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Introduccion

a) Antecedentes
El dmbito internacional reconoce la desventaja laboral y competitiva que refleja el sector de la
sociedad con discapacidades fisicas y mentales desde finales de los afios 90’s, lo cual ha llevado al
rezago y discriminacién de dichas personas. Es por ello que, como medida de accién mundial,
diversas organizaciones tomaron acciones cuyo propédsito fundamental consistia en defender y
preservar la igualdad de oportunidades para todos los sectores poblaciones. Ejemplo de ello es Ia
Convencion sobre los Derechos de las Personas con Discapacidad, que en su articulo 27 reconoce el
derecho de las personas con esta condicion a trabajar en igualdad de condiciones con las demds?.
Por su parte, la Organizacidn Internacional del Trabajo (OIT), en su Estrategia y Plan de Accion para
la Inclusion de la Discapacidad 2014-2017, propone un enfoque transversal para llevar a cabo esta
estrategia, destacando lo siguiente: “Si se desea cumplir plenamente la mision de la OIT de contribuir
a la paz, la prosperidad y el progreso mediante la creacién de oportunidades de empleo decente
para todos los hombres y mujeres, es imprescindible incluir de manera efectiva y sistematica a
mujeres y hombres con discapacidad. De los mil millones de personas con discapacidad en el mundo

-es decir, un 15 por ciento de la poblacién actual- al menos 785 millones estdn en edad de trabajar”.

En el ambito nacional, el Plan Nacional de Desarrollo 2013-2018, emitido por el Ejecutivo Federal,
menciona que en México aun existe una brecha importante en el acceso a oportunidades de trabajo
de las personas que viven con discapacidad, ya que el desempleo forma parte de las principales

preocupaciones por atender.

En el 2014, segun los resultados de la Encuesta Nacional de la Dindmica Demografica, existen en
México cerca de 120 millones de personas. De ellos, 96.6 millones de personas indican no tener
dificultad para realizar actividades, alrededor de 15.9 millones tienen dificultades leves o moderadas
para realizar las mismas actividades (personas con limitacién) y casi 7.2 millones reportan tener

mucha dificultad o no poder hacer alguna de las actividades basicas por las que se indaga (personas

! Organizacion de las Naciones Unidas, en su Convencién de los Derechos de las Personas con Discapacidad, 2006.



con discapacidad). Esto significa que la prevalencia de la discapacidad en México para 2014 es de 6

por ciento.

Por las condiciones en las cuales viven las personas con discapacidad y por las barreras que enfrentan
para acceder a ambitos como la educacidn y el trabajo, del total de la poblacidon de 15 afios y mads

con discapacidad, 32% no recibe dinero.

De los que si reciben, las principales fuentes de ingreso son su(s) trabajo(s) (40.2%), los programas
sociales del gobierno (39%), por jubilacion o pensién (21.6%) y por ayuda de personas que viven en
el pais (12.9%). Cabe sefalar que con estos tres ultimos, las proporciones superan a las de la

poblacidn sin discapacidad. 2

b) Problematica
De acuerdo con estadisticas del INEGI3?, en México el nimero de personas con alguna limitacidn fisica
o mental ascendia a 5.7 millones en 2010, conservando una tendencia a la alza, ubicandose en 2014
con 7.2 millones. Desde 1995, el Gobierno Federal ha destinado recursos para crear las instituciones
y mecanismos a fin de garantizar los derechos de las personas con discapacidad y contribuir a su
desarrollo integral e inclusidn plena. Sin embargo, aun persiste una brecha importante en el acceso
a oportunidades de trabajo y educacién para este grupo. De acuerdo con diversos participantes de
los foros de consulta del Plan Nacional de Desarrollo 2013 - 2018, el desempleo destaca como la
principal preocupacién de personas con discapacidad. Ante esta problematica, la falta de
accesibilidad a la infraestructura publica y privada fue sefialada como un reto importante para cerrar

la diferencia de oportunidades que este sector de la poblacion enfrenta.

2 Una misma persona se puede ubicar dentro de dos o mds fuentes de ingreso, por lo que no necesariamente los
porcentajes revelan un 100% de la muestra en cuestion.
3 Instituto Nacional de Estadistica y Geografia, INEGI. Censo poblacional a nivel nacional 2010.
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c) Obijetivos del trabajo
El presente proyecto pretende ejemplificar la creacidén, constitucion y operacién de una sociedad
civil con la finalidad de generar alternativas de empleo y capacitacién en algun oficio para las
personas discapacitadas y contribuir a su desarrollo integral.
Asimismo, se busca asegurar su inclusion al mercado laboral y a la dindmica social, ademas de
impulsar a través de actividades encaminadas al apoyo de la sociedad civil, estrategias que
coadyuven a transformar la actual cultura excluyente y discriminatoria en una abierta a la tolerancia

y la diversidad.

d) Alcancesy limitaciones
Se pretende generar un proyecto base que sirva como referencia para el diseiio y aplicacion de
futuros programas que tengan objetivos mas especificos y enfocados principalmente a la reinsercién
y rehabilitacién al mercado laboral de al menos un 25% del sector conformado por personas con

discapacidades motrices y/o intelectuales, en un corto a mediano plazo.

El presente proyecto se desarrolla a un nivel de perfil, ya que segln las investigaciones realizadas,
en México no existen referencias de sociedades homdlogas o comparables que se constituyan con

el fin que se describe en el capitulo | Generalidades.

El disefio y desarrollo del proyecto se limita a la demografia y dinamica de poblacién de la Zona
Metropolitana de la Ciudad de México al afio 2015, ya que las costumbres, tendencias vy
comportamientos observados en su poblacién son adecuados para la implementacion de proyectos

con causas sociales como el que se presenta.

Es importante destacar que actualmente no existen estadisticas oficiales y/o datos duros del
mercado de cuadernos en México, producto a manufacturar como base de desarrollo del proyecto,
por lo que de igual manera, el presente trabajo se limita a la informacién recabada en estudios de
campo realizados por la autora e informacion histérica obtenida a través de investigacion

bibliografica, hemerografica e internet.

e) Aportaciones
Como aportacidn principal, se ofrece una alternativa de empleabilidad para un sector especifico de

la poblacién mexicana cuyas caracteristicas se han considerado como limitantes en el desarrollo de
11



alguna actividad econdmica cuando en la realidad se ha demostrado que poseer alguna discapacidad
fisica o mental no es condicionante para poder desarrollar un trabajo digno y remunerado, que
apoye otras causas de cardcter social como el reciclaje y cuyo desarrollo tiene un impacto benéfico

en las comunidades cercanas a dicho sector.

12



f) Estructura capitular

El presente proyecto consta de cinco capitulos distribuidos de la siguiente manera:

El capitulo | contiene la descripcion de la empresa y del producto, misidn, vision, objetivos y
antecedentes de la empresa, asi como la descripcidon del medio ambiente interno y externo de la

misma.

En el capitulo Il se ubica el estudio de mercado, donde se analizaran las principales relaciones en los
mercados, la informacién econdmica relevante y las herramientas disponibles para proyectar
estimaciones de demanda, quiénes seran nuestros competidores, proveedores, y cudles seran las

estrategias de marketing que utilizaremos.

Dentro del capitulo Il localizaremos el estudio técnico. En esta tercera etapa disefiaremos vy
definiremos todos los procesos que conformaran el negocio, incluyendo la elaboracién, transporte,

almacenaje, distribucidn, ventas, y estandares de calidad requeridos.

El capitulo IV contiene el estudio de organizacion, el cual revela la forma como la empresa debe
organizar sus actividades para generar el mayor valor posible. La estrategia de la empresa se

implementara a través del disefio organizacional.

El capitulo V consta del estudio financiero. En este apartado evaluamos la factibilidad y la
rentabilidad del proyecto, teniendo en cuenta los estudios de la inversidn y el estudio de los ingresos

y egresos que se realizaron previamente.

Aunado a lo anterior, se incluye un apartado de conclusiones, donde se resumen los objetivos
logrados, el tiempo, tematica y sistemas utilizados para el 6ptimo desarrollo del plan de negocios
gue se presenta, asi como la bibliografia consultada que inspira y soporta las bases y marcos teéricos

del presente trabajo .

13



Capitulo | Generalidades

Descripcidn general de la compaiia.

ArtBooks, S.C. se presenta como una sociedad 100% mexicana, productora y comercializadora de
cuadernos artesanales elaborados con materiales reciclados en su mayoria, cuyas operaciones se

iniciardn en Junio de 2020, por lo que se cataloga como un proyecto de arranque.

Objetivo General.

El objetivo general radicard en la produccidon y comercializacion de libretas, confeccionadas por
personas con discapacidad, y realizadas con materiales reciclados en un 80% de su composicion, por

lo que seran amigables con el medio ambiente.

La decisidon de crear ArtBooks, S.C. surge a partir de la necesidad de generar empleos para la
comunidad mexicana, especificamente para las personas con discapacidades fisicas y/o mentales,
contribuyendo a la conservacidon del medio ambiente a través de actividades de la elaboracion de
libretas artesanales, fomentando de ésta manera las practicas de reuso y reciclaje de materiales,

papel principalmente.

La idea de consolidar la sociedad civil se inspira en la estrategia 2.2.4 del Plan Nacional de Desarrollo
2013 — 2018: “Proteger los derechos de las personas con discapacidad y contribuir a su desarrollo
integral e inclusién plena, cuya linea de accidon establece el disefar y ejecutar estrategias para
incrementar la inclusiéon productiva de las personas con discapacidad, mediante esquemas de

capacitacién laboral y de vinculacién con el sector productivo”.

14



Logotipo y lema.

El logotipo sera el siguiente:

Figura 1: logotipo de ArtBooks, S.C.

AreBoo s

Fuente: Elaboracion propia, 2016.

i

El lema de la sociedad sera: “Ideas con causa.”

Mision de la compaiiia.
Impulsamos a las personas discapacitadas a mejorar su calidad de vida y generar canales de

inclusidn laboral y social a través de la elaboracidn de articulos publicitarios y Utiles escolares

de alta calidad, mediante el uso de materiales parcial o totalmente reciclados.

Visiéon de la compaiiia:
Ser reconocidos en la Zona Metropolitana, para Diciembre de 2025, como una de las

sociedades lideres en temas de inclusién para personas con discapacidad por la innovacién
de sus productosy las causas que se fomentan, y asi ser ejemplo para nuevos emprendedores

gue se identifiquen con el modelo de negocios.

Objetivos estratégicos.

Los objetivos estratégicos para 2025 son los siguientes:

e Crear una fuerte vinculacién con los clientes y generar en ellos la preferencia de ser
proveedores exclusivos de articulos publicitarios y utiles escolares.

e Incentivar y motivar a los colaboradores a desarrollar carreras comerciales dentro de la
sociedad civil para coadyuvar al crecimiento sostenido de la entidad y de esta manera ayudar

a mas personas con discapacidad.

15



e Mejorar la eficiencia y productividad en la operacién permanente de la organizacion.

e Crear una posiciéon competitiva para la empresa en el mercado en que nos desarrollaremos.

e Insertar a la produccién de la entidad nuevos articulos como carpetas, agendas, calendarios
y demds derivados de papel reciclado.

e Fomentar una cultura empresarial de inclusiéon social y derribar las falsas creencias en cuanto

al desarrollo profesional y empleabilidad de las personas con discapacidades.

La compaiiia buscara atraer clientes ofreciendo inicialmente un producto de alta calidad con
caracteristicas especificas orientadas al cuidado del medio ambiente, utilizando materiales parcial o
totalmente reciclados para fabricar el producto.

La estrategia competitiva de posicionamiento empleada para el producto se basa en dos atributos
resaltables segun tendencias de preferencias de los futuros usuarios: es una libreta artesanal,
elaborada a partir de materiales amigables con el ambiente, y es elaborada por personas con
discapacidad. Al adquirir el producto se contribuye a la conservacién del medio ambiente y a la
generacion de oportunidades que fomentan un desarrollo 6ptimo e integral dentro de la sociedad

mexicana de las personas que se busca incluir en el ambiente laboral.

La cultura corporativa de ArtBooks, S.C. se basa en los siguientes valores:

e Respeto

e Tolerancia

e Cooperacion
e Dialogo

e Honestidad

e Amistad

16



Antecedentes historicos del producto.

Encuadernacion es el término con que se designa el resultado de un complejo proceso de
actividades, que consiste en la union de determinada cantidad de hojas de pergamino o papel,

escritas o impresas, agrupadas en cuadernillos, para formar un cuerpo que se denomina libro.

El arte de la encuadernacién, tuvo su comienzo al transformarse el rollo de pergamino o papiro, que
resultaba de muy dificil manejo por su forma y dimensiones. El objetivo principal de Ia

encuadernacion es la conservacion del texto escrito.

Los artesanos y artistas que se dedicaron a este oficio no realizaron muchos cambios técnicos
durante el tiempo, pero si crearon una extensa variedad de estilos, dejando plasmada en sus trabajos

la huella estética correspondiente a cada época.

Inicialmente, las tapas consistian en dos tablas de madera sujetas por unas cuerdas al cuerpo del
libro, las cuales con el tiempo, pasaron a ser verdaderas obras de arte, con preciosas miniaturas,
iluminaciones, trabajos de orfebreria, que alcanzaron su maximo esplendor en el periodo bizantino.
En esta misma época se desarrolld otro tipo de encuadernacidon con caracteristicas mucho mas
sencillas, realizado en los Conventos. Este estilo se denominé encuadernacién gética* por coincidir

con el periodo goético del siglo XIII.

Las técnicas decorativas del lomo y tapas de la encuadernacidn mantuvieron una tradicién larga y
con doble influencia, a través de los artesanos del norte de Africa y de los monjes irlandeses que

trajeron la técnica al continente europeo.

Por ejemplo como cubierta de las tapas se utilizaron planchas de metales preciosos, marfil, esmaltes,
piedras preciosas, asi como madera tallada. Por otro lado, los cddices con recubrimiento de piel se

decoraban con la técnica llamada gofrado, que se realizaba utilizando pan de oro®.

4 Las tapas de los libros se cubrian con pergamino.
5> Ldmina muy fina de oro batido usado tradicionalmente para decoracién por medio del dorado en diferentes objetos
artisticos, por ejemplo en esculturas, iconos, retablos, orfebreria, mobiliario y superficies arquitecténicas tanto en
exteriores como en interiores.

17



En aquella época el libro era un objeto valioso y muy caro, tanto como pudieran ser las alhajas, por
lo que frecuentemente se exigia, para la confeccién de un libro, un contrato ante notario. El

incumplimiento de dichos contratos podia conllevar a juicio y posiblemente pena de prisién.

De esta manera, las encuadernaciones podian revestirse de diferentes formas: los cédices de lujo se
recubrian con seda, damasco y terciopelo, bordados o decorados con oro y plata, piedras preciosas,
esmaltes y marfil; en los manuscritos de uso comun se utilizd piel, pergamino o tela. Clavos,

cantoneras y bullones servian para proteger las cubiertas de la encuadernacién.

Antecedentes histéricos de las técnicas de cosido.

Encuadernacion Bradel

La encuadernacién Bradel, es una técnica de origen alemdan desarrollada en el siglo XVIII por el
encuadernador francés Alexis-Pierre Bradel. Se caracteriza por el empleo de tres piezas
independientes -lomera y tapas- que se ensamblan y por el espacio —canal- dejado entre las tapasy
el cajo. En un principio, fue ideada como una forma provisional y de ejecucion rapida pero ha ido
evolucionado a lo largo de los afios y hoy en dia la podemos ya considerar como una de las formas

clasicas y permanentes en las técnicas de encuadernacion.

Figura 2: Costura Bradel

Fuente: Google Search-Costura Bradel. 2016.
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Encuadernacion Belga

En la década de 1980 Anne Goy desarrollé este sistema de encuadernacion, para los hispanos se
llama encuadernacion belga y para el resto “secret belgian binding” con la idea de que el libro se
abriera completamente partiendo del aspecto de la encuadernacion japonesa. Su idea la mostro a
pocas personas pero las suficientes para que esta encuadernacion se fuera popularizando, Hedi Kyle
y Emily Martin fueron grandes impulsores de este método.

Esta encuadernacién de facil ejecucidon se construye partiendo de unos cuadernillos sobre los que
se tomas medidas, y con ellas se confeccionan las tapas y el lomo; las tapas y lomo se cosen entre
si de modo que nos sirva el conjunto (tapas y lomo) como soporte para el cosido posterior de los

cuadernillos.

Figura 3: Costura Belga

Fuente: Google Search- Costura Belga. 2016.
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Encuadernaciéon Copta

La encuadernacion Copta fue de las primeras formas de preservar unos cuadernillos
escritos con unas tapas de madera, y todo el conjunto, cuadernillo y tapas, unidos mediante un

cosido, normalmente con nudo cadeneta.

El término copto hace referencia a los egipcios y etiopes que profesan algun tipo de fe cristiana, ya
sea en la Iglesia Copta, en la Iglesia Ortodoxa Copta, en la Iglesia Catdlica Copta o en la Iglesia

Evangélica copta.

Este sistema precisa pocas herramientas para llevarlo a cabo, y unido a que se presta a decorarlo
con todo tipo de materiales no ha perdido su vigencia, prueba de ello es que hoy dia se sigue

realizando y confeccionado por una gran cantidad de artesanos y de amantes de la encuadernacién.

Figura 4: Costura Copta
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Encuadernacion Japonesa

Tan peculiares técnicas de impresién y de plegado tenian como consecuencia una estructura interna
gue difiere en varios aspectos de la propia de los libros occidentales. Nos centraremos Unicamente

en los impresos en formato “fukurotoji”, al ser los mas habituales.

En primer lugar, debe advertirse el hecho de que estos libros sélo podian almacenar la mitad de
informacién que un libro europeo en formato cédice. Lo mismo ocurre con los otros dos formatos
en rollo o en acordedn, pero con este otro formato dicho fendmeno puede que no sea percibido por
un lector occidental. Un libro japonés fukurotoji, externamente, aparenta ser muy parecido a un
codex, la finura y trasparencia del papel washi obliga a plegar hacia el interior cada uno de los bifolios
que los componen y, en consecuencia, sélo se imprimia un lado del pliego, quedando el otro en

blanco.

Al almacenar la mitad de la informacién, tanto en China como en Japdn se optd por producir libros
en varias partes, que evitaran la encuadernacién de gruesos volumenes. Estas partes son de muy
escasa extensién, en comparacion con nuestra mentalidad, y en realidad, atendiendo al nimero de
hojas de cada una, no son tanto voliumenes como fasciculos de entre 50 y 60 paginas dobles. A estas
divisiones fisicas se las denomina en Japdn satsu, mientras que las divisiones internas , o capitulos,

reciben el nombre de hen o shi, divididos a su vez, segun el tipo de obra, en 5 0 10 maki °.

La endeblez de estos maki o fasciculos explica también que la encuadernacion se limite a un fino hilo
de rosca, que une los bifolios plegados a las tapas. Esta costura es visible al exterior y facilita la

apertura de los libros. Fue adoptada desde China.

Las cubiertas mas antiguas, siglos XVl y XVII, se elaboraban con papel washi o kozo prensado, tintado
habitualmente en azul, rojo o amarillo pélido, y sin ningun tipo de decoracién. Esta era innecesaria,

pues la auténtica cubierta radicaba en sus cajas o honbako. Unicamente se pegaba sobre la tapa

6 Volimenes.
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anterior el daisen, una tira de papel, vertical, donde aparece impreso o escrito a mano el titulo de la

obra, o gedai, y el nUmero de maki.

A fines del siglo XVIII, sin embargo, se constata ya la apariciéon de cubiertas decoradas con motivos
vegetales o florales, en relieve o acolchados, lo que parece indicar la intencion de los autores, o de
los impresores, por ofrecer unas ediciones mas atractivas comercialmente. Este cambio coincide
con el desarrollo creciente de una sociedad urbana en Japdn, y por tanto, con la aparicion de nuevas
demandas por parte de los lectores, tanto con respecto a los temas de los libros impresos como con

respecto a su apariencia exterior.

La competencia comercial pronto provocé que las cubiertas de los libros experimentaran nuevos
cambios. En las ciudades se desarrollaron mercados especificos para libros, donde las obras se
exponian al publico callejero. En el Tokaido meisho zue se ofrece una estampa de estas librerias,
abiertas a concurridas calles. Se trata de la libreria propiedad de Izumiya Ichibei. Su trayectoria
profesional nos ejemplifica el auge del comercio del libro en esta época. En 1790 fue uno de los
miembros fundadores del Gremio de impresores y libros, trabajando entre 1812 y 1813 como

censor.

Pocos afos después se empezd a afladir en las tapas de los libros una ilustracidén alusiva para
acompanar al daisen, que pasd asi a denominarse edaisen. Hasta este momento la espléndida
tradicion de la ilustracién xilografica de los libros se habia reservado al interior. Con buen criterio
comercial, la utilizacidn de los edaisen, normalmente coloreados, permitié trasladar a las cubiertas
escenas de gran viveza, seleccionadas, obviamente, para captar rapidamente la atencién de los

clientes.

El siguiente paso, como era légico, fue el de extender la ilustracion a toda la superficie de la cubierta.
Ocurrié hacia 1850-1860, es decir, en el periodo mas rico del e-iribon o libro ilustrado japonés. Se
trata de relatos cortos, destinados a un consumo popular y profusamente ilustrados. Sus contenidos
varian entre las historias de heroismo, la literatura erética y vidas asi como libros de cortesanas

famosas o de actores de Kabuki. Las tapas anteriores, expresivamente decoradas, siguen modelos
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propios del ukiyo-e, y en las tapas posteriores se perpetuaron los anteriores modelos decorativos de

caracter geométrico o vegetal, ya citados.

Una caracteristica especial de estas encuadernaciones ilustradas, propias de los e-iribon, es que los
impresores formaban con ellas auténticos dipticos, tripticos e incluso polipticos. Sorprende
comprobar cdmo la escena se desarrollaba sucesivamente en las tapas de los varios makis que
componian una obra completa. Como muchas de estas novelas se vendian por entregas, al estilo de
los folletines europeos, esta era una manera de "fidelizar" a los lectores.

Estas encuadernaciones ilustradas solo se aplicaron a libros de tematica iribon, pero constituyen un
ejemplo de excepcional modernidad, imitada posteriormente por las editoriales europeas vy

americanas hasta la actualidad.

Figura 5: Costura Japonesa

Fuente: Google Search - Costura Japonesa. 2016.
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Capitulo Il Estudio de Mercado

Mercado actual

Aproximadamente en 2014, en México se vendieron alrededor de 250 millones de libretas al afio.
Los meses previos al regreso a clases, junio a agosto, es la temporada en que se comercializa 70 por

ciento de dicha venta.

Los cuadernos son el articulo escolar mds caro de la lista de utiles, lo cual lo convierte en el mayor
generador de dividendos para los fabricantes de productos escolares. Carvajal Educacién, subsidiaria
de Organizacion Carvajal, registrd que la venta de cuadernos de sus marcas Norma y Jean Book

representaron aproximadamente 80% de sus ingresos totales.

Por otra parte, encuestas realizadas de manera aleatoria a cien ciudadanos residentes en la Zona
Metropolitana de la Ciudad de México revelaron que los empleados son quienes mds consumen de
manera regular articulos como cuadernos, libretas y/o agendas, con la finalidad de apoyarse en la

realizacion de sus actividades diarias y semanales, como se ejemplifica a continuacion:

Figura 6: Ocupacion del personal encuestado

@ Estudiante
® Empleado

Ama de casa
® Ctra

Fuente: Elaboracion propia con base en las encuestas realizadas, 2016.
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Figura 7: Motivo principal para utilizar libretas/cuadernos/agendas

@ Motas cortas y ocasionales

@ Organizacidn de actividades diarias/
semanales

© DibujofArte/Creatividad
@ Estudio/Académico
@ Ctra

Fuente: Elaboracion propia con base en las encuestas realizadas, 2016.

Mercado meta

Aunque el sector laboral se destaca en el consumo del cuadernos y libretas, cada afio, dependiendo
del grado escolar de los alumnos, los estudiantes de nivel basico requieren entre tres y ocho
cuadernos, lo cual generard una demanda de alrededor de 80 millones de unidades durante el

regreso a clases.

Figura 8: Numero de unidades promedio que se adquieren al comprar cuadernos/libretas/agendas

De5a8

De3a5

De2a3

1

Fuente: Elaboracion propia con base en las encuestas realizadas, 2016.
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La tendencia de consumo entre dichos clientes potenciales beneficia y brinda las bases para el
desarrollo de actividades de ArtBooks, S.C. ya que las respuestas de las encuestas realizadas
revelan la preferencia por adquirir productos elaborados de manera artesanal, que reflejen parte
de la personalidad y/o preferencias del usuario y que a través del mismo consumo, apoyen causas

gue se retribuyen en ellos a través del bienestar emocional, social y moral.

Figura 9: Tendencias de consumo en los prospectos de clientes

5l saliera al mercado una nueva opclon de este producto a menor precio y mejor calidad que la que consume actualmente ; Compraria el producto?

5 1M
o i ] 24
£ Tiene preferencia por adquirir productos reciclados? £ Te gustaria adquirir una libreta, con tu proplo diseho?
hlucha preferercia 79 S 12
N 1

Trato de adquiddes 63 52 &%
Me oz incdiferente 29 J1E%

& Comprarias una libreta que ayude a la ecologia y medio ambiente?
S5 19 %
No 4 3

Fuente: Elaboracion propia con base en las encuestas realizadas, 2016.

En elanexo 1Y 2 se ilustran los resultados completos de las encuestas realizadas.
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Principales competidores.

Cinco empresas dominan el mercado de cuadernosy Utiles escolares en el pais: Scribe (75%), Carvajal

Educacién (10%), Talleres Estrella (7%), Berol (6%), y Pelican (2%).

Figura 10: Principales competidores en el mercado de cuadernos en México.

m Scribe ® Carvajal Educacion Talleres Estrella = Berol = Pelican

Fuente: Elaboracion propia basada en datos proporcionados por los competidores, 2016.
Se toman como referencia productores de cuadernos formalmente establecidos, ya que
desafortunadamente en México se han constituido pequefios negocios familiares de
encuadernacién artesanal que operan en la informalidad y no contribuyen al desarrollo de
personal con discapacidades fisicas y/o mentales o al cuidado del medio ambiente, por lo que
ArtBooks, S.C. sentaria las bases administrativas y legales para inspirar a que los pequefios
productores existentes se incorporen al mercado formal, conservando su independiencia, y asi

contribuyan al bienestar econémico y social de su zona.

Ventajas y retos de los competidores.

Entre los principales retos que tienen los fabricantes de cuadernos es la disponibilidad de celulosa a
precios competitivos, ya que el pais no es autosuficiente en produccién de fibra, por lo que

actualmente se importan 1.5 millones de toneladas de Estados Unidos, Canada, Brasil y Chile.
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Asimismo se compran residuos a Estados Unidos para fabricar celulosa reciclada, ya que aunque en

el pais hay infraestructura para reciclar papel y cartén, no hay un acopio eficiente.

También es importante resaltar que el mercado meta de ArtBooks tiene como principal competencia
a los artesanos que realizan de forma manual todo el proceso de elaboracién de cuadernos, desde

el reciclado de las hojas de papel.

La principal ventaja de la fibra reciclada es su costo, ya que es entre 10 y 12% mds barata que la

celulosa virgen, segin datos de la CdAmara Nacional de las Industrias de la Celulosa y del Papel.
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Capitulo Il Estudio Técnico

Plan de Bienes y Servicios.

Ficha técnica del producto base.

Se ofrecerd un cuaderno tipo libreta de trabajo, que sirve para actividades académicas, notas

personales, recordatorios y otros, la cual estard encuadernada de manera artesanal.

Las medidas del cuaderno se adaptaran a las especificaciones del cliente. Su encuadernacién sera a
mano, tipo lomo cosido en sus cuatro variantes: Bradel, Belga, Copta 6 Japonesa, utilizando
pegamento especial para encuadernacién, hilo nilédn o crochet y cera virgen de abeja especial para

hilo.

Contara desde 100 hojas de materiales total o parcialmente reciclados y/o que en su elaboracién no
se dafie al medio ambiente. De igual manera se utilizardn dos guardas (posterior y anterior) y
diferentes tipos de decorado segun los gustos especificos del cliente, forrado con materiales como
papel, tela o cuero y con disefio a peticion del cliente, o con disefo y materiales preestablecidos

segln las preferencias especificas de la persona.

Proceso de elaboracion del producto.

El proceso de elaboracién del producto se ilustra de la siguiente manera:

a) Se deberd tener a la mano los materiales a utilizar que haya escogido el cliente, como los
tipos de hojas que formaran el cuerpo de la libreta, carton para cubiertas, forros de tela,

papel o cuero, pegamento, aguja e hijo, lapiz y/o marcadores.
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Figura 11: Principales materiales para la elaboracién

Fuente: Elaboracidn propia, 2016.

b) Se cortan los materiales segun las especificaciones que expresa el cliente.

Figura 12: Moldes de cortes para portadas y elaboracion del cuerpo del cuaderno.
l\

Fuente: Elaboracidn propia, 2016.

c) Se amolda el cuerpo de la libreta y se dibujan marcas donde se realizard la técnica de cosido

que el cliente escogio.
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Figura 13: Moldeado del cuerpo de la libreta

Fuente: Elaboracion propia, 2016.

Figura 14: Marcado para costura en el cuerpo de la libreta

!

[p A

Fuente: Elaboracion propia, 2016.

d) Se forran las cubiertas con el disefio y especificaciones que previamente se cortaron vy

prepararon segun la eleccién del cliente.
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Figura 15: Forrado de cubiertas

smpiffg
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Fuente: Elaboracion propia, 2016.

e) Se ensambla un pequefio cuadernillo, se fija y se cose.

Figura 16: Ensamblado 1

Fuente: Elaboracion propia, 2016.

f) Se afade el cuerpo de la libreta y se cose a la cubierta anterior.
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Figura 17: Ensamblado 2

FERansssEEa asnasany
e N

Fuente: Elaboracion propia, 2016.

g) Se ensablay cose la cubierta posterior.

Figura 18: Ensamble 3

Fuente: Elaboracion propia, 2016.

Figura 19: Continuacion del ensamble 3

Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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h) Se asegura el hilo anudandolo en el interior de la libreta, en un lugar no visible.

Figura 20: Anudado de cordon

Fuente: Elaboracion propia, 2016.

i) Imagenes del producto terminado.

Figura 21: Presentacion final del producto

Fuente: Elaboracion propia, 2016.

Se busca que nuestro producto sea amigable con el medio ambiente.

Como valor agregado al producto, se adiciona el disefio que el cliente prefiera Unicamente en cuanto

a la pasta de la libreta, ya que se realizan a mano y con materia prima reciclable.
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La calidad de los materiales implementados para la produccién del articulo y el origen de los mismos
es principalmente lo que diferencia a la empresa de la competencia, aunado a que cada proceso
productivo y de venta apoyan a la insercién y desarrollo oportuno en el campo laboral de las

personas con discapacidad que colaboran con nosotros.

Con la produccién y venta de nuestras cuadernos se busca disminuir el impacto ecolégico que

conlleva el adquirir y utilizar libretas elaboradas a partir de papel no reciclado.

Figura 22: Diversas presentaciones del producto.

Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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Plan de Mercadotecnia.

En la actualidad, el producto se veria afectado por los avances tecnoldgicos ya que existen distintos
medios que se pueden utilizar como una libreta nueva de marca o agenda; en cambio, el producto
es artesanal y su principal material es el papel reciclado, ademas que siempre estara disponible y no
depende de la luz eléctrica para su uso. Con el paso del tiempo se ha demostrado que a pesar de las
innovaciones tecnoldgicas que ayudan todos los dias a las tareas cotidianas de las personas, sigue
existiendo el consumo vy cierta preferencia de los usuarios por escribir y utilizar el papel para

organizarse y desarrollar su dia a dia.

A manera de programa piloto y con fines mercadolégicos, se obsequiara un tiraje de 20 libretas en
algunas plazas y mercados de la delegacion Coyoacan, las cuales seran la zona de incursion del

producto, y posteriormente se realizaran encuestas de valoracion sobre el mismo (ver anexo 2).

Mercado a desarrollar.

La empresa buscarad atraer clientes ofreciendo un producto de alta calidad con caracteristicas
especificas al cuidado del medio ambiente, utilizando materiales total o parcialmente reciclados para

fabricar el producto.

Se busca llegar a personas que desean contribuir al cuidado del ambiente, mediante el uso de

materiales biodegradables.

Para definir y estimular el esfuerzo de ventas, en la empresa se implementaran cuotas de venta, se
tendrd un objetivo de ventas para el producto, se establecerdn las cuotas en funcién a los
prondsticos de venta de la empresa, ademas de otorgar la motivacidn necesaria mediante

comisiones para lograr su consecucion.

Se hard una cuidadosa seleccidn del personal de ventas, con el fin de aumentar considerablemente
el desempefio general de la fuerza de ventas. Los vendedores deberan conocer el producto, sus
ventajas en comparacion a la posible competencia (disefio y tamafio que el cliente desee, materiales
total o parcialmente reciclados, producto Unico con procesos de fabricacion a mano, etc.) y gusto

36



por el trato con personas. Deberdn de igual manera ser embajadores ante la sociedad de las causas

que ArtBooks, S.C. representa y defiende.

Estos incentivos se contemplardn en los costos variables de la produccién, por lo que no

representaran costos adicionales.

Ubicacion.

La compaiiia distribuird fisicamente mediante su propio personal los productos en un sitio fijo,
propiedad de uno de los socios, con domicilio en calle Paris, Numero 227 Colonia Del Carmen,
Delegaciéon Coyoacdn. De esta forma se busca reducir costos de trasporte y almacenamiento
externo. Los medios electrénicos como redes sociales y sitios web servirdn como medios de difusién

y captaciéon de pedidos con caracteristicas especificas.

Se ilustra la ubicacion de las oficinas:

Figura 23: Ubicacion de oficinas y taller de ArtBooks, S.C.
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Figura 24: Ubicacion de oficinas y taller de ArtBooks, S.C.
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Fuente: Google Maps 2016.

Figura 25: Bodegas y Taller de ArtBooks, S.C.

A

Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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Figura 26: Almacén de ArtBooks, S.C.

Fuente: Elaboracion propia, 2016.

Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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Los colaboradores de ArtBooks, S.C. realizaran actividades basicas de transporte, ya que la
produccién, en términos generales, seguird siendo baja. A medida que las ventas aumenten, se
contactaran empresas con el equipo necesario para la correcta distribucién de los insumos y/o el
producto terminado, con miras de generar sucursales en los diferentes sectores de la Zona

Metropolitana.

Canales de distribucion.

Los principales canales de distribucién seran dos, uno fisico y el otro a través de medios electrénicos.
La Zona Metropolitana cuenta con una poblacién aproximada de 29 millones de habitantes y es de
suma importancia para la actividad econdmica tanto de la Ciudad de México como del pais, por lo

que la empresa distribuira su producto inicialmente en las delegaciones Benito Juarez y Coyoacdn.

Perfil del cliente.

Se buscara la insercidén del producto en zonas donde la explosién demografica muestra que la
mayoria de la poblacién residente es de clase media baja, econdmicamente activa, con hijos de entre
5 y 25 afos, con ingresos minimos de 4 a 6 salarios minimos generales mensuales. Dichas
caracteristicas se acentldan en los pobladores de las delegaciones Cuauhtémoc, Benito Juarez y
Miguel Hidalgo, en la Ciudad de Meéxico, y los municipios de Tlalnepantla, Naucalpan y

Nezahualcdyotl, en el Estado de México, como primera instancia.

Proceso de venta

El proceso de ventas sera una secuencia légica de cuatro pasos que emprenderdan los colaboradores
para tratar con un cliente potencial y que tiene por objeto identificar a grandes rasgos las

caracteristicas especificas que se pueden ofrecer al prospecto para que se interese en adquirir

nuestro producto. Dicho proceso se ilustra en el siguiente diagrama:
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Figura 28: Proceso de Ventas

N

¢Se identifica una necesidad insatisfecha en un cliente potencial, que se
desarrolla a través de herramientas de marketing como una llamada, un mail,
una visita o la entrada de un cliente al local. Este “llamado” invita a ambas
partes a entrar en contacto.

Prospeccion

J

~

#Se establece la interaccién entre vendedor y comprador que, de acuerdo a como se
realice, puede o no conducir a una venta. Se deben interpretar las necesidades para
orientarlas hacia la oferta del negocio.

Acercamiento *El vendedor ofrece un “paquete de soluciones”, que abarca no solo el producto o
servicio en concreto, sino la forma de pago, la entrega, y aspectos mas subjetivos como
) Propuesta la confianza, la credibilidad, la estética, etcétera.

*El potencial comprador rara vez responde afirmativamente al paquete
propuesto, o éste puede ir construyéndose durante la interaccion. ldentificar
cuales son las objeciones, superar malentendidos y dar respuestas apropiadas,
es la clave para llevar adelante la operacion.

Negociacién y *Si se llega a un acuerdo, es el momento de concretar: tramitar el pago, realizar
. la entrega, y cumplir todos los puntos establecidos. Es necesario no dejar caer
cierre la relacion con el cliente en este momento, ya que las operaciones pueden
fracasar si esta etapa no se conduce con precision. /
\

eLa venta no termina con la entrega del producto. Los procesos posteriores
como la garantia, el cambio o la devolucién son claves en la satisfaccion total
del cliente. Sostener una buena relaciéon hasta el final lleva a compras repetidas

Monitoreo y recomendaciones.
Post-venta )

Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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Se recomendard a cada colaborador elaborar carteras de clientes y prospectos de acuerdo a su
importancia y prioridad, a su criterio y conforme el acercamiento se haya desarrollado. Obtencién
de informacién mas detallada de cada cliente en perspectiva y la preparacidon de la presentacién de
ventas adaptada a las particularidades de cada cliente serdn de vital importancia para dar

seguimiento a éstos.

Fuerza de Ventas

El vendedor estara en disposicion de detectar acciones a realizar para hacer frente a la competencia,
informar sobre lo que piensan los clientes, los problemas que tienen los productos o servicios, las

perspectivas de futuro que pueda ofrecer el mercado, etcétera.

La importancia de tener una adecuada fuerza de ventas se traduce en lealtad a su empresa. Por
tanto, los vendedores leales atraen clientes leales. Los clientes ademadas prefieren trabajar con
profesionales que conocen sus productos, por lo que se definirdn capacitaciones especificas para

hacer de los colaboradores vendedores exitosos.

Para atraer el nimero necesario de representantes, la compaiiia ha de elaborar un plan atractivo de
remuneracion. El nivel de ésta guardara relacidén con “los precios actuales de mercado” que se pagan
por el tipo de trabajo de ventas y por las cualidades que se buscan. Esta remuneracion constard de

varios elementos: una cantidad fija, una cantidad variable, gastos y prestaciones.

Publicidad

La publicidad que se manejara serd institucional’, ya que se podra ver y escuchar en cualquier medio
de comunicacidn tradicional como prensa, radio o televisién, colaborando de manera gratuita al
solidarizarse con los valores que abandera ArtBooks, S.C. y las causas sociales que promueve. De

igual manera se realizaran difusiones del producto a través de los nuevos medios como el internet y

7 publicidad Institucional: Tipo de publicidad que intenta despertar atencién favorable para la empresa en general, no
para un producto o servicio que venda el negocio. Se intenta que sus efectos no se extingan pronto, sino que duren
mucho tiempo.
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redes sociales, utilizando para ello modelos como el Joint Venture, los cuales nos permitiran forjar
alianzas estratégicas con diferentes empresas de medios sin afectar econdmicamente los

presupuestos establecidos para el drea.

Se busca que a través de estas alianzas, otras empresas se identifiquen y aporten a las causas de
inclusién laboral y reciclado de materiales que inspiran la razén de ser de ArtBooks, S.C, obteniendo
como beneficios el pleno reconocimiento de la sociedad, empatia hacia sectores poblacionales
donde no se han aprovechado realmente las oportunidades de crecimiento y por tanto, preferencia

en el consumo de sus propios bienes y/o servicios por estas comunidades.

ArtBooks, S.C. se dard a conocer a través de éstos medios para concientizar a nuestra sociedad acerca
de la problematica que se subsana con el consumo de productos como el nuestro y el beneficio de

incorporar a su plantilla laboral a personal con discapacidades motrices e intelectuales.

Figura 29: Simulacion del Taller de Produccion de ArtBooks, S.C.

Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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Figura 30: Inclusion de personal discapacitado en darea administrativa.

l

Fuente: Google Search: personas discapacitadas, 2016.

Figura 31: Inclusidn de personal discapacitado en talleres de produccidn.

Fuente: Google Search: personas discapacitadas, 2016.
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Politicas de crédito

Las politicas de crédito serdn conservadoras, ya que no contamos con un seguro que pueda
garantizar y/o amortizar los montos de las cuentas por cobrar que se hayan devengado después de

entregado el producto.

Se realizara una detallada investigacion de todos los clientes potenciales antes de tomar la decision

de aprobar o rechazar cualquier politica de crédito.

Atendiendo a la problematica generada por el tema, la empresa se inclina por orientarse a través de

los siguientes factores:

Volumen de ventas

e Demanda de los clientes
e Los margenes de beneficio
e Nivel de inventarios

e Lacompetencia

Garantias

ArtBooks, S.C. ofrecerd como garantia en su producto base 15 dias, después de su entrega, para
reclamos y cambios derivados de las estimaciones de imperfecciones en los materiales tales como
deterioro acelerado de las portadas o hilo de costura. Para poder hacer valida la garantia se deberdn

cumplir las especificaciones siguientes:

e La fecha de referencia para el plazo de la garantia es a partir de la fecha de entrega, y es la
gue indicara la factura o el ticket de compra.

e Se deberd entregar el cuaderno en su empaque original y con todas sus partes. En caso de ya
haberlo utilizado, sdlo se podran aceptar reclamos y sustituciones cuando no se hayan rayado
y/ o maltratado mas de 5 hojas.

e Cuando la persona consumidora decida reparar o sustituir el producto defectuoso, la

empresa estara obligada a respetar su decisién, a no ser que la opcidn escogida sea imposible
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de realizar, o que la solicitud resulte desproporcionada para los alcances de elaboracién del
producto.

Las opciones deben ser siempre razonables y para ello hay que tener en cuenta: el precio que
tendria el producto si fuera conforme, la importancia del defecto, los inconvenientes que
podria ocasiondrsele a la persona consumidora si optase por otra solucién y situaciones
derivadas del mal uso o cuidado del producto terminado.

No tendrdn costo para el cliente que reclama en caso de reparacion.

Deben realizarse dentro de un plazo razonable, teniendo en cuenta siempre la naturaleza del
producto, tomando como tiempo mdaximo 7 dias habiles.

Mientras dura la reparacion, el cémputo de los plazos de la garantia quedard suspendido
hasta que la persona consumidora recibe el producto reparado.

En el caso de sustitucidn, se daran opciones de precio igual al que el cliente adquirio
originalmente.

En el momento en el que se recibe el producto nuevo, se volverd a activar el cdmputo del

plazo de la garantia del producto sustituido.

Se realizaran ajustes estacionales, empleando un analisis de tendencias cada dos afios, ya que los

productos estan basados en productos reciclados y por ende no se necesitan recursos naturales.

Politicas y normas de Operacion.

Con la finalidad de salvaguardar la seguridad de todos los colaboradores, mantener el orden en los

talleres y seguir las politicas y procesos establecidos por el Encargado de Operacidn y el Gerente de

Operacidn, junto con la previa aprobacién del Director General, se estableceran las siguientes reglas,

normas y politicas que deberan ser acatadas, sin excepcién alguna, por todos los colaboradores de

la compaiiia:
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Figura 32: Politicas, normas y reglas para el taller ArtBooks.

POLITICAS

*No esta permitido platicar
de asuntos personales
entre los empleados
durante horas de trabajo.

eLa hora de llegada es a las
09:00 a.m., con una
tolerancia de 15 minutos.

ela cantidad de faltas
repercutira  directamente
en el sueldo mensual.

ePara justificar faltas solo se

aceptan documentos
originales de recetas
médicas y oficios

membretados (IMSS, ISSTE).

eLos empleados no pueden
modificar el precio de los
productos.

*El horario laboral serd de
lunes a viernes de 9:00 a
18:00, con un horario de
comida de dos horas.

Plan de Operacion.

eSe relizara una junta
corporativa mensual con el
propdsito de analizar el
progreso de la empresa.

elLas juntas corporativas se
realizaran el Jdltimo dia
laboral del mes, iniciando a
11:00 a.m.

eCada encargado y gerente
de area es responsable de
la recepcién y entrega a
clientes u otras areas de sus

productos verificando
hacerlo con la maxima
calidad posible. Reclamos

y/o devoluciones
repercutiran directamente
en su departamento.

REGLAS

*Queda estrictamente
prohibido consumir
alimentos e ingerir bebidas
en horas de trabajo, o en su
defecto cerca del producto.

*En caso de realizar alguna
transaccion econdmica
relacionada con la
produccion o venta del
producto es necesario
presentar factura para
avalar la autenticidad de
dicha transaccion.

eSolo por decision de todos
y cada uno de los socios se
podra aceptar a un nuevo
socio.

*Es obligatorio respetar y
cumplir con las labores
asignadas a cada empleado
de la compaiiia.

Fuente: Elaboracion propia, 2016.

La produccién de las libretas marca ArtBooks se hard mediante un sistema en serie, donde la

capacidad madxima

se

estima en 1,000

libretas

para el primer

mes.

Dentro del taller se establecera un area que fungird como almacén, donde se reguardaran las

materias primas y los productos terminados listos para distribucién.

En el siguiente cuadro se muestra el proceso conjunto de las dreas que conforman la compafiia:
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Figura 33: Proceso de Elaboracion del Producto

Almacén

Produccion

Ventas

COMPRA DE

MATERIA PRIMA

FACTURAS

/

ENVIO A

PRODUCCION DE
MATERIA PRIMA

RECIBE MATERIA
7\ PRIMA

RECIBE LOTE DE

SE COSEN HOJAS
POR LIBRETA

MERCANCIA
SE CORTAN HOJAS, \L
CARTON,
GUARDAS, TELA E TRASLADO AL
HILO LUGAR DE VENTA
\/
SE DIVIDEN HOJAS
POR LIBRETA 1
VENTA DE LA
MERCANCIA

SE ENCUADERNAN
LAS LIBRETAS

SE FORRAN LAS
LIBRETAS

SE PEGAN
GUARDAS Y
ETIQUETAS

ENVIO DE LOTE
TERMINADO A
VENTAS

Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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Capitulo IV Estudio de Organizacién

Naturaleza Juridica y Constitucion de la compaiiia
La compaiiia se formalizard como una Sociedad Civil, ya que la razén principal de su creacion es la
capacitacién en algun oficio e insercion al mercado laboral de personal con discapacidades, por lo

que su fin es comun, no lucrativo y preponderantemente econdmico, sin constituir una especulaciéon

comercial.

Derivado de su naturaleza juridica, la compaiiia se regulara a través del Cédigo Civil y las leyes

tributarias vigentes en la Ciudad de México, lugar de su constitucion.

Se establecerd un Consejo de Administracion, el cual en todo momento debera integrarse en
nUumeros nones, esto para evitar empates en las votaciones para las tomas de decisiones y agilizar

las reuniones de los mismos.

El mismo Consejo tendrd la facultad exclusiva de designar al Director General, basandose en la
experiencia curricular y laboral que mejor convenga al desarrollo adecuado de la empresa en esta

etapa de arranque.

Organigrama
Figura 34: Estructura inicial de Organigrama

L
I T T 1
Gerente de Gerente de Gerente de
I_ Auxiliar de I_ el e
: Auxiliar de R.H. Auxiliar de MKT Produccién y
Finanzas ys
Operacion
Ejecutlvlo online | I Colaborador 1
Ejecutivo online
2 = Colaborador 2

Colaborador 3

Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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Descripciones generales de puestos

El Director General tiene la facultad y la habilidad de mando para coordinar al equipo que integra
ArtBooks, S.C, asi como la toma de decisiones de acuerdo a clientes, proveedores y trabajadores, y

la actitud para lograr un mayor catalogo de clientes.

El Gerente de Finanzas se encargara de evaluar los costos y precios mas accesibles, ademas de
determinar canales especificos de financiamiento. De igual manera se encargara de verificar el
manejo éptimo de los recursos monetarios que lleguen a la compafiia, determinar prioridades de
aplicacion y sugerirlas al Director General. Tendra a su cargo un auxiliar que le apoyara en el pleno

desarrollo de sus actividades y responsabilidades.

El Gerente de R.H. escogerd al personal que formard parte de la organizacion, asi como los calculos
de pagos y nominas al personal de manera oportuna y veraz. Se designa a un auxiliar a su cargo para
que le apoye en procesos de reclutamiento, seleccidn, capacitacion, promocidn y seguimiento de los

colaboradores que laboran con nosotros.

El Gerente de Marketing tendra por comanda la promocion de nuestros productos, ademas de tener
buena comunicacidn con nuestros clientes y ofrecer atractivos planes y promociones que inciten a
la generacion de nuevas relaciones comerciales. Como asignacién especial, sera responsabilidad del
area de Marketing dar seguimiento a las ventas que se generen en la compaiia, atender vy
monitorear a clientes insatisfechos y medir en términos cuantitativos las tendencias y proyecciones
de nuestro mercado. Intervendrd de igual manera para que el producto se encuentre posicionado al
mismo nivel de la competencia y se renueve constantemente de acuerdo a las necesidades y gustos

de los usuarios.

Gerente de Produccién: Se encargara de vigilar que los procesos de produccidn y operacién se lleven
a cabo en tiempo y forma, asi como de reducir los tiempos de traslado de materiales y elaboracion
de libretas. Contara con el apoyo de un encargado que tendrd las responsabilidades de verificar que

los talleres, herramientas y materiales con los que trabajen los colaboradores se encuentren en
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Optimas condiciones y con la maxima calidad, y que las posibles problematicas que surjan se

resuelvan de la manera mas eficiente y eficaz posible.

El perfil del colaborador debera cumplir con caracteristicas especificas y vitales, como son su nivel
de educacion, que sean personas creativas, gusto por el trabajo de campo, amplia habilidad de
expresion y comunicacion, facil desenvoltura en diferentes grupos sociales y demas caracteristicas

gue coadyuven a la operacidén diaria de la compaiiia.

Algunos consultores seran los mismos artesanos que se ubican en los mercados de la delegacion
Coyoacdn, Benito Judrez y Cuauhtémoc, los productores de papel y algunos disefiadores ubicados

en las mismas delegaciones.

Los mejores colaboradores del mes podrdn recibir incentivos como el de asistencia; este consta de
recompensar el 3% de su sueldo al final del mes cuando no tenga ninguna falta, el premio por
puntualidad, de igual manera serd mensual y motivard a que obtengan el 4% de su sueldo adicional.
Los colaboradores que cumplan con sus metas de ventas serdn recompensados con el premio de

comision por venta mensual y se calculara sobre el 10% del total de sus ventas.

La creatividad de cada uno de los trabajadores se mide de acuerdo a un concurso interno y externo
que se realiza entre empresas inscritas en el concurso “Reinvéntate”, en donde el premio econdmico
sera de $5000.00 al ganador, ademas de que logrard que su empresa sea promocionada por un mes

por cada una de las empresas participantes.

El compromiso se adquiere desde que se integran a la organizacién a través de su contratacion,
ademas de calificar cada seis meses la evolucidén de cada trabajador, la lealtad se adquiere a través
del cumplimiento de todas las normas, politicas y condiciones de la empresa a sus trabajadores,
ademas de realizar juntas para conocer los diferentes puntos de vista de todos los trabajadores, y
asi haciéndolos participes de la toma de decisiones. Con estas acciones ayudamos a construir una
cultura empresarial incluyente, siendo ejemplo para nuestros competidores e invitandolos a

implementar acciones similares en sus operaciones.

El personal se capacitarda desde su incorporacién a la empresa, dando seguimiento de sus
capacitaciones de manera anual, o cuando el trabajador lo solicite, para facilitar su trabajo y que

cada vez se realice con mayor precision y mejor calidad. De igual manera se realizaran evaluaciones
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a todos los colaboradores de forma anual, con la finalidad de localizar prospectos para promociones

y/o lideres de proyectos especiales e incursiones en otros mercados.

El Gerente de Recursos Humanos se encargard de las descripciones y evaluaciones de la plantilla
laboral. El tiempo designado para cumplir con los objetivos de desarrollo de la organizacion es de

seis meses a un afio.

52



Capitulo V Estudio Financiero

Precio y costo de venta.

1. Para el primer mes de operacion se planifica dentro de uno de los objetivos principales el

vender un total de 1,000 unidades, con el siguiente precio de venta y costo unitarios:

Precio de venta unitario $40.00

Costo de venta unitario $19.60

Inversiodn inicial.
2. Se realiza una inversion inicial de $310,000.00, para adquirir principalmente un lote de
guillotinas y una prensadora industrial, asi como para afrontar el costo que representara la
mano de obra dentro de los primeros dos cuatrimestres de operaciones de la entidad y

realizar adaptaciones que ayuden a la movilidad y 6ptimo desarrollo dentro de las oficinas y

taller del personal discapacitado.

3. Latasa de depreciacién de la maquinaria serd del 10%.

Ventas proyectadas.

4. Se establecen los siguientes supuestos de crecimiento en ventas (sobre las unidades) para un

periodo inicial de 5 afios, como a continuacidn se detalla:
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Tabla 1: Incremento de Ventas a 5 anos.

ANO PERIODO |UNIDADES SUPUESTO
ler
Cuatrimestre 4,000 -
2do Incremento del 10% sobre las unidades vendidas del ler
' Cuatrimestre 4,400 cuatrimestre
3er Incremento del 10% sobre las unidades vendidas del 2do
Cuatrimestre 4,840 cuatrimestre
ler Incremento del 10% sobre las unidades vendidas del 3er
Cuatrimestre 5,324 cuatrimestre del afio 1
2do Incremento del 10% sobre las unidades vendidas del ler
2 Cuatrimestre 5,856 cuatrimestre
3er Incremento del 10% sobre las unidades vendidas del 2do
Cuatrimestre 6,442 cuatrimestre
3 Anual 21,259 Incremento del 10 % sobre las unidades vendidas del 3er
4 Anual 21,259 cuatrimestre del 2 afio, con produccién cuatrimestral
5 Anual 21,259 sostenida durante los afios restantes.

Costos proyectados.

Fuente: Elaboracion propia, 2016.

5. Se establecen los supuestos de abatimiento de costos (sobre el costo unitario de las unidades

vendidas) para un periodo inicial de 5 aflos, como a continuacion se detalla:
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Tabla 2: Abatimiento de costos a 5 ailos

Costo
ANO PERIODO UNIDADES | Unitario | POLITICA
ler
Cuatrimestre | 4,000 19.60 -
2do Decremento del 5% de los costos sobre las
' Cuatrimestre | 4,400 18.62 unidades vendidas del 1er cuatrimestre
3er Decremento del 5% de los costos sobre las
Cuatrimestre | 4,840 17.69 unidades vendidas del 2do cuatrimestre
ler Decremento del 5% de los costos sobre las
Cuatrimestre | 5,324 16.80 unidades vendidas del 3er cuatrimestre del afio 1
2do Decremento del 5% de los costos sobre las
? Cuatrimestre | 5,856 15.96 unidades vendidas del ler cuatrimestre del afio 2
3er Decremento del 5% de los costos sobre las
Cuatrimestre | 6,442 15.16 unidades vendidas del 2do cuatrimestre del afio 2
3 Anual 21,259 14.40
Decremento del 5% de los costos sobre las
unidades vendidas del 3er cuatrimestre del afio 2,
4 Anual 21,259 14.40
sostenida durante los afios restantes.
5 Anual 21,259 14.40

Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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6. Se establecen los siguientes supuestos respecto de los costos fijos en que se incurren como

a continuacion se detalla:

Tabla 3: Costos fijos para el afio 1

CONCEPTO IMPORTE

ANUAL
Predial

20,000.00
Publicidad

10,000.00

Mantenimiento

15,000.00
Sueldos y Salarios Personal Administrativo

105,000.00
Teléfono

12,000.00
TOTAL

162,000.00

Fuente: Elaboracion propia

Valor de rescate y premio por riesgo.

7. Debido a que la maquinaria con que se va a trabajar es sencilla y no representa un costo
excesivo en comparacién con la generaciéon de ganancia que provee; y aunado a que son
instrumentos que muy dificilmente puedan revenderse a un precio equiparable a su
desgaste, esta Compaiiia ha determinado no establecer valor de rescate alguno para el
primer lustro de operaciones de la entidad por dicha maquinaria; respecto de la prensadora
industrial con un valor de $80,000.00 se ha decidido establecer un valor de rescate de
$30,000.00 mismo que serd aplicado al término de los 10 afios que se establecié como vida

util para dicha maquinaria.
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8. Debido a la insercion al mercado formal de un producto que por mucho tiempo se estuvo
manejando en el mercado informal, se ha decidido establecer un premio por riesgo a sus
inversores del 15% que se compone principalmente por un premio asegurado del 3.5% (tasa

de cetes “segura” del mercado) mas un 11.5% adicional.
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Flujos de efectivo

Tabla 4: Flujos de efectivo para el afio 1 2

ArtBooks, S.C.
Flujo de Efectivo

afno 1

Concepto ane 0 ler cuatrimestre | 2do cuatrimestre | 3er cuatrimestre | ACUMULADO
Inversién $310,000.00 0 0 of 0.00
Ingresos 0 $160,000.00 $176,000.00 $193,600.00 529,600.00
Costos Variables 0 $78,400.00 $81,928.00 $85,614.76 245,942.76
Costos Fijos 0 $54,000.00 $54,000.00 $54,000.00 $162,000.00
Depreciacién 0 $7,400.00 $7,400.00 $7,400.00 $22,200.00
Intereses 0 0 0 of 0.00
Utilidad Bruta -5310,000.00 $20,200.00 $32,672.00 $46,585.24 09,457.24
Impuestos 0 $6,060.00 $9,801.60 $13,975.57 29,837.17
Utilidad Operativa -5310,000.00 $14,140.00 $22,870.40 $32,609.67 69,620.07
Préstamo 0 0 0 o 0.00
Depreciacién $0.00 $7,400.00 $7,400.00 $7,400.00 $22,200.00
Amortizacién 50.00 0 0 0 0.00
Valor de Rescate 0 0 0 of 0.00
Flujo de Efectivo -5310,000.00 $21,540.00 $30,270.40 $40,009.67 91,820.07

Fuente:

Elaboracion propia, 2016.

8 No se consideran los estimulos fiscales aplicables en territorio nacional debido a que la naturaleza del proyecto se encamina a ser replicable en cualquier pais.
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Tabla 5: Flujos de efectivo para el aiio 2

ArtBooks, S.C.

Flujo de Efectivo

afno 2

Concepto ler cuatrimestre | 2do cuatrimestre | 3er cuatrimestre | ACUMULADO
Inversion 0 0 0 0.00
Ingresos $212,960.00 $234,256.00 $257,681.60 704,897.60
Costos Variables $89,467.42 $93,493.46 $97,700.66 280,661.55
Costos Fijos $54,000.00 $54,000.00 $54,000.00 162,000.00
Depreciacion 7400 7400 7400 22,200.00
Intereses 0 0 0 0.00
Utilidad Bruta $62,092.58 $79,362.54 $98,580.94 240,036.05
Impuestos $18,627.77 $23,808.76 $29,574.28 72,010.82
Utilidad Operativa $43,464.80 $55,553.78 $69,006.66 168,025.24
Préstamo 0 0 0 0.00
Depreciacion 7400 7400 7400 22,200.00
Amortizacion 0 0 0 0.00
Valor de Rescate 0 0 0 0.00
Flujo de Efectivo $50,864.80 $62,953.78 $76,406.66 190,225.24

Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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Tabla 6: Flujos de efectivo anuales

ArtBooks, S.C.

FLUJO DE EFECTIVO

HORIZONTE DE EVALUACION

(ANOS)

CONCEPTO 5 1 > 3 2 s
Inversion -310,000.00 - - - - -
Ingresos - 529,600.00 | 704,897.60 | 850,349.28 | 850,349.28 | 850,349.28
Costos Variables - 245,942.76 | 280,661.55 | 306,291.58 | 346 591 58 | 306,291.58
Costos Fijos 162,000.00 | 162,000.00 | 162,000.00 | 162,000.00 | 162,000.00
Depreciacién ; 22,200.00 | 22,200.00 | 22,200.00 | 22,200.00 | 22,200.00
Intereses - - - - - -
Utilidad Bruta -310,000.00 | 9945724 | 240:036.05 | 359 95770 | 350.857.70 | 359,857.70
Impuestos - 29,837.17 | 7201082 | 147 95731 | 107,957.31 | 107,957.31
Utilidad Operativa | -310,000.00 | 69,620.07 | 16802324 | 551 90039 | 251,900.39 | 251,900.39
Préstamo - - 0.00 - - -
Depreciacién ; 22,200.00 | 22,200.00 | 22,200.00 | 22,200.00 | 22,200.00
Amortizacion - - - - - -
Valor Rescate - - - - - -
Flujo de Efectivo | -310,000.00 | 91,820.07 | 190,225.24 | 274,100.39 | 274,100.39 | 274,100.39

Indicadores financieros.

VPN

Tabla 7: Indicadores Financieros

T. DESCUENTO

TIR
PRI

$336,435.41

15%
51.26%

2 ANOS 2 MESES

Fuente: Elaboracion propia, 2016.

Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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Analisis de sensibilidad de Hertz®

Con la finalidad de proporcionar herramientas oportunas para la toma de decisiones, y tomando en
cuenta que cualquier planteamiento de proyecto siempre es vulnerable a la reaccién que tendran
los competidores que intentaran imitar u ofrecer sustitutos al producto exitoso, los proveedores que
trataran de participar en este éxito subiendo los precios de los insumos e, incluso, los propios
colaboradores que presionaran por mejoras salariales ante los positivos resultados del negocio, se
ofrece un analisis de sensibilidad ante estos posibles cambios como una alternativa a considerar para
agregar informacion que posibilite decidir mas adecuadamente respecto del proyecto planteado,
donde se evalua la informacién financiera calculada dentro de rangos probables, en los supuestos

gue determinaron las estructuras de costos y beneficios.

Anticipar estas variaciones permite a la empresa no sélo medir el impacto que podrian ocasionar en
sus resultados sino también reaccionar adecuadamente creando, por ejemplo, las barreras a la
entrada de nuevos competidores o tomar medidas para enfrentar la presiéon de proveedores y

trabajadores.

Este modelo, simplificando, plantea que se debe sensibilizar el proyecto a dos escenarios: uno
optimista y otro pesimista. La definicién de las variables en estos escenarios tiende a ser sesgada por
las expectativas que se tengan sobre el resultado de la inversiéon, entre otras variables. La principal

ventaja que se le asigna es que permite trabajar con cambios en mas de una variable a la vez.

Escenario optimista

En un entorno econdmico donde la tendencia de la poblacién se ubique en una amplia aceptacion
del producto y tomando el efecto y motivacidon positiva y empatica de las causas sociales que

ArtBooks, S.C. abandera, se considera que el impacto positivo recaeria directamente en tres

Nassir Sapag Chain. Proyectos de Inversion. Formulacion y Evaluacién Pearson Educacidn de México S.A. de C.V., 2007. 488 p.
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variables: numero de unidades vendidas, costos fijos y costos variables. Este impacto positivo se

cuantifica de la siguiente manera:

Plan de expansion para escenario optimista.

a) El plan de ventas original, ilustrado en la Tabla 1 del capitulo V Estudio Financiero, se seguira
respetando para el incremento cuatrimestral para los dos primeros periodos y
subsecuentemente de manera anual en las unidades a vender, Unicamente se modifica la
proyeccién de ventas, la cual se alzaria hasta el 25% por periodo establecido.

b) Se considerard un decremento del 5% anual en los costos fijos anuales, segun se ilustra en la

siguiente tabla:

Tabla 8: Estimaciones de costos fijos en plan de expansion

. IMPORTE
ANO | PERIODO SUPUESTO
ANUAL
1 Anual 162,000.00 -
Decremento del 5% sobre los costos fijos generales del
2 Anual
153,900.00 ler afo
Decremento del 5% sobre los costos fijos generales del
3 Anual
146,205.00 afo 2
Decremento del 5% sobre los costos fijos generales del
4 Anual
138,894.75 ano 3
Decremento del 5% sobre los costos fijos generales del
5 Anual
131,950.01 ano 4

Fuente: Elaboracion propia, 2016.

c) Se considerard un 15% en el decremento de los costos variables que impactan directamente
el costo de ventas unitario por producto, quedando de la siguiente manera:
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Tabla 9: Estimaciones de costos variables segun plan de expansion

Costo
ANO |PERIODO UNIDADES | Unitario | POLITICA
ler
5,000 19.60
Cuatrimestre -
2do 5 500 16.66 | pecremento del 5% de los costos variables sobre
1 ’
Cuatrimestre las unidades vendidas del ler cuatrimestre
3er 6.050 Decremento del 5% de los costos variables sobre
Cuatrimestre 14.16 | |as unidades vendidas del 2do cuatrimestre
Decremento del 5% de los costos variables sobre
ler
6,665 1208 las unidades vendidas del 3er cuatrimestre del afio
Cuatrimestre .
1
Decremento del 5% de los costos variables sobre
2do
2 7,321 1023 las unidades vendidas del 1er cuatrimestre del afio
Cuatrimestre .
2
Decremento del 5% de los costos variables sobre
3er
8,053 8.70 |las unidades vendidas del 2do cuatrimestre del afio
Cuatrimestre
2
3 Anual 26,573 7.39 Decremento del 5% de los costos variables sobre
4 Anual 26,573 7.39 las unidades vendidas del 3er cuatrimestre del afio
5 Anual 26,573 7.39 2.

Fuente: Elaboracion propia, 2016.

Tomando en cuenta las modificaciones y estimaciones efectuadas en las tres variables estudiadas,
se presentan los flujos de efectivo proyectados para un escenario optimista:
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Tabla 10: Flujos de efectivo para el afio 1 en escenario optimista

ArtBooks, S.C
Flujo de Efectivo escenario OPTIMISTA
. afo 1
Concepto ano 0 ler cuatrimestre | 2do cuatrimestre | 3er cuatrimestre ACUMULADOY
Inversion $310,000.00 0.00 0.00 0.00 [ 0.00
Ingresos 0 200,000.00 220,000.00 242,000.00 662,000.00
Costos Variables 0 98,000.00 91,630.00 85,674.05 275,304.05
Costos Fijos 0 54,000.00 54,000.00 54,000.00 162,000.00
Depreciacion 0 7,400.00 7,400.00 7,400.00 22,200.00
Intereses 0 0.00 0.00 0.00 0.00
Utilidad Bruta -5310,000.00 40,600.00 66,970.00 94,925.95 202,495.95
Impuestos 0 12,180.00 20,091.00 28,477.79 60,748.79
Utilidad Operativa -5310,000.00 28,420.00 46,879.00 66,448.17 141,747.17
Préstamo 0 0.00 0.00 0.00 0.00
Depreciacion S0.00 7,400.00 7,400.00 7,400.00 22,200.00
Amortizacion $0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Valor de Rescate 0 0.00 0.00 0.00 0.00
Flujo de Efectivo -5310,000.00 35,820.00 54,279.00 73,848.17 163,947.17

Fuente: Elaboracion propia, 2016..
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Tabla 11: Flujos de efectivo para el aifo 2 en escenario optimista

ArtBooks, S.C
Flujo de Efectivo escenario OPTIMISTA
ano 2

Concepto ler cuatrimestre | 2do cuatrimestre | 3er cuatrimestre fa i s S
_Inversirfln 0.00 0.00 0.00 0.00
Ingresos 266,200.00 292,820.00 322,102.00 881,122.00
Costos Variables 80,105.24 74,898.40 70,030.00 225,033.63
Costos Fijos 51,300.00 51,300.00 51,300.00 153,900.00
_Deprer.:iar.:ién 7,400.00 7,400.00 7,400.00 22,200.00
Intereses 0.00 0.00 0.00 0.00
_Utilidad Bruta 127,394.76 159,221.60 193,372.00 479,988.37
Impuestos 38,218.43 47,766.48 58,011.60 143,996.51
Utilidad Operativa 89,176.33 111,455.12 135,360.40 335,091.86
_Préstamu 0.00 0.00 0.00 0.00
'Depreciacién 7,400.00 7,400.00 7,400.00 22,200.00
Amortizacién 0.00 0.00 0.00 0.00
Valor de Rescate 0.00 0.00 0.00 0.00
_Fluju de Efectivo 096,576.33 118,855.12 142,760.40 358,191.86

Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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Tabla 12: Horizonte de evaluacion en escenario optimista

ArtBooks, S.C.

ARNO 1 ANO 2 ANO 3 ARD 4 ANOD 5
Concepto
Inversion 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Ingresos f 662,000.00 r881,122.[}[} 1,062,936.60 | 1,062,936.60 | 1,062,936.60
Costos Variables 275,304.05| 225,033.63 | 196,434.15 196,434.15 196,434.15
Costos Fijos 162,000.00 | 153,900.00| 146,205.00 138,894.75 131,950.01
Depreciacién 22,200.00| 22,200.00 22,200.00 22,200.00 22,200.00
Intereses I 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Utilidad Bruta 202,495.95| 479,988.37| 6598,097.45 705,407.70 712,352.44
Impuestos 60,748.79 '143,996.51 209,429.23 211,622.31 213,705.73
Utilidad Operativa | 141,747.17| 335,991.86 | 488,668.21 493,785.39 498,646.71
Préstamo i 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Depreciacidn 22,200.00 [ 22,200.00 22,200.00 22,200.00 22,200.00
Amortizacion 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Valor de Rescate 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Flujo de Efectivo 163,947.17| 358,191.86| 510,868.21 515,985.39 520,846.71

Tabla 13:

Fuente: Elaboracion propia, 2016.

Indicadores Financieros para escenario optimista

$863,722.25

VPN

T. DESCUENTO 15%
TIR 92.69%
PRI 1 ANO 7 MESES

Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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Escenario pesimista

En un entorno econdmico donde la tendencia de la poblacidn se ubique en una escasa aceptacion

del producto y la poca aceptacion de las causas sociales que ArtBooks, S.C. abandera, se considera

que de igual manera el impacto negativo recaeria directamente en las tres variables comentadas

anteriormente: nimero de unidades vendidas, costos fijos y costos variables. Este impacto

negativo se cuantifica de la siguiente manera:

Plan de contingencia para escenario pesimista.

a) El plan de ventas original, ilustrado en la Tabla 1 del capitulo V Estudio Financiero, se

modifica. Las ventas no se realizardn de forma exponencial cuatrimestralmente, sino de

manera sostenida con metas de ventas mensuales fijas. Unicamente se seguira respetando

el incremento del 10% anual en unidades a vender.

b) Se considerara un incremento del 5% anual en los costos fijos anuales, segun se ilustra en la

siguiente tabla:

Tabla 14: Estimaciones de costos fijos en plan de contingencia

] IMPORTE
ANO | PERIODO SUPUESTO
ANUAL
1 Anual -
162,000.00
Incremento del 5% sobre los costos fijos generales del
2 Anual
170,100.00 ler aio
Incremento del 5% sobre los costos fijos generales del
3 Anual
178,605.00 afo 2
Incremento del 5% sobre los costos fijos generales del
4 Anual
187,535.25 ano 3
Incremento del 5% sobre los costos fijos generales del
5 Anual
196,912.01 ano4

Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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c) De igual manera, se considera un 5% en el incremento de los costos variables que impactan

directamente el costo de ventas unitario por producto, quedando de la siguiente manera:

Tabla 15: Estimaciones de costos variables segln plan de contingencia

Costo
ANO PERIODO UNIDADES | Unitario | POLITICA
ler
3,972 19.60
Cuatrimestre -
2do 3972 20.58 | |ncremento del 5% de los costos variables sobre las
1 ,
Cuatrimestre unidades vendidas del ler cuatrimestre
3er 397> Incremento del 5% de los costos variables sobre las
Cuatrimestre 2161 | nidades vendidas del 2do cuatrimestre
ler 5 287 Incremento del 5% de los costos variables sobre las
Cuatrimestre 22.69 | ynidades vendidas del 3er cuatrimestre del afio 1
5 2do 5 287 Incremento del 5% de los costos variables sobre las
Cuatrimestre 23.82 | ynidades vendidas del 1er cuatrimestre del afio 2
3er Incremento del 5% de los costos variables sobre las
5,287 25.02
Cuatrimestre unidades vendidas del 2do cuatrimestre del afio 2
3 Anual 19,133 26.27
Incremento del 5% de los costos variables sobre las
4 Anual 19,133 26.27
unidades vendidas del 3er cuatrimestre del aifo 2.
5 Anual 19,133 26.27

Fuente: Elaboracion propia, 2016.

Tomando en cuenta las modificaciones y estimaciones efectuadas en las tres variables estudiadas,
se presentan los flujos de efectivo proyectados para un escenario pesimista:
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Tabla 16: Flujos de efectivo para el aifio 1 en escenario pesimista

ArtBooks, S.C

Flujo de Efectivo escenario PESIMISTA

afio 1

Concepto ano 0 ler cuatrimestre | 2do cuatrimestre | 3er cuatrimestre ACUMULADO
Inversion $310,000.00 0.00 0.00 0.00 [ 0.00
Ingresos 0 158,880.00 158,880.00 158,880.00 476,640.00
Costos Variables 0 77,851.20 81,743.76 85,830.95 245,425.91
Costos Fijos 0 54,000.00 54,000.00 54,000.00 162,000.00
Depreciacion 0 7,400.00 7,400.00 7,400.00 22,200.00
Intereses 0 0.00 0.00 0.00 [ 0.00
Utilidad Bruta -$310,000.00 19,628.80 15,736.24 11,649.05 47,014.09
Impuestos 50.00 2,888.64 4,720.87 3,494.72 14,104.23
Utilidad Operativa| -5310,000.00 13,740.16 11,015.37 8,154.34 32,909.86
Préstamo 0 0.00 0.00 0.00[ 0.00
Depreciacion $0.00 7,400.00 7,400.00 7,400.00 22,200.00
Amortizacion $0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Valor de Rescate 0 0.00 0.00 0.00 [ 0.00
Flujo de Efectivo -$310,000.00 21,140.16 18,415.37 15,554.34 25,109.86

Fuente: Elaboracion propia, 2016.




Tabla 17: Flujos de efectivo para el aifio 2 en escenario pesimista

ArtBooks, S.C

Flujo de Efectivo escenario PESIMISTA

afio 2

Concepto ler cuatrimestre |2do cuatrimestre 3er cuatrimestre ARERAEIADe
Inversion 0.00 0.00 0.00 0.00
Ingresos 211,469.28 211,469.28 211,469.28 634,407.84
Costos Variables 119,953.04 125,950.69 132,248.23 378,151.96
Costos Fijos 56,700.00 56,700.00 56,700.00 170,100.00
Depreciacion 7,400.00 7,400.00 7,400.00 22,200.00
Intereses 0.00 0.00 0.00 0.00
Utilidad Bruta 27,416.24 21,418.59 15,121.05 63,955.88
Impuestos 8,224.87 6,425.58 4.536.32 19,186.76
Utilidad Operativa 19,191.37 14,993.01 10,584.74 44,769.11
Préstamo 0.00 0.00 0.00 0.00
Depreciacion 7,400.00 7,400.00 7,400.00 22,200.00
Amortizacion 0.00 0.00 0.00 0.00
Valor de Rescate 0.00 0.00 0.00 0.00
Flujo de Efectivo 26,591.37 22,393.01 17,984.74 66,969.11

Fuente: Elaboracion propia, 2016.




Tabla 18: Horizonte de evaluacion en escenario pesimista

ArtBooks, S.C.

afio 0 ANO 1 ANO 2 AR 3 ANO 4 ANO 5
Concepto
Inversién $310,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Ingresos DE—TE,EJ—D.OD '634,40?.84 765,320.00 |765,320.00 | 765,320.00
Costos Variables 0]245,425.91 |378,151.96 |502,544.98 |502,544.98 |502,544.98
Costos Fijos 0]162,000.00 |170,100.00 |178,605.00 |187,535.25 |196,912.01
Depreciaciéon D' 22,200,001 22,200.00| 22,200.00| 22,200.00| 22,200.00
Intereses Dr 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Utilidad Bruta -$310,000.00] 47,014.09 | 63,955.88 | 61,970.02 | 53,039.77 | 43,663.01
Impuestos SD.DDr 14,104.23 f 19,186.76| 18,591.01| 15,911.93| 13,098.90
Utilidad Operativa -$310,000.00] 32,909.86 | 44,769.11| 43,379.02 | 37,127.84| 30,564.11
Préstamo of 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Depreciacion SD.DDr 22,200.00 i 22,200.00| 22,200.00| 22,200.00| 22,200.00
Amortizacion 50.00| 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Valor de Rescate of 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Flujo de Efective -$310,000.00] 55,109.86 | 66,969.11| 65,579.02 | 59,327.84| 52,764.11

Fuente: Elaboracion propia, 2016.

Tabla 19: Indicadores Financieros para escenario pesimista

VPN

T. DESCUENTO

TIR
PRI

(594,058.15)

15%

(1.13)%

6 ANOS 7 MESES

Fuente: Elaboracion propia, 2016.

71



Conclusiones

México ocupa la posicidn nimero seis de acuerdo con mas de 70 indicadores que miden la solidez
de los fundamentos de la economia en 56 mercados emergentes en todo el mundo, segun el banco
de inversién Merrill Lynch. El indice 2015 de esa entidad situd a México en el primer sitio de los
mercados de América Latina por la solidez de sus indicadores fundamentales, lo cual nos indica que
el pais se encuentra en condiciones para el desarrollo de nuevos proyectos que intentan reinsertar
a la economia formal iniciativas de indole social y ambiental, las cuales se han ido olvidando por
diversos factores, la mayor parte fomentada por el decremento de la ensefianza de valores y poca
o nula aplicacion de la educacidn financiera que es tan necesaria para cualquier economia en vias

de desarrollo.

Desafortunadamente las minorias han pagado el precio de ello, sumiéndose en un complicado
escenario donde sus desventajas se tornan abismales en comparacién con las escasas
oportunidades de desarrollo que el mercado y la economia actual les ofrecen, las cuales no

satisfacen la demanda creciente.

El caso que se abordd en este proyecto se enfocé especificamente a las personas con
discapacidades motrices e intelectuales, las cuales han demostrado a través de programas
gubernamentales en su mayoria, que son tan capaces de laborar en un ambiente econémico global
como sus homaélogos. Sin embargo, el nimero tan reducido de entidades econémicas no
gubernamentales que brindan oportunidades de empleabilidad y desarrollo no son suficientes para

este sector de la poblacién.

A través de la adecuada aplicacidon de conocimientos y aprovechamiento de recursos, se
demuestra que existe un nicho econdmico real que no ha sido explotado, cuyo desarrollo
beneficiaria a la poblacién mexicana y ubicaria a la Zona Metropolitana como pionera en el
lanzamiento de modelos de negocios de caracter social y sustentable que sean rentables y generen
relaciones ganar-ganar con la participacion activa de su poblacién, tomando en cuenta que la
mitad de los mexicanos se ubica en rangos de pobreza y pobreza extrema, lo cual aumenta
considerablemente las posibilidades de que un individuo se convierta en un discapacitado fisico o

mental debido a sus carencias nutricionales o de vivienda.
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De igual manera se fomentaria la desaparicion de las barreras sociales e ideoldgicas que se han
desarrollado en el pueblo mexicano para con las personas discapacitadas, generando un impacto
econdmico-social mas alla de las instalaciones de ArtBooks, S.C, esperando que este modelo
inspire y se pueda readaptar a las condiciones y necesidades de otras entidades econdmicas que ya
se encuentren en marcha buscando nuevos retos y horizontes de desarrollo y competitividad para

conquistar los mercados actuales y colocarse en los emergentes de la economia mexicana.

Si bien es cierto, el estudio financiero muestra una tendencia del proyecto a la sensibilidad en
entornos inflacionarios agresivos, por lo que es de vital importancia que las condiciones de
desarrollo se efectien con socios y proveedores confiables y comprometidos con las causas que se

abanderan aqui, ya que de otra manera el esfuerzo conjunto se vendria abajo.

El presente proyecto no se desarrolla con fines lucrativos, ya que el objetivo siempre sera ayudar a
las personas con discapacidades intelectuales y motrices a alcanzar sus metas y objetivos
econdmicos y profesionales, asi como brindarles herramientas que les ayuden a su éptimo
desarrollo para poder contribuir positivamente en sus comunidades y hacerles ver que sus
discapacidades no son limitantes para ser personas integras, participativas y econémicamente

activas.
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Anexos

ANEXO 1- ESTIMACIONES MERCADOLOGICAS DEL CONSUMO DE
CUADERNOS/LIBRETAS/AGENDAS EN LA CIUDAD DE MEXICO;

Ocupacién

@ Estudiante
@® Empleado
@ Ama de casa
@ Otra

Frecuencia con la que utilizas cuadernos/libretas/agendas

@ Diario

® De 3 a 5 veces por semana

0 Menos de 2 veces a la semana
@ Mo las utilizo

® Otra

Motivo de utilizar cuadernos/libretas/agendas

@ Notas cortas v ocasionales
@ Crganizacién de actividades diarias/
semanales

@ Dibujo/Arte/Creatividad
@ CEstudio/Académico
@ Otra

Frecuencia con la que compras cuadernos/libretas/agendas

@ Mas de 1vez al mes
@ Cada 2 - 3 meses
@ Cada 6 meses

@® Cada anio

® Otra
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Numero de unidades que adquieres al comprar cuadernos/libretas/agendas

o1

@®De2a4
@ De5asd
® WMas de 8

75



ANEXO 2- FORMULARIO BASE PARA ENCUESTAS DE SONDEO Y SATISFACCION DEL CLIENTE

*Obligatorio

éQué utilizaria mas? *
o © Agenda
o © Pequeiia libreta

o C Cuaderno

De las siguientes caracteristicas écual es la de su preferencia en una libreta? *
o 7 Ccalidad
o © Disefio
o © Marca

Al momento de adquirir el producto écual de las siguientes caracteristicas influye mas en

su compra? *
. .
o Precio
i

o Materiales

i o
o Tamano

De los siguientes rangos ¢Entre cual se encuentra el precio de libretas que usted

adquiere? *
o C De $20 a S30
o C De $30a S40
o C De $40 a S50

Si saliera al mercado una nueva opcién de este producto a menor precio y mejor calidad
que la que consume actualmente ¢ Compraria el producto? *

orSi

o C No
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¢Te gustaria adquirir una libreta, con tu propio disefio? *

orSi

orNO

¢Tiene preferencia por adquirir productos reciclados? *
i .
o Mucha preferencia
i .
o Trato de adquirirlos

o C Me es indiferente

é¢Comprarias una libreta que ayude a la ecologia y medio ambiente? *

or‘Si

orNO

En que rango de edad te identificas *

o C Menos de 15 aios

o © De 16 a 25 afios

o © De 26 a 40 afios

o C Mas de 40
Genero *

o © Mujer

o © Hombre
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ANEXO 3- RESUMEN DE RESULTADOS DE ENCUESTAS

L0 il zara masT

Ananca 21 1T
I"couchiE prcta W dibh
Cranema 51 <43 1%

O las slgulentes caracteristicns Lo0dl &5 [ de 5U prefereneda ¢n una libreta?

Calizad 5 41 3%
Oisedi 57 4855,
Maicy 15 1225

Al moments de adguirir el producta 2cusl de las siguientes caracterisiicas influye mas en
U compra?
Prez S50 DT
Metcnalcs 42 341
lamafic 31 dbd%

Do o5 slgulemes rangss (Entre cual se sncusnma ol preclo de llbretas que usted adgulers?

De$2Ce$30 41 33.3%
DefICatd0 42 -]
Defdl e $50 38 21.7%
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Si saliera al mercado una nueva opcion de este producto a menor precio y mejor calidad que la que consume actualmente ;Compraria el producto?

Si 120 97.6%
No 3 24%

¢ Te gustaria adquirir una libreta, con tu propio disefio?
Si 12 911%
Mo 1 8.9%

¢ Tiene preferencia por adquirir productos reciclados?

Mucha preferencia 29 236%

Trato de adquirilos 65  52.8%
Me es indiferente 29 23 6%

iComprarias una libreta que ayude a |la ecologia y medio ambiente?
S5i 19 96.7%
No 4 313%

En que rango de edad te identificas
Menos de 15 afios 6
De 16 a 25 afios 57
De 26 a 40 afios 47
Mas de 40 11

Genero

Mujer 74 612%
Hombre 47 3B8%

5%

47 1%
38.8%
9.1%
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