(4

2€j
4 UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO
Jl FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRAGION

MICRO Y PEQUENA EMPRESA EN EL
SECTOR DEL CALZADO EN MEXICO

SEMINARIO DE INVESTIGACION CONTABLE

QUE EN OPCION AL GRADO DE:
LICENCIADO EN CONTADURIA
P A E s E N T A N

HECTOR CONTRERAS MARQUEZ
ALMA ROSA SEGURA CERVANTES

Director del Seminario: Dra. Araceli Jurado Arellano

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN




pr—

%‘g Universidad Nacional
:‘\-A

2%  Auténoma de México
UNAM

UNAM — Direccién General de Bibliotecas Tesis
Digitales Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADOS © PROHIBIDA
SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta
protegido por la Ley Federal del Derecho de
Autor (LFDA) de los Estados Unidos
Mexicanos (México).

El uso de imégenes, fragmentos de videos, y
demas material que sea objeto de proteccion
de los derechos de autor, sera exclusivamente
para fines educativos e informativos y debera
citar la fuente donde la obtuvo mencionando el
autor o autores. Cualquier uso distinto como el
lucro, reproduccién, edicion o modificacion,
sera perseguido y sancionado por el respectivo
titular de los Derechos de Autor.



INDICE

INTRODUCCION
OBJETIVOS
I.~ ANTECEDENTES DE LA INDUSTRIA DEL CALZADO

1. HISTORIA DEL CALZADO EN MBXICO................ IEETRERTIERS I
’ ,

DEFINICIONES

A. MICROINDUSTRIA......ovtvsisae
B, PEQUERA EMPRESA.............
C. ANTECEDENTES DE LA HICROINDU%TRIA. e

D. CARACTERISTICAS DE LA MICROINDUSTRIA.

EB. NECESBIDAD. .. ... ..covivrvrrineararsenn

F. BENEFICIOS. ... ... 00 e

G. CEDULA DE MICROINDUSTRIA ...................
H. .

I.

J.

OBLIGACIONES PISCALES... B
BENEFICIOS DE LA L.F.F.M.I. .
PROBLEMAS. ... ...t inererissooscnosnacsaae

FINANCIAMIENTO DE LA MICRO Y PEQUERA EMPRESA...
A. IMPORTANCIA DEL FINANCIAMIENTO...... everene
B. FUBNTES DE FINANCIAMIENTO......... Ceeeee

a. FUENTES DE FINANCIAMIENTO PUBLICO. ..... SN

w

1. PROMYP. ..
2. PROGRAMA DE HODERNIZACION. cereenne

3. PROGRAMA DE DESARROLLO TECNOLOGICO......... ceve
4. PROGRAMA DE INFRAESTRUCTURA INDUSTRTIAL..,......,...20
5. PROGRAMA DE MEJORANIENTO DEL MEDIO AHBIENTB ..

6.
FU

&,
a,
&,
a,
&.
a.

PROGRAMA DE ESTUDIOS Y ASESBORIAS............
b. ENTES DE FINANCIAMIENTO PRIVADO...... . .0000s
b.1. ARRENDADORAS FINANCIERAS
b.2. EMPRESAS DE !'ACTORA\"! .
b.3. UNIONES DE CREDITO. N e .
b.4. BANCA COMERCIAL. ... ... c0oveveriroranonnns

4, METODOLOGIA. . v euevsvsarvrssnanerssosssrosrsssnsarsarsssss29
A. UNIVERSO ECONOMICO . ..
B. POBLACION OBJETO DE ESTUDIO
C. DISTRIBUCION GBEOGRAFICA......v:v..:
D. MARCO GEOGRAFICO DE LA MUESTRA.........ontrtuiunnnanns 30

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS DEL CAPITULO................. 31



IT.- DISERO Y RECOPILACION DE LA INFORMACTON........ < ]
1. DETERMINACION DE LA MUEBSTRA. ... ... v ittt onnnon ss 32
2. DETRRMINACION DEL INSTRUMENTO.............¢c.c.tttvvnnronon 32

3. ALCANCE DE LA MUESTRA REALIZADA EN EL SECTOR DE LA INDUS-
TRIA DEL CALZADO. . . ...t ittt it esttaaeanancvad o e 33

III.- PRESENTACION Y ANALISIS DE LA INFORMACION............... 34

1. IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

2, DIAGNOSTICO DEL EMPRESARIO

3., RESULTADOS DEL ANALISIS

4. EVALUACION DE LA EMPRESA

S. PLAN DE ACCION R

6. RESULTADOS GBENERICOS DEL ESTUDIO....... I RSP 98
Iv.-

1.

2.

BIBLIOGRAFIA. ... vt iottainettvnanttsseatisssnasasnesstser.aslld



INTRODUCCION

La  dindmica de los camhios econémicos que experimenta nuestro
pais, ha obligado a sus diferentes sectores econdmicos a tomar
medidas aue les permitan enfrentar en forma favorable dichos
retos.

Para <que dichas medidas sean las iddéneas se ha requerido de
estudios previos que muestren la realidad actual en que se
desarrollan las empresas del pafs, para conocer su problemética y
leograr propuestas acertadas, lo cual no es sencillo si tomamos en
cuenta que del total de empresas existentes en el pais el 98%
estd formado por micro, pequefitas y medianas enpresas siendo las
primeras las de mayor ntlimero.

Esto tiltimo trae consigo una estructura econdémica e industrial
bastante vulnerable ante los cambios que necesariamente tendré
que realizar el goblerno del pais y 1las empresas mismas para
enfrentar las repercusiones de la firma del Tratado de Libre Co-~
mercio, ya que enfrentaran nuevos mercados que exigen mayor cali-
dad y mejores precios, y para cumplir con ello tendrén que rees-
tructurar su administracién y todo lo que ello implica asi como
sus modos y medios de produccién, es decir tendrén que moderni-
zarse; ya que si bien es ¢lerto que la micro y pequefia empresa
se han considerado come pilares del desarrollo del pais, por la
proporcidn que representan del total de empresas que existen, no
cumplirén con ese objetivo si no hay un cambio en la mentalidad
del empresario y en la canalizacién de los apoyos que puede
otorgar el gobierno que les permitan crecer Yy desarrollarse, da
no hacerlo cada vez ser& menor el nimero de estas empresas y las
que subsistan posiblemente pasaran a ser simples maguiladores.

El presente estudio se enfoca al sector productivo de 1la indus-
tria del calzado y tlene como finalidad conocer su problemética
por medio de encuestas directas con los propios productores- y
proporcionar al mismo tiempo posibles rumbos de accién.



OBJETIVOS:

OBJETIVO GENBRAL

Determinar el estado actual que vive la micro y pequefia empresa
de el sector calzado en el Distrito Federal, con la finalidad de
proponer medidas que le permitan continuar su funcién, incremen-
tando su productividad a través de la competitividad de sus
productoe y el desarrollo de una estructura administrativa e

industrial adecuada.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

- tdentificar las caracteristicas generales de 1la micro y
pequefia empresa.

- Conocer la forma de organizacién, operacién y control de la
empresa.

- Identifidar obstéaculos Y conocer las perspectivas de desa-
rrollo futuro.



MICROINDUSTRIA Y PEQUERA EMPRESA EN LA INDUSTRIA DEL CALZADO EN
MEXICO

1.~ ANTECEDENTES DE LA INDUSTRIA DEL CALZADO EN MEXICO

1.- HISTORIA DEL CALZADO EN MEXICO

La fabricacién del calzado en México, como en la mayor parte del
mundo, comenzé siendo una tradicién netamente artesanal, poste-
riormente manufacturera a pequefia escala de produccién de
calzado, para pasar a ser a finales del siglo pasado manufacture-
ra con las necesidades y caracteristicas de la tecnologfia y los
sistemas modernos de fahricacién de calzado de aquel entohces,

a:i h;sta antes de 1877 estaba muy por debajc del nivel 1nterna-
ciona

Todo el progreso alcanzado durante los afios del Porfiriato (1877-
1911) Be desvanecid en el perfodo de 1910-1920, en el cual
influyercn factores taleeg como la inestabilidad politica nacional
Yy la 18 guerra mundial que desanimaron 1la producecién y 1los
intercambios de tecnologfa con lo que la industria volvié a su
condicién manufacturera casi artesanal.

Ciudades como Leén, Guadalajara y México lograron recuperarse
répidamente de los efectos de 1la Revolucisn Mexicana y en los
afios treintas se recupero la tendencia al crecimiento. La segunda
guerra mundial trajo consigo que MWéxico se convirtiera en un
importante proveedor de materias primas y artfculos manufactura-
dos para la economia norteamericana, lo cual dio lugar a una
redefinicién de los espacios productivos nacionales. (1}

F8 importante destacar que uno de los vicios que ha impedido el
crecimiento de no solo este sector productivo del pais sino de la
mayorfa, 1o ha sido la falta de calidad de 1los productos o la
falta 4e ética comercial al venderlos.

‘Purante la segunda guerra mundial mientras México enviaba infini-
dad de productos al exterior, entre ellos calzado, sin cuildar que
estuvieran bien laborados y basados en que nunca hubo rechazo de
ningin producto por parte de los c¢lientes de los Estados Unidos
de América durante este perfiodo, pero una vez concluida la guerra
la mala calidad de lo0s productos que se llegaron a exportar
clausuro por mucho tiempo ese mercado para el calzado nacional y
acarreo el cierre de infinidad de talleres.{1)



A nivel nacional per aquellos afios se constitufa el Institute
Mexicano del Seguro Social, quien en uno de sus primeros estudios
revelaba que mas del 65% de la poblacién del pais padecia proble~
mas en los pies por la falta de uso de zapato.

Finalizada 1la segunda guerra mundial aparecié la ley que craaba
agrupaciones industriales y comerciales a través de cé&maras
especializadas que velarfan por los intereses de sus agremiados y
fungirian como un filtro ante el gobierna, se puede decir que en
un principioc dichos organismos si estaban interesados en resolver
los problemas que enfrentaba la industria de aquel entonces: por
ejemplo la Camara Nacional de la Industria del Calzade (CANAICAL)
golicito facilidades para la importacién de piel con bajas tasas
arancelarias debido al escasez de piel en esa época. (1)

Durante el periodo de 1940-1960 aparecieron nuevas empresas, Yy se
comenzaron a desarrollar otras regiones como San Mateo Atenco,
estado de México y Tlaxcala que pronto serian consideradasgs como
centros importantes de fabricacién de calzado,

1.a8 nuevas empresas que aparecieron lograron dar forma real a la
industria del calzado en México, 1las cuales se encontraron con
fuertes problemas. El mercado para el zapato nacicnal era limita-
do, por un lado la competencia del producto importado preferido
por la gente de recursos, ¥y por otro lado la gente del campo que
preferia usar huarache elaborado en cada localidad o agquel que se
promovia en las grandes ferias regionales. El mercado estaba
egtonc?s)limitado a la poblacién urbana de recursos medios Yy
altoes. (1

Los cambios en la manera de pensar de los jévenes de los afios
sesentas trajo consigo el cambio en su manera de —vestir y dentro
de esto en sus zapatos, pronto la industria del calzado tuvo que
adecuarse a el medic Yy para finales de 1961 se podian observar
lag diferentes modas de los paises europeos y de Estados unidos;
seguian proliferando por aquel entonces pequeficsa y medianos
talleres que al igual que las grandes fabricas no tenfan proble-
mag para vender sus productos Yy por lo mismo esperaban &pocas de
auge ¥y crecimiento, muchos invertian las ganancilas producto de
.8us empresas en la misma, y otros por el contrario lo invertian
en bienes inmuebles y en general en mejorar su patrimonio fami-
liar, se puede decir que en la actualidad quienes lograron salir
adelante fueron los que invirtieron en el negocio por ser su
dnica fuente de ingresos. Los otros en cambio, afios mas tarde
durante la década de 1970-1980 comenzaron a ver sus negocios
menos solidos por la débil infraestructura que tenfan, obligéndo-
los a vender los bienes adquiridos con anterioridad para poder
subsistir. (1)



La década de los 70's se caracterizo por el estancamiento en
todos los sectores, producto de las politicas paternalistas que
adopto el gobilerno, dentro de las medidas que impactaron al
sector calzado esta la desaparicién de 1los "zorritas" o aprendi=-
ces, por disposiciones del gobierno (1), lo cual motivo la falta
de continuidad de la tradicién familiar que venia siendo hasta
aguel entonces la fabricacién del calzado, afectando notablemente
el dmbito soclal, pues ahora los 3J6évenes en edad de trabajar se
encuentran en una situacién de no saber emplearse en nada.
Durante este pexriodc desaparecieron gran parte de talleres
pequefios y los medianocs pasaron a ser pequefias empresas.

Durante 1la década de 1980-1990 aparecen programas de apoyo
gubernamentales para la modernizacién de la industria micro,
pequefia y mediana que contrarrestaran los efectos de .la politicas
recesivas de aquel entonces que habfan propiciado la desaparicién
de un nGmero significativo de este tipo de empresas, comenzando a
contemplar la problem&tica real por la que atravesaban, basé&ndose
para ello en un estudioc elaborado en forma c¢onjunta entre una
empresa nacional {el grupo consultor ejecutivo), y una empresa
especializada extranjera (The Boston Consulting Group), gquienes
en dicho estudio plantearon que el sector calzado que habia
estado enfocado principalmente al mercado nacional, debfia cambiar
su rumbo de accidén atacando més el mercado exterior del pais con
productos de piel de podian ser comercializados a precios altos y
defender el mercado interno de la competencia exterior a través
de la produccién de calzado sintético que les permitirfa enfren-
tar los productos importados que ingresaban al pais a muy bajos
precios, desarrollando al mismo tiempo la industria de componen-
tes principalmente para el calzado de cuero, Dicho estudio
indicaba adem&s la falta de canales de Adistribucién adecuados,
rues la industria de agquel entonces por los bajos vollimenes de
produccién que manejaba, los comercializaba de manera directa
fabricante a detallista independiente, pues diffcilmente podria
cumplir a 1los grandes pedidos de las cadenas de tiendas. Se
destaca adem&s el desarrollo de 1la industria maquiladora de
exportacidén en las zonas fronterizas del pafs, la cual representa
ventajas de inversién para el pafs pero a large plazc las ganan-
clas reales salen al extranjero.{2)

Dicho estudio basaba la reestructuracién del sector calzado de
aquel entonces a través de la realizacién de las siguientes
actividades:

- Acciones que las empresas o el sector privado debian tomar

por 51 mismas: inversiones en activos fijos y més importante

" en intangibles como medida para mejorar la calidad, disefio y

apego a la moda de sus productos asi como el acceso a
mercados internacionales.



- Acciones que se deberfan tomar a nivel industrial por
instituciones existentes y nuevas,

- Modificaciones a politicas gubernamentales que afectar&n al
sector: comercio exterior, capacitacién, apoyo técnico y
fomento a la inversidn. (2}

Asi, los apoyos que actualmente estin brindando 1las cémaras as{i
como otras instituciones financieras a la microindustria y
pequefia empresa, estdn permitiendo que poco a poco este sector
logre avanzar de una naanera sana aungue para ello deban cambiar
decidida y definitivamente su forma de operar, pues a pesar de
todas las indicaciones y recomendaciones que se les han hecho en
el pasado, continian con la mismae estructuras de operacién, los
mismos vicios y sobre todo cada vez se reduce el niimero de ellas
por no haberse corregido.

Han sido pocos los talleres de este tipo que han logrado dar el
paso decisivo para convertirse de pequefios a medianos y mucho
menos 1o que han logrado mantenerse y llegar a ser grandes
fébricas, el problema ha sido siempre la limitacién al acceso del
financiamiento, la falta de calidad de sus productos, los reduci-
dos canales de distribucién y sobre tedo 1la falta de visién a
otros niveles , el crecimiente no contreolade que los ha llevado a
dejar de operar y a la mayoria a estar convencidos de no volver a
intentarlo.



2.- DEFINICIONES

A,- MICROINDUSTRIA

Be toda empresa que se dedique a la fabricac¢idn de productos,
clasificados dentro de la industria de transformacidén, gue ocupen
directamente hasta 15 personas {(incluye personal administrativo,
obreros, técnicos, eventuales, asi como familiares, en este caso
ain cuando no perciban ingresos) y el valor de sus ventas anuales
reales o eéstimadas no rebase al equivalente de 110 veces el
salaric minimo general elevado al afio.({3)

B.~ PEQUERA EMPRESA

son aquellas empresas manufactureras dque ocupen directamente
entre 16 Yy 100 personas (obreros, persgonal administrativo y
eventuales) y el valor de sus ventas netas anuales reales o
estimadas no rebase hasta 1,115 veces el salario minimo general
anualizado.(4)

C.~ ANTECEDENTES DE LA MICROINDUSTRIA

En los 7ltimos afios, tanto paises altamente industrializados como
en vias de desarrollo, han fortalecido sus politicas para apoyar
a las pequefias empresas,(3)

Esto es asi porque se ha comprobade sohre tode en las circunstan-
clas dificiles por las que atraviesa la economfa nacional, que
las pequefias unidades productivas pueden amortiguar en forma
importante las cafdas del emplec y la produccidén de una amplia
gama .de productos bésicos para la poblacién(como alimentos,
vestido, calzado, etc.), ¥ ademés de tener la ventaja de flexibi-
1idad al adaptarse a los cambios econdémicos.{3)

La década de los ochenta, como se ha podido constatar, se ha
convertido en uno de los periocdos de mayoreg transformaciones en
la historia econémica de México, 8us rasgos principales se han
delineadc en funcién del agudo proceso recesivo y de la adopcién
de una nueva wmodalidad de crecimiento y de ajuste estructural,
que con base a 1la modernizacién de la planta productiva, se
pretende traducir en el fortalecimiento de la posicidén de México
en los mercados internacionales.(3)



A ‘partir de 1983, hubo la necesidad de reincorporar cambios,
sobre todo en aquellas dreas que tradiclonalmente habfan estado
protegidas de los efectos de la competencia internacional. De
hecho al distribulr sus costos de diversa manera sobre 1los
sectores productivos, la recesién tuvo sus mas agudos efectos
precisamente en aquellos sectores incapacitados de competir.

Asi uno de 1los sectores que vio debilitada su posicidén fue el
sector manufacturero, en especial el sector que aplica a la micro
y pequefia industria. Este hecho resultec evidente si se tiene
gr:sente(q?e su produccién se destina preferentemente al mercado

nterno. (3

Hasta antes de 1982, la politica de fomento a la pequefia indus-
tria no se expresaba en un programa especifico, mas bien formaba
parte como mera referencia de los programas generales; no se
habfan determinadoc prioridades y objetivos ni se habfan reunido
en una estrategia global coherentes las diversas politicas e
instrumentos.

Todo ello provocaba, inevitablemente asignacién inadecuada de los
recursos, deficientes resultados y ausencia de una eficaz evalua-
cién del desempefio de los instrumentos de la politica de fomento.
51 a todo ello se agrega gque tampoco existe una definicién tnica
de micro y pequefia industria, se dificultaba ain méds la operacién
congruente de los programas de apoyo.(5)

A partir de 1985, es posible advertir un giro en las politicas de
fomento al subgector de la micro, pequefia y mediana industria.
Con la finalidad de impulsar el desarrollo de una nueva estructu-
ra industrial, ya que durante su gobierno 1las politicas de
fomento industrial se englobaron en tres programas fundamentales
de apoyo integral a la industria pequefia y mediana: el Plan
Nacional de Desarrocllo (1983-1988); el Programa HNacional de
Fomento Industrial y Comercio Exterior (1984-1988) "PRONAFICE" y
el Programa para el Desarrollo Integral de la Industria Mediana y
Pequefia (1984) PRODIMP.(5)

En el primero de los programas solo se ponen de manifiesto los
objetivos generales de polf{tica econdémica, no se especifican los
objetivoe, las estrategias y las metas concretas que se pretenden
para la pequefia y mediana industria a pesar de ello, estas pueden
ser consideradas como las primeras medidas que se aplican por
parte del gobierno, en respuesta a lae necesidades de articular
los procesos de produccidn, distribucién y consumo, para fortale-
cer el mercado interno. (5)



El Programa Nacional de Fomento Industrial y Comercio Exterior
(1984-1988} reconoce que en México se tiene una industria poco
integrada, tanto en los sectores productivos como entre las
grandes, las medianas y pequefias empresas por lo cual se propone
-una estrategia consistente en:

- Articular a las empresas grandes «con las pequeilas vy las
medianas para evitar duplicidades en inversidén y disminuir a
partir de la especializacién de procesos, 1los costos de
produccidén que supone una organizacién vertical,

- Consolidar y ampliar los niveles de subcontratacién.y, por
esa via, mejorar el acceso de la mediana Yy pequefla industria
a los mercados nacionales e internacionales.

- Facilitar el acceso de las pequefias y medianas industrias al
mercade de materias primas por medio de centros de adquisi-
cidén de materias primas en comtn.

Dicho plan brinda apoyos financieros a las empresas que tengan
mayor liquidez y capital de trabajo para realizar nuevas inver-
siones, y no contempla politicas de apoy6 especificas para las
empresas pequefias y medianas.(5)

Los programas de estos afios estaban enfocados a desarrollar a las
empresas rentables que habian demostrado continuidad y estabili-
dad pero que a pesar de ello requerfan de apoyos para crecer més.

El Programa para el Desarrollo Integral de la Industria Mediana y
Pequefia, tiene como objetivo primordial reducir 1la excesiva
centralizacién y concentracién industrial, simplificar trémites
administrativos que afectan a este subsector en su instalacién,
operacién y obtencién de apoyos de fomento. Dicho programa
espacifica mnés las politicas de apoyo a la pequefia ¥y mediana
empresa; sin embargo deja fuera a la Microindustria, las cuales
tienen un mayor nimero de problemas, tanto técnicos y organiza-
cionales como de liquidez y financiamiento.

En este programa se insiste en la conveniencia de organizar y
poner en operacién bolsas de subcontratacién y de fortalecer las
organizaciones interempresariales para la adquisicién en comiin de
materias primas, maquinaria y equipo, as{ como para la venta de
los productos en los mercados nacionales e internacionales y la,
contratacién .de servicios de asistencia técenica. También se
abunda en la necesidad de simplificar requisitos y trémites para
el otorgamiento de créditos para el capital de riesgo, para
estudios y proyectos y para la exportacién por via directa o
indirecta. -



Igualmente se detallan las principales empresas y entidades
puiblicas gque apoyan al subsector en materia de organizacién,
asistencia téchica y de sus adquisiciones {PEMEX, TELMEX, SIDER-
MEX, S.C.T., I.M.S.S., ISSSTB, ETC.) (5)

con el objetivo de proporcionar a 1la Microindustria una nueva
opcién que impulsard su sano crecimiento, se promulgs el 28 de
enero de 1988 la Ley Federal para el Fomento de la Microindustria
con lo cual este tipo de Microindustrias tiene acceso a un
conjunto de facilidades para constituirse, ‘lniciar-operaciones y
recibir apoyos que le permitan lograr su estabilidad, ampliacidn,
modernizacién y desarrollo. -

D.= CARACTERISTICAS DE LA MICROINDUSTRIA:

- Reguiere baja inversién que madura a muy corto plazo.

- Eg intensiva en el uso de mano de obra.

- Proplcia el desarrollo regional y es principal de satisfac-
tores bésicos.{actualmente requiere de cambios en la menta-
1idad del empresario para cumplir con dicho objetivo}.

- Aprovecha materias primas y fuerza de trabajo local.

- Tiene nula dependencia del exterior.(aunque (ltimamente si
asta Tiendo afectada por la penetracién de productos extran=-
jeros

- Canaliza el ahorro y la inversién familiar, teniendo poco
acceso al crédito institucional.

- Bn la generalidad de los casos, la productividad es baja y
la calidad es deficiente.

- Suyelen desarrollar al mismo tiempo, actividades de produc-
cién, comercio y/o servicios. ’

- Atiende mercados localizados.
- Su configuracién es de empresas con sistemas administrativos

y operativos rudimentarios. Lla gestién y la administracién
suele concentrarse en el propietario.{3)



E.=- NECESIDAD

Debido a la falta de fuentes de trabajo y de salarios bajos la
gente con bajos recursos se ve en la necesidad de crear su propia
fuente de trabaje lo que da 1lugar a la aparicién de una Microem~
presa. Esto ha propiciado que dichas empresas no progresen pues
toda su operaciédn es empirica,

ta importancia de la micro vy pequefia empresa no es solo de
cardcter econémico, sino también de orden soclal, ya que al
incorporar fuerza de trabajo procedente del agro mexicano al
sector manufacturero contrihbuye por un lado a elevar a un rango
social ‘distinto a este sector de desocupados a semi-ocupados,
debido a la baja capacidad de compra que les proporciona la
industria a través del salario y por los bienes que adquirieron
con el; por otro lado contribuye a formar y capacitar la mano de
obra que por la estructura educacional caracteristica de 1los
paises en proceso de desarrcllo no habria encontrado los elemen=
tos para su entrenamiento y capacitacién.

F.- BENEFICIOS

Rinde utilidades con pequefias inversiones ademas el pequefio
industrial podré& disfrutar de los beneficios de ser microempresa-
rio, conh el sole hecho de contar con la cédula de Microindustria,
la cual puede solicitar en cualquier ventanilla del Padrén
Nacional de la Microindustria del pafs que depende de la SECRETA

RIA DE COMBRCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL.

G.- CEDULA DE MICROINDUSTRIA

La cédula de microindustria, es el documento en que consta que
una microindustria ha quedado inscrita como tal, e incorpora los
principales nimeros de registros y autorizaciocnes que . la nueva
empresa requiere para constituirse e iniciar su instalacién.

La cédula por si migma, constituye un documento valido ante las
autoridades y certifica que el beneficiario cumple con los
.Tequisitos legales b&sicos para operar.(6)

Una vez Treconocida la empresa como microindustria la cédula
Microindustrial certifica que se encuentra registrada en el
padrén, por lo cual es sujeto de las facilidades vy beneficios de
la 1ley; eB expedida por la Secretaria de Comercio y Fomento
tndu?t§151 © las autoridades en las que tal atribucién se dele-
que. (6



A las personas que soliciten la inscripcidén en el Padrén Nacional
de la Microindustria, se les otorgard, una vez satisfechos los
requisitos la cédula correspondiente.(6)

Requisitos para la obtencién de la cedula de microindustria;

Formulario (nico (original y 6 copias} con firmas autégra-
fas.

Memoria descriptiva {original y 4 copias)
croquis de instalacionee productivas {original y 4 ccpias) -

Acta de nacimiento si es permsona €fsica (original y 2
copias}.

Acta constitutiva s1 es persona moral (original y 2 coplas).

original y 2 <coplas de cada uno de los registros de otras
dependencias con los que cuenta.(7)

En caso de revalidar anexar:

original de la cédula anterior.

Ultima declaracién anual {original y dos copias).

H.~ OBLIGACIONES FISCALES

‘Bl impuesto al valor agregado I.V.A.
El impuesto Sobre la Renta 1.8.R.
Pagos al Instituto Mexicano del Seguro Social I.M.5.8.

2% Sobre nominas.
5% INFONAVIT.
S.A.R.

Impuesto al activo.(Bxentos aquellos que no excedan un monto
equivalente a 15 veces el salaric minimo elevado al afio).(7)
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I.- BENEFICIOS DE LA LEY FEDERAL PARA BL FOMENTO DE LA MICROIN-
DUSTRIA

Los beneficios directos son:

- simplificacién de tramites, en iniciacién de operaciones;
regularizacién en el caso de una empresa que ya estd funcio-
nando; obtencién de descuentos en el pago de I.S.R. tasas de
interés bajas en préstamos para la adquisicién de materia
prima y equipo; utilizacidén del servicio social en diversas
carreras de manera gratuita, etc.

- El tiempo del cual se disfruta de estos beneficios sera de 3
afios que es el tiempo de vigencia de 1la cédula, pudiendo
solicitar que se refrende la cédula por el mismo periodo.

J.- PROBLEMAS

La microindustria presenta diversidad de problemas internos y
externos que limitan su desarrollo y expansién.

Dentro de los problemas de tipo interno y externos presentes con
mayor frecuencia en la microindustria cabe destacar los siguilen-
tes:

- rReducida capacidad de gestidén y organizacién. v

- Aig: rotacién de mano de obra e insuficiente especializa-
<] .

C- Obsolesencia de equipos y maguinaria.

- Ausencla de controles de calidad.

- Altos costos de operacién ¥, por ende limitada generacién de
utilidades.

- Propensifén individual de los empresarios.

- incapacidad, en la mayoria de los casos, por parte del
empresario para administrar su negocio.

- Problemas de liquidez y en términos generales son empresas
con altos grados de endeudamiento.

- Problema al acceso de financiamiento.

- pegconocimiento de su propio mercado.
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£l microempresario desconoce los registros contables confun-
diéndose esto como pago de impuestos; lo que ocasiona que
desconozca en términos objetiveos su propic negocio.
‘Tnestable y onercso abasto de insumos.

situaciones desventajosas frente a la competencia,

Excesiva Yy compleja tramitacién y reglamentacién para
instalacién, operacién y acceso de incentivos. (1)
3
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3. FINANCIAMIENTO DE MICRO Y PEQUENA EMPRESA.

Las medidas actuales del gobierno mexicano son fomentar el apoyo
de la industria micro, pequefia y mediana, a través del Programa
para. la Modernizacidén y Desarrollo de la Industria Micro, Pequefla
y Mediana. (1991-1994), en el cual se trata de identificar los
principales problemas que afectan su estructura productiva y se
define la estrategia, los instrumentos Y las acciones para
golucionarlos en forma radical. Asi mismo se trata de crear un
ambiente proplcio para aprovechar plenamente 1las ventajas compa-
ratiya? inherentes a la flexibilidad de sus escalas producti-
vas. {6

£1 fortalecimiento del mercado interno ¥ la insercién de la
industria, especlalmente de la més pequefla en los mercados
mundiales, reqguieren la participacién decidida de los sectores
social y privado, a través de mecanismos novedosos de asociacién
que los doten de mayor capacidad competitiva.(6)

La modernizacién del subsector tendr& efectos transcendentales,
sobre todo en el Ambito regional, al permitir el aprovechamiento
de los recursos y mano de obra locales y la formacién de empre-
sarios. Asf, se tendrd mayor eficiencia y calidad en la produc-
cidn, y( ?na participacién significativa en el comercio interna-
cional. ({6

A.~ IMPORTANCIA DEL FINANCIAMIENTO

Seglin NAFIN. el crédito es fundamental para el fomento -de la
mie¢ro, pequefia ¥y mediana empresa, ¢l cual permite el desarrolle
tecnolégico, y con ello promover a las industrias de menor escala
hacia.mayores niveles de eficiencia y productividad.

uno de los propésitos fundamentales del Programa para la Moderni-
za¢ién y Dasarrollo de la industria Micro, Pequefia y Mediana, es
lograr habilitar como sujetos de crédito a un importante nlcleo
.de empresas que aiin se encuentran al margen del financiamiento
institucional, entre las que destacan las de tipo familiar y
unipersonal, asi como las pertenecientes al sector social y
proporcionarles la capacitacién necesaria para el adecuado manejo
de los recursos.

Bl propésito es que el crédito sea suficiente, oportuno y «que

coadyuve, no solo a mejorar la liquidez y el capital de trabajo
de las industrias, sino a impulsar su modernizacién.(6)
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Se apoyara preferentemente a las industrias micro y pequeilas,
independientemente de la actividad manufacturera que realicen,
por conducto de la banca de desarrollo y las sociedades nacijona-
les de crédito.{6)

La banca de desarrocllo canalizard financlamiento, por conducto de
los intermediarios financieros,(Uniones de crédito, Bancos,
Entidades de Fomento, Arrendadoras Financileras ¢y Empresas de
Tartorale) en condicicnes favorables.

B.~ FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Las micro, pequefias y medianas empresas tienen acceso a diferen-
tes fuentes de financiamiento, cada una con caracteristicas
peculiares que las hacen adecuarse en forma dilferente a las
necesidades particulares de cada empresa.

Las fuentes de financlamiento se pueden dividir dependiendo de
quien las otorgue en:

- Fuentes de financiamiento institucional o piblicas.{banca de
desarrollo operada a través de Naclonal Financlera)

- Fuentes de financiamiento privado.(las que pueden otorgar
créditos con fondos propios o fondos provenientes de la banca
de desarrollo) :

a. Fuentes de financiamiento instituc¢ional o piiblico )

Banca de desarrollo. Nacional Financiera respalda a 1a§ empresas

cubriendo todas las etapas de un proyecto, desde la idea que

surge en un esgtudio de preinversi6én, hasta la instalacién, puesta
en marcha y operacién de la empresa.{8}

Nacional Pinanciera cuenta con seis programas que cubren con

mayor flexibilidad 1los requerimientos de apoyo de los acredita-

dos.(8) Estos programas, que reflejan lag prioridades que ' se
desean respaldar, son:

a.1l. Programa para la Micro y Pequefia Empresa (PROMYP)
a.2. Modernizacién.
a.3. Desarrollo tecnolégico.

a.4. Infraestructura industrial.
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a.5. Mejoramiento del medio ambiente.

a.6. Estudios y asesorias.

a.l. PROGRAMA PARA LA MICRO Y PEQUERA EMPRESA (PROMYP)

Bl Programa para la Micro y Pequefia empresa tiene como objetivo
promover y proporcionar financiamiento a la micro y pequefia
empresa, a fin de procurar su sano desarrollo sobre la hase de
mejorar su productividad, eficiencia e incremento de la competi-
tividad, de la oferta de las empresas industriales y comerciales
y de servicios del pafis que pertenecen a estos estratos.(6)

Es el programa que responde a uno de los principales objetivos de

la misién que le ha sido encomendada a Naclonal Financiera: la
atencién a la micro y pequefia empresa.(8)

Modalidades de apoyo
Capital de trabajo:

- Adquisicién de materia prima o productos terminados para su
comercializacién.
- Pago de salarios y sueldos.

- Otros gastos proplos del giro.(8)

Refaccionario:

- compra o arrendamiento financiero de magquinaria, - equipo y
local, asf{ como modificacién de instalaciones.

.Crédito para reestructuracién de pasives:

- Plazo de pago deuda actual {proveedores, prestamos con la
banca comercial, etc.)

- Plazo de pago deuda reestructurada
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PLAZ0OS Y MONTOS MAXIMOS POR TIPO DE CREDITO

TIPO DE CREDITO PLAZO / GRACIA MONTO MAXIMO

(AROS / MESES) MICRC-PEQUERA
(MILES N$)

capital de trabajo 3 / 6

Maguinaria-equipo 10 / 18

Instalaciones fisi- 12 / 36

cas

jcas

Pasivos 7/ 18 100 - 1000

MONTO MAXTMO POR EMPRESA {miles N§) 480 - 4800

L.os montos Y plazos son méximos. Las con-

diciones definitivas dependerén de la

capacidad de pago de la empresa.

(8)

PROMYTP

PORCENTAJES DE PARTICIPACION EN EL FINANCIAMIENTO

CREDITO MICRO PEQUERA
Capital de trabajo

NAFIN
85 % {Maximo}

jMaquinaria-Equipo NAFIN
Instalaciones fisi- 100%
cas
Reestructuracién de Intermediario f£i-
pasivos nanciero

15 % (Minimo)
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Cuadro de Tasas de Interés

Estrato Tasa al usuario
final del crédito
Micro C,P.P, + 6
Pequefia ¢C.P.P. + 6
Tarjeta empresarial C.P.P. + 6

Una caracteristica importante de los créditos que otorga la banca
de desarrollo es que los intereses se pagan al vencimiento del
crédito, no como los créditos que otorga la banca comercial que
obligan pagar el interés antes del principal, lo que impide
disponga del financiamiento total.(8)

En el proceso de planificacién, Nacional Financiera ha integrado
como complemento del PROMYP un instrumentc llamado Tarjeta
Empresarial, que permite disponer recursos de manera inmediata
para capital de trabajo y para la adquisicién de activos fijos,
le concede al empresario otros beneficios, como tener acceso a
diversos servicios de asistencia técnica y capacitacién, y contar
con un seguro de vida. (8}

El sistema funciona a través de la apertura de una linea de
crédito revolvente, operada por medio de una cuenta de chedques.
La Tarjeta Empresarial 1le permite al usuario contar con benefi-
cios adicionales como:

- capacitacién, permitiéndoles asi, elevar su nivel de gestién
empresarial.
- Asistencia técnica, a efecto de mejorar sus procesos produc-

tivos y elevar la calidad de sus productos.

- Servicios de apoyo contable, juridicos y administratives,
proporcionados por despachos especializados en la atencién a
la micro y pequefia empresa.

- Informacién, para que los empresarios sepan como mejorar la
marcha de su negocio.
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a.2. PROGRAMA DE MODERNIZACION

su objetivo principal es promover y proporcionar respaldo finan-
ciero a las acciones empresariales de inversién que tengan como
finalidad especifica el aumento de los niveles de eficiencia
praductiva ¥ el incremente de la competitividad de la oferta de
las empresas industriales, comerciales y de servicios del pais.

L.os proyectos de inversién deberén mostrar su viabilidad técnica,
econdmica y financiera, con tasas internas de retorno econémico y
financiera superior al 10% para el caso de respaldo financiero a
través del descuento crediticio y del 12% para el caso de respal-
do financiero a 1la aportacién - accionaria. En amhos cascs, el
cllculo dehera de efactuarse a precios constantes.

En materia de adquisicién de maquinaria y equipo se deberén
ohservar los sigulentes lineamientos:

- En los contratos cuyo monto fluctia entre los 3 y 7 millones
de délares, la adjudicacién debers efectuarse sobre las
hases de comparar cuando menos tres cotizaciones, incluyendo
al menos dos cotizaciones, de proveedores extranjeros de
paises distintos.

- En_ los contratos cuyo monto exceda de 1los 7 millones de
délares, la adjudicacién deber& efectuarse conforme a los
procedimientos de 1licitacién piblica internacional que
Nacional Financiera ha acordado con organismos financieres
internacionales.

- La fechas de adquisicién de lo8 bienes a financiar no
deberén de ser -anteriores en mids de 120 dias a la fecha de
presentacién de la solicitud de respaldo financiero.

Los esquemas Qe respaldo financiero se referirén a:

- operaciones de descuento financlero sobre créditos otorgados
a empresas por el sistema de intermediacién financiera.

- Operaciones de descuento financiero sobre créditos otorgades
por las instituciones de crédito a inversionistas mexicanos
para efectuar aportaciones de capital en empresas industria-
les que dastinen tales recursos al financiamiento de su
proceso de modernizacién. (8)
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caracteristicas del financiamiento:

Podrédn ser en moneda nacional o extranjera, y hasta por el monto
que requiera el proyecto de acuerdo con el porcentaje de partici-
pacién establecido, el cual no podré exceder de 135 millones de
dbélares o su equivalente en moneda nacional y el importe maximo
de respaldo para capital de trabajo no serA superior a 2.5
millones de délares a su equivalente en moneda nacional,

Bl plazo de amortizacién se determinar& de acuerdo con el flujo
de efectivo de la empresa, para las Iinversiones de activos fijos
el miximo ser& de 13 afios y para las inversiones de capital de
trabalo ser& de 7 aflos, pudiendo 1incluir en ambos cascs un
periodo de gracia hasta de 3 afios. En el caso de financiamiento
para propésitos de participacién accionaria el plazo fluctuard
entre 108 3 y los 10 afiog, con un periodo de gracia de 5 afios.

Las amortizaciones, de operaciones en moneda nacional, seré&n en
pagos mensuales 6 trimestrales del principal, dependiendo Qel
flujo de efective de la empresa, y los intereses serdn mensuales,
Para operaciones en moneda extranjera, los pagos del principal e
intereses podr&n eser mensuales, trimestrales o senmestrales,
dependiendo de las fuentes del fondeo de Nacional Financiera.

Las tasas de interés y el margen de intermediacién serén las que
estén en vigor. Los intereses se calcularin sobre saldos insolu~
tos del principal en meses calendario /360 dias.

Se aplicar& una comisién a los saldos no dispuestos, conforme a
calendario convenido del 1% anual.(8)

a.3. PROGRAMA DE DESARROLLO TECNOLOGICO

El programa de desarrollo tecnolégico de NAFIN tiene por objetive
fomentar el desarrollo tecnoldgico de las empresas mediante el
desarrollo de proyectos integrales de inversién para la adapta-
cién de creacion de nuevas tecnologias o Qe programas permanentes
en la industria que la modernicen, la integren, la orienten o
incrementen su aprovechamiento y su oportunidad., Ppara ello
inducird la participacién activa con las instituciones financie-
ras del pais en el financiamiento integral de proyectos de
desarrollo tecnolégico viables.

son sujetos de apoyo de este programa todas aquellas empresas,

institutos o firmas de ingenierfa nacionales sin distincién de
tamafio o actividad industrial.(s)
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a.4. PROGRAMA DE INFRAESTRUCTURA INDUSTRIAL

Tiane por objetivo promover y respaldar el desarrollo de una
infraestructura industrial que permita una operacidn mas eficien-
te de la planta productiva a un mejor equilibrio regional de la
actividad econémica. Ademd&s de impulsar la dqQesconcentracién de
las instalaciones productivas de las &reas urbanas y su reubica-
cién en los parques, conjuntos, puertos Yy zonas industriales
prioritarias.

Son sujetos de apoyo 1los goblernos de los estados y municipios,
as{ como las personas fisicas y l1ds empresas constituidas bajo la
legislacién mexicana.

Las fechas de adquisicidén de 1los bienes a financiar no deberén
ser anteriores en mas de 120 dfas a 1la fecha de presentacién de
la solicitud de descuento.

El1 financiamiento se otorgar& en moneda nacional o extranjera
hasta por un monto de 15 millones de ddlares o su equivalente en
moneda nacional, el que se amortizar& en un plazo méximo de 13
afios, con un perfode de gracia de 3 afios. En el caso de financia-
miento para propdsitos de aportacién accionaria el plazo fluctua-
r4 entre los 3 y los 10 afios con un perfode de gracia de S,

Las tasas de interés serén las mismas que las establecldas para
el programa de modernizacidn al igual que la comisién de compro-
misgo,.(8)

a.5. PROGRAMA DE MEJORAMIENTO DEl MEDIO AMBIENTE

Tienhe por ohjetivo promover y proporcionar respaldo financiero a
las accliones empresariales de 1inversién que contribuyan, al
mejoramiento del medio ambiente, asi como la racionalizacién del
consumo de agua y energia,

Son sujetos de apoyo las empresas industriales, comerciales, de
servicios, los 1inversionistas mexicanos, los gobierncs de los
estados y municipios y las personas fisilcas que efectien inver-
siones para estos fines.

En los contratos cuys monto fluctila entre los 3 y 7 ,millones de
d6lares, la adjudicacién deberd efectuarse sobre la base de
comparar cuando menos tres cotizaciones de proveedores extranje-
ros de distinto pafs. En los contratos cuyc monto excede los 7
millones de délares, la adjudicacién deberf efectuarse conforme a
los procedimientos de licitacién pliblica internacional que NAFIN
a acordado con los organismos financieros internacionales.
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Los recursos obtenidos a través de este programa podrén ser
destinados a las siguientes inversiones:

- Financiamiento de las adquisicicnes de maquinaria y equipo,-
la construccidén de obra civil, instalaciones y o reacondi-
cionamientos, cuyo propdsito especifico sea el mejoramiento
del medio ambiente y la racionalizacién del consumo de agua
Y eneragia.

- Financiamiento de gastos de capacitacién y asistencia
técnica, asi como de estudios y asesorias que se vinculen
directamente con el ohjetivo del programa.

- Pinanciamiento de actividades comerciales de acuerdo al
objeto del programa.

- Financiamiento de 1la aportacién de capital accionario,
cuando la empresa destine tales recursos a 1los propésitos a
que hacen referencia los parrafos anteriores.

8e podré otorgar en moneda nacional o extranjera y hasta por el
monto de 15 millones de dbélares, con los mismos plazos y formas
de amortizacién, Jlae tasas de intereses y el porcentaje de
comisidén de compromiso que para los programas anteriores.{8)

a.6. PROGRAMA DE ESTUDIOS Y ASESORIAS.

Tiene por objetivo promover y respaldar la elaboracién de estu-
dios y 1la contratacidén de asesoria que fortalezcan técnicamente
las decisiones y la ejecucién de proyectos de inversién comercia=-
les y de servicios que incrementen la capacidad de gestién
empresarial,

Son -sujetos de apoyo los gobiernos estatales y municipales, asi
como las personas fisicas y las empresas constituidas conforme a
la legislacién mexicana.

Se otorgarfn en moneda nacional o extranjera, hasta un monto del
80% del costo del estudio o asesoria.

Nacional Financiers, en su condicién de instrumento ejecutor de
la politica econémica del Gobierno Federal, tiene asignada la
misidén de ser la banca de desarrollo.

La banca de desarrollo canalizard financiamiento, por conducto de
los intermediarios financieros, (uniones de crédito, . bancos,
entidades de fomento, arrendadoras financieras Yy empresas de
factoraje) en condiciones favorables. A continuacién se explica
en que consiste cada una de las antes mencionadas.
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b. FUENTES DE FINANCIAMIENTO PRIVADO

b.1. ARRENDADORAS FINANCIERAS.

ARRENDAMIENTO FINANCIERO. Convenio por medio del cual una persona
fisica o moral, denominada arrendador, estd obligada a adquirir
determinados bienes tangibles, y otorgar su ugo y goce temporal a
otra persona denominada arrendatarico, en un plazo forzoso, a
cambio de una contraprestacién, que se liquidar& en pagos parcia-
les (rentas), debiendo ger ésta equivalente o mayor al valor del
bien.

El plazo serd ignal o superior al minimo, para deducir la inver-
sidén, en los términoe de las leyes fiscales, y cuando dicho plazo
sea menor, se permitird cualquiera de las siguientes opciones:

a) Que se transfiera 1la propiedad de los bienes objeto del
contrato, mediante el pago de una cantidad determinada, la
cual seré inferior al valor de mercado.

h) Que se prorrogue el contrato a un plazo determinado, durante
2l cual los pagos serdn inferiores a los que se fijaron en
el plazo inicial.

T e) A participar con la arrendadora financiera en el precio de
la venta de los bienes a un tercero, en la proporcién que se
convenga.

El arrendamiento financiero es un instrumento de financiamiento,
en el cual el objeto de la operacién no sélo es obtener el uso y
goce temporal del bien, sino m&s bien la propiedad, donde se
diferencia entre el capital y los intereses.

se tiene la ventaja de que los intereses serén deducibles fiscal-
mente en la parte que resulte de aplicar los articulos 7A=7b de
la ley del impuesto sobre la renta.

£l impuesto al Valor Agregado de la operacién con respecto ‘al
bien se ligquidar& sobre el monto original de la inversién, que se
determind de acuerdo al articulo 48 ISR, el cual se pagara al
momento de la firma del contrato, con respecto al I.V.A. de los
intereses, se liquidar& en cada pago parcial durante el plazo del
contrato.

Normalmente las arrendadoras financieras cobran una comisién de
apertura que va del ,5 al 2% aproximadamente; asimismo se tiene,
como pr&ctica el cobrar rentas de depésito, que normalmente es de
una.
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La opcidén de compra va del 1 al 5% y se. paga al momente de
facturarse el bien términn del contrato. Los pagos periédicos o
tentas normalmente estéan sujetas a la variacién de la tasa lider
del mercado de dinero, CPP; CETES o Aceptaciones, (8)

Las arrendadoras financieras podrén practicar como operacién
andloga el arrendamiento puro, de conformidad con las siguientes
hases:

ARRENDAMIENTO PURO. Se define el arrendamiento; puro como el
acuerdo entre dos partes, arrendador y arrendatario, mediante el
cual 21 arrendador otorga el wuso o goce temporal de un bhien por
un plazo inicial forzoso al arrendatario, el cual estd obligado a
pagar perilédicamente por ese uso o goce, un precio acordado
denominado renta.

- Son susceptibles de arrendamiente todos los bienes que pue-
den usarse sin consumirse, excepto aquellos que la 1ley
prohibe arrendar y los derechos estrictamente personales.

- El arrendatario podrid selecclonar al proveedor, fabricante o
constructor y autorizar los términos, condiciones ¥y especi~
ficaciones que contenga el pedido u orden de compra, identi-
ficando y describlendo los bienes que adquieran.

Bs obligacién dei arrendatario cubrir todos los gastos de insta-
lacién, seguros, mantenimiento, reparaciones, etc., es decir,
todos los que sean necesarios para garantizar el funcionamiento y
conservacién de 108 bienes objeto del arrendamiento, al grado que
permita el uso normal que les corresponda.

- El importe de las rentas ser& determinado, tomando en
consideracién el valor estimado del mercado de los bienes al
final del plazo inicial forzoso, asi como la carga financie-
ra que se pacto.

- Se estipulard un plazo inicial forzoso para ambas partes, el
cual podré ser prorrogado de comin acuerde, fijando un nuevo
importe a las rentas.

Al final del plazo pactado, el arrendatario devolverd 1los bienes
a la arrendadora en las mismas condiciones en que los recibis,
con excepcién del deterioro causadoe por el uso normal de acuerdo
con su naturaleza.

La arrendadora, al recibir la devolucién de los bienes objeto del

arrendamiento, procederd a su venta a un tercero, o atn al propio
arrendatario, exclusivamente en el valor comercial de los mismos.
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En este tipo de arrendamiento las rentas son efectivamente un

gasto, por lo que ser&n deducibles dependiendo la naturaleza del
bien arrend§do. (8}

b.2. EMPRESAS DE FACTORAJE

FACTORAJE, Por virtud del contrato de factoraje, la empresa de
factoraje financiero conviene con el cliente en adquirir derechos
de crédito que #ste tenga a su favor por un precio determinado
en moneda nacional o extranjera, independientemente de la fecha y
‘la forma en que se pacto, siendo posible pagar en cualquiera de
las modalidades siguientes:

1.~ Que el cliente no guede obligado a responder por el pago de
los derechos de crédito transmitidos a la empresa de facto-
raje financiero {factoraje puro).

2.- Que el cliente quede obligado solidariamente con el deudor a
responder del pago puntual y oportuno de los derechos de
crédito transmitidos a la empresa de factoraje financiero
(factoraie con recurso}.

Tipos de Factoraje.

Pactoraje de cuentas por cohrar. Se refiere a la sesifn de
derechos de crédito que el cliente tiene en su haber derivadas de
su operacifén habitual. Bste tipo de factoraje podré ser puro (siy
responsabilidad} y podr& ser con cobranza directa (realizada porvy:-
factor} o delegada {realizada por el cliente). Cuando la cobranza
vaya a ser directa la cesién de derechos de créditos deber& ser
notificada al deudor en cualquiera de las formas siguientes:

- Entrega del documento comprobatorio de la cesién de derechos
de créditc y acuse de recibo del deudor mediante contrasefia,
contrarecibo o cualquier otro signo inequivoco de recepcién.

- Comunicacién por correo certificado con acuse de recibo,
télex, telefax contrasefiado o cualquier otro medio donde se
tenga evidencia de su recepcién.

- Notificacidén realizada por fedatario publico.
81 pago que realicen los deudores al acreedor original o al
Gltimo titular después de recibir la notificacién de la cesién Qe

derechos no 1loe libera de responssbilidad ante la empresa de
factoraje.
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Gracias a la moderna legislacién con que contamos en el campo del
factoraje financiero adecuadamente se puede ceder derechos de
cobro mediante facturas, contrarecibos, letras de cambio, paga-
rés, contratos mercantiles, etc, Siempre y cuando no estén
vencides y que estos sean el resultado de la proveeduria de
bienes y servicios.

Factoraje a proveedores. Bl factoraje a proveedores se ofrece a
empresas de gran arraigo y solvencia con el objeto de apoyar a
sus proveedores al adquirir 1la empresa de factoraje los pagarés
emitidos por el cliente antes del plazo contratado para su pago.

La operacién se realiza por el 100% del valor del pagaré descon-

tando el cargo financiero, de esta forma el proveedor recibe su
pago de contado y el cliente no altera sus politicas de crédito.

"Beneficios cliente:

- Permite continuar obteniendo crédito de sus proveedores en
épocap de baja liquidez.

- Facilita 1la negocliacién y aplicacién de plazos ante los
proveedores.

- Ayuda a proteger lof costos de sus productos al bbtener

oportunamente los insumos necesarios.

- Permite una mejor planeacién de su tesoreria, programando en
forma més f£4cil el pago de sus insumos.

Beneficios proveedor:

- Continta vendiendo a crédito y cobra de contado.
- Mejor planeacidén en el flujo de caja.
- Cuenta con liguidez para la operacién normal del negocio.

Factoraje Internacional. Se refiere al financiamiento de cuentas
por cobrar proveniente de ventas de exportacién.

Sujetos del factoraje:

- Exportador o cedente, Es 1a parte gue factura 1os bienes
suministrados o la prestacién de servicios a un deudor en el
extranjero.
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- Importador o deudor. Fs la parte obligada a pagar la factura
emitida por el exportador y denominada en divisas.

Contratacién:

- Llevar una solicitud de lfinea de factoraje a factor, anexan-
do una relacidn de los clientes a ceder.

- Reunir los poderes para actes de dominio de la persona gue
. vaya a obligar al cliente, ya que es una operacién de
compraventa de devechos.

- Firma de contrato normativo gue regula lae relaciones del
cliente con factor,

- Firma de contratos de cesidn por cada operacidn gue es donde
se ceden los derechos de cobro del cliente.

Costo de factoraje. Bl costo financiero de la operacién de
factoraje debe incluir tres elementos a saber:

- Los honorarios por apertura de linea.

- El'valor de descuento.
- A comisidn por custodis, administracién y cobranza.

POr el pageo de honorarios de apertura, el cedente recibe del
factor 1la garantfa de que al momento que lo solicite habré a su
disposicién fondos suficientes para cubrir sus necesidades de

efectivo, 108 que bien maneiados pueden convertir ese gasto en
una inversién.

21 valor del descuento estard en relacién directa al costo del
dinero en el mercade financiero mexicano,

1a comimién por custodia, administracién y cobranza oscila entre
un 1f{mite minimo y un méximo, la diferencia entrs amhos limites
se encuentra condicionada al importe de las ventas, el n(mero de
facturas, 1la concentracién y 1la rotacién de 1la cartera, 1la

calidad del producto, la distribucién geografica de los contado-
Yogp, &tc. :

La forma de cobro de 1los costos, depsnde de cada empresa de
factoraje existiendo algunos que 1los cobran tal como se seflala,

otros que s6lo cobran alguno de ellos, ¥y otros mée se engloban
en uno aolo. (8} .
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b.3. UNIONES DE CREDITO

Organizaciones auxiliares de crédito, especile de cooperativa, en
la cual todos 1los socios aportan dinero, comprando acciones de
esta sociedad que no tiene mas fin que el de apoyar a sus proplos
socios para lograr que cumplan sus objetives particulares, asi
como lograr el acceso a los recursos de fomento, bebe contar con
25 socios come minimo. (8)

b.4. BANCA COMERCIAL
Requisitos para ser sujetos de crédito:

- Debe de tratarse de una persona fisica o moral con capacidad
juridica para contratarse y obligarse, solvente moral ¥y
econémicamente, con establecimiento en plaza y con cierto
arraigo en su actividad, asfi como que sus productos o
saervicios tengan demanda constante en el mercado, pero sobre
todo que tengan capacidad de pago suficiente para garantizar
el pago de los costos y gastos de operacién mis los intere-
ses generados por el financiamiento.

- Debe proporcionar informacidén financiera preferentemente
dictaminada y con una antigiledad no mayor a tres meses, asi
como los datos de los bilenes que servirén para garantizar el
crédito, como son datos de inscripcién en el registro
piiblico de la propiedad de los inmuebles que posean. En el
caso de créditos a largo plazo la informacién financiera
deberé ser proyectada por el perfodo que durard el mismo.

En caso de ser el aval una persona distinta a qulen solicita el
crédito también sa deber& proporcionar dicha informacién de la
misma.

Tipos de crédito bancario:

Préstamos quirografarios. Consiste en préstamo amparados mediante
‘la firma de un pagaré en el que quien firma se obliga a devolver
en una fecha determinada la cantidad recibida con log intereses
correspondientes, es destinado a necesidades temporales o ur-
genteg de capital de trabajo.

Préstamos prendarios. Consiste en proporcionar recursos, equi-
valentes & un porcentaje del valor comercial del bien que ampare
el crédito; se destina a comprar materias primas o vender produc-
tos terminados.
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créditos de habillitacién o avio. Crédito destinado a la adqui-
glicién de capital de trabhajo, con lo que se apoya el cielo
productivo de las personas dedicadas a la industria, ganaderia o
agricultura, por lo qua este crédito no se aplica a actividades
comerciales.

Apertura de créditos en cuenta corriente. Linea de crédito revol-
vente con una vigencia y monto autorizado que puede concederse
con garantfa prendaria o hipotecaria destinada a adquirir o
transformar inventarios, financiar clientes a c¢rédito y para
pagar obligaciones a corto plazo.

créditos refaccionarios. Destinado a 1la compra de maquinaria y
eguipo, matrices y moldes, construcciones, ampliaciones y modifi-
cacién de equipos industriales.

Créditos hipotecarios industriales. Crédito a medlano o largo
plazo que ee concede a industriales, agricultores o ‘ganaderos,
desgtinado a satisfacer cualquiler necesidad empresarial incluso la
consolidacién de pasivos.

Remeasas en camino. Consiste en disponer inmediatamente de los
fondos depositados en giros postales o telegr&ficos y cheques a
una cuenta mediante la aceptacién en firme por parte del banco, a
cargo de instituciones ubicadas en plazas distintas del pais. (8}
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4.- METODOLOGIA

A.=- UNIVERSO ECONOMICO

En el contexto naclonal la micro, pequefia y mediana empresa,
representan el 98% del total de las empresas del pafs y el 2%
restante pertenece a las grandes empresas.

De lo cual se desprende que el 97% es de microempresas, el 0.3%
pertenece a la pequefla empresa y el 0.7% a las medianas.

concentrédndose l1la principal actividad del sector calzado en
estados como Guanajuato, Jalisco, Estado de México y en el
Distrito Federal.

B.- POBLACION OBJETO DE ESTUDIO

Este trabajo esta enfocado a 1las micro y pequeflas empresas del
gectgr calzado en el Distrito Federal y zonas aledafias del Estado
e México. .

NIVELES DB PRODUCCION DE LA INDUSTRIA DEL CALZADO EN MEXICO

NIVEL DE TIPO DE PRO- PRODUCCION } PERSONAL | % DE
PRODUCCCION [DUCCION DIARIA ESTA-
(PARES) BLECI~
MIENTOS
SIS |
Artesanal Manual 10 a 80 S ais 50

F
Medianamente |[Uso de maqui- 100 a 400 20 a 50 35
mecanizadas nas de coser, .

pegar y tro-

gueladoras

para corte .
Altamente Tecnologia que 400 o més 500 o 15
mecanizadas [permite produ- mas

cir en serie Y
uniformidad en
la calidad

(5}
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C.- DISTRIBUCION GEOGRAFICA (1990)

ESTADO %
GUANAJUATO 44.8
JALISCO 27.8
MEXTICO Y RESTO 27.4
DRL PAIS _.

(s)

D.- MARCO GEOGRAFICO DE LA MUESTRA

El 4rea de cobertura de la muestra fue el Distrite Federal,
recabando la informacién de las siguientes colonias:

Morelos, Granjas México, Centro, 20 de Noviembre, Valle Gémez,
Ciudad de los Deportes, San Juan de Aragén, col. Estrella, San
Miguel Chapultepec, San Mateo Atenco, Edo. Mex.
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I1.- DISERO Y RECOPILACION DE LA TNFORMACION

1.- DETERMINACION DE LA MUESTRA

Esta muestra esta enfocada al sector calzado en México vy se
utilizo en primer dinstancia el Directerio de la Industria del
calzade de socios afiliados a la Cémara Nacional de la Indus
tria del calzade.

2.~ DETERMINACION DEL INSTRUMENTO

Se reallzo a través del cuestionario elaborado en Jja Unidad de
Posdrado de la Facultad de Contadurfia de la UNAM, con la £inali-
dad de realizar entrevistas directas con los productores -de
calzado.
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ALCANCE DE LA MUESTRA REALIZADA EN EL SECTOR DE LA INDUSTRIA DEL
CALZADO

EEmpresas cntrevistadas 20 i
Empresas desaparecidas 21
Reparadoras de calzado 13 d
Cambio de domicilio 3 :
No dicron informacion 4 |
Otras fuentes 6
Olrsas causas 9
Total 16

Otias causas (11.8%) Empresas entrevistadas (26.3%)

No dieron informacién (5.3%)
Cambio de domicilio {3.9%) {3

i
|

" Empresas desaparecidas (27.8%)

Se tomo como base para la realizacién del p trabajo e di io de 1a Cimara Nacional dela
Industria del Calzado, observandose que dicho di io no se lizado, lo que ocasiona
informacidn incorrocta.

" Es sdemds un problema para la propia CAmara, pues significa un gasto importante para clia el enviar
informacién a domicitios que ya no cxisten.

Consideran ademss reparadoras de calzado, 1as que por evitar problemas con los gestores de 1a Camara
PAgAN SUS CUotas, 2 pesar que debicrin pagarias a la Cimara de Comercio.

Todo 1o Jox & que fos produc del sector calzado preficren mantenerse en ¢l unonimato,
pues viven com la idea de que lan C4 no rep ningun heneficio a pesar de todo lo que catan
reulizando estas (llinuay pars corregir ¢l conceplo que se liene de cflas,
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TIT. PRESENTACION ¥ ANALISIS DE INFORMACION

1.~ IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

Nombre de la empresa: _Calzados Finos Qe Calidad. S.A DE C.V.

Representante: _Félix Radills Lépes

Nivel de escolaridad: _Pprofesional contador pPGblico

No. de trabajadores actuales: 10

Monto anual de ventas en 1992:__N$45,900.00
GirO:WW&W

Registrado en la S.H.C.P.: gf{

Productos que elabora:_zZapatilla y zapato industrial parxa hogbre.

Ubicacién:_Calls Jogéd MorSn No. 167, Col. San Miguel Chapultepec

Teléfono: 8 15 97 21



2.= DIAGNOSTICO DEL EMPRESARIO

Considera le hace falta fomentar mas éste negocio (tiene otros
dos}, le hacen falta programas vy controles de produccién, asf
como ampliar su mercado y reducir costos para &er competitivo,
carece de controles administrativos (inventarios, personal,
financieros, etc.).

3.- RESULTADOS DEL ANALISIS (ESTUDIO OBJETIVQ)}
Mercadotecnia

Bl responsable directo del A&rea de ventas es el duefic quien se -
ocupa del control total de las operaciones de la empresa, ademas
de tener otras dos empresas que a la fecha le resultan mas redi-
tuables, lo cual seguramente esta provocando que no le dedique
la atencién debida a la empresa de calzado, adem&s de no dar
énfasis en la apertura de nuevos mercados para la colocacién de
sus productos., No conoce el comportamiento de sus costos oportu-
namente (falta de control) lo que puede ocasionar que este
determinando precios de venta incorrectos gue lo colocan. fuera de
mercade y lo hagan perder.

La empresa no es competltiva ya que su &rea de ventas es muy
reducida por falta de difusién en sus productos, no se ha preocu-
pado en diseflar nuevos modelos, 1o que provoca se reduzca més su
4rea de influencia. No conoce las caracteristicas del consumidor
de sus productos lo que igualmente lo deja fuera de mercado,

Al localizarse su establecimiento de ventas rodeado de varios
establecimientos del misme giro {Tacubaya), los cuales ofrecen
modelos variados, nos indica que debe tener conocimiento de los
productos contra los que compite y al continuar é1 produciendo
algunos productos fuera de moda nos muestra la falta de visién
del empresario de 1o que tiene su negocio.

A pesar de contar con agentes de ventas estas han disminuido
considerablemente en los filtimos meses, lo cual indica que éstas
personas no son las iddéneas para desempefiar tal actividad, no
‘atienden todos 1los canales de distribugidén o estén déndole
prioridad a la difusién de los otros productos del duefio. Al no
utilizar ningin tipo de publicidad le resta mercado a sus produc=
tos, conform&ndose con la venta directa al menudeo, lo cual
resulta a ser clientes ocasionales.

Recursos humanos.

Aqui también se ohserva la falta de interés en la empresa, pues a
pesar de tener niveles bajos de produccién se continua con - la
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misma plantilla de trabajadores y supervisores, quienes no tienen

la iniciativa suficiente para trabajar por si solos ‘es decir,

los supervisores no estén ejerciendo su funcidén. No es razonable

mantener a gente improductiva que por los vicios que tienen-
diffcilmente responderén cuando se requiera su apoyo.

No tiene definidas las funciocnes de cada trabajador, a pesar de
que los contrata para desempefiar determinada funcién los involu-
cra en las otras empresas, lo cual ocasiona descontento en los
trabajadores no desempefiando correctanente ninguna de las activi-
dades que les asignan.

Pinanzas

Al no elaborar estados financieros en forma oportuna no estén
cbteniendo ninglin control sobre 1los resultados, por lo que se
tiene un complete desconocimiento de la .empresa, no conocen
cuales son sus costos ni sus gastos de operacién, no se sabe si
la empresa esta ganando o perdiendo o si1 la empresa esta siendo
subsidiada por las otras. Lo que se observo también es que no hay
una definicién clara de entidades, ya que hay una mezcla entre
las empresas,

El duefic solicito un préstamo para la empresa de calzado el cual
se destino entre las tres empresas, por lo que no se podrd
evaluar los beneficios del préstamo.

No se puede 1llevar a cabo un andlisis mas profundo por la falta
de informacién.

Fiscal

Si tomamos como base para el pago de impuestos la informacién que
proporciona la contabilidad, el no 1llevarla o llevarla fuera de
tiempo conduce & la empresa a realizar pagos extemporanecs Yy
quizas por cantidades mayores o menores a las que debieran ser,
lo que influye de una u otra forma en la situacién financiera de
la empresa; ademfAs impide planear o tener algun control sobre la
situacién fiscal, la cual por su importante repercusién en los
costos dehiera ser considerada.

4, BVALUACION DE LA EMPRESA

Puerzas:

- La ubicacién del negocio en una zona reconocida como centro
de concentracién del calzado.
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Cuenta con la infraestructura necesaria para la produccién
del calzado.

Debilidades:

Desconocimiento real de la operacién del negocio por 1la
falta de control de costos, asi como carencia de sistemas de
informacién que le permitan la acertada toma de decisiones,
¥y conccer la rentabilidad de la empresa.

La falta de separacién de la administracidén de las empresas
que maneja, puede ser que alguna subsidie a otra.

La falta de nuevos modelos, trabaja productos fuera de moda.

5. PLAN DE ACCION

Es necesario realice un estudio a fondo gque le permita conocer la
rentabilidad de cada empresa, para definir las prioridades de
cada una, apoyé&ndose en profesionistas en los que pueda delegar
la operacién de las empresas, implantando sistemas de informacién
financiera y controles administrativos que le permitan conocer
con oportunidad los resultados de cada empresa.
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1,~ IDENTIFPICACION DE LA EMPRESA

Nombre de la gmpresa:_ﬂslzgﬂwm_
Representante: Méxiooc Tapla

Nivel de escolaridad: _Sequndo de primaria

No. de trabajadores actuales:_Uno vy la familia

Monto anual de ventas en 1992: N$¢ 31.200,00

Giro: _Eabricacidn de zapato de descapnsQ para dama. .
Registrado en la 8.H.C.P.: _BL_

Productos que alabora:_ Zapate de pigo para dsma, .
UbicaCién:W&.ﬂmﬂmm_

Teléfono: 7 89 72 36



2. DIAGNOSTICO DEL EMPRESARIO

No piensa dedicarse m&s al negocio por no haber continuidad en la
tradicién familiar, solo produce los pocos pedidos que le solici-
tan clientes a los que les ha vendido desde afios atras.

Antes fue un negocio redituable, que le permitidé adgquirir ciertos
bienes que actualmente son su fuente de ingresos. En Bu opinién:
Las c¢émaras, la S.H.C.P., los inspectores, 1la delegacién, etc.,
frenan el desarrollo de los pequefios talleres.

3. RESULTADOS DEL ANALISIS (ESTUDIO OBJETIVO)

Mercadotecnia

Por ser el (nico encargado en la realizacién de las ventas su
&rea de influencia al igual que sus canales de distribucién son
muy reducidos, ademds de contar con un solo producto destinado a
un nicleo de la poblacién el cual le resta mercado.

Produccién

Tiene una produccidén inconstante a tal grado que podriamos
definirla como esporidica, por tener otras fuentes de ingresos vy
ya no tener dependientes econémicos, cada vez presta menos
atencién a su taller, el cual es actualmente para é1 un pasatiem-
po.

B! no variar el tipo de producto que elabora lo fue rezagando en
relacién con la competencia. Por todo lo antes expuesto su
negocio no tiene futuro, pues no existe alguna definicién de
metas y objetivos a alcanzar. Su proceso de produccién es neta-
mente artesanal y familiar, tunicamente trabaja con un nieto y su
esposa quienes realizan varias etapas del proceso productivo, no
-existe una divisién de funciones.

Finanzas

Financieramente no cuenta con al capital de trabajo necesario
para reactivar su taller, pues ya no piensa invertir mis en el.

sus activos son casi nulos por elaborar sus productos manualmen=
te. Siempre ha valuado 1la rentabilidad de su negocio de manera
empirica en funcién al dinero que le redituaba, el cual no 1lo
invirtié en el taller, lo cual ocaeiono se volviera cbsoleto.
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No existe informacién para realizar un anélisis financlero
profundo.

Fiscal

Actualmente presenta sus declaraciones, aunque sin pago por el
poco volumen de ventas, para evitar tener problemas con 1la
S.H.C.P.,, s1 definitivamente no piensa reactivar el taller es
conveniente cancele su registro en dicha secretaria al igual que
todos los registros en camaras o asociaciones en las que se
encuentre inscrito, con la finalidad de dejar de realizar pagos a
contadores o asociaciones sin ningun fin.

4. EVALUACION DE LA EMPRESA

Fuerzas:

- calzado elaborado a base de pieles finas.

Debilidades:

- Infraestructura artesanal con procesos obsoletos por la

falta de inversién de sus ganancias en el negocio,

- Reducida Area de ventas, nunca atendida, asi como modelos
fuera de mercado.

- pesconocimiento del costo dea sus productos y por lo mismo de
sus utilidades.

- Es una empresa sin valor comercial.

5.- PLAN DE ACCION

No le vemos continuidad al negocio, debido a que no cuenta con
recursos de ningin tipo para reactivar al negocio, ni tampoco
existe algiin m6vil que 1lo haga asociarse a otros zapateros para
continuar su negocio.
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1. IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

Nombre de la empresa: _Arturo Castillo Pacheco
Representante: _Arturo Cagtillo p,

Nivel de escolaridad_: -39 semegtre, Contador pablico

No. de trabajadores actuales: _16

Monto anual de ventas en 1992: _de 300 a 400 mil N$

Giro: _Elaboxacién de calzado Qama v nifios productos aie elabora:

Registrado en la 8. H.C.P.: _Sf{

Ubicacién: _Brasil 109-p, Interjor 241, Col. Centro

_Teléfono: _5 29 09 57
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2. DIAGNOSTICO DEL EMPRESARIO

Bn su opinién el negocio es bastante prospero a tal grado que
tiene contemplado unirse con otros empresarios productores de
calzadeo y fabricantes de hormas para formar una empresa con mayor
capacidad de produccién. El principal problema gque tiene es el
incumplimiento de sus trabajadores, el cual le impide aceptar
pedidos mayores o intentar penetrar a nuevos mercados o ampliar
el namero de clientes; 1le falta maquinaria para depender menos
de la mano de cobra, desafortunadamente le han negado solicitudes
de crédito en NAFIN, con lo que pretendfa adquirir equipo.

3. RESULTADOS DEL ANALISIS (ESTUDIO OBJBTIVO)

Mercadotecnia

A pesar de conocer Jla demanda que tiemen sus productos no ha
concretado en cambios en sus procesos productivos y en la contra-
tacién de personal calificado que le permitan aumentar sus
volumenes de produccidn, no busca nuevos canales de distribucién
por no cubrir la demanda que le generarfan

Recursos Humanos

se queja del incumplimiento por parte de sus trabajadores, tiene
una elevada rotacién de personal lo que le ocasiona bajos niveles
de produccién, este problema puede tener origen en una mala
politica de pagos al personal, pues ocupa personal poco califica-
do, para pagar salarios bajos que le disminuyan sus costos; sin
darse cuenta gue los resultados son contraproducentes.

Produccién

Sus procesos son bdsicamente manuales, teniendo ademds un s0lo
turno de trabajo y dividiendo de tal manera las funciones de cada
trabajador . que ninguno conoce de otro proceso gue no sea agquel
para el cual fue contratado, lo gue ocasiona entorpecimiento en
los procesos al faltar alguna persona.

A pesar de poder contar con las bases necesarias para tener una
Planeacién no lo concreta por escrito, lo cual le impide tener un
contgol gobre el comportamiento de lo producido en relacién a sus
pedidos.
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Finanzas

No conoce sus costos reales y por lo mismo sus mérgenes pueden
ser insuficientes adem&s de desconocer la rentabilidad real de la
empresa.

No se puede profundizar mis por la falta de informacién, la cual
se elabora por un contador externo para efectos fiscales.

Fiscal

No enfrenta problemas en este renglén pues aunque fuera de tiempo
realiza los pagos de sus contribuciones, los cuales pueden no ser
adecuados por estar bésados en informacidn poco confiable, ya que
no cuenta con un sistema de informacidén contable.

4. EVALUACION DE LA EMPRESA

Fuerzas:

- Productos de calidad que han logrado la penetracién a un
mercado exigente. R

- Variedad de productos.

- Canales de distribucidén mas diversificados.
Debilidades:
- Bajos niveles de produccién por apoyarse bésicamente en

elementos humanos poco calificados,

- ﬁo explota al m&ximo su capacidad instalada.

- Desconocimiento de sus costos de operacién asi como de
controles de la produccién gque le permitan medir la rentabi-
lidad de la empresa,

- Politica de salarios bajos, que le ocasionan alta rotacidén
de personal.
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5.~ PLAN DE ACCION

Se le recomienda capacitar, quizds a través del Instituto Nacio-
nal de la Industria del calzado, al personal que ha demostrado
permanencia en la empresa, as{ como modificar su polfitica de
salarios que le permita mantener a su personal evitando aumentos
an sus costos de fabricacién, uha vez cumplido lo anterior es
conveniente explote al méximo su capacidad instalada que le
permita aumentar sus volilmenes de produccién y poder cubrir
mayores mercados, realizando un estudic a fondo de sue costos.que
le permitan conocer sus mArgenes de utilidad.
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1. IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

Nombre de la empresa: _Sin nombre

Representante: _aquilipno Zepeda Real

Nivel .de escolaridad: _Primer afio preparatoria

No. de trabajadores actuales: _Nipqune. golo &1 ¥ su espoga
Monte anual de ventas en 1992: _de abril a dic, N$5,000,00
Giro: _Fabricacién de zapatos pifjos

Registrado en la 8.H.C.P.: _ng_'

Productos que elabora: _Hota de nifia y zapatog pifio

Ubicacién: MJLMAEW&Q'
ipyesto oo f£iie)

Teléfono: _No tiepe
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2. DIAGNOSTICC DEL EMPRESARIO

Considera como principal problema enfrentarse a un mercado muy
competido el que en los ltimos afios ha disminuido en general sus
ventas por la venta de productos traides de otros lugares con muy
baja calidad sin que la gente se de cuenta que no son hechos en
San Mateo Atenco.

El negocio puede ser prospero si se vendiera como antes ¢ 2i los
trabajadores pidieran pagos més acordes a la realidad del produc-
tor. Considera que le hace falta mis Aifusién a San Mateo Atencoe
para Qque los productores como é1 1o sean con continuidad y no
solo se dediquen al oficio cuando les quitan el trabalo de las
£&bricas o empresas en las que se contratan.

Actualmente muchoe productores se encuentran endeudados, lo que
impide el crecimiento de s5u negocio, pues en vez de invertir en
el negocio mismo, las ganancias se destlnan a pagar deudas.

3. RESULTADOS DEL ANALISIS (ESTUDIO OBJETIVO)
Mercadotecnia

N6 realiza una funeidn real de ventas, vende improvisadamente en
un ¢tianguis a clientes ocasionales, por lo que podemos decir que
sus 4rea de ventas es reducida, no busca nuevos mercados a pesar
de saber que se encuentra en una zona muy competida, no realiza
ninguna planeacidén de ventas, 1o que le impide tener una visién
real de negocio proyectada a futuro, ademis que las ventas las
realiza (nicamente é1 sin realizar ninguna cuantificacién.

Ademés de no dedicarse en forma consistente & la actividad, la
considera una fuente secundaria de ingresos cuando deja de
trabajar en las f&bricas de la localidad, lo cual le impide tener
un arraigo a su negocio.

.A pesar de que sus prcductos tienen ventajas en relacién con sus
competidores, por ser modelos modernos para nifies que le agradan
al cliente y que son contados los productores que los elaboran.

Para poder competir es necesario que reduzc¢a sus costos de
produccién para incrementar sus utilidades, es necesarlo ademds
consiga un distribuidor de sus productos para que no sea él quien
realice esta actividad,
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Produccidn

Debido a que sus produccién es completamente manual y ademés el
realiza todo el proceso de elaboracién del calzado, es mucho el
tiempo que le invierte, lo que ocasiona bajos niveles de produc-
clén y altos costos de su producto,

B8 necesario se dedique exclusivamente a producir contratando
trabajadores, con 1la finalidad de obtener mayores ganancias que
en corto plazo le permitan adquirir el equipo bésico para agili-
zar el proceso productivo,

Recursos Humanos

A pesar de no contar con ningln trabajador por resultarle bhastan-
te costoso por los sueldos que pretenden, debe evaluar los
beneficios que le traerfa el contar con ellos.

Finanzas

Requiere de inversiones de capital, las cuales puede conseguir
asociandose con otros productores o apoyandose en los créditos
que ofrece la banca de desarrollo.

Una vez que los congiga tendra que apoyarse en profesionistas que
le disefien un sistema de informacién que les permita evaluar con
prontitud el desempefio de la empresa, realizando un estudio sobre
sus costos de produccién, la rentabilidad de sus productos, el
retorno de la inversidn, asi como la planaecién de sus flujos
para evitar hacer uso de los fondos destinados al pago del
crédito o del capital © utilidades de los accionistas.

No se.puede elabora el an&lisis por no contar con la informacién.

Fiscal

.Trabaja en forma clandestina, pues su reducido margen de utilidad
no le permitirfa afrontar el gasto del pago de un contador, pues
seguramente no tendria impuesto a cargo, pero alin asi tendria que
pagar el servicio del contador.
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4. EVALUACION DE LA EMPRESA
Fuerzas:
- Modelos de calzado moderno para nifio.

- Productos de calidad y ha buen precio.

Debilidades: o

- Limitada &rea de influencia, asivcomo faltawée dedicacidn a
vender.

- Produccidn artesanal inconstante.

- No reinvierte sus utilidades al negocio.

- Desconocimiento de sus costos, 1o que le esta ocaéionaﬁdo
seguramente margenes reducidos de utilidad.

- poca rotacién de 1la inversidén, por lo que se tarda en
vender.

5.- PLAN DE ACCION

Bs necesario busque nuevos mercados para su producto, apovéndose.
en otra persona para que 81 se dediqus exclusivamente a la
produccién, implantando ademés sistemas de informacidén contable
que le parmitan evaluar el comportamientc de su negociacidn.

Una vez reactivado el negocio o que muestre sintomas de continui-
dad es indispensable recurrir al financiamiento que 1le permita
desarrollar la empresa a mayor escala, cuidando no destinar dicho
préstamo para pagar sus deudas actuales.
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‘1. TDENTIFICACION DE LA EMPRESA

Nombre de la empresa: _No tiepe

Representante: g fre

Nivel de escolaridad: _3e afio de primaria

No. de trabajadores actuales: _1 (su hifo}

Monto anual de ventas en 1992: _N$ 48,000,900 en promedie

Giro: _Compra venta, fabricaciép v distribycién de calzado

Registrado en la S.H.C.P.: _81f
Productos que elabora: _Zapato para caballeyo
Ubicacién: _Mercado de San Mateo Atepco

Teléfono: _Ne tiepen
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2. DIAGNOSTICO DEL EMPRESARIO

Actualmente se vende menos que antes, aundue sus zapatos tengan
la misma calidad de siempre, su &rea de ventas se ha vuelto més
reducida por la manera en que ha crecido la competencia, y més la
que ha llegado de otros estados como Leén y Guadalajara.

Quizdas un problema lo sea el haber puesto locales f£ijos, pues
esto propicia la llegada de productos de otros lugares. Antes se
producia y se vendfa en la misma casa-taller lo cual representaba
ventajas para los productores locales ahora no, ya que los
comerciantes de otros estados ocupan los puestos fijos como
bodegas con sus productos en San Mateo Atenco.

81 las ventas no aumentan tendrén que dedicarse a otra cosa, pues
ahora, ademds tienen que enfrentar el pago de contribuciones y
del local que ocupan 16 gue antes no hacian.

3. RESULTADOS DEL ANALISIS (ESTUDIO OBJETIVO)

Mercadotecnia

Por ser un taller netamente familiar las ventas 1las realiza un
miesbro de 1la familia sin 1la experiencia debida para ello,
manejan productos tradicionales, de poca rotacién por lo competi=
do del mercade y por sus precios mds altos en relacién con la
competencia.

No han buscado nuevos mercados fuera de la zona, lo que limita
sus ventas a las realizadas (nicamente en el puesto €£ijo que
tienen en el mercado de San Mateo Atenco.

No realizan ninguna publicidad; ademés de no elaborar planes de
ventas ni cuantificar las actuales. '

Produccidn

Tienen una produccién manual muy baja, producen Unicamente lo que
venden lo cual, Beguramente aumenta sus costos de produccién al
incluir el page del local.

Carecen de controles de calidad en gus procescs de produccién lo
que implica dedicarle mayor tiempo a la actividad.
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Recursos Humanos

Por ser una empresa familiar no existe una separacién entre la
relacién familia trabajo, ademds que no existe las remuneraciones
entre ellos.

Fiscal

Esta registrado como persona fisica y mno ha enfrentado ningin
problema de carlcter fiscal. Sin embargo seria conveniente que
para este tipo de preductores que venden directamente en tianguis
la s.H.C.P. diera mayores facilidades para el cédlculo de sus
impuestos evitando asi tener que pagar los servicios de un
contador que en ocasiones resultan gastos significativos compara-
dos con sus reducidos margenes tanto de operacidén como de utili-
dades.

Finanzas.

No cuentan con ningun sistema de informacién que les permita
determinar correctamente sus costos, ademas de que no separan los
gastos de la negociacién de los de la casa, lo que dificulta ain
més tener una idea clara de sus margenes de utilidad, requieren
de inversiones que les permitan adquirir maquinaria para aumentar
sus volumenes de produccién y reducir sus costos, buscando
mercados fuera de la =zona. Para ello deberan apoyarse en profe-
sionistas que 1les disefien el proyecto, sus aplicaciones y el
retorno de la inversién.

No se puede dar opinidén m&s a fondo por carecer de informacién

4. EVALUACION DE LA EMPRESA
Fuerzas:

- calzado de piel de cabra, no muy comin entre los competido-
res del lugar.

Debilidades:

- ' area de ventas muy concurrida y reducida, no han buscado
otras alternativas de mercado

- Procesos de producciédn 100% manuales.
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- Desconocimiento de costos, asi como falta de evaluacién de
la rotacién de productos terminados, no separan los gastos
familiares de los del taller.

- Desconocimiento numérico de la operacién del negocin, no
manejen ningiin sistema de informacién.

5.- PLAN DE ACCION

Es necesario la ampliacidén de sus canales de distribucién a
través de mayoristas o minoristas fuera de la zona, ofreciéndoles
facilidades de venta, es conveniente husquen allarse con otros
comerciantes de 1la zona para conseguir mejores precios de las
materias primas y aumentar sus volumenes de produccién reduciendo
Bus costos considerablemente, y con el tiempo tramitar una lfnea
de crédito para capital de trabajo, ademés de un crédito para
adguisicién de maquinaria y asi evitar los procesos manuales que
implican menos control de calidad y mayores costos Y gastos.

fs 1indispensable dejen de operar como familia y definan sus
funciones empresariales para que cada quien desarrolle un 4rea
funcional de la empresa, implantando sistemas de informacién que
les permitan conocer el desempefio de sus actividades o de 1las
personas que las realicen sl es que deciden delegarlas en otras
gentesg conociendo sus costos para determinar el precio de venta
adecuado.
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1. IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

Nombre de la empresa: _No tiene

Representante: _Sr, Oton Cagtillo Espinoza

Nivel de escolaridad: _Preparatoria

No. de trabajadores: _3

Monto anual de ventas en 1992: _u_s_'[ﬁ_.jgo_._g_o_gn_p_mmig__
Giro: _Fabricacidn zapato para dama de piso

Registrado en la S8.H.C.P.: _No_

Productos que elabora: _Zapato para dama
Ubicacién: _Imprenta No, 205, Col. Morelom

Teléfono: 1 §9 47 28 (cama)
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2. DIAGNOSTICO DEL EMPRESARIO

Considera que uno de los principales problemas radica en el
personal que trabaja en los talleres, pues es gente  que solo
pretende su heneficio personal, no son les trabajadores quienes
dependen del patrén , sino es &1 quien depende de ellos, faltando
ctiando quieren ¥y nunca se comproemeten realmente con su trabalo.

considera que el oficio del zapatero si tiene futuro, como muchos
otros, la cuestidn es buscar nuevos mercados en el interior del
pafs, adquirir maguinaria y sobre todo la disposicién de 1los
trabajadores. 0tro problema que enfrenta en general es el tiempo
que tienen que esperar para que los clientes 1le paguen, se ven
obligados a dar plazos de crédites muy largoes para consgeguir que
les compren y es tanta la competencia que tienen que aceptar, BEl
no se dedica al 100% al oficio actualmente, pues ya no tiene
dependientes econémicos.

3. RESULTADOS DBL ANALISIS (ESTUDIO OBJETIVO)
Mercadotecnia

Por realizar solo é1 la funcidn de ventas, se limita el 4rea de
influencia, aunque tiene la ventaja de dedicarse a atacar los
mercados internos del pais, cosa gque no han hecho los otros
productores, déndole actualmente buenos resultados, ademés de que
sus productog son modelos actuales.

La penetracién de productos extranjeros al pais constituye su
principal desventaja, ya que sus productos son similares a los de
ellos en cuanto a sus caracteristicas, mas no en el precio, ya
que 1los internacionales al ser de menor costo le restan mercado,
situacién que el puede corregir psacrificando su margen de utili-
dad que actualmente es de 30%.

Produccién

Por ser su produccién manual depende en gran medida de sus
trabajadores, qulenes no le responden como el quisiera, (faltan
constantemente y abandonan el trabajo cuande quieren)lo que
ocasiona que no cumpla en tiempo con los pedidos que le hacen sus
clientes o que produzca menos de lo que puede producir.

Todos los tratos con sus trabajadores son en forma verbal como se

acostumbra en el medio, sin embargoe ne puede registrarlos por
trabajar en forma clandestina.
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La alta rotacidn de personal le ocasiona el no poder mejorar sys
procesos, ocasicnando que no existan controles de calidad. [

Recursos Humanos

Debido a la demanda de mano de obra barata que existe en la
localidad en que se encuentra ¥y a la falta de rigidez con que los
trata, los trabaiadores no le cumplen como debieran, no existe la
motivacién para el trabajo, quizds seria conveniente que todos
los procesos los dlera a trabajar a maquiladores, con 1o cual se
evitaria los problemas de limitacién en la produccién,

Finanzas

Es necesario realizar estudlos para determinar la rentabilidad de
la negoclacién, posteriormente se necesita inyectar capital a la
actividad para 1la adquisicidn de hienes de capital, esto ultimo
puede ser con cré&ditos contratados con la banca de desarrollo;
para lograr 1o anterior serd necesarioc contar con un sistema de
informacién que permita evaluar la situacién actual y proyectarla
con la finalidad de garantizar la viahilidad del proyecto.

La experiencia actual demuestra que enfrenta problemas de liqui-
dez, los cuales tienen su origen en el hecho de que é1 tiene que
financiar a sus clientes con plazos largos de crédito, situacién
que igualmente podria manejar a través del factoraje con clientes
gestionando al mismo tiempo créditos con proveedores.

FPiscal

Actualmente sus reducidos margenes de utilidad no 1le permiten
pagar .imp tos, pod decir que el precio de sus productos
esta siendo subsidiado en parte por el fisco. Quizas lo anterior
podria corregirse si se dieran mayores apoyos a productores en
cuanto al pago de los impuestos, reduciendoles lag tasas imposi-
‘tivas, sino definitivamente si mientras se logran hacer solvente
.a la negociacién.

4., EVALUACION DE LA EMPRESA

Puerzas:
- Penetracidén a mercados del interier del pais.
- Modelos actuales y variados.
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pebilidades:
- Produccidén netamente manual.

- Trabajar en forma clandestina, lo gque le resta ventas.

- Falta de liquidez por plazos de pago demasiado largos.

- Desconocimiento de sus costos de produccidén gue ie den
estandares o parametros para fijar o negociar el precio de
venta.

- frecios altos en relacién con los de la competencia gdel
exterior. ’

- pependencia de la mane de obra con baja capacitacié4n vy por
lo mismo productos sin calidad.

5.- PLAN DE ACCION

Es necesario adquirir maquinaria para no depender de la mano de
obra, enviando a cursog de capacitacién a sus trabajadores a el
INICAL (Instituto Nacional de la Industria del Calzado), para lo
que deberia ser soclo de la cémara de la industria del calzado
aprovechando los accesos & nueva tecnologia as{ como a los
créditos a través de las uniones de crédito. Otra solucién seria
apoyarse en la maquila de la mayoria de sus procesos proauctivos,
no teniendo trato directo con el personal, ademés de evitarse las
limitaciones en la produccién. R
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1. IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

Nombre de la empresa: _No tiene
Pepresentante: _Zvamunt Szosgtak

Nivel de escolaridad: _Superjior

¥o. de trabajadores: _6

Monto anual de ventas en 1992: _N$ 600,.000.00

Giro: _rabricacién, exportacidén e importacién de calzado para
ballet.

Registrado en la S.H.C.P.: _S{

Productos que elabora: _Toda la linea de calzado teatral

Ubicacién: _Imprenta No. 205 (taller)
~Anatlfp 109-402 Col. Condegs (Pom. Figcal)

Teléfono: _2 86 54 5%
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2. DIAGNOSTICO DEL EMPRESARIO

Lo8 productos gue &1 elahora, promociona y vende tienen un
mercado amplioc wmuy peculiar, en los ultimos tres afios todo ha
crecido més de lo esperado, su giro no es muy competido lo que
sin lugar a dudas ha influido en su é&xito, sus mardenes de
utilidad son bastantes aceptables y sus costos se encuentran por
debajo de los internacionales, esto le permite pagar bien a sus
trabajadores lo que le representa no tener problemas. Su f(nico
problema es la falta de #énfasis para vender el calzado va que
realiza otras actividades.

3. RESULTADOS DEL ANALISIS

Mercadotecnia

A pesar de fabricar una linea de calzado muy particular que le
reditia magnificos mérgenes de utilidad y que en los (iltimos afios
ha observade un aumento considerable de ventas, su Area de ventas
la ha limitado al ser &1 quien realiza todas sus ventas, ademés
de dedicarse a su actividad principal y ha tode lo que le implica
la propia venta del calzado teatral; segin nns indicé los precios
de sus productos Be encuentran por debajo de los productos
importados, ¥ en cuanto a la calidad la igualan e incluso la
superan.

La publicidad que emplea es adecuada, pero la limita a 1los
lugares donde &1 se presenta a bailar {por temer como actividad
principal 1la danza clésica), dejandoc fuera otros mercados.

Produccién

Bl principal problema gque enfrenta es la frecuente descompostura
de su maquinaria asf como la dificultad para encontrar las
refacciones o quien las repare. Bs conveniente la elaboracién de
prograsas de mantenimiento preventivo que eviten la frecuente
descompostura y sus consecuencias, asi como para que mejore sus
volGmenes de produccién aungque gus Procesop son mayormente
manuales.

Recursos Humanos

Ko enfrenta ning@in problema en este aspecto, aungue trabaja sin
contratos colectivos ha logrado mantener su equipo de trabajo a
base de remuneraciones acordes a la realidad, asi como wmotivéndo-
los afectivemente. Ha logrado ademés conjuntar gente con inten-
ciones de mejorar su situacién, 1o que igualmente lo ha ayudado.
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Fiscal

No enfrenta problemas, la carga fiscal la ha tomado en -cuenta
para la determinacién del precio de venta de sgus productos
resultindole bastante redituable la operacién.

Finanzas

No se puede dar una opinién por carecer de informacién, aunque
segiin indico financieramente no enfrenta ningiin problema.

4. EVALUACION DE LA EMPRESA

Fuerzas:

- Linea de productos poco competidos y con magnificos maArgenes
de utilidad.

- Precios inferlores a los de la competencia internacional.

- Cuenta con personal capacitado, no enfrentando problemas con
ellos.

- Promueve sus productos en el medio teatral con hajos costos.

- conoce 8suB costos.

- ventas précticamente de c¢ontado, cuenta con 1la liquidez
necesaria.

- Calidad de sus productos.

Debilidades:

- Limitada Area de ventas.

5.- PLAN DE ACCION

Bs necesario se apoye en agentes de ventas para buscar nuevos
mercados y darle mayor difusién a sus productos, logrando asi
abarcar el mercado poco competido que ocupa actualmente su dnico
competidor, ¢ més afln abarcar mercados internacionales.
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1. IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

Nombre de la empresa: _No tiene

Representante: _Patxricio Olivares

Nivel de escolaridad: _cyarto afio de primaris .

Nimero de trabajadores actuales: _4

Monto anual de ventas en 1992: _H‘_}_Q_M&.Q_ﬂ;_nmnﬁdia_

Giro: —Eabricacién zaratilla dama

Registredo en la S.H.C.P.: _No_

productos que elabora: _Zapato de dama

Ubicacién: _Av. gagitario Mza. 13, lote 35, San Juan de Aragén

Telefoné: _No tiene
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2. DIAGNOSTICO DEL EMPRESARIO

La entrada al pais de productos extranjeros ha disminuido 1los
niveles de ventas del zapato, ademés que la gente no consume
igual gue antes. A pesar que &1 no sale a huscar las ventas sino
son los clientes quienes lo visitan, no considera que su influen-
cia de ventas sea reducida para su capacidad, el negocio se ha
mantenido por muchos afice en esta situacidn y se continuaré
manteniendo igual, prefiere solo producir productas que con toda
seguridad vender&, manteniendo una produccién fiija.

3. RESULTADOS DEL ANALISIS
Mercadotecnia

Su 4rea de influencia de ventas es sumamente reducida, no realiza
ninguna- funcién de ventas como tal, ha notade una disminucién en
las ventas. Pero aln asi no ha hechc nada por busear nuevos
canales de distribucidén (el se dedica a producir y Bse espera a
que las ventas se den por si solas) trabaja en forma clandestina
¥y quiz&s por lo mismo teme darse a conocer, lo cual bloguea otras
ventas que pudiera realizar mostrando ademés de un desconccimien-
to sobre su competencia lo que le impide tener bases de compara-
‘cién  de sus productos con otros, el hecho de tener clientes
habituales que lo visitan hasta su taller para comprarle su
mercancia indica que su producto es bueno (de calidad), 1lo cual
significa una ventaja enorme 81 decidiera ampliar su é&rea de
influencia de ventas.

Carece de toda planeacién sobre lo que va a vender este afio, su
dnico par&metro de medicién es la misma produccién semanal, gque
no la aumenta por temor a no venderla.

Conocer sus costos y sus margenes de utilidad 1le han permitido
obtener un poco m&s de lo necesario para cubrir sus necesidades,
por lo que no se ha visto forzado a buscar canales de distribu-
cién distintos. Es recomendable que emplee a personal con noclo-
nés en el Area de ventas si es que el no se considera capacitado
para ello. Ademés, que intente reallzar las ventas directas a
clientes, evitando con ello 1la intermediacitén y obteniendo
mirgenes de utilidad mayores que le permitan reinvertir en el
negocio para impulsarlo a crecer.
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pProduccidén

Su produccién es en un 100% wmanual, lo cual le implica mayor
tiempo necesario para elaborar cada par de calzado y por consi-
guiente mayores costos. Los procesos que requieren ser hechos a
base de maquinaria (como lo es el cosido) lo encarga a magquilado-
res, no considera necesario comprar maquinaria que le permitiria
aumentar sus niveles de produccidén y por consiguiente sus ventas.

Pues sus ventas se mantendrian sobre la misma base estimada, lo
que significar{a tenerla parada la mayor parte del tiempo (para
él es preferible preducir poco para no tener problemas para
vender esa mercancia).

Recursos Humanos

No enfrenta ning(n problema con la gente que trabaja con él1, a lo
largo de 20 afios ha logrado formar un buen equipo de trabajo en
el que todos cumplen con su produccién o tarea establecida.
Considera que un mamumal de funciones no es necesario, en el medio
ne es usual ni pré&ctico, pues en primer lugar mucha gente trabaja
en los talleres no sabe leer, y a los patrones les interesa més
que se pongan a trabajar y por ultimo cada quien sabe para que
se contrata.

Log pagos se realizan como en otros. lugares por destajo y al
igual que en el medio del calzado los contratos son verhales y
nunca han tenido ningGn problema, ya que la gente que trabaja en
el medioc ni lo exige.

Pinanzas

Financieramente no tiene problemas, no esti endeudado con nadie,
sus compras las realiza de contade al igual que gus ventas, lo
que le ha ayudado a no tener problemas de liquidez. Cuida no
pedir prestado para no enfrentar posibles problemas si en deter-
minado momento no puede pagar, por lec mismeo no ha considerade 1la
posibilidad de adquirir magquinaria, ya que es costosa ¥y no la
explotaria al 100% 1o cual le traeria como consecuencia un mayor
desenholso y esto no le convendria.

Fiscal
A pesar de tener buenos mirgenes de utilidad, se mantiene en el

anonimato para evitar pagar impuestos que le reducirén signifi-
cativamente dichas utilidades.
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Est4 conslente de que no es mucho lo que tendria que pagar, pero
alin asi no acepta pagar, se puede decir que pertenece al grupo de
evasores fiscales a los que hay que concientizar sobre su respon-
sabilidad para cumplir dicha obligacién, s8u manera de pensar es
que no tiene caso pagar por algo que no 1le redituard .ningun
beneficio, sin darse cuenta que el hecho de estar al corriente le
permitirfa darse a conocer a m&s clientes y obviamente aumentar
sus Ingresos, sin el temor de ser requerido por hacienda.

4 .- EVALUACION DE LA EMPRESA
Fuerzas:

- Modelos actuales con cilerta calidad.

- conocimiento de Bus costos y mérgenes de utilidad.
Debilidades:

- Area de ventas reducida y limitados canales de distribucién,
- Trabaja en forma clandestina.

- Desconocimiento de su competencia,

- Carencia de planes de produccién y ventas.

5.- PLAN DE ACCION

Bs necesario consiga distribuidores de sus productos que lo
obliguen a producir en forma constante, 1o que implica

1a mecanizacién de sus procesos que le permitan aumentar su
produccién y reducir sus costos. Es conveniente se registre en el
padrén hacendario lo que seguramente se reflejard en un aumento
en el namero de clientes, apoyédndose en un contador para evitar
pagos fuera de tiempo, deficientes O en exceso.
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1. IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

Nombre de la empresa: _No tilene
Representante: _seyerQ Vievra Medina
Nivel de escolaridad: _primaria

No. de trabajadores actuales: _12

Monto anual de ventas en 1992: _N§$ 520,000,00

Giro: _Fabricacién de alpargata en tela
Productos que elabora: _Alpargats de tele
Ubicacién: _Col, Estrella, Bdo. de México

Teléfono: _7 55 54 13
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2. DIAGNOSTICO DEL EMPRESARIO

Considera tener buen mercado, ya que son contados los talleras
que fabrican alpargata, el principal problema gue enfrenta as la
inestabilidad en los pedidos y 1la dificultad de recurerar om
inversién, por lo que maneja al mismo tiempo otro negocio,

3. PESULTADOS DEL ANALISIS (ESTUDICQ OBJETIVO)
Mercadotecnia

Se dedica a producir alpargate de tela, una de las freas del
sector calzado menos competidas, {tanto a nivel nacional como
internacional) lo que le permite tenar un mercado m&s amplio por
cubrir, sin embargo no lo atiende por desconocer 1la solvencia
econémica de los vendedores de su producto, (prefiere venderle a
quien est& seguro de que es buen pagador); sl &1 tratard de
colocar su producto en las zapaterias se lo aceptarian, sin
enbarge el problema seria que le pagaran, ocasionandole un
desequilibrio financieramente pues los materilales que consume si
los tiene que pagar de contado.

El es 21 duefio del taller vy por ellc realiza las funciones de
compra, venta y cobro, adem&s de estar a cargo de la supervisidn
de la produccién, lo que seguramente le impide realizar satisfac-
toriamente todas estas actividades; es necesario delegue activi-
dades en otras personas, 10 que le permitiria dedicarse de tiempo
completo ya Bea a la funcién de vender o producir.

No realiza ninguna planeacién de sus operaciones que le permita
oportunamente huscar nuevos clientes solventes con los que pueda
colocar pedidos, para ello consideramos se podria aroyar en
estudtos de crédito.

Otro problema gue enfrenta es que sus ventas son de temporada y
‘el no puede financiar la operacidén durante el tiempo que transcu-
rre entre lo que produce y meses después entrega.

Sus costos los calcula en base al iIncremento en sug materias
primas, sin realizarlos de manera precisa 1lo que puede llevarlo
a dar precios- altos o bajos, restandole mercado y utilidades
respectivamente.

Las ventas las realiza en forma directa con el clients, por lo
que seria conveniente las realice a través de mayoristas distri-
buidores para evitar diversificacién de la cartera Qe clientes,
que le ocasione mayores problemas de cobro.



Produccidén

su principal problema es la descompostura frecuente de su
maquinaria, el ausentismo y abandono por parte de sus trabajado-
res, causas de una baja produccidén y por consiguiente un aumcnto
en los coztos. E1 problema de descompostura es apesar de no
utilizarla al 100%; es necesario implantar programas de manteni-
miento preventivo que le cviten estas situaciones y aumenten su
rroductividad.

Recurses Humanos

Bnfrenta problemas de ausentismoe y abandono de trabajo, derilvados
de falta de motivacién hacia 1la actividad, 1o anterior puede
derivarse de la falta de un ambiente agradable de trabale ¥ e la
mala retribucidén econdmica que ha seguido para conservar sus
mérgenes de utilidad, sin visualizar que esa continua rotacién y
abandono del trabajo le generan menos utilidades por el tiempo
que pierde en capacltar a los nuevos obreros.

Fiscal

Bs un trabajador clandestino que no acepta su responsakbilidad en
cuanto al page de sus impuestos, lo cual lo perjudica a é1, pues
le resta ventas y perjudica igualmente a su c¢lientes ocasionando-
les mayores pagos de impuestos y quizds por lo mismo le paguen su
producto a precios inferiores.

A pesar de tener mirgenes de utilidad considerables no realiza
page algune de i1mpuestos, desconociende las alternativas que
existen en ley para determinar 1la base gravable, pudiendo reali-
zar pagos que no leslonarfan su situacién econdmica y le permiti-
rian -tener mayor nimero de clientes y trabajar con seguridad por
no saberse fuera de la ley.

Pinanzas

A pesar de no haber proporcionado informacién para la elaboracién
de un diagnéstico, podemos declr que desconoce por complete lo
redituable de la negociacién, pues maneja en forma conjunta ecta
actividad Jjunto con un billar, sin tener ningin control o regis-
tro ' de operaciones que le permita saber con certeza sobre la
rentabilidad de cada actividad , puzde suceder que alguna de
ellas este subsidiando a la otra.
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4. EVALUACION DE LA EMPRESA
Fuerzas:

- Produce productos no tan competidos come el calzade de piel
¥y el sintético

Debilidades:

- El duefic asume todas las funcicnes, limiténdolas o no
desarrolléndolas como deberia.

- Desconoce en forma precisa sus costos.

- No tiene ningin sistema de informacién que le permita

diferenciar los resultados de los dos negociosr que opera.

- Limitado niimero de clientes que le originan elevados riesgos
de dependencia.

5.- PLAN DE ACCION

Bes necesario que el duefic delegue funciones en otras personas que
le perm¥an destinarle el tiempo requerido a cada actividad,
implantandoe sistemas A4&e informacién que le permitan conocer el
comportamiento en forma individual de cada negocio, conocer sus
costos y sobre todo la rentabilidad del negocio, 1la cual puede
aumentar si diversifica el nimero de clientes a través de garan-
tizar la mitad del pago mediante anticipos que contribuyan a no
dejar de producdr por falta de recursos. Serfia conveniente al
apoyo a través de operaciones de factoraje que con un porcentaje
de deéscuento le permitan recuperar su inversién inmediatamente,
no enfrentando problemas de cobro.
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IDENRTIFICACION DE LA EMPRESA

Nombre la empresa: _No tiene

Repr-e.sentante: .xmmwm

Nivel de escolaridad: _Preparatoria

No. de trabajadores actuales: _20

Monto anual de ventas en 1992: _N§ 962.500.00

Giro: _Fabricacién de calzado de dama v articulos de piel.
Registrado en la S.H.C.P.: _81

Productos que elsbora: _Zspatilia de dami ep plel
Ubicacién: _Mapinil No. $7. col, valle GOmez .

Teléfono: _5 27 14 72
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2.= DIAGNOSTICO DEL EMPRESARIOQ

Opina que Bu negocioc es rentable vy puede c¢recer, ¢uenta con el
procese  de produccldn completeo, apoyado con un equipre ds magui-
nas y de gente joven, ademds del apoyo de sus hermanngs dque al
igual que &l se dedican al mismo oficio.

La c¢ontinuidad del negocio radica en mantenerse a la vanguardia
en modelos, procesos y tecnolegia. Cuenta con un mercadoe reducide
al que abastece satisfactoriamente del cual recupera su inversién
en forma segura.

3. RESULTADOS DEL ANALISIS (ESTUDIO OBJETIVO)

Mercadotecnia

BEn comparacién con otras empresas visitadas esta es una de las
que muestran interds real por solucionar en forma correcta y
oportuna sus problemas.

sus productos lop vende el duefio de la negociaclén a un grupo de
zapaterias, 1lo que le ha permitido tener vendido lo que produce,
castigando para ello sus mArgenes de utilidad. Sin embargo
podemos decir que depende de un namero reducido de clientes

podria diversificar més su cartera, pues esta dependencia pudiera
ocasionarle problemas al momento de perder a uno de ellos.

Le hace falta planeacién de su actividad que le permita conocer
con oportunidad las decisiones que tendria que tomar para alcan-
2ar sus metas de produccién, ventas y utilidades.

Ha incursionado en la elaboracién de zapatilla a base de materia-
les sintéticos volviendo a 1la utilizacién de piel, ya que a un
zapato de pléstico se le invierte poco en materiales pero en mano
de obra cuesta pricticamente 1lo mismo, y si la mano de obra
constituye un 30% del costo en la elaboracién del calzado enton~
‘ces no es redituable, pues ademés ese tipo de zapato sBe los pagan
a precios muy bajos y actualmente existe mucha competencia tanto
nacional como internacional.

Les hace falta darle mayor difusidén a sus producto e intentar
penetrar a las cadenas de autoservicios del pais y a los grandes
almacenes, ya que por ser su zapato de calidad y estar a buen
precio diffcilmente les negaran €l acceso.
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2.- DIAGNOSTICO DEL EMPRESARIO

e

Opina que su negocio es rentable Yy puede crecer, cuenta con el
proceso de produccidén completo, apoyado con un equire ds magqui-
nas y de gente joven, ademds del apoyo de sus hermanos que al
igual que €1 se dedican al mismo oficio.

La continuidad del negocio radica en mantenerse a la vanguardia
en modelos, procesos y tecnologfa. Cuenta con un mercado reducido
al que abastece satisfactoriamente del cual recupera su inversién
en forma segura,

3. RESULTADOS DEL ANALISIS (ESTUDIO QBJETIVO)
Mercadotecnia

BEn comparacién con otras empresas visitadas esta es una de las
que muestran interés real por solucionar en forma correcta 'y
oportuna sus problemas.

sus productos los vende el duefio de la negociacién a un grupo de
zapaterias, 1o que le ha permitido tener vendido lo gque produce,
castigando para ello sus wsérgenes de utilidad. Sin embargo
podemos decir que depende de un namero reducido de clientes,
podria diversificar més su cartera, pues esta dependencia pudiera
ocagionarle problemas al momento de perder a uno de ellos.

Le -hace falta planeacién de su actividad que le permita conocer
con oportunidad las decisiones cque tendria que tomar para alcan=-
zar sus metas de produccién, ventas y utilidades.

Ha in¢ursionado en la elaboracién de zapatilla a base de materia-
les sintéticos volviendo a 1la utilizacién de pilel, ya que a un
zapato de pléstico se le invierte pocc en materiales pero en mano
de obra cuesta précticamente 1o mismo, y 8i la manoc de obra
constituye un 40% del costo en la elaboracién del calzado enton-
‘ces no es redituable, pues ademés ese tipo de zapato se los pagan
a precios muy bajos y actualmente existe mucha competencia tanto
nacional como internacional.

Les hace falta darle mayor d4ifusién a sus producto e intentar
penetrar a lag cadenas de-autoservicios del pais y a los grandes
almacenes, Ya que por -ser su zapato de calidad y estar a buen
precio dificilmente les negaran el acceso.
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Produccién

Aparentemente no enfrenta problemas en el 4rea de produccién,
tiene una divisién de procesos perfectamente definida con una
persona encargada del control de calidad, factor decisivo para
garantizar 1a permanencia en el mercado de cualquier tipo de
empresa.

Cuentan con maguinas en la mayoria de 1las etapas de proceso,
aunque no es maguinaria de vanguardia si les resulta funcional
para cubrir sus pedidos, con la desventaja . que sufre frecuentes
descomposturas ¥y es dificil de encontrar quien las repare.

Dentro de su plansacién de la produccién deben incluir programés
de mantenimiento preventive que les evite repercusiones en el
nivel de produccién por las descomposturas; igualmente es reco=
mendable que programen sus compras para evitar problemas de
escasez de materiales y como consecuencia parar la produccién.

Recursos Humanos

Tiene una mentalidad diferente a muchos empresarios en cuanto al
trato que considera hay que darle al personal, 1lo cual le ha
resultado favorable aunque no del todo, ya que &1 realiza lo
posible por tener a 1la gente conforme tanto econémica como
moralmente, creando un ambiente 1laboral aceptable, sin embargo
hay mucha gente que abusa y confunde el que les quieran ayudar.
Consideramos debe mantener esta politica, pero imprimiéndole
mayor rigidez, lo cual puede conseguir haciendo constar este tipo
de politicas por escrito a través de manuales de politicas vy
p§oi§d1m1entos, delegando ademAs esta funcién en otra persona m&s
rigida.

Tienen programas de rotacién de personal dentro de la empresa
para que todo el personal conozca el proceso en forma completa,
lo cual le ayuda, razén por la gque el personal con tal de apren-
der més permanece por periedos més largos en la fébrica, evitando
1a rotacién, ayudindole ademés a no depender de nadie en ningtin
Proceso.

Piscal

A pesar de estar sacrificando mirgenes de utilidad para - consoli-
darse en el mercado se ha registrado en el padrén hacendario, lo
cual nos demuestra que quienes no lo hacen no es m&s que por
£alta de conciencia y responsabilidad. .
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Finanzas

Con el paso del tiempo han aprendido que es necesario crear, por
ejemplo, provisiones que les permitan mantenerse en logs periodos
en que las ventas disminuyen, lo cual indica la existencia de un
tipo de planeacién empirica de sus recursos pero que les ha dado
resultado.

conocen las existencias de materias primas, producto en proceso y
productos terminados las cuales aunadas a 1las maquinas con 1as
que cuentan 1les permite tener una estructura financiera s&lida
con la que pueden operar.

4.- BEVALUACION DE LA EMPRESA

Fuerzas:

- Cuemta con maquinaria en todas las etapas del proceso
productivo.

- Producto de calidad y a precios dentro de mercado.

- Personal joven motivado para trabajar.

- ' Apoyo con sus hermanos para hacer frente a pedidos en
grandes. voliimenes.

- conocen la elaboracién del calzado de piel como del sintéti-
co.

Debilidades: .

- Desconocimiento en forma precisa y oportuna de sus costos y
gastos, ya que manejan solo informacién para efectos fisca-
les.

- Depende de pocos clientes.({alto riesgo)
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5.- PLAN DE ACCION

Es necesario busque penetrar a otros mercados, tanto nacionales
como del extranjero, teniendo 1a ventaja de poder soportar
redidos fuertes apoy&ndose en la capacidad instalada de produc-
cién con 1la que cuenta y en la de sus hermanos que se dedican a
la misma actividad.

Es recomendable la renovacién de sus equipos para explotarlos con
més turnos de trabajo produciendo m&s Yy logrando amortizar la
deuda en tiempos més cortos.

Bs iamportante implantar sistemas contables y de control més
especificos que sirvan en forma razonable para la oportuna toma
de decisiones, dentro de los cuales se deben considerar sistemas
de costos que incluyan todos los elementos que influyen en ellos.
Dichos sistemaes deben permitir estando implantados el poder
llevar a cabo planas sBobre cada actividad fijando metas y eva-
luando su cusplimiento oportunamepte, con el £in de realizar
acciones correctivas con la anticipacién suficienta.

Realizar una planeacién sobre sus actividades le permitiria
preveer sus resultados ¥ por consiguiente sus pagos de impues-
tos, permitiéndole ademéds realizar oportunamente estrategias que
conforme a la ley le permitan disminuir su carga fiscal o reali-
zar al menos sus pagos en formd correcta evitando incurrir en
pagos en emcesc o insuficientes que en determinado momento
afecten su ligquidez de-una u otra manera.
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Nombre de la empresa: _Calzado ¢laudia Verdnica, S.A. de Q.V,

Representante: _Hector Luis zamora Flores

Nivel de escolaridad: _Primere de secundaria

No. de trabajadores actuales: _17

Monto anual de ventas en 1992: _N$ 500,000,00

Giro: _PFabricaciép da calzedo para dama

Registrado en la S.H.C.P.: _SI

Productos que elabora: _Zapatilla para dama

Ubicacién: _plomeros 107, Col, Horelos .

Teléfono: _7 89 21 95
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2.~ DIAGNOSTICO DEL EMPRESARIO

Fl negocio le ha permitido vivir de el, durante muchc tiempo (30
afios), 1lo cual indica que tiene futuro. Los altibajos en las
ventas le impiden planear su produccién lo que lo ha 1llevado a
trabajar de una manera muy conservadora o tradicional, c¢onsidera
un riesgo contratar més trabajadores de 1los cuales tendrai que
despedir y liquidar en los periodos de ventas bajos. El considera
que el problema real son las zapaterfas de espafioles y judfos ya
que son ellos los que imponen los precios a sus productos.

3. RESULTADOS DEL ANALISIS (ESTUDIO OBJETIVO)
Mercadotecnia

Realiza el total de sus ventas a través de 3 mayoristas, lo cual
le permite dedicarse por completo a la actividad productiva o a
disefiar otros modelos, sin embrago esto le ocasiona vender sus
preductos a preclos en més de dos veces inferiores en compara-
clén con el precioc de venta al consumidor final.

No realiza ninguna planeacién de sus ventas nl tiene controles
estrictos que 1le permitan conocer con certeza el comportamiento
de la negociacién; planear sus ventas implicarfa que programara
su produccién y seguramente seria una forma de presién para no
limitarse a vender (nicamente sobre pedido, ya que tendrfa que
buscar nuevos mercados y no dejaria de producir ain cuande neo
tuviera pedidos.

Produccién

No tiene planes ni controles de produccién, produce en base a
pedidos 1lo gue ocasiona que no explote su capacidad instalada al
100% y por consiguiente aumentan sus costos.

Recursos Humanos

Trabaja con personal poco calificado que no logra adaptarse al
100% & la empresa, solo busca el modo de ganar m&s, y cuando el
trabajo es escaso, 61 pacta con ellos su permanencia en el empleo .
aGn s8in hacer nada, reduciendo al 50% su paga, con @l f£in de
evitar la rotacién; la planeacién de su produccién evitarfa
llegar a estos extremos adem&s de que gerfa conveniente se
apoyard en los programas o planes de capacitacién con los que
cuentan actualmente las c&maras los cuales son promovidos por la
secretaria del trabajo.
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Con lo anterior lograrfa la permanencia en la empresa de la gente
que quiera superarse cuidando al mismo tiempo definir sus funcio-
nes perfectamente para que logre el individuo su adaptacién a la
empresa,

Fiscal

No enfrenta prohlemas graves de este orden, salve 1la falta de
liquidez que le implde pagar cportunamente sus contribuciones al
fisco.

Finanzas

La falta de controles contables y estadisticos que le permitan
observar con certeza el comportamiento del negocioc le hace darle
enfoques distintos a los que debieran ser. Dice conocer sus
costos pero el no tenerlos por escrito y al detalle le puede
ocasionar que la idea que tiene de ellos este fuera de la reali-
dad, ya sea que este dando precios bajos o altos sin conocer cual
es BuU margen real.

Le han otorgado un <crédite, el que emplec para pagar a  sus
acreedores en lugar de invertir parte en la actividad productiva
que le generard utilidades y posteriormente pagara sus deudas
pendientes; sin darse cuenta 1le resulto contraproducente, pues
actualmente sigue endeudado, continua produciende lo mismo y
ademds tiene que pagar los intereses de dicho crédito.

4. EVALUACION DE LA EMPRESA

Puerzas:

- Produce calzado de calidad.

Debilidades:

- Reducido niimero de clientes

- Reducidos canales de distribucién

- personal poco calificado

- No conoce sus costos reales de produccién.
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- Bs una empresa endeudada, que ya obtuvo un crédito que no lo
invirtié en 1la actividad productiva, sino en el pago de
pasivos.

- Carece de controles contables y administrativos que 1le
permitan conocer el comportamiento de la actividad,

$.- PLAN DE ACCION

Es necesario busque nuevos canalee de distribucién que le permi-
tan depender en menor grado solo de sus mayoristas y mejorar sus
precios de venta, incluso mediante la venta directa al consumidor
final de sus productos.

Debe salir a ofertar sus productos con nuevos c¢lientes, el
conformarse a trabajar solo con tres que sl le pagan oportunamen-
te, esta limitando sus &rea de influencia, no hay publicidad més
efectiva gue aquella que es a base de recomendaciones y para que
su zapato sea recomendable primero debe darlo a conocer.

Es necesario se apoye con personal calificado y profesionistas
gque les ayuden a contrelar y hacer eficientes sus procesos
productivos aumentando sus productividad, vigilando 1la calidad
del producto que 1le permita Jjustificar el precic Yy penetrar a
nuevos mercados.

Es necesario modernizar su empresa a través de la adquisicién de
maquinaria més eficlente exploténdola adecuadamente para recupe-
rar m&s pronto-la invergiém y obtener més utilidades que se
pueden reinvertir en el negocio y le permitan crecer.
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1. IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

Nombre de la empresa:_Fabrica de calzado Peribafiez, S.2. de C.V.
Representante: _Tomas T. Oscaris

Nivel de escolaridad:

No. de trabajadores actuales: 70 obreros més 1% admir -~trativos - -
Monto anual de ventas en 1992: _N$ §'580.4865,00

Gire: __PRabricacién. dmportacidn-exportacioén. compra-venta de
calzado en gepneral v artfculos de piel,

Registrado en la s.H.c.p.: _Si_
Productos que elabora: _Zapatijlla dama v nifiog .
Ubicacién: _cafetal No, 15. Col. Granias México

Teléfono: _G 57 09 66
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2.- DIAGNOSTICO DEL EMPRESARIC

Bl negocio ha experimentado un considerable crecimiento basado en
la reduccién de sus costos de produccidén, apoyados en la maquila
de unos procesos. Producen calzado sintético destinado a la clase

media alta, vendiendo calzado de piel importado, el cual les
cuesta mas barato que producirlo ellos mismos. Sus zapatos son de

ialidid, con materiales de alta calidad que no le causan dafios a
a pilel.

3. RESULTADOS DEL ANALISIS (ESTUDIO OBJETIVO)
Mercadotecnia

Empresa pequefla que cuenta con un departamento de ventas wcon sus
funciones bien definidas, apoyéndose en tres agentes que cubren
diferentes zonas de la repiblica, se dedican a importar zapatos
de piel de Espafia y Venezuela ademéds de edportar zapato sintético
a paises de sudamérica; fabrican zapato sintético el que distri-
buyen en el pafs principalmente a través de tiendas departamenta-
les incrementando sus ventas en un 20% de 1920 a 1991 Yy de un 33%
de 1991 a 1992.

Cuentan con estimaciones de ventas de las cuales revisan periédi-
camente su cumplimiento, tiene perfecta idea del comportamiento
de la empresa, aunque el hecho de tener solo tres agentes, indica
limitacién en su A&rea de ventas, les hace falta difusién a sus
productos, indican que su principal competidor es Andrea.

Produccién

Al igual gue ventas produccidén cuenta con un responsable del &rea
1o que permite tener un verdadero control sobre la misma, cuentan
con programas de mantenimiento preventivo, lo que evita para 1la
produccién por descompostura de la maquinaria. Cuentan ademds con
.politicas estrictas con el personal referentes al ausentismo
{castigos en casos de ausencia e incluso hajas definitivas, las
cuales constan por escrite), ademls de tener sistemas de sueldos
bien definidos a destajo y fijo, contratando personal calificado
y no calificado, a pesar de todo ello su principal problema es la
rotacién excesiva de personal.

No explotan su maguinaria al 100%, ya que se apoyan en la maquila
que les resulta mAs barata.
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LY

Tienen contemplado crecer, lo cual piensan lograr apoyandose en
la capacidad instalada actual, pensar en la adquisicién de nueva
maquinaria implica inversiones muy altas.

Rasan su desarrollo basicamente en la mano de obra.

Ootros de sus principales ‘problemas lo son 1la tardanza en la
entrega de materias primas, asi como los altos de adquisicién de
los materiales.

Flscal

Sin problemas, al corriente en sus pagos.

Finanzas
La propla empresa ha logrado financiarse sola con 1la ayuda de

crédito de proveedores, nunca han recurrido a prestamos banca-
rios.

4. EVALUACION DE LA EMPRESA

Fuerzas:

- Producen calzado con materiales sintéticos de calidad

- Han abarcado mercados internacionales como €l de Venezuela y
Bspafia.

- Tienen canales de distribucién a través de tiendas departa-
mentales.

- Cuentan con Areas funcionales perfectamente definidas con un
responsable a cargo de cada una de ellas.

- Elaboran presupuestos de ventas, asi como la informacién que
sirve de base para los mismos, conocen el comportamiento de
la empresa

- La propla operacién de la empresa ha permitido financiar
proyectos con recursos propios.

- Elaboran programas de mantenimiento preventivo.
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pebilidades:
- Enfrentan problemas de alta rotacién de personal.

- Bnfrentan problemas en el suministro de materias primas, asi
como altos costos de la misma.

- No realizan ningin tipo de publicidad para sus productos,

5.- PLAN DE ACCION

Es recomendable gque para lograr la permanencia de la empresa en
el mercado se realicen campafias publicitarias,

Ademas es necesario la elaboracién de programas de produccidn que
permitan determinar con anticipacién sus requerimientos de
materias primas, con la finalidad de programar sus compras,
planeando sus flujos de efectivo y evitando tener que dejar de
producir por la falta de 1los mismos, contemplando la posibilidad
de adquirir materias primas de importacién. :

Bs recomendable la creacién de un &rea de recursos humanos que .Ge
encargue de solucionar los problemas de rotacidén que enfrentan
actualmente, sino el &rea responsable deberd de modificar su
politica de seleccidén del personal asf como la modificacién del
sistema de remuneraciones que puede ser la causa principal de sus
problemas.
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1. IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

Nombre de la empresa: _No tiepe

Representante: Ricarde Andrea

Nivel de escolaridad: _Primaria

Monto anual de ventas en 1992: _MNo gabe produecidp variable
Giro: _Fabricacidp de zapate dama gintético

Registrado en la S.H.C.P.: _No

Productos que elabora: _Zapato v zapatilla dama sintético
Ubicacién: _Carpinteria No.13 3@ pigo. Col. Morelos

Teléfono: __7 02.12 31,
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2. DIAGNOSTICO DEL EMPRESARIO

considera que a pesar de los miltiples problemas que enfrenta su
empresa, esta puede mantcnerse, teniende come principal problema
la competencia Iocal, ya que sen muchos los que se dedican a este
negocio en la zona., Fabrica zapatos destinados a la clase madia
baja con precio accesible.

3. RESULTADOS DEL ANALISIS {ESTUDIO OBJETIVQ)
Mercadotecnia

No tiene un responsable exclusivo del 4rea de ventas, es él
encargado del taller, y por ello realiza todas las operacicnes
bésicas, compra de materiales, encargado de produccién y de
ventas, lo cual implica limitaciones para la adecuada realizacién
de cualquier funcién. No tiene idea del volimen de ventas de los
ultimos afios ni de 1o que 1llegard a vender este afio, carece de
toda planeacién de sus ventas al igual que de sus resultados, le
hacen falta canales de distribucién perc sobre todo dedicarse de
tiempo completo a la actividad.

Los clientes que tiene actualmente son ocasionales.

Produccién

Fabrica sus zapatos sin controles de calidad, lo cual 1lo vuelve
més vulnerable ante la competencia, su proceso es en un 97%
manual, siendo la mano de obra que emplea de baja capacitacién lo
que le permite pagar muy Poco y por lo mismo exigir que realicen
bien su trabajo. Bste problema le ocasiona aumentos en sus
costos, baja productividad, rotacién continua del personal y todo
concluye en baja calidad del productc final y por lo mismo ventas
ocasionales.

Recursos Humanos
Personal bajamente capacitado, que so0lo acude al taller en busca
de aprender el oficio y al hacerlo busca una nueva empresa en la

que pueda mejorar sug ingresos. No existe la motivacién ninina
que les cree arraigo a)l taller, ni moral ni econémioca.
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Fiscal

No esta registrado, nunca ha pagado porgue le han informado que
es muy caro y sl no paga en tiempo le causa muchos problem&s. Se
nota un total desconocimiento de lo que implica el pago de los
impuestos ¥ no se le observa ningin interés para comenzar a
pagarlos.

Finanzas

Su principal problema en este aspecto pueden ser sus altas costos
de operacién , cualquier inversién al negoclo roquiere de un
andlieis profundo de lo que espera de la misma, asi como de la
implementacién de controles contables que permitan la £Aacil
verificacién de avances. La estructura con que cuenta actualmente
es sumamente débil e inadecuada.

4. EVALUACION DE LA EMPRESA

Fuerzas:

- (No se le observa fortaleza alguna)
Debilidades:

- ralta de visién hacia el futuro del negocio,
- Fabrica calzado sin calidad.

- carencia absoluta de sistemas de informacién y costos que le
permitan conocer la situacién en que cpera.

- Falta de inversién en todo el taller.

5. PLAN DE ACCION

Es indispensable deje de producir calzade sin controles de
calidad que lo estén llevando a perder cada vez més el reducido
marcado con el que opera, para lograr lo anterior se requiere se
asocie con otras personas que inviertan capital al taller,
cambiando 1la imagen completa de esté, contratando personal
calificado a nivel de supervisién y con el personal ¢hrero es
conveniente que conforme vayan aprendiendo les mejore la retribu-
cién econdémica y log gire de actividad para motivarlos y lograr
su permanencia en el taller,

Al mismo tiempo es prioritario conozca sug costos y margenes para
que pueda fijar adecuadamente el -precio de sus productos, asi
como disefiar politicas de introduccién a otro tipo de mercados
manipulando sus costos y sacrificando en un prinecipic utilidades.
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1. IDENTIFICACICN DE LA EMPRESA

Nombre de la empresa: _Humberto pérez
Reprasentante: _El mismo
Nivel de escolaridad: _Priparia -

No. de trabajadores actuales: _3

¥onto anual de ventas en 1992: _No gabe produce 200 paxes por
&epapa

Giro: _Fabricacién de zapatilla de dama sintética
Registrado en la S.H.C.P.: _NgQ

Productos que elabora: _Zapatilla de dams gintética
Ubicacién: _carpinterfa No. 13, (ltimo piso, Col. Morelos

Teléfono: _7 29 00 25
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2.- DIAGHNOSTICO DEL EMPRESAFIZ

considera que su negocio esta en completa decadencia, actualmente
continua trabajando en el por ser 8u unica fuente de ingresos.
Fabrica =zapatillas destinadas a personas de edad avanzada, y por
lo mismo modelos fuera de moda lo que no le permite competir.

3.:- RESULTADOS DEL ANALISIS (ESTUPIO QOBJETIVO}
Mercadotecnia

Actualmente fabrica 1los mismo modelos que maneja desde hace
muchos afios, por ser estos los que mis le redituarén en esos
tiempos, conservando solc a los clientes que alin se los piden,
sus canales de distribucién son reducidos lo que le quita mayores
oportunidades, ataca solo mercados cautivos, sin tener proyeccilo=-
nes y controles sobre 1o que actualmente vende ni sobre lo dque
estima vender.

Produccién

Les bajos niveles de produccidén le ocasionan bajo consumo de
materias primas y por 1lo tanto altos costos de las mismas, lo
cual aunado a que pus procesos productives son hasicamente
manuales por lo que requieren mayor inversién de tiempo, repercu-
te negativamente en sus costos,

Recursos humanos

No enfrenta problemas con el personal, ha optado por un sistema
de remuneraciones medio, es decir 1les paga lo necesario para
garantizarles un ingreso, sinoc alto, sl fijo y sobre todo =seguri-
dad de trabajo. A pesar de sgser una relacién de trabajo informal
nodha tenido ninglin problema ya que es lo que mds se estila en el
.medio.

Piscal
No esta registrado, lo ha estado pero se ha dado de bhaja varias
veces, vya que aparte de la carga fiscal tiene gque afrontar el

. pago de los servicios del contador, gastos que por sus reducidoe
mérgenes no leos puede pagar.
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Finanzas

sus bajos niveles de produccidn aunados a los deficientés canales
de distribucién le ocasionan niveles de ‘rotacién de la inversién
minimos, 1lo que origina que su reducido margen sea insuficiente
para cubrir las necesidades familiares, por lo que es diffcil
reinvertir en el negocio.

4. EVALUACION DE LA EMPRESA

Fuerzas:

- Su experiencia en el negoclio, 1la cual bien enfocada puede
llevarlo a hacer prosperar su taller.

Dehilidades:

- Modelos poco variados y fuera de moda.

- feducido ntmero de clientes, y de un sélo estrato de la
poblacién.

- Procesos y medios productivos rudimentarios.

- Falta de visidén asi como de carencia de controles y sistemas

de informacién que le permitan conocer el comportamiento de
su negocio,

5.~ PLAN DE ACCION

Necesita modlernizar sus productos, asi como que aumente sus
volimenes de producciédn y ventas para poder reducir sus costos y
que pueda competir c¢on los productos tanto nacionales como
importados, dedicando parte de Bus recursos a promocionar sus
productos, pero sohre todo es necesario busque nuevos mercados
tanto loceles como del interior del pafs que le permitan reacti-
var su operacifn, recuperando mads répido su inversién y reinvir-
tiendola en el propio negocio.

Una vez que haya conseguido nuevos mercados es necesario adquiera
la maquinaria bésica lo que le permita aumentar sus vollmenes de
produccién, imprimiéndole mayor calidad a sus productos.

¥8 necesario hacer eficientes 1los procesos que le permitan
reducir tiempos y dar wmayor rotacién a la inversién, aumentande
mirgenes los que deberdn ser reinvertidos en la operacién para
comenzar a reactivar la negociacién poco a poco, y con el tiempo
estar en posibilidad de tramitar créditos a largo plazo que le
permita crecer.
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1. IDENTIFIZACION DE LA EMPRESA

Nombre de la empresa: _Manuel Rocha
Representante: _El_mismo

Nivel de escolaridad: _Tergcero de primaria
No. de trabajadores actuales: _2_

Monto anual de ventas 1992: _No sabe {prodyce de 100 a 150 _pares
Por pemana) .

Giro: Fabricaclén de zapate de degcango en piel.
Registrado en S.H.C.P.: _No .

Productos que elabora: _2zgpato de desgango en.piel (damal
Ubicacién: _Imprenta No. 205, Col. Morelos

Teléfono: _No tiene
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2.- DIAGNOSTICO DEL EMPRESARIO

Considera que sus productos tienen mercado, pues no tiene que
salir a ofrecerlos para peder venderlos, aungue actualmente solo
obtiene lo suficiente para subsistir, admite que le hace falta
calidad a sus productos, asi como variedad de modelos; su tralkaijo
=x completamente artesanal.

3. RESULTADOS DEL ANALISIC {ZSTUDIO OBJETIVO)
Mercadotecnia

Tiene un mercado bastante limitado, ya que el se dedica a produy~
cir y espera que 1los clientes le visiten para venderles sus
productos 1los que vende por lote; 81 los clientes dejan de
visitarlo baja sus niveles de produccién sin preccuparse por
salir a buscarlos, elabora su producto sin cuidar la calidad del
misme lo que lo obliga a vender con bajos porcentajes de utili-
dad, pues el cliente con tal de pagar pococ no le exige mayor mas.
Desconoce realmente el mercado y su comportamiento, se hasa solo
en los pedidos que le hacen sus clientes, no conoce a la comper
tencia ni a los consumidores del producto, ni tiene proyeccién
alguna sobre su negocio. -

Produccién

Pabrica pensando m&s en la cantidad que en la calidad, produce en
base a pedidos lo que le hace no explotar al miximo pu capacidad
ya que dichos pedidos son cada vez m&s reducidos., No contempla la
posibilidad de adquirir magquinaria, pues no visualiza a su
negocio mas alld de como 8e encuentra actualmente, indica que
apenas obtiene lo suficiente para comer.

Recursos Humanos

Paga a destajo, lo que 1le permite no tener mucha rotacién, su
problema es al igual que muchos talleres de este ¢tipe, que
involucra el trabajo con el trato personal con sus empleados lo
que le ocasiona falta de respecto y al primer enfrentamiento los
sustituye. No opera aplicar en su negociacién ningin manual de
operacién ya que algunos ni siquiera saben leer.
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Fiscal

Para poder recuperar lo invertido en 1la elaboracidén del calzado
lo vende de contado con mArgenes de utilidad reducidos, aunque
hay ocasiones en las que por lo muche que vende, sus ganancias
resultan favorables y no le convendria tener que pagar parte de
ellas al fisco, ya que =ze puede deciy fue estas se compensan con
los periodos en que las ventas y utilidades son bhajas.

considera que el estar registrado implica visitas y problemas con
las autoridades, ademds que no tendria en algunos meses para
pagar al contador que cobra igualas mensuales.

Finanzas

No tiene problemas de endeudamiento, ya dque ha logrado cubrir sus
costos y gastos oportunamente al realizar sus ventas de contado,
le hace falta inversién para reactivar el negocio o hacerlo
crecer, diche inversién tendria que estar controlada por otra
persona yva que 61 no sabria aprovecharla de la mejor manera.

4.,- EVALUACION DE LA EMPRESA

Puerzas:

- Ventas de contadovque le permiten no tener problemas de
liquidez.

- No estar endeudado.

Debilidades:

- Limitada 4rea de ventas.

- Produccién manual.

- pesconocimiento de sus costos reales de produccién.

- Carencia de control de calidad.

- ' 1a falta de reinversidén de sus utilidades en el negocio,
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5. PLAN DE ACCION

Requiere de fuertes inversiones para adquirir equipo y tecnologia
nuevos asi como la bisqueda de mercados; es conveniente se apoye
en otras personas para la venta de su producto y 61 se dedique a
producir productos cuidando la calidad, que actualmente es funda-
mental para garantizar 1la permanencia de cualquler empresa en el
mercado. El asociarse con otras personas le permitirfia cambiar la
estructura del taller convirtiéndolo en una empresa con metas
bien definidas, evitando el conformismo o limitaciones que se han
dado al trabajar 41 en forma independiente.

s indispensable la implantacién de sistemas de informacién
contable y estadistico que le permitan conocer con precisién la
rentabilidad del negocio, sus margenes de utilidades asi como la
manera de manipularlos a partir de los costos y de los voliumenes
de producciém. -
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1. IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

Nombre de la empresa: _Julio Cesar Zamors

Representante: _El_mismo

Nivel. de escolaridad:

No. de trabajadores actuales: _20Q

Monto anual de ventas en 1992: _N$_1°Q50,.000,.00

Giro: zmmagzmmm_dammw 2
Registro en la S.H.C.P.: _B1

Productos que elabora: _Zapatills dama

Ubicacién: _Ploperos Ne..A07 v.a.. sol. Morelos

Teléfono: _2 .83 21 95
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2. DIAGHOSTICO DEL EMPRESARIO

#n su opinién el tnico problema de su empresa son los altibajos
en las ventas, por falta d&e continuidad en los pedidos de sus
clientes. Cconsidera necesario que en las <pocas de huenas ventas
se hags una reserva que les permita afrontar sus costos béasicos
en 1los periodos de ventas bajos, culdando no despedir a sus
trabajadores para no tener que volver a capacitar a otros.
Ademds, cree necesario mantenerse a la vanguardia en procesos de
elaboracién de calzado y modelos actuales.

3. RESULTADOS DEL ANALISIS (ESTUDIO OBJETIVO)

Mercadotecnia

Reducido nuimero de clientes en una sola =zona lo que ocasionra que
sus ventas no sean constantes Y lleguen a existir temporadas con
ventas bajas adem&s de no vender a crédito lo que reduce afin mas
su &rea de ventas., No realiza ninguna planeacién de sus operacio-
nes, ni tiene antecedentes numéricos que le permitan planear la
operacién de negocio; dice fijar los precios en base a sus costos
pero quiz&s no este tomando en cuenta todos los £factores que
intervienen en ellos por no tener un control de los mismos, puede
ser que este fijando sus preclos en hase a costos determinados en
otros tiempos 1lo que puede estar ocagionando vender a precios
fuera de mercado.

Le hace falta dar mayor difusién a sus productos.

Produccién

No explota al méximo su capacidad instalada, produce Unicamente
en base a pedidos por existir una inseguridad en la colocacién de
.sus productos gi fabrica més de lo pedido, 1o anterior es causa
-de lo reducido de su Area de ventas y por que quizés sus produc-
tos no sean de la calidad suficiente ¢ no han intentado comercia-
1izarlos en los mercados o establecimientos indicados.

Indican haher mejoradoc sus procesos productivos sustituyendo los
procesos manuales con maquinaria, que aunque obsoleta les ha dado
resultados, .¥ 108 perfeccionaria ain mas con maguinaria y modelecs
de vanguardia,
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Recursos Humanos

Aparentemente no enfrenta problemas serios emn este sentido pero
se ha preocupado por conservar completo su equipo de trabajo con
los mismos elementos, negociando con ellos el sueldn en dpocas
malas con tal de que se queden, ein visualizar que con =2llo
quizds log estdn llevando a que prodiizcan menos eh  £pocas de
pedidos constantes, no brindéndeles ademds expectativas de

dﬁsarrollo en el negocio gque les hagan pensar hacer carrera con
elles.

Piseal

La falta de liqguidez 1o ha 1llevado a dejar de realizar en tiempo
algunos pagos provisionales, fuera de esto aparentemente no
enfrenta ningin problema aunque quiz&s no conozca todas las
alternativas que permite la propia ley para determinar las bases
gravables, del mismo modo puede ser que la falta de planecacifn de
sus operaciones lo este llevando & realizar pagos en exceso lo
gue le resta de la liquidez necesaria para llevar a buen £in su
actividad.

Finanzas

La falta de liquidez le impide continuar produciendo en periodos
en los que bajan las-ventas, es conveniente contrate en primera
instancia creditos con sus proveedores ¥y en segundo lugar una
linea de crédito para capital Qe trabajo con 1la banca de desarro~
1lo, lo anterior le permitiri mantener una produccién coenstante y
1o obligard a buscar nuevos mercadcs, qguizas en el exterior, para
lo cual puede apoyarse en los créditos que ofrece el banco de
comercio exterior.

Bs necesario realice un estudic de Bus costos que le permita
conocer sus margenes reales, ademds de implantar sistemas de
informacién que le permitan detectar con prontitud el comporta~

miento de sus costos, asi{ comoc svaluar y proyectar los heneficios
aue obtendria con la obtencién de dichos créditos.

4., BVALUACION DE LA EMPRESA
Puerzas:

- cuenta con la infraestructura y los conocimientos para la
realizacién de todos los procescs.

- Tiene ideas concretas de lo que espera del negocio,
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- Esta consciente de gue es necesario unirse con ctros peque-
fios productores para legrar salir adelante,

Debilidades:

- Reducido nimero de c¢lientes, asi como de canales de distri-
bucién.

- Produccidn inconstante, con los mismos gastos.
- Desconocimiento de sus costos reales de produccién.

- Concentracidén del mayor niimero de las actividades en é1.

5.- PLAN DE ACCION

Es necesario se apoye en personal calificade para la btisqueda de
nuevos mercados asi como de nuevos clientes Y &1 se dedique de
tiempo completo a la produccidn; consigulendo aumentar el niimerc
de pedidos podré mantener una produccién constante que le permita
disminuir sus costos y aumentar sus utilidades, las ¢ue al ser
reinvertidas en la empresa le darén la posibilidad de dar £inan-
ciamiento a clientes con recursos propios o también le permitird
darle mayor solides a 1la negociacién y ser a corto plazo sujeto
de crédito para cualquier institucién financiera.

Bs necesario delegue la administracién en personal apto para ello

- 0 ®se capacite &1, para que logre sobre bases administrativas
tener una visién real de su negocio, evaluando por €1 mismo la
importancia de contar con sistemas de informacidén que le facili-
ten la toma de decisiones asf{ como 1la correccién oportuna de
impresiciones en la operacién de la negociacién.
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1. IDENTIIXCACION DE LA EMPRESA

Nombre de la empresa: Originales Peberto carlos

Representante: _Albricio Luna

Nivel de escolaridad: Vocacional

No. de trabajadores actuales: _11

Monto anual Qe ventas en 1992: _N$ 400,000.00

Giro: _Fabricaciép de calzado fino sobre gedida,

Registro en la $.H.C.P.: _5]

Productos que elabora: _Botas v Zapatos paka Caballexo

Ubicacién: _Av, Patriotismo 139 col, ciudad de los deportes

Teléfono: ~11-48=
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2. DIAGNNSTICO DEL EMPRESARIO

considera que la empresa es huena ya 4ue sSUs »produstos son
modelos exclusivos que dependen totalmente de los qustos del
cliente, realizados a base de pleles finas sobre medida. Uno de
sus principales problemas es el preclo que s muy alte Dor ser un
trabajo 100% manual, 1o cual le ocasiona problemas pars ~nlocar-
los en o1 merrado, Ademds la falta de persoral calificads y
cumplido.

2. RESULTADOS DEL ANALTISIS (ESTURTD OBJETIVA)
Mercadotecnia

Tiene una reducida 4rea de influencia de ventas, promosisna su
producto a través de un sole canal 1 eoual ze linita a un sector
de la poblacién [(revista taurina).

Sus productos son m&s8 caros que los de la competencia lo que
limita atin m&s sus ventas, tiene un numero reducido de clientes
que realizan compras esporddicas por la duraciédn del calzado 'y
Por no ser este de uso habitual.

Produccidn

Prodnccidén netamente manual con altos grados de calidad pero por
lo mismo con altos costos; las caracteristicas con las que se
elabora el calzado hacen imposible 1la mecanizacién de los proce-
808 productivos lo que le ocasiona alta dependencia del elemento-:
humanoe, el cual estd bajamente calificado y con frecuencia falta
y abandona el trabajo lo gque implica mayores costos.

Recursos humanos

Personal con baja capacitacién y motivacién para la realizacién
de su trahbajo, ademds de ser personal poco compromatido con la
-emprega, factores que en conjunto generan alta rotacién y bajos
niveles de produccidn. .

Finanzas

La lentitud de sus procesos le implica altos costos al tener que
financiar €1 toda la operacidén, se ha apoyvado en un crédito
bancario a corto plazo con elevadas tagas de interés gue repercu-
ten negativamente en el costo de su producto, ademds de ecasio-
narle que actualmente se encuentre endeudada, con bajos niveles
de liquidez.
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Fiscal

Sus reducidos margenes de utilidad lo hacen no enfrentar proble-
mas en este sentido, nunca deja de realizar un pago a tiempo,
adem&s de que han logrado planear ¥y realizar los pages =n  forma
rreclsa, sin embargo indican que la <arga fienal es eXagerada v
ag 1a causa rrincipal de la evasisn.

Seria conveniente que las autoridades redujeran la carga fiscal
tomando en cuenta la situacisén econémica actual, va que la
alternativa para 1l gobiernc ante gastos altos no es (nicamente
aumentar los impuestos para percibir mds ingresos sino por el
contrario disminuir lo m&s que se puedan dichos gastos.

4. EVALUACION DE LA EMPRESA

Fuerzas:

- Productos exclusivos de alta calidad.
Debilidades:

- Area de influencia de ventas reducida.

- Canales de distribucién escasos.

- Alta dependencia del elemento humano.

- Altos costos de sus productos y por ende altos precios de
venta.

- Falta de liquidez ¥y un alto endeudamiento a corto plazo.

$.- PLAN DE ACCION

‘Es necesario se apoye en personal especializado que le busque
nuevos clientes, tanto en el interior como en el exterior del
pafs, al igual que nuevos canales de distribucién, promocionando
a través de exposiciones sus productos; capacitando a su personal
para lograr su permanencia en 1la empresa, esto Vltimo aunado a
una mejor politica de sueldos y salarios. BEs necesario que
reestructure su deuda a largo plazo para gue sea acorde a su
capacidad de pago, huscando que sea ademis a través de la hanca
de desarrollo con tasas de interés preferenciales que actualmente
estin 20 puntos abajo de 1la tasa contratada con la hanca  comer=
cial. .
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6. RESULTADOS GENERICOS DEL ESTUDIO

TIPOS DE ORGANIZACION

Emprcsas %

Propietarie Unico 13 65%

Sociedad familiar 3 25%

Socicdad con ofros miembros 2 10%
Total 20 “100%

Sociedad con otros miembros (10.0%)

Seciedad familiar {250%)

/ Propletario Unico (65.0%)

REGISTRADOS EN LA S.H.C.P.
Empresas %
Registrados 12 60%
No registrados 3 40%
Total 20 100%
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REGISTRADOS ENLLASHC P

;/// ///

No ragistrados (40.0'/.)

Registradvs (60.0%)

El no estar registrados en la S.H.C.P. un porcentaje muy alto de este tipo dc empresas, reperculc en h
cconomia del pais, ya que falta que dichos P hagan ia que cs
contribucién para que la carga fiscal no caiga s6lo aobre las emp dianas y grandes, ademds que el

estar dentro de 1a ley les da mayor seguridad al comercializar sus productos con un mayor numero de
clicntes y en algunos casos por sus reducidos mérgenes de utilidad no les resultatia impuesto a cargo,

RESPONSABLES DE LLA ADMINISTRACION

Empresas %
Propictario 19 94
Admtinistrador 1 6
Total 20 100

Administrador {5.0%)

O

Propletario (95.0%)
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Otra de las caracteristicas de las micro y pequeiias empresas s que ¢l propictario s cl Wble dela
administracitn, asf como de todas las actividades, dicha administracién es por lo regular flevada en forma
empirica lo cual repercuts en lus resultados que no Hlogan a ser dptimos.

RESPONSABI E DF. 1.08 REGISTROS CONTABLES

Empresas %

Contador 6 29
Despacho extemo 2 12
Duciio cn forma cmpirica 12 52
Total 20 100
—"
Contador (30.0%)
Dusfio en forma empirica (60.0
Despacho exemo (10.0°%)

En cste tipo dc empresas es caracteristico que ¢l ducflo sea quicn concentre en ¢l Ia mayoria de las
actividades, incliyendo el drea contable, hcu-llnahznenfomaem;nnca,qumelmtcmmmm
mancia toda su informacién cn 1a mente, 1a cual en un principio pucde ser que estc bien controlada, sin
embargo con ¢l tiorupo 1a distorsionan los cambios en €] negacio haciendola incongruciide con la realidad,
conduciendo a decisiones incorrectas asi como a perder el control sobre 1a empresa.

TINALIDAD DE LA INFORMACION CONTADLE

. Empresas %

. Para efectos fiscales 18 20
Para efectos financicros 2 10
Tosl 20 100
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Para efectos financieros {10. 0'/.)

F'ala efecics fiscales (80.0%)

La mayoria de Jos micro y pequefios empresarios que flevan su contabilidad 1a utiizan Gnicamente para
cfcctos fiscales, sin daric 1a importancia debida a los beneficios que Ies puedc brindar ¢l contar con
informacién  veraz, Gtil y oportuna, como puede scr 1s adecuada toma de decisiones. Ya que para scr
compelitivo ants los cambios scluxles que sufre pais, s i calar p dos en (odas las
tmsq\nmqﬂmmneg‘myenhmllnmfmnm‘(muunmmmmto numnmemevm:xmm'c

MERCADOTECNIA. Realizacién Jdo las ventas a través dc:

Empresas %
E! empresario 11 56
‘Agentes de ventas s 25
Familiarcs 4 19
Total 20 oo

Familiares (20.0%)

.;.........-. El empresario (55.0%)
Agentes de ventas (25.0%) \RFRINS
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1 .55% de los crmpresarios realizan sus ventas al igual que 1as otras funciones de la cmpresa, y solo sc
apoyan con agentes de ventas e 25%, abundan ademdis las ventas directas a clientes 1o cnal indica falta de
labar real de ventas, Ia que si realizara haria crecer en mucho a sus empreaas,

PRINCIPALES PROBLEMAS QUE ENFRENTAN LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS PARA
VENDER SUS PRGDUCTOS (en escala de mayor a2 menar).

- Flirea de influcncia de ventas es reducid
- Poco personal para rcalizarias

- Problemas para coincarios

Falta de difusion

Productos altos en precios

Productos fuera de moda

En calidsd

No conocen {os gustos def consumidor
No ofrecen créditos

[ I Y

Low prod: del calzado se enfi adi probl para vender suy productos de los cuales
los més rep vos son 1a reducida dres de influencia asi como 1a falta de personal profesional en el
Arca que se dedique a cota actividad,

REPERCUSION EN LA INDUSTRIA DEL CALZADO POR LOS PRODUCTOS IMPORTADOS

. Empresas 9%
Afectados 15 76
No afectados 5 24
Total 20 100

Kp je de prod de calzado quc han sido dos por la i [
iderabl alto, coincidiendo la 'qucsed:bealnsmcwsdclmpmducmsquenﬁecen
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son sumamente bajos, y los empresarios que no son atectados se debe a que sus productos tionen cicrtas
caracteristicas que adn no atacan los mercados exiranjeros,

VENTAJAS QUE CONSIDERAN LOS MICRO Y PEQUENOS EMPRESARIOS DE SUS
PRONDUCTOS (en escala de mayor a menor)

- Mayor calidad

- Ripida cntrega

- Mejor imagen

- Mcjorcs precios como productores
= Variedad en producios

La mayoria d¢ los p-roduc(m-cs de calzade coincidio que sus productos son de mayor calidad con respecto

ala p as de ser p Ies en las gas de sus pedidos y de contar con una bucna
imagen de sus productos; sin cmtwgo sc pudo observar que Ia maymia de las empresas no realiza ninglm
tipo de publicidad para dar & sus productos y con esto ser mds competitivos.
CANALES DE DISTRIBUCION
Empresas Y%
Mayoristas 4 20
Minoristas 3 16
‘Venta directa al cliente 13 64
Total 20 100 ¥

Mayoristas (20.0%)
(% Minoristas (15.0%)
Ventadirecta al cliente {85.0%

Los productores de calzado ¢n un 65% venden sus productos directamente & sus clientes a través de
mmadmﬁ’os,Tnng\nsyporqueloschentesacuden ditectamente a las fibricas y en algunos casos por
que ¢! otro 20% de los fabricantes venden a mayoristas los cuales tienen
gwosdcnpdnmyséloell”‘umomlu
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PRINCIPALES PROUBLEMAS QUE ENFRENTAN LOS MICRO Y PEQUENOS EMPRESARIOS
DEL CALZADO EN EI. AREA DE PRODUCCION: (en cscala de mayor a menor)

- Frecuenle descompostura de maquinariz

- TIncapacidad de accesa a micvas tecnotogias

- Allos costos do mulerias prinas

= Carencia de control de calidad en procesos prodi

- Dificultad para cacontrar quicn reparc las maquinas

- Carencia de control de calidad en productos terminados
« Dificultad para crcontrar refacciones

Uno de los principal bl que afectan al productor de calzado en el proceso productivo es la

oC rde Ia inaria. 1.2 mayoria de los productores de calzado no utilizan al 100%
su capacidad instalada, debide a difercntes causas, ademis de que la uinaria que utilizan ya es
obsolcta pero para cllos atin es fitncional en la actualidad.

CAUSAS POR LAS CUALES NO UTILIZAN AL 1009 SU CAPACIDAD

Cmpresas %
No les interesa 4 23
Realizan trabajos sobre pedido 7 30
No ticnen maquinaria 5 29
Por plimiento de los operari 3 12
Picnea retirarse 1 6
Total 2 100

retirarse (5.0%)

Plensa )
Por incumplimianto de los opera No les interesa (20.0%)

s

No tieneh maguinaria (25.0%)
. Realizan trabajos sobre pedido {

o,
Una de las causas principales por las cuales no explotan al miximo su capacidad ¢s porque trabajan sobre
pedidos, y rebasar esto cs contraproducentc para clios ya quc csto implicaria una mayor inversion en
materia prima, pago de mano de obta y si sus venfas no son constantes y seguras para la pronta
recupeeacion de sus aclivos cslo no Jes conviene.

PROBIEMAS PARA 1.A ADNQUISICION DNDE MAQIINARIA Y EQUIPO QUE HAN
ENFRENTADO LOS MICROEMTIRESARIOS
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Empsesas %

Altos costos 3 i8
Probl de fi 5 24
No ls requicren 5 23
Otros 7 a5
Total “20 a0

No la requisten (25.0%)

Muchos de los produr.wms 50 cnﬁmun a problemas de ﬁrmmaucnm pars poder adquirir maquinaria,

por probk demis do que 1a maquinaria tiene attos costos; pero afin axi gran
paﬁedceﬂoscstﬁncmfmnaounloqmmdmy!omkmcccsﬂio mmaﬁmmqnepucdm
quedar fucra de todo mercado por no contar con | i para comp
RECIURSOS HUMANOS
Tipos de problemas laborales
- Empecsas %
Ausentismo 4 22
Alta rotacién 4 22
P 1 con baja 6 30
Falta de iniciativa 3 13
Supervisores no confiables 3 13
Towd 20 100
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Supervisores no confiables (15.0%) . Ausentisme {20.0%)

Falta de iniciativa (15,0%)

Parsonal con baja capacitacion (30.0%)
/
En Ia actualidad los microempresarios s¢ han do en una si de no contar con ¢l personal

suficicntcmentc capacitado para realizar las funciones quc sc lcs cncomicnda, aunado a csto vienc cl
problema de ausentixmo y Ia alts rotacion, lo cual no e da una cxlabilidad a los negocios.

FINANZAS

NECESIDAD DE FINANCIAMIENTO
Emprosas %

Si lo requicren 12 59

No lo requicren 8 41

Total 20 100

No fo requleran (40.0%) /7% Swemye

.

Si io requieren (60.0%)
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El 599 de los microcraprosasios si creen tener la idad de un fi iami pero esto se ve muy
Iejos de Ia realidad ya que muchos de clios no cuentan con los requisitos que les piden, ademis de ne
tener la scguridad dc cubrir los pagos, El otro 41% dc los cmpresasios que tambicn cs represcitative y
que :mmﬁesla no tener la necmdnd, se debe en 1a mayotia de los casos a que sus problemas son mis de

fo que de fi

Aplicacion de Jos créditvs

F.mprcsan %
Para capital dc trabajo 12 (2]
Adquisicién de maquinania 6 30
Pago a proveedores 2 10
Total 20 100

Pago a proveedores {10.0%)

Agdquisicibn de maguinaria (30.0%)
Para capital de trabajo (60.0%)

La mayoria de los mi presarios consideran que necesitan dicho préstamo para capital de trabajo, lo
que haria que sus negocios fucran mis competitivos,

O;TORGAMIF.NTO DF, CREDITO A SUS CLIENTES

Empresas %
Si otorgan crédito 7 35
No otorgan 13 65
Total 20 100
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No olorgan {65.0%)

La falla de liquidoz, asf como la insegwidad para quo iplan con lo pagos, han llevado & los micro y
pequed presarios a condici Tos créditon que otorgan a sus cli , OCi dolea disminucié
CIl SUS VCIlAs 006 por su partc s¢ ven abligados a atorgarios con tal de vendsr seportando la carga
financiera que implica Ia falta d¢ inversion en 1a actividad,
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Iv.

1.

PRESENTACTION DE ALTERNATIVAS DE SOLUCIONRECOMENDACIONES

RECOMENDACIONES

BEs necesario que este tipo de empresarios contemplen 1la
posibilidad de unirse con otros productores para estar en
condiciones de ser competitivos ante la entrada del tratado
de 1libre comerclo entre México, Estados Unidos y Canad4,
para lo cual tendra que cambiar su manera de pensar y sobre
todo capacitarse, ya que al encontrarse en un mundo cambian-
te en el que las innovaciones se producen constantemente ¥y
en el que la capacidad de adaptarse a ellas puede determinar
la continuidad en el mercado, es indispensable estar al pen-
diente de 1o que sucede, capaciténdose e incorporando en las
empresas los avances en materia de maquinaria, procesos,
produccién, estrategiags administrativas, financieras, de
comercializacién, mercadotecnia y ventas; basando su actua-
cién sobre lineamentos cientificos y no empiricos.

Es prioritario 1la busqueda de nuevos mercados, lo cual
pueden desarrollar a través de la vinculacién con las
cémaras y asoclaciones, Bancomext e incluso con los agentes
aduanales.

Créditos bancarios

vUltimamente el 50% de los empresarios logro obtener créditos
en el mercado negro (agiotistas, usureros), por ser mAs
répidos y porque no les extgen garantias tan elevadas como
los bancos, 8in embar§io con costos demasiado altos. Es8
conveniente buscar, anteg de recurrir a estas fuentes de
financiamiento, las alternativas de 1la banca d& fomente que
pitede ser una solucién a pesar de la leatitud vy de los
requisitos, ya que un costo menor de financiamiento puede
redundar en una carga menor para las empresas; es convenien=-
te ademés que los créditos que tramiten sean a largo plazo
para alcanzar una rotacién de la inversién adecuada que les
permita tener capacidad de pago.

La competencia que se comenzard a gestar en el Sistema
Financiero Mexicano con la entrada de bancos del extranjero
asi como 1la creacién de otros con capital de empresarios
mexicanog, obligari a reducir las altas tasas de interés
hasta alcanzar los niveles que existen en los Estados Unidos
vy Canad§, 1o cual beneficiard a los micro y pequefios empre-
sarios que seguramente tendrén mayores facilidade® de acceso
a los créditos para poder modernizarse y crecer.

pprovechen m&s los apoyos de 108 cAmarss , secretarias e
instituciones que actualmente tratan de impulsarlas.
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a)

b)
c)
d)

e)

El éxito de los empresarios radicard en la atencién a les
siguientes puntos estratégicos:

calidad en productos y servicio, basado en:

control de proveedores para certificar que los insumos
siempre tengan la misma calidad.

Control de calidad para supervisar que el producto sea
fabricado de acuerdo con los esténderes establecidos.

Invariabilidad del producto.

Preocupacién por el cliente.
Capacitacién y actualizacién.

Atencién a Recursos Humanos, pues el personal sigue siendo
el activo més valioso de toda organizaciédn.

vigilar de cerca el negecio, apoydndose en sistemas de
informacién que le permitan evaluar la rentabhilidad del
negocio, conociendo con oportunidad el desempefio de cual-
quier Area funcional, pues toda decisién que se tome reper-
cute invariablemente en 1la situacién financiera de 1la
empresa, es necegario conozcan a su negocio, las variables
que en el intervienen y la forma de wanipularlas para
obtener mejores resultados, el conocer, por ejemplo, sus
costos fijos y el margen de utilidad que obtiene al producir

-y vender determinado nimero de unidades necesarios para

cubrir dichos costos, le permitir& conocer cuanto es lo més
que necesita producir y vender para obtener la utilidad
deseada.
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2. CONCLUSIONES

La problemdtica de la micro y pequefia empresa la podemos resumir
en los siguientes puntos:

~ Obscletos procesos y medios de produccidn, los cuales
explotan o aprovechan en un 50%, lo gque les resta rentabili-~
dad.

- Reducido niimero de clientes.
- Limitados canales de distribucidn.

- Bxcesiva rotacién de personal.

- Carencila de control de calidad tanto en sus procesos produc-
tivos como en el producto terminado.

- Elevados costos de produccién.

- Desconocimiento de sus costos reales, as{ como de sus
margenes de utilidad.

- Concentracién de 1las funciones asi como de la administra-
cién, en el empresario, loas cuales realiza en forma empiri-
ca

- Niveles bajos de escolaridad.

- Falta de capacitacién tanto a nivel obrero como del ampresa-
rio.

- ' ‘Subsidio del costo de sus productos a través de la evasién
fiscal.

- Financian ellos mismos en mds de un 80% su operacidn, lo que
les ocasicna fuertes problemas de liquidez.

- Equivocada utilizacién del crédito asi como poco interés por
consequirlo, lo anterior por la falta de visién empresarial.

- Lenta rotacién de la inversidn.

- Niveles bajos de inventarios.

- Carencia de sistemas de informacién asf como deficientes o
: nulos controles de sus recursos.
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Todo lo anterior tiene en gran medida su origen en los niveles
hajos de formacién cultural y econdémica en que se desarrollan.

La micro, pequefia y mediana empresa atraviesan en la actualidad
por una etapa decigiva para ellas, ya que ge enfrentan a la
Aisyuntiva de modernizarse o desaparecer,

La modernizacién implica dar soclucién a los problemas que enfren-
ta sin descuidar ninglin 4rea, pues es tan vital una come cual-
quisra gque se de dentro de la organizacién.

La micro, pequefia ¥y mediana empresa enfrenta entre sus principa-
les problemas la falta de mentalidad y actitud de empresarios de
sus dirigentes, muchos de los cualee han pasado a serlo por
avitar depender de otra persona, sin contemplar hasta muy tarde
la responsabilidad que ello implica.

Es necesario el cambio de actitud, tendiente a 1la formacidén de
asociaciones o agrupaciones que les permitan reducir costos asi
como elevar sus niveles de produccién, implantando controles y
sletenas de informacién, pues la direccién de toda empresa
necesita de datos estadisticos y contahles de la operacidén de la
empresa con objeto de verificar sl las realizaciones estén de
acuerdo con las previsiones y para controlarlas © planearlas
adecuadamente, as{ como conocer la rentabilidad de su lnversién.
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