008 § 3.780.00
r asentado con mezcla calbidra-arena 1:4 juntas de |5 em.acabado
Castillo con seccion de 15 x 15 cm. De concreto F'e=200 kgiem?2 M. 15000 5 14004 § 2,100.00
reforzado con 4 vars. De 3/8” de diimeiro y estnbos de 1/42 a cada 20
cm.
Dala de cerramiento con seccitn de 15x20cm. De concreto £¢=200 0200 § 145000 § 1.479.00
kg/em2reforzada con 4 vars. De 5/167de didgmetro y estmbos de 4" cada
30 em. Incluye combra comin y acarreos de material.
Suministro y colocacion de sellador con color integrado tipo mz 5379 3 3250 § 174720
Fondorevesto a una mano, pasta para resanar tipo Resanaplastic en
upiones a base de franjus de 2° a 25 cm. De ancho por la almira o por ¢l
largo y pasta tipo Resanaplastic en muros y plafones a una mano en el
100% de I fici
Suministro y colocacion de pasia tipo Formaplastic M en muros , con M2 1830 3 3500 5 640.50
1extura color 115 mina, color de linea
Suministro y colocacion de pasta tipe Formaplastie M en nuwos , con M2 574 5 S 1,881.60
| cxtu.ra rayada color 380 flamingo, color de linea
istro y colocacion de alfombra para trafico pesado (polipropileno) | ™2 oo 5 225000 5 6.975.00
Marca “ Tersa ™ mod. 9906 Bertini, mexicana., con altura de pelo de 7.6
mm., con bajo alformbra polipad blanco, inchiye sistema de fijacion.
Suministro y colocacion de falsoplafon metalworks tegular de 73 S3TH § 325000 8§ 17.472.00
f\umuurq; 4 r:x:un ﬁna ‘«’Ib" square legular color blanco, acabado con
rica
Suministro ¥ colocacion de lamparas dicroicas marca "Phillips * , lote 1000 § 300001 § 8,300.00
mod.amw-100, 75 watts,
5 de material eléctrico para cableado en nuios y losas lote T.00] 5 14.300.00 § 14,300.00
Suministro y colocacién de puerta templada de cristal transy de [0 Pza. 1000 § 5325000 § 5.325.00
mm. De espesor de 0.90x2.17, canto pulido con 4 saques para herrajes
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Kit de herrajes “Dorma™ para puerta, que incluyen soporie para bisagra, | Pag- 1000 5 5894.84 3 5,894.84
soporte doble y soporte doble con costilla y cristal wemplado de 12 mm.
templado para herrajes.
Jaladera de alwminie doblz Pza. 200 5 1200008 3 2,400.00
('(R(TFFD UNIDA| CANTIDAD mc’o TOTAL
b UNITARIO
Suministro y colocacion de repisas de nadera con melanina de Pza. 120 s 47000 3 5.640.00]
2.00%0.30 em., color arena con soportes metalicos cromados meluven
sistemna de wrmllena.
Fubricacion y montaje de logotipo en lamina cal. 20 acabado patinado lote 1001 § 2500.000 $ 2,500.00
color plata, as1 comp de letras en el mismo matenial y acacbado
S o v colocacion de repisas de madera con mel de Pza 4000 5 42000 $ 1.680.00
Puerta de madera de pino de 0.80x 2.10 m. Formada a base de bastdor | P22 1000 §  670.000 5 670.00
de madera de pino del 1/27 x 17 @ 30 em. En ambaos sentidos forrada
con triplay de pino de 6 mm. En ambas caras.
Suministro v colocacion de chapa mea. Phillipsenib, Mod, SOOMM-AM | Pza. To0{ § 47004 § 470.00]
para puerna de intercomunicacion
anaqueles metalicos de 0,80x0,50 fijados a los y/o muros pza 56000 § 240000 § 13,440.00
anaqueles metalicos de 0,80x0,35 fjados a los yio muros Pza o0 § 170001 3 1,530.00
escritoro modular Mea. Trevito maod, Madrid 100, Incluye transporte ¥
fijacion de muebles. Pza. 1.00] § 9500004 § 9,500.00
Sillas con pistén mca. Treviflo. Linea 1500 mod DAE-500 Pza. 200 § 580,000 § 1,160.00
Sillas Mca. M i mod. M-45 color arena Pza. 12,000 § 970.004 § 11,640.00
Sillas con piston azul Mca. Trevifo, Linea 1800 mod. S1'500 Pza. 3000 § 84900 § 1.947.00
Archiveros metalicas de 0.60x 0.80x0.60 mca. PM steel mod. Gav 235 | Pza. 4000 § 45000 5 1.800.00)
|

COSTO TOTN_.I $133,411.34

ILV.A 15 7§I $20,011.70

y
Forma de Pago: 100% conforme a estimacién.

$153,423.04
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De aceptar esta colizacion, ARCONSA S.A DE C.V. No realizara ningun tipo de trabajo no especificado en
nuestro contrato st no se cumplen las condicionees anteriores y ademas de que bajo ninguna circunstancia
adelantaremos o brincaremos procesos especificados por ustedes en la carta de entrega del local, para dar
avance de obra o nabitabilidad fuera de lo especificado. Pidiendo que lo,anterior sea integrado como clusula de
contrato,

Debido a que ARCONSA 5.A DE CV. Trabaja con olros subcontratistas se fijara una clusula por cancelacion
de trabajos teniendo estos una penahizacon del 20% sobre estimacion del trabajo ejecutado.

La validez de este presupuesto tendra un ajuste inmediato en caso de que haya una devaluacion de nuestra
moneda mayor a $12.00 (doce pesos 00/100 M.N ), y nos veremos en la necesidad de hace un ajuste inmedialo
en nuesiros precios, en caso de no existir contrato aulorizado y firmado.

Una vez aceptado el siguiente presupuesto se ejecutaran los trabajos en el lapso de 30 dias, siempre y cuando
no haya modificaciones al proyeclo ni cambio de especificaciones.

ARCONSA S.A. DE C.V. No se hace responsable de permisos, ni lramites ante el establecimiento donde se
ejeculara la adecuacion del proyeclo,

Sin mas por el momenlto, reciban un cordial saludo.

Arq. Adrign Coquis Meléndez Arq. Mireya Murillgs
Director General Gerente Comercial
ARCONSA, 5.A DE CV. Calle margaritas No. 715, Col. Ex. Haci Guadalupe Chimal C.P.01050 México D.F.
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Equipo

Para el control de inventarios, asi como para la facilidad de operaciones se contara con un sistema
basado en el codigo de barras.

1. Cuyo procedimiento de registro ante AMECE (Asociacién Mexicana de Certificacion
Empresarial) se menciona a continuacion:

2. Entregar las formas de tramite para obtener el codigo de los productos.’

3. Una vez hecho el registro se asignara una clave de 7, 8, 9 6 10 digitos, que dependera de la
cantidad de productos.

4. Asignacion de 2, 3, 4 6 5 digitos a cada una de las presentaciones de los productos, con
posibilidades de identificar cien, mil, diez mil 6 cien mil productos diferentes, dependiendo
del codigo asignado por AMECE.

5. El dltimo digito del cddigo, denominado digito verificador, puede ser calculado
manualmente o directamente por el proveedor de pelicula maestra o etiquetas.

6. No es necesario dar aviso a AMECE de los codigos de producto, pero si se deberan dar de
alta los diferentes codigos conformados con sus socios comerciales.

Una vez que se ha obtenido el registro ante AMECE vy asi contar con cédigo para los productos de
COPC kids se detallaran las caracteristicas del equipo CARI que permitir su uso, asi como también
el proveedor elegido para ello.

DESCRIPCION DE CARI®

Cari (Caja Registradora Inteligente) es un software de control de ventas, inventarios y movimientos
de caja para cadenas de tiendas, principal e histéricamente en los ramos de boutiques de ropa y
zapatos, tiendas de autoservicio, conveniencia, abarrotes, discos, especialidades y regalos,
supermercados, librerias, farmacias, dpticas y joyerias.

Consta de 3 sistemas de computo o softwares basicos: Central; Punto de Venta, y; MAI (Mddulo
Administrativo Integrado).

Can Central (back office) permite dar de alta catalogos de articulos, grupos de articulos, almacenes,
formas de pago y egresos en los puntos de venta, usuarios de central, vendedores, supervisores y
gerentes, definir diferentes precios por tienda o por tipo de cliente, generar ofertas por tienda y
grupos de articulos, ingresar costos y calcular utilidades, asignar niveles de operacién para los
usuarios de los puntos de venta, realizar compras y ajustar inventarios. En adicion realiza funciones
de consolidacion, almacenamiento y reporte de articulos, ventas, utilidades, existencias,
movimientos de almacén y cortes de caja.

% Las hojas de tramite se incluyen en el Anexo 4
© La imagen del equipo especificado se encuentra en el Anexo 5
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Ubicacion de la empresa

Servicios (Elementos a considerar para la ubicacion del giro)
El aspecto mas importante a considerar en cuanto a servicios corresponden a:

1. Proximidad con los clientes potenciales.
2. Vias de comunicacion y disponibilidad de medios de transporte.
3. Disponibilidad de servicios publicos y privados.

Dentro de una localidad en particular:

Infraestructura de servicios auxiliares que requiere una negocio de este giro:

Agua

Energia eléctrica
Teléfono

Vias de acceso
Drenaje

Recoleccion de basura
Seguridad

"« & 8 8w

Centro Comercial “Perisur”, ubicado en Anillo Periférico Sur No. 4690 entre Zacatepetl y Av.
Insurgentes C.P. 04500 Delegacion Coyoacan
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Coyoacan, una de las 16 delegaciones politicas en las que se divide el Distrito Federal, se ubica en el
centro geografico de esta entidad, al sur oeste de la cuenca de México y cubre una superficie de 54.4
kilometros cuadrados que representan el 3.6 por ciento del territorio total de la capital del pais.

Division Politica de la Delegacion Coyoacdn

En los datos catastrales registrados hasta 1995 en la Gaceta Oficial del DF 10/04/97 No.24 Tomo I,
se considera la existencia de 126 colonias; llamadas también localidades habitacionales delimitadas,
dentro de la Delegacion Coyoacén.

Sin embargo, en el ultimo censo realizado por la Subdelegacion de Servicios Urbanos y
Participacion Ciudadana, se consideran 140 localidades habitacionales, listado que incluye como
colonias a secciones de Unidades Habitacionales.

Poblacion y Vivienda

En Coyoacan habitan, segiin el Cuaderno Estadistico Delegacional del INEGI del 2000, 639 mil 021
personas, de las cuales 340 mil 329 son mujeres y 298 mil 692 son hombres. Hoy en dia se calcula
en 700 000 habitantes la poblacién de la demarcacion.

La demarcacion ocupa el cuarto lugar en poblacién dentro del Distrito Federal con el 7.44 por ciento
del total, superada por Iztapalapa (en primer lugar), Gustavo A. Madero y Alvaro Obregdn
sucesivamente.

De esta forma, el 7 por ciento de la poblacién se concentra en el Centro Histérico de Coyoacan,
mientras que ¢l 35 por ciento se encuentra en la zona de los Culhuacanes y el 58 por ciento en Los
Pedregales.

Analisis Socioecondémico para determinar ubicacién

Justificacion del andlisis socioeconomico

Segun el INEGI para su estudio el Distrito Federal se divide en Estratos para su estudio, por lo tanto
la delegacion Coyoacén se encuentra en el estrato 3 junto con Azcapotzalco y Miguel Hidalgo, asi
que de acuerdo a esta clasificacién, tomaremos los datos del estrato correspondientes para los
siguientes analisis que determinaran la factibilidad de ubicar la zapateria en el lugar propuesto.

ESTRATIFICACION DE DELEGACIONES DEL

DISTRITO FEDERAL
9002 Azcapotzalco Total de Porcentaje de Poblacién de la Entidad en el
9003 Coyoacin ll)lzl:fzc:'o Estrato: 16.62 %
9016 Miguel Hidalgo Estrato: 3
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Tabla |

POBLACION TOTAL POR GRANDES GRUPOS DE EDAD SEGUN

DELEGACION, 2000

Delegacién

Entidad
Azcapotzalco

Coyoacin

Cuajimalpa de Morelos

Gustavo A. Madero
Iztacalco
Iztapalapa

| LaMagdalena Contreras
Milpa Alta
Alvaro Obregén
Tlahuac
Tlalpan
Xochimil?:
Benito Juarez
Cuauhtémoc
Miguel Hidalgo

Venustiano Carranza

Total

8,605,239 '- 2,245,014 5,727,870 @ 503,357
441,008

640,423
151,222

1,235,542

411,321

1,773,343 |

222,050
96,773

687,020

302,790
581,781
369,787
360,478
516,255
352,640
462,806

Grupos de edad

0-14

106,63]
144,619
44.696_
320,136
103,506
524,606
61,127

| 31679
181,503

95,713
155,600
1 07,_32 1
63,875
115,430
73,466
115,106

15-64 | 65ymés No especificado

297,603
445,025

97,220

823,595
274,047

1,160,516

145,637
59,889

459,587

192,664
391,506
240,665

| 249877

345,493
238324
306,222

30,115
41,711
5.404
78,333
27,745
69,871
10,997
4,020

37621

10,154
25,516
15,460
37,726
42,666
31,102
34916

128,998
6,6_59
9,068
3,902
13,478
6,023
18,350
4,289
1,185
8,309
4,259
9,159

?,34 1
9,000
12,666
9,748
6,562

FUENTE: INEGI. Tabulados Bdsicos Nacionales y por Entidad Federativa. Base de Datos y Tabulados de

la Muestra Censal. X1l Censo General de Poblacidn y Vivienda, 2000. México, 2001.

Como podemos ver en la tabla I, en la cual se muestra la distribucion de la poblacion por grandes
grupos segin cada Delegacion, Coyoacdn se encuentra dentro de los primeros cinco sectores en
cuanto a concentracion se refiere de habitantes que forman parte de nuestro mercado objetivo, es

decir la poblacion que se encuentra entre las edades de 0 a 14 afios.
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Tabla 2

En el siguiente cuadro se muestran los indicadores de las caracteristicas tanto socioeconémicas como
de vivienda que reflejan el nivel de marginalidad de los estratos en los que se encuentra dividido el
Distrito Federal dentro de los cuales cabe destacar al cual pertenece la Delegacion Coyoacan.

Variables

% de poblacién
menor de 15
anos

% de poblacion
residente nacida
en otro estado

% de poblacion
|de 5 afios y mas
que en 1995
residia en otro
|estado

% de poblacién
de 6 a 14 afios
alfabeta

% de poblacién
de 15 afios y
mas alfabeta

de 6 a 11 afios
que asiste a la
lescuela

% de poblacion |

Indicadores de los estratos

1 2 3

330 294 292 271 252

13.4)

972

(% de poblacién
|de 12 a 14 afios
|que asiste a la
|escuela

% de poblacién |

de 15 a 19 afios
que asiste a la
‘escuela
Escolaridad
\promedio
Promedio de
hijos nacidos
|vivos de mujeres
‘de 12 afios y
|mas

Promediode |

hijos nacidos
vivos de mujeres
\de 12 a 19 afios

% de poblacion |

935, 930 938 947

638 596 649

9.6

01 o1/ o1

0.1
535 542| 555/

51.6|

0.1

6.1

Estrato Estrato [Estrato [Estrato Estrato | Estatal Nacional|
| 4 5 6 Estrato 7 -

23.0 18.1 264

229 277 222

94.1 96.2

97.6 98.9

97.5 973 969

34.0

18.5

94.2|

95.6| 96.3| 94.1

853

66.1

2.0

540 553

644

704 | 77.6

10.4 12.1 9.6

1.5 2.0

0.0 00 0.1

589 546

46.5

75

0.1



econémicamente |

|acl.iva

|% de poblacién |
ocupada que son
trabajadores en
servicios
publicos

% de poblacion
ocupada que son
comerciantes o
|dependientes

|% de poblacion
locupada que
trabaja menos de
24 horasala
seémana

% de viviendas
con piso de
tierra

Cuartos por
vivienda

% de viviendas
con drenaje

8.6‘

18.1

13.0

8.0
34

85.7

8.1 77| 73

142 152 120

11.8 9.7 106

4.1 L7 20

4.0 40| 43

|
91.8, 982| 97.0

[% de viviendas
|con agua
lentubada

% de viviendas
con electricidad
'Promedio de
'hijos nacidos
\vivos de mujeres
|de 12 a 29 afios

iFactor de
|dependencia

% de poblacién |
irural

% de poblacion
lurbana

% de poblacion |
|con postprimaria
[% de poblacién

ocupada en el
sector primario

% de poblacién |

locupada en el
|sector terciario
% de poblacién
ocupada que

93.0

99.0|

0.7‘
1.6‘

|
133

367

62.0 ‘

143

941 982 909

992 995 994

0.6 06 05

14 14 13

1.4 02| 1.1

986/ 99.0 989

|
698 617 73.1

3.1 04 12

63.5

|
210/

=
728 715 763
17.4

190, 16.0




tra_l_néj-a menos de | [
33 horasala ‘ ‘
|semana N I |
% de viviendas | [
con un cuarto 139 112 85 92 56 45 23 6.8 95
% de viviendas ‘ ' |
que usan lefia o | | |
carbon para |
cocinar 35, 09 02 05 01 0.1 0.1 02 17.2
Relacionde | ' ‘ |
|hijos fallecidos
|de mujeres de ‘ ‘
120 a 29 afios 38| 31| 31| 31| 27 26 25 29 38
% de poblacion | |' ' ' |
no | '
derechohabiente = 65.1 522 505 492 447 395 379 465 58.0|
%de poblacion = | ' '
ocupada que son |
trabajadores |
familiares sin |
pago 44| 20| 1.3 1.3 1.3 1.0 0.8 1.3 4.1
% viviendas sin | = | [ ' '
bafio exclusivo 92 92| 92| 89 79| 178 2.1 8.1 135
%viviendassin =~ | ' I | '
refrigerador 424| 226 171| 160 119 79 3.8 136 306
% viviendas sin | [ [ '
television 73| 41 27 28 22 16 1.3 24 133
Conceptos de analisis
%Poblacion menor de 15 afios 292 Estrato 1 Estrato 7 264
33.0 18.1
% Alfabetismo enl15 afios y mayores 963 Estrato 7 Estrato 1 2.5
98.9 94.4
% de Poblacion entre 6 y 11 que asiste a 96.6 Estrato 6 Estrato 1 94.2
la escuela 975 96.5
% de Poblacién econémicamente activa 54.2 Estrato 7 Estrato 1 493
58.9 51.6
% de Poblacién ocupada en servicios 7.7 Estrato 1 Estrato 7 71
publicos 8.6 46
% de Poblacién ocupada por 15.2 Estrato 1 Estrato 4 15.1
comerciantes o dependientes 18.1 12.0
% de Vivienda con piso de tierra 1.7 Estrato 1 Estrato 7 1.2
8.0
0.2
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% de vivienda con drenaje 98.2 Estrato 7 Estrato 1 98.2
99.3 85.7

% de vivienda con agua entubada 98.2 Estrato 6 | Estratody 7 97.9
99.2 . 90.0

% de vivienda con electricidad 99.5 Estrato 6 y Estrato 1 99.5
799.8 99.0

% de poblacién urbana 99.0 Estrato 5,6 | Estrato 1 98.7
y799.9 36.7

% de vivienda que ocupan lefia o carbon 0.2 Estrato 5,6 | Estrato 1 0.2
y70.1 35

% de Poblacién sin baiio exclusivo 9.2 Estrato 1,2 Estrato 7 8.1
y39.2 21

% de vivienda sin refrigerador 17.1 Estrato 1 Estrato 7 13.6
42.4 38

% de vivienda sin television 2.7 Estrato 1 Estrato 7 24
7.3 13

Andlisis de los factores considerados para la ubicacion del proyecto

El estrato 3, en el que se encuentra la Delegacion Coyoacin se ubica dentro de los tres
primeros lugares en cuanto a concentracion de menores de 15 afios, siendo este nuestro
segmento de mercado objetivo. Superando dicha cifra el promedio Estatal.

En la tabla 1 se puede apreciar que especificamente la delegacion Coyoacan se encuentra en
5to. lugar de 16 en concentracién de poblacion de 0 a 14 afios.

El porcentaje de alfabetismo en mayores de 15 afios supera la media Estatal, lo que nos
permite tomarlo como indicativo del nivel econdmico de este segmento de poblacion
habitante de estas delegaciones.

Respecto a la concentracién de la poblacion econémicamente activa se encuentra en 4to.
Lugar, superando la concentracién Estatal y con una diferencia de 2.6% respecto al estrato
de menos concentracion y 4.7 % respecto al mayor.

El porcentaje de viviendas con piso de tierra es un indicativo del nivel socioeconémico de
los grupos, teniendo en este factor una diferencia de 6.3% respecto al estrato con mayor
concentracion de ellas y un 1.5% mas que el estrato menor.

Se ubica en 2do lugar respecto del menor estrato en donde se concentra las viviendas que
ocupan leia o carbon.

El estrato propuesto, se ubica en segundo lugar respecto al mayor de ellos en los siguientes
factores: electricidad y poblacion urbana.
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* A pesar de lo conveniente de las cifras anteriores, el estrato 3 se encuentra con la mayor
concentracién de vivienda sin bafo exclusivo, asi como tiene una diferencia de 13.3%
respecto a las viviendas sin refrigerador con porcentaje menor y ocupa el 4to lugar respecto
al estrato con menor porcentaje de viviendas sin television. ’

Si analizamos la tabla anterior a los puntos podemos pensar que los estratos 1 y 7 son los mis
optimos para la ubicacién del proyecto, mas sin embargo, ambos presentan las cifras més altas o las
mis bajas en factores determinantes para penetrar en el mercado objetivo. Por lo tanto al tener un
estrato con la mayoria de los niveles en ventaja con el estatal y puntos promedios dentro de cada
uno de los indicativos econdémicos, se ratifica como mejor opcidn la Delegacion Coyoacan ubicada
dentro del estrato 3.

Acceso

Coyoacan limita con cinco delegaciones del Distrito Federal: Al norte con Benito Judrez (Avenido
Rio Churubusco y Calzada Ermita Iztapalapa); al oriente también con lztapalapa (Calzada de la Viga
y Canal Nacional); al sureste con Xochimilco (Canal Nacional); al sur con Tlalpan, Calzada del
Hueso, Avenida del Bordo, Calzada Acoxpa, Calzada de Tlalpan, Avenida del Pedregal y Bulevar
Adolfo Ruiz Cortines o Anillo Periférico) y al poniente con la Delegacion Alvaro Obregon (Bulevar
de las Cataratas, Circuito Universitario, Avenida Ciudad Universitaria, San Jerénimo, Rio
Magdalena y Avenida Universidad.
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Procedimiento de mejora continua

La calidad y mejora en el calzado es un compromiso de “Cortes para Calzado S.A. de C.V.”, quien
fungira cdmo tnico proveedor de mercancia.

Esto brinda la confianza de vender un producto de calidad, asi como también la certeza por parte del
consumidor de adquirir calzado que cumpla con los estandares establecidos por la industria.

Al ser “Cortes para Calzado” una empresa asociada a la Cimara Nacional de la Industria del
Calzado de Estado de Guanajuato, la obliga a obtener certificaciones tanto en materiales como en
procesos, aunado a esto vale la pena resaltar que la variedad en los modelos sigue las tendencias
europeas al contar con asesores actualizados en el disefio y fabricacion de | producto.

Respecto al servicio de venta, este sera brindado de manera profesional por nuestros colaboradores,
quienes seran capacitados para asesorar al cliente y que este realice una compra inteligente de
calzado.

Se contard con un buzén de quejas y sugerencias a través del cual el cliente podrd expresar la buena
o mala impresion que le dejo la visita a “Cope Kids”

Programa de Produccion

Dentro del programa de Produccién se especificard la planeacion de las operaciones que deberin
realizarse para asegurar el cumplimiento de los objetivos propuestos, la cual consiste en la
especificacion de las actividades preoperativas

» Actividades preoperativas; las cuales se refieren a todas aquellas que deben realizarse para
iniciar las operaciones productivas.

1. Como primer paso sera la renta del local, en el Centro Comercial Perisur, asi como el trimite
de los requisitos legales para la apertura y operacion del negocio.

2. Una vez realizado el trato, se procederd a acondicionar la bodega, el drea de atencion,
aparadores y exhibicion del mismo.

3. Determinar las caracteristicas de los puestos asi como también los perfiles requeridos para
ocuparlos, iniciando con esto el proceso de reclutamiento, seleccién y contratacién del
personal.

4. De acuerdo a los objetivos de ventas, se hara la requisicion de calzado para garantizar un
buen surtido desde el primer dia de inicio de operaciones.

5. Coémo peniltima actividad se capacitara al personal, tanto en el trato a los clientes como en
el conocimiento de los materiales para una buena eleccion de calzado.

6. Por iltimo se contrataran servicios especiales que formaran parte del evento de inauguracion
de la zapateria.

Actividad | Personal Encargado Periodo de Realizacion
1 Sr. Angel Peralta Urbano 20 dias

2 Arg. Mireya Murillo 30 dias

3 Teresa Gpe. Peralta Luna 8 dias

4 Ing. Jaime Flores Hernindez 10 dias

5 Teresa Gpe Peralta Luna, Angel Peralta | 8 dias.

Urbano e Ing. Jaime Flores Hernandez
6 Teresa Gpe. Peralta Luna 2 dias

99



ACTIVIDADES PREOPERATIVAS
PARA LA APERTURA DEL LOCAL
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Actividades preopci'ativas para la apertura del local

Nimero total de dias anteriores a la fecha de apertura: 30 dias
En cuanto a las actividades preoperativas, se presenta en el diagrama, lo anteriormente explicado
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Conclusiones del Capitulo

Dentro del proceso de produccion se pueden generar variantes de acuerdo a la respuesta del cliente,
de la inclusion de nuevos productos, asi como también de la oferta y demanda del mercado.

Con esto quiero decir, que es un proceso que cuenta con una parte fija, con la cual se determinan los
procedimientos claves para la produccién, como el manejo de inventarios, politicas de precio,
objetivos de venta etc. Y una parte variable que consta de las variantes que se presentan durante la
practica de la actividad, cémo lo es la determinacion de los productos estrella, vaca, perro, etc. , la
preferencia por ciertas marcas, colores, promociones o por el contrario | a falta de interés por estos
mismos.

Por otro lado como se pudo observar en el capitulo, al realizar el estudio socioeconémico se buscé la
media en cuanto al mercado que mas se adaptara al publico objetivo, es decir, aquel que contara con
posibilidades de adquinir el producto, que tuviera el habito de hacer sus compras en centro comercial
y un factor determinante, como lo es la concentracion de poblacion candidata a usar el producto.

Teniendo asi las bases que nos sirven de apoyo en el logro de objetivos de venta y penetracion en el
mercado.
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CAPITULO VIII

ORGANIZACION
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CAPITULO VIII
ORGANIZACION

Objetivos del 4rea de organizacioén

En esta 4rea se tiene como objetivo elegir lo mejor que ser pueda a nuestros empleados, brindindoles
la instruccién adecuada para ser eficientes, de manera que se saque provecho de la empresa y de los
mismos colaboradores. El objetivo es mantener un contacto muy directo con el personal, para
realizar el trabajo al méaximo.

El establecimiento contard con 3 empleados cuyas funciones se especificardn més adelante.

Estructura organizacional

—=
Bl
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Manual operativo del personal

SUPERVISOR

1. IDENTIFICACION

NOMBRE DEL PUESTO: Supervisor

JEFE INMEDIATO: Gerencia de Ventas, Oficinas Distrito
Federal.

SUBORDINADO: | vendedor A y 2 vendedores B

NUMERO DE PERSONAS EN EL PUESTO: 1
1. DESCRIPCION DEL PUESTO

DESCRIPCION GENERICA

La persona asignada en este puesto serd el encargado de los movimientos diarios monetarios y de
calzado. Ademas de que fungira como contacto entre el personal, clientes — Cortes para Calzado S.A.
de C.V. por lo que a través de el se conoceran las sugerencias, quejas y/o mejoras que los clientes
internos y externos deseen expresar.

DESCRIPCION ESPECIFICA

s Atencion al cliente.

* Cobro de calzado.

*  Autorizar y recibir devoluciones.

* Elaboracion de facturas.

e Autorizar resurtidos para ser enviados a la Gerencia de Ventas, D.F.
e Supervisar la entrada y salida diaria del personal.

« Hacer corte de caja diariamente.

« Emision de reportes semanales de ventas.

» Colaborar con la limpieza de la tienda.

I1l. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

HABILIDADES

CONOCIMIENTOS: Computacién, sumadora, maneo de fax, facilidad de palabra y excelente
ortografia.

EXPERIENCIA GENERAL: 1 afio en puesto similar.

EXPERIENCIA ESPECIFICA: No necesaria

ESCOLARIDAD: Bachillerato 6 carrera técnica en Administracion.
RESPONSABILIDADES

EN VALORES: todo pago realizado por concepto de venta y mercancia.

EN MANEJO DE DATOS CONFIDENCIALES: Facturas
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EN MOBILIARIO Y EQUIPO: Equipo de Computo, de Oficina (fax, teléfono, sumadora) y
mobiliario del establecimiento.

ESFUERZO FiSICO: Bajo.
IV. CONDICIONES DE TRABAJO

MEDIO AMBIENTE: Lugar cerrado con espacio amplio, iluminacion adecuada, ventilacion y
ordenado.

RIESGOS: Estrés, pequenas coradas por los mismos articulos de oficina.

V. PERFIL DEL PUESTO

EDAD: 25 a 35 afios.

SEXO: Femenino

ESTADO CIVIL: Soltera / casada

CARACTERISTICAS PSICOLOGICAS: Honesto, responsable, amable, intuitivo, ordenado, seguro
y que trabaje bajo presion.

VENDEDOR A

1. IDENTIFICACION

NOMBRE DEL PUESTO: Vendedor A
JEFE INMEDIATO: Supervisor
SUBORDINADO: Vendedores B en ausencia del Supervisor

NUMERO DE PERSONAS EN EL PUESTO: 1
II. DESCRIPCION DEL PUESTO
DESCRIPCION GENERICA

La persona encargada de este puesto auxiliara al Supervisor y tendra a cargo la caja Ginicamente por
¢l dia de descanso del éste. Ademas del trato con el cliente sera responsable de tener al dia el
inventario de calzado y de elaborar los pedidos para surtir el faltante, mismos que seran autorizados
por el Supervisor.

DESCRIPCION ESPECIFICA

Atencidn al cliente.

Cobro de calzado. (1 dia a la semana)

Autorizar y recibir devoluciones. (1 dia a la semana)

Elaboracién de facturas. (1 dia a la semana)

Hacer corte de caja (1 dia a la semana)

Realizar reporte de modelos y cantidad a surtir.

Colaborar con la limpieza del mobiliario y el establecimiento en general.
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HI. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO
HABILIDADES

CONOCIMIENTOS: Computacion, sumadora, manejo de fax, buena ortografia y facilidad de
palabra.

EXPERIENCIA GENERAL: No necesaria

EXPERIENCIA ESPECIFICA: No necesaria

ESCOLARIDAD: Bachillerato o carrera técnica Administrativa trunca.
RESPONSABILIDADES

EN VALORES: todo pago realizado por concepto de venta y mercancia.
EN MANEJO DE DATOS CONFIDENCIALES: Facturas

EN MOBILIARIO Y EQUIPO: Equipo de Computo, de Oficina (fax, teléfono, sumadora) y
mobiliario en general.

ESFUERZO FiSICO: Bajo.
IV. CONDICIONES DE TRABAJO

MEDIO AMBIENTE: Lugar cerrado con espacio amplio, iluminacién adecuada, ventilacion y
ordenado.

RIESGOS: Estrés, machucones con cajones de escritorio o archivero, cortaduras producidas en su
mano por folder.

V. PERFIL DEL PUESTO

EDAD: 23 - 28 afios.

SEXO: Femenino

ESTADO CIVIL: Soltera/Casada.

CARACTERISTICAS PSICOLOGICAS: Honesta, responsable, amable, intuitiva, segura, paciente y
que trabaje bajo presion.

VENDEDOR B

I. IDENTIFICACION

NOMBRE DEL PUESTO: Vendedora B
JEFE INMEDIATO: Supervisor
SUBORDINADO: No tiene
NUMERO DE PERSONAS EN EL PUESTO: 2

1I. DESCRIPCION DEL PUESTO
DESCRIPCION GENERICA

La persona encargada de este puesto se enfocari al servicio al cliente durante todo el proceso de
venta.
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DESCRIPCION ESPECIFICA

Recibimiento del cliente.

Muestra de calzado solicitado

Atencion y servicio durante el proceso de prueba y seleccion de calzada.

Elaboracion de reporte de ventas diarios por cada una de las vendedoras tipo A y B, mismo
que seran entregadas al supervisor o al encargado en tumno.

Recepcion de quejas y/ o sugerencias de parte de clientes externos.

*  Dar mantenimiento de limpieza al mobiliario y tienda en general.

111. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO
HABILIDADES

CONOCIMIENTOS: Excelente comunicacidn verbal, buena ortografia y deseable conocimientos de
computacion.

EXPERIENCIA GENERAL: No necesaria

EXPERIENCIA ESPECIFICA: No necesaria

ESCOLARIDAD: Preparatoria o bachillerato concluido.

RESPONSABILIDADES

EN VALORES: No maneja, solo en especie.

EN MANEJO DE DATOS CONFIDENCIALES: No maneja.

EN MOBILIARIO Y EQUIPO: Equipo de Computo y de Oficina (fax, teléfono, sumadora)
ESFUERZO FISICO: medio

1V. CONDICIONES DE TRABAJO

MEDIO AMBIENTE: Lugar cerrado con espacio amplio, iluminacién adecuada, ventilacion y
ordenado.

RIESGOS: Machucones con cajones de escritorio o archivero, cortaduras producidas en su mano por
folder.

V. PERFIL DEL PUESTO

EDAD: 19a25 afios.

SEXO: Femenino

ESTADO CIVIL: Soltera

CARACTERISTICAS PSICOLOGICAS: Amable, responsable, honesta, paciente y que tenga un
excelente trato con el piblico.

108



Politicas operativas de la empresa.

s  Plan de compensaciones

1. Aguinaldo: 15 dias de salario. En el caso de haber trabajado menos de 1 afo, se le
otorgara la parte proporcional que corresponde al periodo laborado.

2. Dias de vacaciones: 6 dias; mismos que se podran disfrutar dentro de los 6 meses
posteriores al cumplimiento de 1 ano de labores. Incrementando estos conforme a la
Ley Federal del Trabajo. Anualmente se entregard una constancia que contenga
antigiiedad y de acuerdo con ella el periodo de vacaciones que les corresponda y la
fecha en que deberan disfrutarlo.

3. Prima vacacional: 25% de los dias de vacaciones.

4. IMSS

= Informacion relevante

1. Uniforme: Al ingresar a la empresa se entregara el uniforme con el cual se
identifica a los colaboradores como parte de la misma, mismo que se debera portar
durante el tiempo que se permanezca en las instalaciones y consta de 3 camisetas a
juego con 3 pantalones.

2. Dias de pago: Sera un dia habil antes del 15 y 30.

3. Horario: El horario oficial para el personal de la tienda serd de 10:00 hrs. a 20:00
hrs. de Lunes a Domingo.

4. Dias de descanso: El colaborador disfrutara de un dia de descanso, por cada seis
laborados, el cual se acordard con cada uno de ellos, no pudiendo elegir el dia
Sabado o Domingo, por ser estos los de mayor movimiento dentro del Centro
Comercial.

Los dias festivos seran laborados normalmente con un pago doble del salario diario
percibido, excepto si ese dia corresponde al descanso semanal del trabajador.

5. Permisos: Se otorgara permiso para retrasar entrada o faltar a la jornada de trabajo,
previa autorizacion del jefe inmediato y a cuenta de vacaciones, indicando el
permiso y la autorizacién de la Gerencia de Ventas. La falta solo gozard de
remuneracion en caso de incapacidad, surtiendo efecto con el comprobante
expedido por la Dependencia de Salud.

6. Rescision de las relaciones de trabajo: Se rescindira las relaciones laborales al tener
mas de tres faltas de asistencia en un periodo de treinta dias, sin permiso de la
Gerencia de Vetas o sin causa justificada. También serin causa de rescision de las
relaciones laborales lo estipulado por la Ley Federal del trabajo en su Capitulo IV;
articulos 46 al 52.

Reclutamiento

2l proceso de reclutamiento elegido es colocar un anuncio en el periédico El Universal, ya que
:uenta con aceptacion entre el tipo de piblico que busca empleos de esta naturaleza y su seccién de
Aviso Oportuno es conocido por la amplitud de las ofertas laborales.

:l desplegado sera de esta manera:



8CM.

M!KID&

ZAPATERIA INFANTIL UBICADA EN PERISUR
SOLICITA:
SUPERVISOR (A)

- De 25 a 35 aios. — Minimo bachillerato. -1 aflo min, De experiencia. - Mangjo
de computadora 4.5 CM.

3 VENDEDORAS
- De 19 a 28 afos. ~Minimo bachillerato. = Con o sin expeniencia. = Deseable
mancjar computadora.- Buen caracter.
DISPONIBILIDAD DE TIEMPO.

INTERESADOS COMUNICARSE AL 57664819

El anuncio se publicara el dia domingo por ser estos lo que la gente tiene identificados para buscar
ofertas de trabajo ya que los espacios destinados para ello son numerosos.
Con un costo de: $1,495

Seleccion

La seleccién del personal se llevara a cabo de la siguiente manera:

e Los aspirantes deberan llenar una solicitud de empleo y con base en ella se seleccionaran a
los que cubran las caracteristicas deseadas para realizarles una entrevista.

e Los temas a tratar durante la entrevista es: estado civil, nimero de hijos, residencia y otras
cosas que permitan saber si esa persona no va a tener muchos problemas para asistir o
cumplir con su trabajo, o bien si va a faltar con frecuencia.

* También se les hara preguntas relativas al puesto que desean cubrir y a sus habilidades.

» Una vez que se ha pasado por este filtro, se procederd a comprobar los datos de sus trabajos
anteriores y/o de sus contactos para emitir recomendaciones.

Contratacion

Se otorgara un contrato provisional de tres meses. Mismo que de acuerdo a los resultados obtenidos
por el trabajador se suplira por uno indefinido
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CONTRATO DE TRABAJO

Contrato individual de trabajo que celebran como patrén y como trabajador o empleado, bajo las
siguientes clausulas:

1 a - Por sus generales, los contratantes declaran las siguientes:"Cortes para Calzado S.A. de C.V."
; Con domicilio en Km. 55 Carretera a San Francisco del Rincon, Gto.

TRABAJADOR 0 EMPLEADO: Nacionalidad ; edad anos;
SEexo : estado civil. : con domicilio en

2a.-Este contrato se celebra

y solo podra ser (PARA TIEMPO DETERMINADO O POR TIEMPO INDETERMINADO)

Modificado, suspendido, rescindido o terminado en los casos y con los requisitos establecidos por la
Ley Federal del Trabajo,

3a - El trabajador o empleado se obliga a prestar al patrén, bajo su direccion y dependencia, sus
servicios personales como , debiendo desempaniarlos en el local ___dentro
del Centro Comercial Perisur.

4a.- La duracion de la jornada de trabajo serda de 10 horas, por tratarse de jornada. MIXTA; el
trabajador debera entrar a las 10:00 hrs. para salira las ___ horas y volver a entrar a las __ horas
para salir a las 20:00 horas.

5a.- El salario o sueldo convenido como retribucion por los servicios a que este contrato se refiere
es el siguiente:

Sueldo fijo por $. Sometiéndose a los descuentos que deban hacerse por orden
expresa de |a Ley del Seguro Social y de la Ley de Impuestos Sobre la Renta

El pago de este salario o sueldo se hara en moneda mexicana del curso corriente un dia habil antes
del 15 o 3 de cada mes.

6a.- El dia de descanso semanal sera el de cada semana y causara
salario de acuerdo con el Art., 69 de la Ley Federal del Trabajo.

7a.- En los dias de descanso obligatorio: 10. de Enero, 5 de Febrero, 21 de Marzo, 10. de Mayo, 16
de Septiembre, 20 de Noviembre y 25 de Diciembre y en los que comprendan las vacaciones a que
se refiere la clausula octava, el trabajador percibira su salario o sueldo integro.

8a - El trabajador o empleado disfrutara de seis dias de vacaciones cuando tenga un afo de
servicios, que aumentara dos dias laborales hasta llegar a doce, por cada afio subsecuente de
servicios Después del cuarto ano, el periodo de vacaciones aumentara en dos dias por cada cinco
de servicios.

9a - Cuando por cualquier circunstancia el trabajador o empleado haya de trabajar durante mayor
tiempo que el que le corresponde a la jornada maxima legal, el patron retribuird el tiempo
excedente con un 100% mas de salario que corresponde a horas normales. La prolongacion de
tiempo extraordinario que exceda de nueve horas a la semana, obliga al patron a pagar el
trabajador el tiempo excedente un 200% mas de salario que corresponde a las horas de jornada, sin
perjuicio de las sanciones establecidas en esta la Ley.

10a.- Ambas partes convienen expresamente en someterse en caso de cualquier diferencia o
controversia, al texto de este contrato y a las disposiciones del Reglamento Interior de Trabajo
aprobado por la Junta Central de Conciliacion y Arbitraje, y del cual se entrega un ejemplar al
empleado o trabajador en el momento de la celebracién de dicho contrato.
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11a.-El Patrén se obliga a cumplir con lo dispuesto por el Articulo 132 Fraccién XV en los términos
del Capitulo Ill Bis del Titulo IV de la Ley Federal del Trabajo, que se refiere a la Capacitacion y
Adiestramiento de los Trabajadores, de acuerdo a los Planes y Programas que se establezcan en la
Empresa.

Leido por ambas partes este documento e impuesto de su contenido y sabedores de las
obligaciones que por su virtud de el contraen asi como de las que la Ley les impone, lo firman a los

dias del mes de de ——— quedando un ejemplar en poder del trabajador y
uno mas en poder del patrén.

Firma del Patron Firma del empleado
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Induccion

La induccién sera realizada por personal de las oficinas de “Cortes para Calzado S.A. de C.V."
ubicadas en el Distrito Federal.

La induccion que se impartird en estas instalaciones tiene el siguiente programa:

Bienvenida.

Historia de “Cortes para Calzado S.A. de C.V."
Proyecto “Copc! Kids"

Misién.

Vision.

Objetivos.

Productos.

* Derechos y Obligaciones.

s Tramites y aclaraciones

El material que se usaré para el curso seré:
- Retroproyector

- Acetatos

- Manual de bienvenida

Cuyo costo es de

Acetatos $25
Manual de Bienvenida $64
TOTAL $89

Capacitacion de personal

La capacitacion sera impartida por el Gerente de Ventas en las oficinas de Distrito Federal. Con una
duracién de 15 horas, repartidas en 3 dias. El proceso es de facil aprendizaje y durante el curso se
mostraran técnicas de venta y atencidn al cliente, asi como también el uso de la papeleria y del
programa de cémputo que se utilizard para registrar cobros, devoluciones, entradas y salidas de
mercancia etc.

Los posteriores cursos de capacitacion seran programados en tiempo y forma de acuerdo a las
actualizaciones del software, cambio de papeleria o0 modificacién de procesos.

El material para la capacitacion sera el siguiente.

- Retroproyector.

- Acetalos.

- 4 cuadernos de cuadricula chica.
- 4 lapices.

Acetatos $§25
4 cuadernos $36
4 lapices 58
TOTAL $141
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ADMINISTRACION DE SUELDOS
Y SALARIOS
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Administracion de sueldos y salarios

Integracion del salario con prestaciones de Ley

Aguinaldo: 15 dias
Vacaciones: 6 dias
Prima vacacional: 25%

A continuacion se muestra el monto mensual destinado al pago de la némina de Copc! kids:

IMP /
SALARIO DIAS POR  SALARIO DIAS TOTAL IMSS NOMINA TOTAL PRIMA
PUESTO MENSUAL TRABAJAR DIARIO TRABAJADOS MENSUAL COMISION 3tep INFONAVIT AFORE 2% GDF PORCENTAJE AGUINALDO VACACIONAL
Supervisor

7,500.00 24 312.50 24 7.500.00 0 5% 5% 2% 2% 1,050.00 390.63 39.06
Vendedor
A
5,000.00 24 208.33 24 5,000.00 45% 5% 5% 2% 2% 2,850.00 260.42 26.04
Vendedor
B
3,500.00 24 145.83 24 3,500.00 45% 5% 5% 2% 2% 2,065.00 182.29 18.23
Vendedor
B
3,500.00 24 145.83 24 3,500.00 45% 5% 5% 2% 2% 2,065.00 182.29 18.23
Contador
8,000.00 24 333.33 24 8,000.00 0% 5% 5% 2% 2% 4,720.00 416.67 41.67
TOTAL

TOTAL

8,979.69

8,236.46

5,765.52

5,765.52

13,178.33

$41,926.00
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Relaciones de Trabajo

La empresa tiene como politica un trato calido y cordial entre todos los empleados. Evitar discusiones o
diferentas entre los mismos. Sancionar cualquier tipo de comportamiento en contra de las normas de la
empresa. Se tomaran en cuenta las opiniones de todos a través de un buzon de sugerencias. Los temas
se trataran en una mesa redonda trimestral, en la que los trabajadores y el empleador presentaran sus
inconformidades, sugerencias, peticiones etc. Fomentando y manteniendo un ambiente de confianza y
respeto entre ambas partes.

Marco Legal de la Organizacion

Los tramites obligatorios’ para la operacién del negocio que se detallan a continuacién fueron
establecidos de acuerdo a la informacién de la pagina electrénica de la Secretaria de Economia.?

- INSCRIPCION EN EL RFC / CEDULA FISCAL

Tramite federal mediante el cual se lleva a cabo la inscripcion ante la SHCP, para efecto de
cumplimiento de las obligaciones fiscales correspondientes.

NOTA: A partir del 1° de Julio de 1999, las personas fisicas, al momento de tramitar su inscripcion en
¢l Registro Federal de Contribuyentes, Deberdn presentar conjuntamente, la Forma oficial R1 y la
Forma denominada "Solicitud de Cédula de Identificacién Fiscal con CURP."

Area donde se gestiona/horario de atencién

Administracion Local de Recaudacion, en los Modulos de Atencion Fiscal, en los Mddulos de
Recepcion de Tramites Fiscales y a través del Buzon Fiscal; informacién al contribuyente México, D.F.
Lada (55) Tel. 52 27 02 97 y 01 800 90 450 00

Tiempo aproximado de respuesta: Desde la respuesta inmediata hasta 3 dias habiles

Vigencia: Indefinida

Formato: R1 / Solicitud de Cédula de Identificacién Fiscal con CURP

Costo: Gratuito

- CERTIFICACION DE ZONIFICACION PARA USO ESPECIFICO

Tramite local mediante el cual se hace constar si un uso especifico esta permitido o prohibido para
determinado inmueble, conforme a los Programas de Desarrollo Urbano.

Area donde se gestiona/horario de atencin

Direccion General de Desarrollo Urbano y Vivienda (SEDUVI)/Direccion del Registro de los Planes y
Programas de Desarrollo Urbano/ Calle Victoria No. 7, P.B, Esq. Eje Central Lazaro Céardenas, Col.
Centro México, D.F. Lada (55) Tel. 55 10 93 96 Y 55 12 31 10. y/o en las Ventanillas Unicas
Delegacionales del DDF México, D.F. / Ventanilla Unica de Gestion Av. San Antonio 256 Col.
Ampliacién Napoles México, D.F. Tel. 56 11 11 05 y 55 63 34 00 (de 9:00 a 14:00 Hrs.)

Tiempo aproximado de respuesta: 2 a 7 dias hébiles

Vigencia: 2 afios para ejercer el derecho que confiere

Formato: DUO3

Costo: $598.70 pesos

- DECLARACION DE APERTURA

Tramite local para obtener el documento con el que deberan contar los titulares de establecimientos,
cuyo giro no requiere de licencia de funcionamiento para su operacion.

Area donde se gestiona/horario de atencion

" En el Anexo 3 se muestran las hojas de tramite para la apertura del negocio
® En el Anexo 2 se detalla la informacién obtenida de la pagina de la Secretaria de Economia
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Ventanillas Unicas Delegacionales del DDF México, D.F. (de 9:00 a 14:00 Hrs.) Ventanilla Unica de
Gestion Av. San Antonio 256 Col. Ampliacién Népoles México, D.F. Lada (55) Tel. 56 11 31 67 y 563
34 00 (de 9:00 a 15:00 Hrs.)

Tiempo aproximado de respuesta: Inmediata

Vigencia: Indefinida

Formato: VU -19 Declaracion de Apertura

Costo: Gratuito

- REGISTRO EMPRESARIAL ANTE EL IMSS, INFONAVIT y SAR

Tramite federal. El Patrén deberd registrarse al igual que a sus trabajadores en el régimen obligatorio,
cumpliendo con lo establecido en la Ley del Seguro Social, al hacerlo automaticamente quedaran
registrados ante el INFONAVIT Y SAR

Area donde se gestiona/horario de atencion: Subdelegaciones/ México, D.F. Lada (55) Tel. 52 41 02
4529 (de 9:00 a 14:00 Hrs.)

Tiempo aproximado de respuesta: 15 dias habiles

Vigencia: Indefinida

Formato: Aviso de inscripcién patronal AFIL0O1 Formato de inscripcion de las empresas en el Seguro de
Riesgo de Trabajo SSRT01003 Aviso de inscripcion de cada uno de los trabajadores (minimo uno)
AFIL0O2

Costo: Gratuito

- PROGRAMA INTERNO DE PROTECCION CIVIL

Tramite estatal mediante el cual se definen las acciones destinadas a la salvaguarda de la integridad
fisica de los empleados y de las personas que concurran al establecimiento

Area donde se gestiona‘horario de atencién: Direccion General de Proteccion Civil
(SEDUVI)/Periférico Sur No. 2769 Col. San Jerénimo Lidice México, D.F. Lada (55) Tel. 56 83 40 86
y 56 83 28 38 Ext. 101 (de 9:00 a 15:00 y de 18:00 a 21:00 Hrs.)

Tiempo aproximado de respuesta: | mes

Vigencia: Indefinida

Formato: CP-02

Costo: Gratuito

- ACTA DE INTEGRACION A LA COMISION DE SEGURIDAD E HIGIENE EN LOS CENTROS
DE TRABAJO

Tramite federal mediante el cual se integra a la Comisién de Seguridad e Higiene en el Trabajo en la
STPS.

Area donde se gestiona/horario de atencién: Direccién General de Seguridad e Higiene en el Trabajo /
Av. Azcapotzalco la Villa No. 209 Piso 19 Col. Barrio de Santo Tomas México, D.F. Lada (55) Tel. 55
63 05 00 Ext. 3101 (de 8:30 a 14:30 Hrs.)

Tiempo aproximado de respuesta: No tiene plazo oficial de respuesta

Vigencia: Indefinida

Formato: No requiere formato especifico

Costo: Gratuito

- APROBACION DE PLANES Y PROGRAMAS DE CAPACITACION Y ADIESTRAMIENTO
Tramite federal mediante el cual se aprueban los Planes y Programas de Capacitacion de las empresas
en la Secretaria de Trabajo y Prevision Social (STPS)

Area donde se gestiona/horario de atencion: Direccién General de Capacitacién y Productividad / Av.
Azcapotzalco la Villa No. 209 Edificio "E" P.B. Col. Barrio de Santo Tomas, México, D.F. Lada (55)
Tel. 53 94 51 66 Ext. 3580 (de 9:30 a 14:30 Hrs.)

Tiempo aproximado de respuesta: Inmediata

Vigencia: Determinada en el programa propuesto y no debe exceder de 4 afios

Formato: DC2

Costo: Gratuito
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- INSCRIPCION AL PADRON DE IMPUESTO SOBRE NOMINA

Tramite local por medio del cual se integra al Padrén de Contribuyentes del D. F.

Area donde se gestiona/horario de atencion: Subtesoreria de Administracién Tributaria Direccién de
Registro (Tesoreria del D.F.)/ Izazaga No. 89 6° Piso, Col. Centro, México, D.F. Lada (55) Tel. 57 09
00 30 (de 8:00 a 15:00 hrs.)

Tiempo aproximado de respuesta: Inmediata

Vigencia: No aplica Vigencia:

Formato: ISIN00996

Costo: Gratuito

-ALTA EN EL SISTEMA DE INFORMACION EMPRESARIAL MEXICANO (SIEM)

Tramite federal que deberan realizar las empresas industriales, comerciales y de servicios para darse de
alta en el Sistema de Informaciéon Empresarial Mexicano (SIEM).

Area donde se gestiona/horario de atencion: Camara correspondiente de acuerdo a las actividades que
realiza.

Mayor Informacién al Tel. 4102000.

Tiempo aproximado de respuesta: Inmediata

Vigencia: | afio (revalidacién anual entre enero y febrero)

Formato: SIEM

Costo: Se muestran a continuacion:

Comercio Pequefio Hasta 2 empleados $100.00, 3 empleados $300.00, 4 o mas $640.00 Comercio al
por Mayor y Servicios Hasta 3 empleados $300.00, 4 o mas $640.00 Industrial Hasta 2 empleados
$150.00, 3 a 5 $350.00, 6 o mas $670.00

Conclusiones del Capitulo

Se ha determinado una estructura organizacional de roles, en la cual la responsabilidad se comparta y
con esto se tenga independencia en caso de cambios dentro de la misma.

Las prestaciones se han determinado con base en la Ley Federal de Trabajo, asi como las sanciones y
causas de rescision de contrato.

Se ha incluido una parte de induccién de personal, tema que ain cuando se trate de una zapateria es
necesario ubicar a los colaboradores dentro de la industria a la cual pertenece, ya que es importante el
dar a conocer el impacto positivo que un buen servicio logra repercutir en la imagen y prestigio de las
marcas que conforman a la industria mexicana.

Al estar conscientes de esto, se genera por ende un mayor interés por el trabajo y por superar las
expectativas de clientes y consumidores.
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CAPITULO IX

FINANZAS
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CAPITULO IX
FINANZAS

Objetivos del Area Contable

El sistema contable puede definirse como el proceso para llevar ordenadamente las cuentas de la
empresa, saber cual es su situacion y buscar alternativas atractivas que le permitan ahorrar en costos y/o
gastos, aumentando sus expectativas de rendimiento. El objetivo final de la contabilidad es facilitar la
toma de decisiones a sus diferentes usuarios, asi como mantener en forma ordenada el registro de cada
operaciéon econémica realizada durante cierto periodo, por lo cual es indispensable planear
cuidadosamente este proceso.

Objetivos a corto plazo (seis meses)

Llevar ordenadamente las cuentas de la empresa, determinar entradas y salidas de efectivo, continuar
con la evaluacion del proyecto con los indicadores financieros. Se espera que al finalizar los seis meses
de operacion se tengan ventas por $450,000.00 mensuales.

Objetivos a mediano plazo (un aiio)
Realizar proyecciones de flujo de efectivo, asi como los correspondientes estados financieros (estado de

resultado, flujo de efectivo y balance general). Evaluar la operacion con los mismos indicadores. Al
finalizar el primer afio se espera contar con ventas de $495.000.00 mensuales.

Objetivos a largo plazo (mds de un aiio)

Dar continuidad a los sistemas financieros y seguir elaborando proyecciones de flujo de efectivo y
estados financieros. Continuar la evaluacién de los indicadores. Para este periodo se esperan altas
utilidades.

Sistema contable de la empresa.

Contabilidad de la empresa
La contabilidad de la empresa serd llevada por la C.P. Blanca Calva, quien se encargara del area de
contabilidad y finanzas.
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Estados Financieros.
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Mes 1

Saldo inicial de la cuenta en efectivo

Entradas de operacion
Inversion inicial

Ventas de contado
Flujo de efectivo de la
operacion

Salidas

Depobsito en garantia
Acondicionamiento del local
Derecho de apertura
Registro ante AMECE
Tramites de apertura
Software

Maquina de punto de venta
Inventario

Costo de Uniformes
Promocion

Globos

Edecan

Papeleria

Bolsas

Renta

Luz

Teléfono

Contratacion

Sueldos

Total de salidas

$4,000,000
$300,000

$4,300,000

$258,750
$153,423
$1,345,500
$9,500
$1,238
$29,900
$28,000
$158,111
$5,088
$23,381
$4,590
$2,225
$2,000
$36,225
$86,250
$3,000
$1,000
$1,653
$41,926
$2,191,760

Mes 2

$2,108,240

$0
$300,000

$2,408,240

L8LLeLLy

cees

$0
$2,000
$0
$86,250
$3,000
$1,000
$0
$41,926
$231,896

Mes 3

$2,176,344

$0
$300,000

$2,476,344

$86,250
$3,000
$1,000
$0
$41,926
$231,896

Flujo de efectivo

Flujo de efectivo de “Copc KIDS" del 1 de
mes Uno al 31 del mes Doce

Mes 4

$2,244 448

$0

$300,000

$2,544,448

888LLLs

$2,000
$0
$86,250
$3,000
$1,000
$0
$41,926
$231,896

Mes 5
$2,312,552
$0
$450,000

$2,762,552

LEeLeLLLy

3
©
~
~
-]

888y

$2,000
$36,225
$86,250
$3,000
$1,000
$0
$41,926
$268,121

Mes 6

$2,494,431

$0
$450,000

$2,944,431

$0

$0

$0

$0

$0

$0

$0
$146,580
$0

$0

$0

$0
$2,000
$0
$86,250
$3,000
$1,000
$0
$41,926
$280,756

Mes 7

Mes 8

Mes 9

$2,663,675 $2,832,919 $3,002,163

50
$450,000

$3,113,675

$0

$0

$0

$0

$0

$0

$0
$146,580
$0

$0

$0

$0
$2,000
$0
$86,250
$3,000
$1,000
$0
$41,926
$280,756

$0
$450,000

§3,282,919

$148,

eeeeEgegeLey

tﬂ§ A
Lo, o
SR8
8588

$1,000

g

$41,926
$280,756

$0
$495,000

$3,497,163

$166,

eggedeeggeee

$300,300

Mes 10

$3,196,863

$0
$495,000

$3,691,863

$0

$0

$0

$0

$0

$0

$0
$166,124
$0

$0

$0

$0
$2,000
$36,225
$86,250
$3,000
$1,000
$0
$41,926
$336.525

Mes 11
$3,355,338
$0
$495,000

$3,850,338

“w
L=}

$86,250
$3,000
$1,000
$0
$41,926
$300,300

Mes 12
$3,550,038
$0
$495,000

$4,045,038

kg
3
R8BBLLELE

888e

$2.000
$86,250
$3,000
$1,000

$41,926
$300,300
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Ventas (menos)

Coslo de ventas
Utilidad Bruta (menos)
Gastos de Oparacion
Gastos de Venta
Tramite ante AMECE
Tramites de apertura
Proceso de RH

Publicidad para la apertura
Edecan

Globos

Bolsas grabadas

Renta

Luz

Uniformes

Depreciacion

Sueldos

Total de Gastos de Venta
Gastos de Administracion
Papeleria

Renta

Luz

Teléfono

Sueldos

Total de Gastos de Admoén.
Total de Gastos de
Operacién

Utilidad o perdida antes del
ISR

UTILIDAD ACUMULADA

Mes 1 Mes 2
$300.000 $300,000
$98,656 $98,656
$201,344 $201,344
$9,500 50
$1,238 50
$1,653 50
323,381 30
§2,225 $0
$4,580 $0
$36,225 S0
$43,125 $43,126
$1,500 $1,500
§5,088 S0
5465 8465
$19,768 $19,768
$148,757 $64,858
$2,000 $2,000
£43,125 $43,125
$1,500 $1,500
$1,000 $1,000
$22,158 $22,158
$69,783 $69,783
$218,540 $134,641
-$17,196 $66,703
-§17,196 $49,507

Estado de Resultados

Estado de Resultados del 1 del mes Uno al 31 del mes Doce

Mes 3
$300,000
$98,656
$201,344

8888 888

§2,000
$43125
$1,500
$1,000
§22,158
$69,783

§$134,641

$66,703

§116,210

Copc Kids
Mes 4 Mes 5

$300.000 $450,000
£98,656 $147,984
$201,344 $302,016
30 S0
50 s0
$0 $0
<0 $0
S0 S0
S0 s0
80 $36,225
$43,125 $43.125
$1,500 $1,500
S0 $0
5465 5465
$19,768 $19,768
$64,858 $101,083
$2,000 $2,000
$43,125 $43,125
$1,500 $1,500
$1,000 $1,000
$22,158 $22,158
$69,783 $69,783
$134,641 $170,866
$66,703 $131,150
$182,912 $314,063

Mes &
$450,000
£147,984
$302,016

$0
$0
$0

$0

$0

$0

$0
$43,125
$1.500
50

$465
$19,768
$64,858

$2,000
$43,125
$1,500
§1,000
$22,158
$69,783

$134,641

$167,375

$481,439

Mes 7
$450,000
$147,984
$302,016

S0
S0

%0

S0

%0

$0
$43,125
$1,500
$0

$465
$19,768
$64,858

§2,000
$43,125
$1,500
$1,000
$22,158
$69,783

$134,641

§167,375

$648,814

Mes 8
$450,000
$147,984
$302,016

L8888 88Y

§2,000
$43,125
$1,500
$1,000
§22,158
$68,783

$134,641

$167,375

$816,189

Mes @
$495,000
$162,782
$332,218

$0
$0
$0

$19,768
$64,858

§2,000
$43,125
$1,500
$1,000
$22,158
$68,783

$134,641

$197,577

$1,013,766

Mes 10
$495,000
$162,782
$332.218

S0
50
50

$0

$0

$0
$36,225
$43,125
$1,500
s0

$465
$10.768

$101,083

$2,000
$43,125
$1,500
$1,000
822,158
$69,783

$170,866

$161,352

Mes 11
$485,000
$162,782
$332,218

L8888 888

843,125
$1,500
0

5465
$19.768
$64,858

$2,000
$43,125
$1,500
$1,000
$22,158
$69,783

$134,641

$187,577

Mes 12
$495,000
$162,782
$332,218

$0
$0
$0

$0

$0

$0

$0
$43,125
$1.500
$0
5465
$19.768
$64,858

$2,000
$43,125
$1,500
$1.000
§22,158
$69,783

$134,841

$107,577

$1,175119 $1,372,696 $1,570,273

TOTAL
$4,980,000
$1,637,688
$3,342,312

$8,500
$1.238
$1,653

$23.381
$2.225
$4,590
5108.675
$517,500
$18,000
$5,088
$5,578
§237.216
$934,643

$24,000
$517,500
$18,000
$12,000
$265,896
$837,396

$1,772,039

$1,570,273

$7,723,792
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Balance General

Copc Kids
Balance General del 1 del mes Uno al 31 del mes Doce

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mas 8 Mes 8 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL
ACTIVOS
Activo Circulante
Bancos $2,108241 2,176,344 $2244.448 52312552 $2.494431 52663675 $2,832,019 §$3,002,163 §3,196,863 $3355338 $3,550,038 §3.744.738 533,681,754
Almacén 559,455 $58,519 $57,583 $56,647 $6,383 $4,980 $3.575 $2.171 $5.513 $8,856 $12,188  $15536  $291,419
o i $2,167,696 $2,234,863 $2302031 $52,369,199 $2,500,814  $2,668,655 §$2,836494 $3004334 $3202376 $3,364194 $3,562236 $3760.277 $33.973.173
Activo Fijo
Equipo de Computo §57,900 $57,435 $56,971 $56,506 56,042 $55,577 $55112  $54647  $54,182  $53.718  $63253  §$52788  $664,131
Depreciacion -$465 -5464 -$465 -$465 -5465 -$465 -$465 -$465 -3465 -5465 -3465 5465 -$5,577
Total Activo Fijo §57,435 $56,971 $56,506 $56,042 $55,577 $55,112 $54,647  $54,182  $83718  $53253  $52788 552323  $658.554
Activo Diferido
Deposito en garantia $258,749  $258749  §$258,749 5268749  §258,749 5258740  $258749  $258,749  $258,740  $256,749  S$258,749  §256.740  $3.104,988
Gastos deinstalacion  $1,4350968  §1.435968 $1,435068 $1435968 $1,435068  $1,435968 $1435968 $1,435068 51435968 §1.435968 $1,4350968 $1.435968 $17.231.618
Amortizacién $62,955 $62,955 $62,955 $62,955 $62,955 $62,055  $62,955  $62055  $62,9565  §62.955  $62055  S62,955  §755,458
;f:'ﬂd?;‘“""’s S1,757.672  $1757.672 $1757.672 S1757.672 $1,757.672 $1757.672 S$1.757.672 S1,757.672 S$1,757.672 S1757,672 §$1.757.672 $1757.672 $21,092,064
Total de Activos $3,982,804  $4,049,507 54,116,210 $4,182,913  $4,314,063  $4,481439 $4,648,814 $4,816189 $5,013,766 $5175119 §$5,372,696 $5570,273 $55723,792
PASIVOS
Total de pasivos 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
CAPITAL CONTABLE
Capital Contable $4,000000 §$4,000000 $4,000000 $4,000,000 $4,000,000  $4,000,000 $4,000000 $4,000,000 $4,000000 $4,000,000 $4,000,000 $4,000,000 $4B,000,000
Utilidad o perdida -$17,196 $49507  $116210  $182,813  §314,063  $481.439  $648.814  $816,180  §$1013766 $1,175115 §1,372.696 §$1,570273 §7.723.792

Total Capital Contable $3,082,804  $4,049,507 $4,116,210 94,182,913  $4,314,063  $4,481,430 $4,648814 $4,816,180 $5013,766 $5,175118 §$5372,606 $5570,273 §55,723,792

Total pasivo y Capital  §3,982,804  $4,049,507 $4,116,210 $4,182,913  $4,314,063 §4,481,439 54,648,814 $4,816,189 $5013,766 $5,175119 §5372,696 $5570,273 §55,723,792
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Indicadores Financieros

Punto de equilibrio (Qpe)

El punto de equilibrio es el volumen donde se rompe con al pedida y se comienza con al utilidad.
Representa un parametro para conocer al menos que nivel debe alcanzar la empresa para evita tener
perdidas, a continuacién se muestra el calculo del punto de equilibrio en pares y en monto de ventas
anuales, con los datos que se presentan continuacién

Precio promedio de venta (PV)= $300 / unidad
Costo variable (CVu) = $97.72/ unidad
Costo fijo (CFt) = $1.586.112

Qpe
Qpe

CFt/ (PV - CVu)
7841 pares anuales

O bien en dinero seria lo siguiente:

CFt/(1-(Cvu/PV))
$2,352,351.20 anuales

Qpe
Qpe

([}

Los indicadores Financieros evaluados al 12°. mes son los siguientes:

Productividad
Miden la eficiencia con la que una empresa utiliza sus recursos.

Rotacion de inventarios =
Costo anual / Inventario

Promedio

Costo anual = 1637688.00
Inventario promedio = 24284.92
Rotacion de inventarios = 67.44

Al tener un nimero alto en este indicador nos muestra que la rotacion de inventarios es alta, por lo que
no se muestra preocupacion por alto costo de mercancia en almacén.

Dias de inventario
Inventario Promedio*360/Costo anual
Dias de inventario = 5.34 dias

El supuesto anterior esta ratificado por los dias de inventario que se muestra en la tabla pasada, teniendo

un promedio de 5.34 dias como el nimero de estos en los que se esta moviendo la mercancia del
almacén a los clientes.
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Rentabilidad
Miden la eficacia de la administracion de la empresa, la cual se ve reflejada en las utilidades de la

empresa.
»

Margen operativo de ventas = Utilidad de operacion /

Ventas

Utilidad de la operacion = 1570272.99
Ventas = 4980000.00
Margen operativo de ventas = 0.32

Este indicador muestra que por cada peso ganado .32 centavos corresponde a la utilidad después de los
gastos, por lo que es un buen parametro para medir la rentabilidad de la empresa.

Conclusiones del Capitulo

Esta parte final del Plan de Negocios es la que determina la factibilidad del negocio, asi como lo
rentable que se mostrard a lo largo de un afio de operacién, mismo que puede sufrir variantes de
acuerdo al comportamiento de los costos involucrados y de los elementos que influyen en el mercado,
como son los aspectos econdémicos, politicos y sociales de un pais.

Esta es la carencia que presentan la mayoria de nuestro sector principal de empresas, las microempresas
carecen de la cultura de la informacién, lo que hace incierto su futuro a corto y mediano plazo. Como
ya hemos dicho esta informacién financiera si bien no tenemos la seguridad absoluta que se cumpla,
sirve de parametro para establecer si se estin cumpliendo las matas, que nos llevard a un objetivo de
rentabilidad y permanencia en el mercado.
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CONCLUSIONES

A través del presente trabajo se expone la necesidad de crear diferentes formas de
comercializacion, ya que en un mercado cada vez mas demandante de nuevos y mejores
productos, la calidad no es sinénimo, ni garantia de ventas, la imagen y el prestigio de una
marca va por encima de buenos materiales y precios bajos.

Esta percepcion esta sustentada por los nuevos modelos que la competencia extranjera ha
implementado en nuestro pais con formulas ya probadas en sectores como el alimenticio, el del
vestido y ahora el del calzado, mismo que toma mayor relevancia al ser un producto de primera
necesidad.

Con el capitulo referente a Finanzas se da por terminado este plan de negocios elaborado para
la empresa de calzado “Cortes para Calzado S.A. de C.V." y con base a la informacion
presentada con anterioridad se concluye lo siguiente:

“+ Copc kids presenta una cifra relativamente baja respecto a los parametros de
rotacién de inventarios, presentados por el sector de comercio especializado’,
teniendo este tltimo un 76, contra 67.44 que se obtuvo del anilisis financiero de
Copc kids. Como se puede ver en la tabla anexa, este resultado se mueve a casi 10
lugares en promedio, respecto a las cifras presentadas por los demas sectores
analizados. Teniendo en este rubro un area de oportunidad para agilizar la rotacién
de inventarios.

%+ Por otro lado en el rubro de rentabilidad nuestro negocio reporta un 32%, lo que
significa que por cada peso ganado .32 centavos corresponde a utilidad, estando un
26.1% arriba de lo que reporta el Comercio especializado.

Con estas dos variables podemos considerar como factible la rentabilidad del negocio teniendo
como base de comparacion las cifras ya analizadas en el parrafo anterior. Teniendo como area
de mejora la rotacion del inventario, estableciendo estrategias a lo largo de la operacién de la
zapateria.

Como siguiente punto, se expone la integracion descendente de la empresa “Cortes para
Calzado S.A. de C.V." ya que al comercializar su produccion, evita el intermediarismo que
merma utilidades, disminuye el crecimiento de ventas y carece de los medios para difundir la
personalidad de cada una de las marcas que distribuye, restandole imagen y la proyeccién
necesaria para llegar al publico objetivo.

Es asi como a través de un crecimiento sustentable que se logra por la aplicacion eficaz de los
recursos materiales, humanos y financieros, la industria mexicana sobrevivira y generara

Y . —
La Tabla con las referencias citadas se encuentra en el Anexo 6
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nuevos proyectos de inversion que permita no solo formar una parte del ciclo de consumo,
sino integrarse de manera ascendente; como productor de sus propios insumos y descendente al
ser la propias fabrica quien distribuya y comercialice de manera diferente a la tradicional que si
bien obtiene buenos resultados, estos se veran diminuidos en poco tiempo, al ser sustituidas por
practicas innovadoras.

Si bien un plan de negocios no asegura el éxito total del negocio como se aprecia en las
proyecciones financieras, si reduce el riesgo de perdida y muestra las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas del futuro negocio, mismas que cambian al modificarse el entorno
en el cual se desenvuelve no solo esta empresa sino todas en el mercado mundial, porque la
empresa es un ente vivo que se debe adaptar a los cambios nacionales e intenacionales para
poder seguir siendo fuente de ingresos y trabajo para todos aquellos que participan en su
cadena productiva y con esto cerrar la salida de mas industriales mexicano y ampliar a
generacion, desarrollo  y  exportacion de formatos de negocios mexicanos.
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Catalogo de Proveedores

1. Cortes para Calzado S.A. de C.V.

Libramiento Sur S/N Barrio de Guadalupe

Tel. (476) 743 21 01 y 743 44 19 Fax (476) 743 42 19
Apartado postal 239 C.P. 36442 San Francisco del Rincén, Gto.

2. Proveedor de uniformes

3. Peri6dico El Universal
Tel. 52 37 08 08

4. {Que paquete! Shopping bags.

Av. Periférico Sur 756 Despacho 101 - 102
Col. Cantil del Pedregal, Coyoacan, 04730. D.F.
Tels: 58 45 48 64, 54 24 52 56 Fax. 54 24 52 56

quepaquete(@quepaquete.com www.quepaquete.com

5. SR Promociones S.A. de C.V.
Ribera de San Cosmo No. 22 - 505
Col. San Rafael C.P. 06470 D.F.
Tels. 55 66 05 27,5535 70 36
srpromociones@prodigy.net.mx

6. Fantasy Globos
www.fantasyglobos.com.mx
57950130,579571 10

7. Arconsa, S.A.de C.V.
Calle Margaritas No. 715
Col. Ex. Hacienda de Guadalupe Chimalistac C.P. 01050 D.F.

8. Papeleria

9. Puntos de Venta, S.A.de C.V.
Av. Revolucion no. 470, 03800 México D.F.
Tel. 62 73 3 29 Fax. 62 73 31 43

ventas@pdyv.com.mx
www.pdv.com.mx
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ANEXO 2

L TRAMITES OBLIGATORIOS PARA INICIAR UN NEGOCIO DE COMERCIO AL
POR MENOR DE CALZADO (ZAPATERIA)

Constitucion de sociedades ISRE
Correduria Acta Constitutiva

9 o Notaria Persona
S Publica Aviso de uso de los permisos/ SRE Moral
% Registro Publico del Comercio |-
g

Inscripeion en el RFC |

Cédula Fiscal S
1 I Certificacion de Zonficacion
para Uso Especifico

5 "l ugar donde desarrollara :‘;’J‘:’:;:“ a:e
g sus actividades tiene 50 de Suels

[ Licencia de Uso de Suelo |

I el ugar donde desarrollar?
sus actmuada; tiene

w | Visto Bueno de Seguruad y Operacion |

mgodnl

Eximido del
Wisto Buenc de

i g

Dac!aracndn de Apertura |

v

¥
[ Licencia de Anuncio |

P Constitucién de la Comision Mixta de

Y
» Acta de Integracion a la Comision de
Seguridad e Higiene en el Trabajo
L'

¥ Aprobacion de Planes y Programas de
Capacitacion y Adiestramiento

Capacitacién y Adiestramiento 7
4 ¥ Inscripcidn en el Padron de Impuesto
Registro de Fuentes F jasy de Descarga sobre NAminas
de Aguas Residuales v
| AtaenSIEM |

Cuestionario de
&utodamdshco en Materia

| Programa Interno de Proteccién Civi

» Tramte aplicable solo si se tiene cuando
menosun empleado

Nota: Esta guia es indicativa y esta sujeta a
cambios por las autoridades competentes, los
tramites federales estédn validados por la Comisitn
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ANEXO 3
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GOBIERNO DEL DISTRITO FEDERAL

Secretaria de Desarrollo Urbano y Vivienda
Direccién General de Desarrollo Urbano

CIUDAD DE MEXICO Direccion del Registro de los Planes y Programas
fom s eSS

Solicitud de Certificado de Zonificacién para Uso Especifico.

Fecha de |

g | [ Folio No.

Esta suemtud so formula b0 protests de Jecr vercad, pof ko lank, si ios infurmes + Des ¢ resulan

filaos. so apicandn las sancones a0menigiratives Somespendsontos, =in perjuicio e s panas an 7 1ua incurran aquedon que s condhizcan

on lo!edmce SCueTdC CON 0 ordma«mlu egales l‘!.l\dl.lul. La acweacitn adnunist-ativa de fa auloncod y 'a 0o los ilerysados se
o fhee b fe {Lay do Drisbribo Federal. At 32).

Ubicacion del Predio o I b

Calle No. of. Manzana Lote
Colonia Poblado Cédigo Postal
Delegacién Cuenta Predial

Usois) del Predio a |

1. Usais) Actuaiies)

Sup Total det Predio M?  Sup. Tolai Construida MW

¢ Usois) Solcitadods) M

Suparficie ocupada por Uso

Tramile que va a
Constrocoion :I Regulanzac:dn D Citra(s)
Apertura :l Escrituracidén E

Croguis de Localizacion Zonificacion:

Plane No.:

NORTE
Zonifico:

Dictamen:

Programa Parcial de Desarrollo Urbano

para la Delegacié
N.C.oR.
Daraiidad ha
Lota lipo: M
I Idad de Uso: VAT
Indicar el nembe de fas calies que Bmitan 1 manzana, medidas del frenta ¥ lindercs
el predio. (Elaborar ol croquis a finta y regla). i ind
Datos del Solich o Rep: Legal Sello de Recepcion
Mombre
Domicilio
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GOBIERNO DEL DISTRITO FEDERAL
Gobierno

Secrataria
Cxnat ot Mrurcs D d .
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INSTRUCCIONES DE LLENADO

OATOS GENERALES

FECHA - MO TAR EL DA MES ¥ ANG [CUATRD THGITOS] DE FLABORACON CE ESTE FOHMATD

NOMBRE O RAZON SOCIAL - ANCTAR Bl HOMBRE DEL PATRON, VA SEA ESTE PERSONA FISICA U MORAL

DOMICLIO - NIHCAR LA USCACICH DBL CENTRO DE TRABAJD A UE SE REFERE ESTA RS OHMACICK ¢ EN CASD DE EXSTR

AN TAR 105 DOMICE 08 DF | 08 ESTABLECINENRT D6 O BUCLRSALES CON GUE CLENTE EN EL WSME MUNCIPO DENEL DISTRITO
FEDERA. TELEFOMNG V FAX

REGISIRONS, PATHORALIES; - ANCTAR EL NUMERC DE REQISTAGIS] PATRCNALIES | EN EL INGTITUS
MARUAR TN LA CRLE 0 FL MGTIVO OF LA INSTRPLICN DEL PA

ACTIVIDADES ECONOMICAS ¥ GIRO
ACTIEIADES ECONOMUAS < MARTAR CON UMA SRLZ 0 LALS: RAMAIS) ECONCRICAIR) EM LAS| TAE B8 CONFIGUNENN) RUta:
ACTIADALYE S0
ESSETACAR SU GIRC | INDICAR EX r.ﬂm CORRECTA EL [LOSI (GACHS) ACTUA(ES) DEL PATRON, ESPECIFICANDO EL HOMERE
mn.v‘,-,\naugws Dw £ FRESTA
EEMFLD o : : ¥
e mw:-ur bu vEstR
B SERACIDE
REPARAZ N MEGAN-EA HOSALATERTA ¥ P17 URA DE AUTOMOVILES

MATERIAS PRIMAS ¥ MATERIALES
FROTAR L NOKMERE C‘M D&\.ﬁs I“\J&Hﬂ "F«w MATERAES CUE !Wlfl EL PATHON PARL EL DESARI
ACTIOATES] i i

ol &

MACUNARIA ¥ lm y ]
DETALLAT ELMMERO. LSS AL GUE BE E8THA e LUE SONSUME ¥ CAPACTIAS O POTENCIA BE LAS
MAGUNAS, EGUSOS 10 qu_ua L DB S58; ACTVIOADIES

EEMPLC ppop UNGADES  CAOMBRE oo . SUSD ¢ COMBUSTIBLE O ENERGIA GAPACIDAD © FOTENGA

a PRENGAS UECANICAS  TROGVELADD - ERCTSCA T

PERSOMNAL
ANGTAR Hu NUMERS DE THABAADOHES CON GUE CUENTE EL PATRON POR GRUPDS 1T 0708 &

LM

N LR THAPLMADOSER | LRI U DCUPACON
3 CAFHAS

THARASE TF (A AL h
AICE WAL D Ut AL

FROCES0N M
35 PROCESOS DEBERAY DESCRIBRST 7

NELOS DFINK S,

SASO TE G EL ":TQ\'.\N' AR AL

CLASHICACION MANIFLSTADA POF LL PATRON
AT AR LA DIVIGION ECONCMIC A GIRUPD ¥ FRACCION, A51 COMD MARC AR LINA CRUY X LA CLASE DF RESGE ENGUE 4
CRITERIC DEL PATRON. 5E CONEOURE BU ASTVICAD CON SASE EN LO GUE ESTALECEN LOS ARTICULDEE P b 4y 105

HESLAMENTD PARA LA CLAS (0 DE CMPRESAS ¥ 0F D0 DE LA FRIMA BN EL SECLRO DE RIESGOS DE 'ﬁlDA..I-.
ARECTANED ADEMAS EL NOMBRE DEL PATRON O DF SUREPIEY LEGAL ¥ G CONFORMDAT
PARA UAD EXCTLUSVO DEL WETITU DEL SE: 5 L

SETERL G DR ¥ FECHA
MFILANTE £1 BELOU MARTADOR BF RECHETAARR | & MDA ¥ EECHA DE RECEPCION DE €5TE DOCUMENTL

TLASE CACHIN DELEGACIINAL (3 SUHDEL EGA0ONAL

ANGTARA LA CLASE FRAGCION ¥ PRMA EN CLE LA DELEGACION © LA SUBDELEGACION CONBIDERE MCLin0A LA AL TIVIDAD DFL
BATE(N CON BAST IN LA NFORMATISH CECLARADA 7 EL PEGLAMEN T DE LA MATERIA ASENTANDCEE NOMBRE * SIFMA OF L0
FUNCICHARICS SERALALOS

SE ANDTARA LA CLASE FRACCION Y I'I;'JAIZCN TUE BE INCLLME AL BSTEMA EL F ORMATO AFL 01 ASENTANDOSE SOURAE
¥ EIRNA DEL © UEFE DEL OF PARTANENTC DF AF-ACION ¥ WGENCIA OF DERECHD

KDGATIVA D AUSTVCIA PATRONA

S SERALARE COM UNA® K" TUANDO EAISTA CUALESOUIER A OF LAS CIRCUNSTANCIAS ANOT ADAS

RATIFICACION

S ESTAMPATL EL SELD OF RATIFICASISN & 58 COMCIDE SON LA CLASIECACION MANFESTADA FOS EL PATHCN

ISCRPCION DEL PATAOK AL (M8 Y
SE AMNGTASA B [IA MES Y ASOHEUATRO DT 08) DE INSCRIPCION DEL PATRON AL 1M S S

AR AN DFL SFO0 R A0SiAL
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CLEM T

INSCRIPCION DE LAS EMPRESAS IE
EN EL SEGURO DE RIESGOS DE TRABAJO

MPORTARTL PEYIE & L UFMADG DF ESTE FOAMULALIO. SIRVASE LLER SUIDATCEAMENTE LAS INSTRUCTIONES CORRESPOMIENTLS.
EN SRS S DE GUE LOS ESAACION WA RCADOS NG SEAN SUFIZIENTES ANFIAR | & SNFORMACON ADICKINAL EN HOUAL POR BEFARACD

MBAL © WA ZEN SOCIN,

[y
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Dnﬂ
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D EETY D £aza
D AT RN D BEAACHOS
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AR e BE
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3.F A
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8. PROCESO DE THABAJO

T

7o LDE CONFORMIDAD CON LA INFORMACION IiIECLAHABﬁ Y CON LOS ARTICULOS 8, 7, 8,9 ¥ 13 DEL REGLAMENTD
FAHA LA CLASIFICACION DE EMPRESAS ¥ DETERMINACION DE LA PRIMA EN EL SEGURO DE RIESGD DE
TRABAJO, MANIFIESTO & ESTA EMPRESA EN,

pcamanlis) & ol || Sl 3 5= § 2552 SR

.{ FETRON AATA DBGAD Y §iN TERMING OF LA LEY DFL MEGUARD SOCMAL Y SUS RECLANENTOS & DABR AGE0 AL MET TUTL
s THER TUSS O% BN But ACTIVIDADES  INSTALACIONES ELLiPTs  ETC

BRTMGN G B BEPNESERTANTE LECAL

R B )

1 PARA USO EXCLUSIVO DEL INSTITUTO MEXICAND DEL SEGURO SOCIAL

s H B AN A
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A LA CAMARA NACIONAL DE COMERCIO DE LA CIUDAD DE MEXICO

L

En cumplimienta 2 L dupucste por ol Articalo 5o de Lo L de Clmam de Comertie © Indisina s,
wlicitelamos; la wsripodn en ¢l REGISTRO ESPECIAL DE COMERCIO de ria H Clrpnana, 3 devlas
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e
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No Registro Federal de Causintes

DATOS QUE DEBEN LLENAR LAS SGCIEDADES
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e | B
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e
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ANEXO 4

Solicitud

se Membresia
veontrato

MECE

Productividad a través del Comercio Electréonico
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@
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e e Solicitud de Membresia

NOTA: Las zonas sombreadas son para uso excusivo de AMECE.
Si thene dudas, consulte la Guia de llenado al reverso.

Numero Cliente SAP:
» Solicitud y contrato debidamente requisitados y firmadaos. < Lista de productos, si solicita un nimero
Copia de la ultima declaracion anual de ingresos.* para identificarios con codigo de barras.
Copiadel RFC. « Lista de ubicadones, localizaciones u oficinas.

"En caso que su empresa sea de nueva treacion y no cuente con la declaracion anual, serd necesario presentar las dedlaraciones mensuales yo
trimestrales que commespondan, comprometiéndose a presentar la declaracion anual a la fecha de su préwima cuota anual.

Rauzon Social: : RFC:
Nombre Comercial / conocido como: ’ " .
Calle, Numero y Colonia: (Domicilio Fiswi} ; -

Ciudadybstado: s CP:
Lada, Teléfonols): T i R i e L N e
e-Mail: e S Pagina en Internet: —

2. Datos de las personas que forman parte de la empresa:

Con objeto de que todas las personas en su empresa se mantengan al tanto de los cambios y avances tecnologicos referentes a
los Estandares para el Comercio Electronico, Codigos de Barras y Transferencia Electronica de Informacion EDI, por favor proporcione
los siguientes datos. (Si hubiere cambios por favor comuniquelo a la Asociacion)

NOTA: Si 1a direccion del contacto es la misma que la de la Razon Social, dejar en blanco.

Presidencia
Calle, Numero y Colonia
Ciudad, Estado . . _ CP.

Lada, Teléfono (s) Fax et e TR o

Para uso aochusivo de AMECE

Caile, Numero y Colonia
Ciudad, Estado CP

Lada, Teléfono (s} Fax e-mail
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© e e R e e skt S o gt o o g

Para uso exchmive de AMLLE
Compras __
Calle, Numero y Colonia
Ciudad, Estado CP. - S
Lada, Telefono (s) Fax . _e-mail _ % g
Para 150 INAUBVO do AMECE

Cludad, Estado CPR .

Lada, Teléfono (s) i P ; e-mail i

s oMot b

mo’ (A

Informdtica | Sistemnas
Calle, Numero y Colonia
Ciudad, Estado GR

Lada, Teléfono (s) Fax e-mail

oa ..f»,-.,-_r.f.?-v.uw,-,.,<--:-.i§),._--- ! ww*-r%imﬁor TR u-m% T \N?x T US‘A“I”

Para uno exchusive de AMECE
Ventas / Comercializacion

Calle, Numero y Colonia

Ciudad, Estado CP.

Lada, Teléfono (s) Fax _e-mail
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e e e o

TITULO /NOMBRE (5)
Administracion | Finanzas
Calle, Numero y Colonia
Ciudad, Estado

Lada, Teléfono (s) Fax

T RTINS R T R O T,

] APELLIDO PATERNO { MATERNO

CP

e-mail

NOTA: Este contacto serd el responsable del pago ante AMECE y al cual se le hard llegar la factura.

T T R TR T T R

e
“No. BCWTACTOSAP

Pora uso esthusive on AMECE

PR —

T‘l‘l‘l.lt.w I.OJINO-MBREA" . {S)- b ;'APE].LIDO memo*ﬁ_" r‘i\i&—lmﬂm s 'WPION,WCON- TACTO SAP

Fara uso exciusive e AMECE

Recursos Humanos

Calle, Nomero y Colonia

Ciudad, Estado CP.

Lada, Teléfono (s) Fax a-mail

B T 1, VL oy S o S P b s 1A
Para una exchusive oo AMECE

Calle, Numero y Colonia

Ciudad, Estado GP T

Lada, Teléfono (s} .. - Fax o-mail

B B R Y P S o R A SR e T P T M, T e N o Y e e T e SR N
TITULO / NOMBRE (5) " IMATERNO " No. CONTACTO SAP

Para Uso cachusiva ce ANECE

Fiscal

Calle, Nomero y Colonia

Ciudad, Estado CcCP

Lada, Teléfono (s) Fax e-mail

i 2 S r !’%rﬂr& ﬁ o TR HNiA’E TR ACTB?A;
Mm-ﬁﬂn e AMECT

Mereadotecnia

Calle, Numera y Colonia
Ciudad, Estado

Lada, Teléfono (s) Fax

CP.

e-mail
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3. Datos de las personas que ser@n el contacto con AMECE:
TITULO NOMERE PUESTO TELEFONO E-MAIL
Nombre (1), Apedlido Paterno, Apeliida Matermo

Respornsable de Identificacion de Productos:
Resporsable del manejo de Catalogo Electronico (Usuario Administrador).
Responsable de EDI (Intercambio Electrénico de Datos):

Enﬂmdnmlnsj. EDI (Intercambio Electronico de Datos), por favor indique la Red deVaIcrﬁg‘egaﬁo(UAN}opmveuhr
de servicios que utiliza , Estandar usado (X12, EDIFACT, etc.) y Version . H
asi como el Numero de Identificacion (Command 1D) proporcionado por la Red de Valor Agregado o — et

4. Sector al que pertenece su empresa

O Manufactura (I Servicios Publicos O Servicios Financieros
1 Alimentos, Bebidas O Suministro de Electricidad ) Aseguradoras / Aflanzadoras
<3 Tabaco O Suministro de Agua (> Bancos / Servicios Financieros
“: Textiles / Vestido B .
" Ropa, Curtido de piel y Vestido (0 Construecién DOEntidades Gubernamentales
/Calzado, Articulos de Pied y Accesarios
; [JComercio Detallista DO Educacion
fef speharta)) Kolipa U8 HOnS O Autoservicio > Universidad
* Libros, Revistas y Fonogramas O Departamental
. Quimicos y Plasticos O Especializada O Servicios de Salud
CHVIIVIE O Comercio Minarista © Hospitales
' Higiene y Limpieza * + Laboratorios
. Plasticos O Hoteleria y Restaurantes )
s Ferraterts st y CCamaras Asociaciones | ONG
“Maquinaria y Equipo O Restaurantes : _“"'! ekt
+ Equipo de Oficina, Computo, Software . -
< Eléetricos | Electrénicos y Electrodomésticos [ Transporte, Almacenaje y L =
Comunicaciones O Distyasichor
» Automotriz
. Muebles QO Transporte Terrestre Olmportador
) Joyeria () Transporte Acuatico .
1 Jugueterfa O Transporte Aéreo D?.;;d?o“
- Deportivos O Actividades de Agencias de Viajes. .I:Terwisim
! Abarrotes no comestibles Sopaorte y Auxilio o
*1 Artesanias O Telecomunicaciones o uier )
' Materiales para Construccion O Almacenes de Depdsito G genda Ak
' Ensamble O Centros de Distribucion it
(1 Insumas © Distribucion y Loglstica [l Agroindustria / Pesca | Extraceicn
(. Matesia Prima O internet 2 Agricultura / Ganaderia / Pesca

5. Asignacion de numero base para identificacion de productos:
ﬂlhtdoummnfahwﬂuodﬁmbwm,nqﬁodnmmohmmmm“
productos con eddigo de barras, por favor proporsions los si
Tomandomqmtadnummdaum“ydmmmdlfmmmmmuh
color, jouantos productos maneja actualmente y cuantos considera manejar en los proximaes CINCO ANOS? (Dato aproximado)

Actualments hasta _ 100 01,000 €110,000 £100,000
Estimado en cinco afos hasta (3100 11,000 210,000 100,000

+Qué productos fabrica o comercializa ? Especificar: . = 0 P
Favor de especificar en qué paises sonkseran vendidos sus productos ; RN

+Que empresa le solicita la identificacion de sus productos 7 R AN

IMPORTANTE:
£l numero base para la identificacion de productos que asigna AMECE se refiere Gnicamente a la clave que identifica a cada empresa,
que jurta con la clave que su empresa asigne para complementar el nimero base, dan la paosiblilidad de identificar todas sus
procuctos al uitimo nivel de referencia.
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6. Si su empresa es una tienda o una cadena dedicada al comercio detallista,

por favor proporcione los siguientes datos:

Indicar el numero total de tiendas con las que cuenta su empresa. (Nomero total de tiendas, almacenes, bodegas, centros de
distribucian)

Actualmente Estimado en cinco afios
Indinue e total de M2. de Piso de Ventas
ﬁMommyum”mm&LndMytmmmsmmm,m
parte del Catilogo Electrdnico de Productos AMECE desde cualquier sadora que tenga acceso a intarnet y

¥ L

maneje Microsoft Explorer o Netscape Navigator versiones 4.0 o mayores.

7. Asignacion de numero base de identificacion de localizaciones:

&mmbmmmhlmmm“hmmowamdmﬂm
de Produetos AMECE requiere un nimero base para identificar sus ubicach ol por favor llens la
siguienta parte:

Tomando en cuenta el numero total de ublcaciones o localizaciones con que cuenta su empresa actualmente y las que espera tener
en los proximos CINCO ANOS (Dato aproximada)

Actualmente S _— Estimado en cinco afos ______

IMPORTANTE:
El nimero base para la identificacion de localizaciones que asigna AMECE se refiere Unicamente a la clave que identifica a cada

empresa, que junto con la clave que su empresa asigne para complementar el numero base, dan la posiblitidad de identificar todas
sus bocalizaciones.

8. Nombre, Firma y Puesto de la persona responsable ante AMECE.
Debera ser el Representante Legal de la empresa o en su caso con Carta Poder

en la que se otorgue esa facultad.

(NOMBRE, FIRMA y PUESTO)
El proporcionar los datos y los documentos requeridos con oportunidad agilizard el ramite.

PARA USO EXCLUSIVO DE AMECE
hm__:';__w_m - “m;m _________________ | T BTN
Recibio Reviss Capturd Autorizs
No. Base de Identificacidn Fecha Sk
No. Base de Localizacion Fecha '
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Contrato de Prestacion de Servicios

Meéxico, DF. a de de 20

Conrato de prestacion de senicios que celebran por una parte ka Asodacién Mesicana d L para e Comeraio Electrinico, AC., a quien en lo uesiv 5e e nominard

AMECE, por su Director General, Uic. Lourdes Sanchez de ta Vega Tort, y por la otra parte

a quen en lo sucesivo se le nominard EL ASOCIADO, quienes teniendo nlena capacidad legal, se obligan a estar y pasar por las slqu-enlﬁ
CLAUSULAS

PRIMERA.- OBJETO:

Lo serd la prestacion de servicios de inf idin, que en base a la admini de identificacion y icacion o los estindares internacionalis
nd&ummmimunmm”nhmhmwmmm&dal:smuhmmhmap'Mamyu
mmﬁmommm

M(Idﬁ.rﬁ'ﬂhhmoﬂuﬂq.n mplica ls utifizacén de dichos estdndares, y serd reg “mm:mmemmdmm
¢ imtemnacional, con e prop rri0s y procedimientos que generer dares de Comercio X

SEGUNDA.- VIGENCIA:

£l tarming del presente contrato serd por tiempa indefinido, pudiendo cualesquiera de s partes darlo por d d N por escrito, ton trenta diss
naturales de anticipacn a fa fecha que desne conduirie,

En e caso que dicha determanacion la tome o ASOUIADQ. deberd comunecar 8 AMECE los motives de terminacion del contrato.
La termanacion del contrato significard la cancelacion oe la prestacion de los senvicios por parte de AMECE, y en su caso, 'a cancelacion de los nimeros bese asignados.
Nota: La terminacion ded contrato no exime al ASOCIADO de pagar las cuotas pendientes atrasadas y no obliga 8 AMECE a devolver cuotas pagadas.

Por lo que respecta a AMECE, iquaimente | " “Whmomumm:mmhmmmmhmw
e derecho para reclamer kos danas y perjuicios comespondientes en el events de que la rescision del mismo sea Iy o inos da os uftimos parafos
de la cidusula cuarta subsacuente.

TERCERA.- OBLIGACIONES DE AMECE:

Las obiigaci AMECE, como : ion, serdn de acuerdo a ka oplion que tome el ASOCIADO respecto de los senacios, de conformidad con b oferta de cada uno
mahumwgadowm

a- Psq.:mtienuoﬂam

y mantenimiento de Nimero de ldentificacion para of codiga de bamas, en base al sistema EANUCC
i mghmawumam

4 lalqnmmmmlmmlmn

5. Marai de uso del de baras.

? Asesorta técnica para ef Uso ded cidigo de barras.

- Asesorta técnica en ef uso de oodigos de barmas para empaques y de informacidn vanable (logistica)
&-Dimindeirpmdemﬁgcmhummmwﬂrvi

b.- Paguete de Servicios de Apoyo.

Inchuye:
1- m:mammmwm
2. fudas y de i in de W

¥ in Electronica usados en procesos de.
Lmdew)
« Aviso de Embargue.

« Avito de Recepcion.
+ Reporte de imventano

Electronicos.
momm
m!mma dam
Notac Para tener acceso al servics de apoye, serd necesang tener da 'y estar al comiente con of pago de senvicio bisico.
- Paquete de Sohucianes de Negocio

i Formacion de
Estucios Diagndsticos a la medida.
4. Acteso 3 apheacion en inea de Benchmarkin I}

5 Pruummmymm:mdmemmm
Nota: Para tener aczeso al sencio de soluciones de regocio, serd necesano tenes contratados y estar al cormente con Jos pagos oel servido basico y del servicio de apoyo.
CUARTA- 0BUGACIONES DEL ASOCIADO

4.1 £ ASOCIADO se 0bliga a pagar a AMECE, por los servicios prestados, las siguientes:

Inchuyer
1. mma@umimﬁmwﬂﬁmﬁrm;m« s de negoco Lon dares inter ke de idertificacion y comunicacin

CUOTAS
+ Cuola Unica de  la opaitn que tome af ASDCIADO respecto de los servicics ofrecidos en ta Cliusula inmediata anterior, cuyo monto s detalia en la
Tabla de Cuotas para ol presente y forma parte miegral de este imstrumento.

°&N&Mﬂm}nhwmmdmwahmaﬁthmmmv cuyo monto se detalla en la Tabla de Cuotas
para el 2003, que se adpunita al presente y forma parte integral de este instrumerto
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A tal efecto e ASOCIADO en este acto, toma la opodn que mis e convenda, dentro de los apartados que para Lal efecto s serialan, cbligandose al pago de lsls) cuotafs)
que lg coTesponda al momenito de L susaipddn del presente;

(] Servicio Baseo Hecmbre: Firma:
[ Serviio de Apoyo Mombre: Firmax
[ Sokuicnes e Negocio  Nombre: __ Firma:

4.2 B ASOCIADOQ se obliga a mantener al cormiente su cuota anual, sequn L opcidn del servicio que comesponda, teniendo ef derecho AMECE a que en su defedto, le sean

bloqueadas os numeros 0 interrumpida L prestacion del servicio, mientyas nc 52 cotia esta stuacon, y antes de que se prsente [a derescision del contrato

a que se refiere la Clausula

13- unmmumauuewmdakmmum«mmwm&mxmummmmumwuhm

m:nAx.‘(&mthm&thM&mMmeummumumm
por

OBLIGACIONES INHERENTES AL SERVICIO DE CATALOGALD COMMY:

44-En el evento de exoja la opaidn hﬁmdmﬁ&@ﬂﬁ&humwmum proporcione a AMECE,

nmmm«ﬁmmmut«md&&:@m de toda aMIIpuhg’mnldhymml
i msmmumﬂmmwhmtmﬂmwn&ammnm g

CONMrvenda.

proportionada,
afteracion del misma que lo

4.5 Asmismo, el ASOCIADO se obliga a no permitir el acceso a terceras personas & I base de datos del Catalogo El w0 de Prodk snla izacion previa y por

escrito de AMECE; ym!«hmtxgommm %

4 6. Por w parte, AMECE 2 obliga a imw m:mmmmmmmamdmm
de Productos con la informacion Qe este hubiere %ﬂ Mmhmdmwmmom%

mmtmuHMMMHMWMQMHWMoMuM

QUINTA.- CLAUSULA ESPECIAL DE INCUMPLINKENTO:

5.1.- E1 ASOCIADO conviene en que & incumplimiento de su a cualesquiera de igaciones contenidas en of presente irstrumento, as! como o uso imeqular de
o5 Numeros Base de Identificacion asignados, a juicio de Iemasedm automdticamente sin necesidad de puicia privio, pudiendo engide ef pago
o Jos danos y pefjuicios en su caso.

5.2.- En ol evento de de los servicios AMECE dejard de prestar dichos senvcios, pasando a reserva

fos Numeros Base 'Ewmammsm?ﬂmmwmmmtmuummmmmmw
reasiqnarios, y un necesidad de ko previo podra dar por rescindido ef presente contrato.

5.3~ En nualescueena de a8 crounstancias apuntadas anteriommente; la rescision de que se trate deberd sor por escritn &l domeciio, direcod sectrdin
[ Nt esa fecha la Asocoon Lenga registrado en sU base de datos en un témino de X0 dias.

5.4+ En ol caso de reinsaripcion por la resciudn del presente contrato o haja unilateral del ASOCIADD, se obiiga a cubnr 2 la Asociackén la Cuota de Inscripeion mis la cuota
anal ded periodo en que e rewracriba y los adeudos pendientes que haya contrakdo.

SEXTA-

Lass partes contratantes convienen en que cualquicr asunto no Lratade en el presente instrumento, lo resolversn de comn acuerdo atendiendo & los pringiplos generales
del deretho, sahraguardando sempre el buen nombra y prestigio del qua govan

Elp tiene vigencia a partic de |a fesha en que se firma e invalida cualquier sontrato que con anterioridad hubieran firmado las partes.
SEPTIMA.- RURISDICCION:

EIW;M&*W:&W K y competencia de ks tribunales de b Ciudad de Méwnco, D, . para resolver tas controversias mlm
£on motivo de 'a interpretacion y cumpli ‘-", o 2l fuero que pudier Wawmmmuuhﬁomom

CONFORME GENERAL

ASOCIADO
NOMBRE Y FIRMA DEL ASOCIADC O REPRESENTANTE LEGAL Lic. Lourdes Senchez de la Jort REPRESENTANTE LEGAL

Clausula Unica. Autorizacion para Cargo Automatico a Tarjeta de Credito o a Cuenta de Ct'leques,

Por este medio, autorizo a AMECE, AC., para realizar los cargos necesarios a mi tarjeta de crédito o 8 mi cuenta de cheques sefalados a
continuacion. Esta autorizacion quedard vigente para que se efectiien las renovaciones de manera sutomatics hasta nuevo aviso, que daré
por escrito a AMECE, A.C., por lo menos con treinta dias naturales de anticipacion al 30 de Abril del afo correspondiente.

&dwgﬂmﬂimmfmmﬂw banco, no importa ia causa, d&ﬁnmalldsddebviwhqmdadnm iera de

las otras opciones de establecidas CE, A.C., sin nin responsabilidad ésta. Adernds de qua AMECE, A.C. NO tendrd
obligacion de mﬁgﬁmmmp;mnhmmmﬂmmm - -

No. Cra. — b= Nombredel Thulr delaCta. .
No. Tarjets Bancn o Fecha de Vencimiento WAL, =

ASOCIADO
NOMBRE Y FIRMA DEL ASOCIADO O REPRESENTANTE LEGAL



Guia de Llenado

La solicitud de membresia es un documento de vital importancia para la asociacion, que determina la confiabilidad de la
informacion a ingresar a la base de datos; debido a lo anterior, a continuacion se presenta la definicion de cada uno de los
apartados que componen la presente solicitud.

1. Datos Generales.

Razon social.
Nombre de la organizacion/empresa/entidad social y/o persona fisica con la cual facturan o estan dados de alta ante la SHCP.

RFC.

Deberd ponerio exactamente como aparece en la cédula que la SHCP le otorgo.

Nombre comerciallConocido como.

Es el nombre con el cual es conocido comercialmente (puede ser el nombre de la marca que identifica a sus productos o
el nombre de la razon social abreviada).

Calle, Numeyo (exterior e interior), Colonia, Ciudad, Estado, C.P
Estos datos son indispensables y deben ser lo sufidentemente claros para evitar ermores en la facturacion, deberan ser los datos
fiscales de su empresa.

Teléfonas.
Es indispensable que contengan clave lada de la ciudad.

e-mail.

Es necesario que proportionen un coreo electronico para brindaries mayor informacion acerca de los servicios adicionales a
su membresia como son: Catalogo Electrdnico, invitaciones a cursos de capacitacion, y boletin informativo "Productividad
Digital” via electronica.

Pdgina en Internet.
En caso de tener alguna pagina WEB favor de notificario en el apartado correspondiente.

2. Datos de las personas que forman parte de la empresa.

En caso de contar con las diferentes dreas de la empresa senaladas en la solicitud, favor de indicar: Titulo, Nombre, Apellidos,
Direccion completa donde se encuentra la persona (si es la misma que la de la empresa, dejar en blanco), Teléfono (sl manejan
alguna extension especificaria en este apartado), fax (en caso de ser diferente al de la empresa), e-mail (es necesario que
proporcionen un correo electronico para brindarles mayor informacion sobre: Catalogo Electronico, invitaciones a cursos de
capacitation, y boletin informativo "Productividad Digital” via electronica).

3. Datos de las personas que serdn los contactos con AMECE.
En este apartado es necesario indicar Nombre, Puesto, Teléfono, e-mail de:

a) Responsable de Identificacion de productos: serd la persona que dentro de la empresa se encargara de asignar los cadigos
de identificacion (cadigo de barras) a cada uno de los productos.

b) Responsable del manejo de Catalogo Electronico: Esta persona serd la que recibird las daves de acceso al Catdlogo, se le
considerard ef administrador de esta hesramienta dentro de la empresa. Es indispensable que inciuya el correo electronico ya
que el catdlogo le estard reportando constantemente fos movimientos que existan sobre sus productos.

¢) Respansable EDI: En caso de que su empresa haga uso del EDI (Intercambio electronico de datos) debera anotar el nombre
del responsable en el manejo de este sistema y ademas, marcar el nombre del proveedor que le da el servicio de ED, estandar
y version que maneja (ANSI-X12 o EDIFACT) y la identificacién que le proporciond su proveedor del servicio para identificar a
s empresa.

4. Sector al cual pertenece su empresa:

Aqui usted marcara primero el sector primario al cual pertenece su empresa:

Manufactura: fabricante o duefio de la marca de un producto

Servicios publicos: proveedor de servicio como agua o luz

Construccion: solo si su empresa es una constructora o similar

Comercio detallista: solo para las tiendas de venta de productos al usuario final

Hoteleria o restaurantes: si usted es dueno de uno o més de estos estalecimientos.

Transporte, Aimacenaje y Comunicaciones: empresas que brindan servicios logisticos (transporte, almacenaje, etc), servicios de
telecomunicaciones e Internel
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Servicios Financieros: aquella empresa que se identifica como banco, afianzadora, aseguradora, factoraje, etc.
Entidades Gubernamentales: que pertenecen al gobierno y que principalmente brindan un servicio a la comunidad en general.
Educacion: escuela de cudlquier nivel o especialidad.

Servicios de salud: solamente se marca cuando es un hospital, dlinica o laboratorio médico.

Distribuidor: para aquellas empresas que su giro principal es la distribucion de bienes y productos.
Importador: solo empresas que su giro principal es la importacion de productos sin importar el tipo y naturaleza.
Servicios: Aqul se incluyen empresas que principaimente estan involucradas en medios de comunicacion, agencias aduanales o
consultoria

Agroindustria / Pesca f Extraccion: su giro principal es la agricuitura, ganaderia, pesta o mineria.
Dentro de estos sectores encontrara diversos giros con los cuales podra relacionar a su empresa tratando de marcar el que mas se
aproxime a su actividad principal {podrd marcar varios).

5. Asignacidn de mimero base:

En esta parte se le pide que indique la cantidad total de productos que fabrica o de los cuales es dueno, tomando en cuenta las
diversas presentaciones que maneja de cada producto (contenido, talla, color, modelo, formula, etc.). Asi mismo se le pide que
indique un aproximado de la cantidad de productos que tendrd en 5 anos tomando los mismos criterios en cuanto a las diferentes
presentaciones de cada uno. Es de gran importancia que no omita algun producto o presentadon ya que la asignacion ded codigo
a su empresa se basa en este apartado. Se le recomienda que si tiene varios productos y sdlo va a codificar de inicio algunos, de
cualquier forma considera todos. Esto no implica un costo extra para su empresa,

Se le pide de igual forma que especifique de manera breve el producto que fabrica o comercializa,

Agqui mismo se le pide que indique, en caso de exportar, a que paises enviara sus productos.

Finalmente, dentro de este apartado se le pide la referencia 0 nombre de la empresa que le estd pidiendo la identificacion de sus
productos por medio de codigo de barras.

6. Si su empresa es una tienda o cadena dedicada al comercio detallista, por favor proporcione los siguientes datos.

Este apartado es exclusivo para las tiendas, aqui se pide que marque la cantidad de tiendas que pertenecen a la razén social en la
actualidad, y un aproximado a 5 ados. Sobre el total de tiendas actuales, favor de indicar el total de metros cuadros de piso de
venta. (no incluir aimacenes y centros de distribucion)

1. Asignacion de numero base de identifieacion de localizaciones

Con el objetivo de identificar de manera Unica a cada una de las empresas o componentes que forman parte de la razon social,
le pedimos nos indique la cantidad total de éstos al dia de hoy y un aproximado a 5 anos. De esta forma se le otorgard un ndmero
tnico de localizacion con la capacidad suficiente para identificar a cada parte de su empresa y de igual forma este ntimero le servird
para acceso al catdlogo electronico de productos AMECE.

8. En este apartado unicamente se requiere la firma, ol nombre y puesto de la persona responsable ante AMECE,
esta persona deberd ser el Representante o Apoderado Legal de la empresa o, en su defecto, el Presidente, Dﬁmﬁﬁuﬂo
aquel gue tenga &l rango mayor dentro de la empresa.

CONTRATO
FavordeIwmﬂmmMwaaammmauwymmemlaMym

en la parte final en el espacio que dice ASOCIADO. Se pide que el nombre y firma del contrato, sean las mismas que fas de la
solicitud.

CUQTAS

La cuota que debera cubrir la podré ubicar conforme a los ingresos marcados en la ltima declaracion anual presentada.
Si su empresa es de reciente creacion debera presentar el R-1 de alta en Hacienda en Jugar de la declaracién anual.
Solamenta debera pagar el concepto de membresia, el concepto de cuota anual sera cublerto al siguiente ano de su inscripeicn
a la Asociacion.

ENVIO
Una vez lienada la solicitud y revisado que todo el contenido esté correcto, deberd anexar los requisitos marcados al principio
de la solicitud (copia del RFC, copia de la tltima declaracion anual de ingresos y lista de productos), realizar su pago de la forma

que se indica en la hoja de cuotas y enviarla via mensajeria (en caso de na encontrarse en el DF o drea metropolitana) o traeria
personalmernite.

@AMECE i 1 80 0 53820 w5520

Presbaritilebil & Wl dod Eiirde actielen eMalt amecetiservenetm Intemet: hitpufwww.amece.com.mx
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CUOTAS DE SERVICIOS BASICOS
CUQTAS A CUBRIR (A partir del 1°. de Enero de 2003)

+ Al momento de inscribirse, UNICAMENTE TENDRA QUE REALIZAR EL PAGO por cucta de Insaripcion.
+ La Cuota Anual se pagars a la fecha de aniversario correspondiente.

Inscripcién AMECE

La cuota de Inscripcion se establece por empresa (REC. Individual), en base al total ingresos anuales de la empresa, excepto los
siguientes sectores: » Sector Comercio Detallista, » Sector Financiero.

* {ver tabla)

SECTOR MANUFACTURA, SERVICIOS, PROVEEDORES DE TECNOLOGIA, EMPRESAS RELACIONADAS CON COMERCIO
ELECTRONICO Y OTROS SECTORES.

INGRESOS ANUALES CUOTA DE MEMBRESIA CUOTA ANUAL
1-% 0 a % 1,000,000 $ 5,000.00 $ 1,500.00
2-% 1000001 a $ 10,000,000 $ 7,800.00 $ 420000
3-%5 10,000,001 a $ 50,000,000 $ 13,200.00 $ 9.600.00
4-% 50,000,001 a $ 150,000,000 $ 43,000.00 $18,000.00
5.-% 150,000,001 a $ 250,000,000 $ 67,000.00 $29,900.00
6.-% 250,000,001 EN ADELANTE $172,000.00 $53,900.00

SECTOR COMERCIO (en base a los m? de Piso de Ventas)

AUTOSERVICIOS DEPARTAMENTALES CUOTA DE MEMBRESIA CUOTA ANUAL
1-Hasta 15000m? Hasta 2,000 m? $ 500000 $ 1,500.00
2-Hasta 90,000 m? Hasta 8,000 ¢ $  7,800.00 $ 4,200.00
3-Hasta 300,000 m* Hasta 18,000 m? $ 13,200.00 $ 9,600.00
4.-Hasta 400,000 m* Hasta 35,000 m? $ 43,000.00 $18,000.00
5.-Hasta 500,000m? Hasta 60,000 m? $ 67,000.00 $29,800.00
6.-Mas de 500,000 m? Més de 60,000 m? $ 172,000.00 $53,900.00

SECTOR FINANCIERO en Base a los Activos Totales (Millones de pesos)

ACTIVOS CUOTA DE MEMBRESIA CUOTA ANUAL
$  0a$50000 $ 43,000.00 $18,000.00
$50,001 a $ 100,000 $ 67,000.00 $29,900.00
Masde  $100.001 $ 172,000.00 $53,900.00

NOTA IMPORTANTE:

Estas cuotas no causan VA, de acuerdo al Artfculo
15 Fraceion Xii Inciso “E” de la Ley del impussto Al Valor Agregado vigente.

FORMA DE PAGO: El pago deber4 ser a nombre de AMECE, A.C.
() Cheque certificado.
() Cheque de caja.
© Depésito en cuenta No. 370926-9, sucursal 261 de Banamex yfo transferencia electronica.
Enviar copia del comprobante de pago, por ambos lados.
() Depdsito en cuenta No. 0449410597, plaza 001 de Bancomer
Enviar copia del comprobante de pago, por ambos kados.
() Efectivo,
() Tarjeta de Crédito (excepto Diners Club y American Express).
O Cargo automdtico a Tarjeta de Crédito o Cuenta de Cheques. Previa autorizacion y firma de la Clausula Unica del Contrato.

Nota: El proporcionar un cheque o una ficha de depdsito Salvo Buen Cobro retrasard su tramite.
Estas cuotas no causan IVA, de acuerdo al Articulo 15 Fraccion X Inciso “E” de la Ley del impuesto Al Valor Agregado vigente.



CUQTAS DE SERVICIOS DE APOYO
CUQTAS A CUBRIR (A partir del 1* de Enero de 2003)

+ La Cuota Anual se pagard a la fecha de aniversario cormespondiente.

La cuota anual se establece por empresa (R.FC. individual), en base al total ingresos anuales de la empresa, excepto los siguientes
sectores: « Sector Comercio Detallista.  + Sector Financiero.

* (ver tabla)

Nota importante: Para tener acceso a los SERVICIOS DE APOYO, es necesario tener contratado el paquete de SERVICIO BASICO
y estar al comiente en ef pago de la cuota del mismo.

SECTOR MANUFACTURA, SERVICIOS, PROVEEDORES DE TECNOLOGIA, EMPRESAS RELACIONADAS CON COMERCIO
ELECTRONICO Y OTROS SECTORES.

INGRESOS ANUALES CUOTA ANUAL
1-3 0a% 1000000 $ 1,500.00
2-% 1000001 a$ 10,000,000 $ 4,200.00
3-% 10000001 a$ 50000000 $ 9,600.00
4-% 50000001 a$ 150,000,000 $18,000.00
5.-% 150,000,001 a $ 250,000,000 $29,900.00
6.- § 250,000,001 EN ADELANTE $53,900.00

SECTOR COMERCIO (en base 2 los m? de Piso de Ventas)

AUTOSERVICIOS DEPARTAMENTALES CUOTA ANUAL
1-Hasta  15,000m? Hasta  2,000m? $ 1,500.00
2-Hasta 90,000 m? Hasta  8,000m? $ 4,200.00
3-Hasta 300,000 m? Hasta  1B,000m? $ 9,600.00
4.-Hasta 400,000 m’ Hasta 35,000 m? $18,000.00
5-Hasta 500,000 m? Hasta 60,000 m? $29,900.00
6.-Mas de 500,000 m? Mésde 80,000m? $53,900.00

ACTIVOS CUDTA ANUAL
$ 0 a $ 50,000 $18,000.00
$ 50,001 a $ 100,000 $29,900.00
Masde $ 100,001 $53,900.00

NOTA IMPORTANIE:
Estas cuotas no causan IVA, de acuerdo al Articulo
15 Fraccion Xl Inciso "E* de |a Ley del Impuesto Al Valor Agregado vigente.
FORMA DE PAGO: El pago deberd ser a nombre de AMECE, A.C.
3 Cheque certificado.
i Cheque de caja.
<+ Depdsito en cuenta No. 370926-9, sucursal 261 de Banamex yio transforencia electronica,
Enviar copia del comprobante de pago, por ambos lados.
< Deposito en cuenta No. 0449410597, plaza 001 de Bancomer
Enviar copia del comprobante de pago, por ambos lados.
“ Efectivo.
. Tarjeta de Crédito (excepto Diners Club y American Express).
*» Cargo automatico a Tarjeta de Crédito o Cuenta de Cheques. Previa autorizacion y firma de la Clagsula Unica del Contrato,

Nota: El proporcionar un cheque o una ficha de depdsito Salva Buen Cobro retrasard su tramite.
Estas cuotas no causan IVA, de acuerdo al Articulo 15 Fraccion Xii inciso “E” de la Ley del Impuesto Al Valor Agregado vigente.
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CUOQTAS DE SERVICIOS DE SOLUCIONES DE NEGOCIO
CUOTAS A CUBRIR (A partir del 1* de Enero de 2003)

« La Cuota Anual se pagara a la fecha de aniversario correspondiente.

La cuota anual se establece por empresa (RF.C. Individual), en base al total ingresos anuales de la empresa, excepto los siguientes
sectores. + Sector Comercio Detailista. » Sector Financiero.

* (ver tabla)

Nota importanta: Para tener acceso a los SERVICIOS DE SOLUCIONES DE NEGOCIO, es necesario tener contratado of paquete de
SERVICIOS DE APOYOQ y estar al cormiente en el pago de la cuota del mismo.

SECTOR MANUFACTURA, SERVICIOS, PROVEEDORES DE TECNOLOGIA, EMPRESAS RELACIONADAS CON COMERCIO
ELECTRONICO Y OTROS SECTORES.

INGRESOS ANUALES CUOTA ANUAL
1-§ 0 a$% 1000000 $ 1.500.00
2-% 1000001 a$ 10000000 § 4,20000
3-% 10000001 a$ 50000000 $ 9,600.00
4-% 50,000,001 a $ 150,000,000 $18,000.00
5.-% 150,000,001 a $ 250,000,000 $29,900.00
6.- $ 250,000,001 EN ADELANTE $53,800.00

SECTOR COMERCIO (en base a los m? de Piso de Ventas)

AUTOSERVICIOS DEPARTAMENTALES CUOTA ANUAL
1-Hasta 15000m? Hasta 2,000 m? $ 150000
2-Hasta 90,000 m* Hasta 8,000 m? $ 4,20000
3-Hasta 300,000 m* Hasta 18,000 m? $ 9,60000
4.-Hasta 400,000 m* Hasta 35,000 m? $18,000.00
§-Hasta 500,000 m* Hasta 60,000m? $29,900.00
6.-Més de 500,000 m? Masde 60,000 m? $53,900.00

SECTOR FINANCIERO en Base a los Activos Totales (Millones de pesos)

ACTIVOS CUOTA ANUAL
$ 0 a $ 50,000 $18,000.00
$ 50,001 a $ 100,000 $29,900,00
Mésde  $100,001 $53.900.00

NOTA IMPORTANTE:
Estas cuotas no causan IVA, de acuerdo al Articulo
15 Fraccion Xl Inciso “E” de la Ley del Impuesto Al Valor Agregado vigente. |
FORMA DE PAGO: El pago debers ser a nombre de AMECE, A.C.
Cheque certificado,
Cheque de caja.
- Depdsito en cuenta No. 370826-9, sucursal 261 de Banamenx o transferencia electronica,
Enviar copia del comprobante de pago, por ambos lados.
<> Depdsito en cuenta No. 0449410597, plaza 001 de Bancomer
Enviar copia del comprobante de pago, por ambos lados.
Efectivo.
. Tarjeta de Crédito (excepto Diners Club y American Express).
Cargo automatico a Tarjeta de Crédito o Cuenta de Cheques. Previa autorizacion y firma de la Cladsula Unica del Contrato.

Nota: El proporcionar un cheque o una ficha de depdsito Salva Buen Cobro retrasara su tramite.
Estas cuotas no causan IVA, de acuerda al Articulo 15 Fraccion Xli Inciso "E” de la Ley del Impuesto Al Valor Agregado vigente.
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ANEXO 5

LA SOLUCION COMPLETA PARA
SUS CLIENTES DE PUNTO DE
VENTA

Terminal

Caracteristicas técnicas:

* CPU: AMD K6-2, 450 MHz

* RAM: 32~128 MB

* HDD: 4.3 GB o superior

* FDD: 3%" 1.44 MB

* Monitor: 9" VGA monocromético,

GRURO
- :
15" lor o touch
. Impresm:Térr:I::, deolm::ctt:ode !Hmlml“ b DA m ‘
!

i inyeccion de
* Cajon:  Para 5 billetes/5 monedas PDV

y ranura para cheques
* Teclado: 105 Teclas para Windows
* Red: Ethernet

* Medidas: 48 x 50 x 47 cm.

Accesorios: (opcionales)
« Lector de cédigo de barras _
* Torreta fluorescente 2 x 20 de 8 mm.
« Lector de banda magnética
- Médem 56k

* Tarjeta radio frecuencla 2.4 GHz PUNTOS DE VENTA, S.A. DEC.V.
Av. Revolucién N° 470, 03800 México, D.F.
Tel. 5273 3329 Fax. 5273 3143

ventas@pdv.com.mx
www.pdv.com.mx

€ W< o Flogns mian (nr 3us progesiercs
Y




ANEXO 6



Razones financieras sectoriales para México

Razones financieras sectoriales para México

Ano | Amoeitos | Bebidas | Cemento ! Construc- | Comercio | Comercio | Grupos | Quimicas

¥ toras departa espe
CIgArros mental cializado

Tamafio de la 96~

muestra promedio 98 14 9 7 9 5 14

}::::;‘:f,:;}‘"“"‘ 1996 1 0.8 1.3 ) 0.9 1

pasivo circulante 1997 1.9 1 1.5 1.2 : 0.8
1998 1.5 1 1.2 0.9 1.1 0.7

Clientes/

proveedores 1996 2.1 1 1.8 3.1 1.7 1.1
1997 2 1 1.7 3.5 1.8 0.9
1998 1.8 0.9 1.9 1.9 2 0.7

Pasivo total/

capital contable 1996 0.7 0.5 0.9 1.2 1.2 0.8
1997 0.4 0.5 0.8 1.8 0.7 1
1998 0.6 0.5 0.7 1.9 0.6 1.1

Pasivo de corto

plazo/ 1996 0.5 0.5 0.3 0.4 0.6 0.7

pasivo total 1997 0.5 0.4 0.3 0.6 0.7 0.7

indus
triales

11

0.6

0.7

0.7

1.5

1.4

1.5

1.4

1.5

1.3

0.6

0.5

1.4

1.2

0.9

2.7

2.1

1.9

0.6

0.7

1.3

0.5

0.6

Side

rurgicas

0.5

0.9

0.7

1.5

1.6

1.4

1.1

1.2

0.4

0.3

Textiles

0.5

0.6

0.8

1.4

2.2

2.9

1.2

1.2

0.9

0.8

0.6

Total
mercado’

87

0.9

1.5

14

1.3

0.8

0.9

0.8

0.5

0.5
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Dias cartera o
dias cllentes

= Ventas *
360/clientes

Dias Inventario

= Costo *
360/inventario

Rotacién activo total

= Ventas/
activo total

Gastos de
operacién/

(costo de ventas
+ gtos. oper.)

Utilidad de
operaclén/ventas

1998

1996

1997

1998

1996

1998

1996

1997

0.4

28

30

74

76

11

0.8

0.8

30.30%

30.80%

34.30%

9.80%

9.50%

9.40%

0.5

20

21

20

79

78

74

0.8

37.10%

37.30%

37.50%

12.10%

15.70%

15.60%

0.3

42

41

69

63

0.3

0.4

04

18.90%

18.20%

19.30%

24.10%

22.60%

26.90%

0.7

121

183

113

89

0.3

0.4

0.5

11.40%

11.90%

9.50%

6.30%

6.80%

7.20%

0.6

110

110

108

109

123

106

0.6

0.7

0.7

33.20%

31.30%

31.40%

-5.40%

5.70%

10.40%

0.7

51

43

37

85

1.5

15

1.6

18.50%

17.40%

17.80%

6.80%

6.10%

5.90%

0.5

50

53

74

77

79

0.7

0.7

0.7

22.00%

21.40%

18.20%

14.40%

14.90%

15.80%

0.4

72

]

40

41

0.8

0.8

0.7

12.60%

12.60%

19.70%

17.10%

15.10%

12.80%

0.3

52

54

109

112

122

0.5

0.5

0.4

10.90%

10.30%

10.90%

19.30%

18.30%

17.70%

0.6

83

83

90

125

133

0.6

0.6

0.6

13.80%

18.00%

20.60%

12.00%

11.50%

14.80%

0.5

46

49

46

74

78

76

0.6

0.6

0.6

24.40%

25.30%

25.10%

14.70%

14.70%

15.10%
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