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Presentacién del Caso:
Joyerias Gonzalez, S.A. de C.V.



“Joyerias Gonzalez S.A. de C.V.”

Caso elaborado por la Dra. Carmen Cervera Ceballos y el Lic. Enrique Mesa Cabrera
para uso exclusivo de la D.E.P. de la Facultad de Contaduria y Administracion de la
U.N.A.M. Meéxico, Junio de 1997.



JOYERIAS GONZALEZ, S.A. DE C.V.

En la noche del 14 de agosto de 1995 habiéndose quedado sélo después de una larga
junta con el equipo directivo de la empresa, Jorge Gonzalez Avindn de 36 afos que
desde hacia 10 aflos era Director General de Joyerias Gonzalez, S.A. de C.V., se quedé
reflexionando en los diversos criterios expuestos por los asistentes a la junta.

.Como la empresa podria generar suficiente flujo para seguir amortizando el principal
crédito bancario? ¢En queé situacion financiera se encontraba la empresa con las
condiciones del crédito? .Se podrian lograr los objetivos de disminuir el riesgo de la
empresa a las fluctuaciones del mercado local? ¢Habria sido buena decision la de
incursionar el mercado de |la orfebreria artistica? Segun recordaba esta situacion se
habia generado con la idea de su hermano Miguel Gonzadlez Aviidn (de 29 afos que
hacia 4 afos se habia incorporado a la empresa como Disefador y Mercaddiogo,
después de sus estudios en Francia), de poner un taller para la produccion de piezas de
orfebreria artistica.

Antecedentes

Joyerias Gonzélez, S.A. de C.V. habia sido fundada en 1951 por Jorge Gonzalez
Mendoza, cumpliendo un antiguo suefo de dedicarse al negocio de la joyeria.

En 1982 con 51 afos Jorge Gonzalez (padre) contando con el 70% de las acciones, por
una repentina enfermedad causada principaimente por el desgaste fisico, se vioé obligado
a pedirte a su hijo mayor, quien se acababa de graduar en Administracion de empresas,
que ie ayudara a llevar la empresa, ya que el podria dedicarse soélo parcialmente. Tres
afos después Jorge hijo asumio finaimente la direccidn general de la empresa y su
padre quedd como Presidente del Consejo de Administracion.

La empresa con su sede en la colonia Centro, en México, D.F., para 1991 contaba con
tres talleres de produccion, dedicados principaimente a la joyeria convencional, aunque
eventuaimente aceptan pedidos con requerimientos especiales, ubicados dos en el
centro con proximidad al zécalo y otro en Cuernavaca. También contaba con seis
establecimientos de venta al publico propios, aunque distribuia por diferentes canales,
situados tres cerca de los talleres del centro y los otros en las ciudades de Cuemavaca,
Guadalajara y Monterrey.

El padre siempre mantuvo una politica de no endeudarse y de crecimiento
autofinanciado sin afectar una prudente distribucién de dividendos, como el mismo solia
comentar: “esta es una empresa familiar y considero que es necesario crecer y aumentar
el patrimonio, pero si no hay dividendos la empresa estara en peligro, ya que nuestra
familiar y accionistas dependen de forma importante de esos ingresos”. La empresa
siempre goz¢é de una holgada situacion financiera.



E1 Nuevo Proyecto

Miguel, a su regreso de Europa y con su incorporacién a la compaifia trajo consigo
muchos proyectos y un gran entusiasmos. En su periodo de estudio tuvo varios amigos
dedicados al negocio de las tiendas especializadas (Anticuarios, Galerias, Boutiques,
etc.). Por otro lado, en una escala de un mes en E.E.U.U., en casa de un compariero de
estudios, en su viaje de regreso, explord e investigé ailgo de dichas tiendas

especializadas en ese pais.
Pero no fué hasta e! 94 que su proyecto de un nuevo taller para la empresa fue tomado
en serio y no sin recelos, ya que significaba muchos y fuertes cambios respecto de la

manera en que se habia concebido el negocio hasta el momento. En el Anexo 1
podemos observar un resumen del "Executive Summary” del “Business Plan” presentado

por Miguel.
Los beneficios del proyecto eran atractivos ya que al permitir a la empresa aprovechar en
buena medida las ventajas del TLC en la exportaciéon, también el ir a un segmento mas

alto de mercados, permitiria compensar el efecto de las importaciones orientales que
aunque no ofrecian ia calidad de sus productos por sus bajos precios, estaban

absorbiendo gran parte del mercado.

Un Nuevo Producto, un Nuevo Mercado

La concepcion misma del nuevo producto conlleva la necesidad de explorar nuevos
canales de distribucién, asi como también nuevos procesos, sistemas de produccion,

materiales, etc. Como podemos observar en la Tabla 1.

NUEVO PROYECTO

Cadenas de tiendas especializadas:

SISTEMA TRADICIONAL

Tiendas propias y cadenas de

VARIABLE

Puntos de Venta

boutiques, anticuarios, galerias, etc.

_joyerias convencionales
Materiales Poca gama de materiales y|Amplia gama de materiales, ademas

genéricos: oro, plata, enchapes,|de |0s anteriores: metales bajos,

bailos de oro o plata vidrio, bronce. esmaltes, etc.
Procesos de Produccion | Claros, muy probados, con | Erraticos, creativos, cada uno unico

tiempos de produccion conocidos,

en tiempo y proceso.

etc.

Personal Operativo Ordenado, sistematico, sabe quél Personal mas creativo, dificil de
hace en su trabajo y cémo hacerio. | manejar, etc.

Capacidades Directivas Controladora, supervisora. Por|Negociadora, animadora. Por
sistermas. resultados.

Margen de Contribucion Estrecho Amplio.

Costos de Produccion Conocidos y controlables Desconocidos y dificiles de con(rolgL_

Tipo de Producto Genérico Especializado

Mercado Masivo Nichos diversos
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Financiamiento para el Proyecto

Para financiar e! proyecto, ya que la politica de distribuciéon de dividendos no permitia un
auto financiamiento, no quedaba otra, que pensar en alguna altemativa de crédito. Para
lo cual se debia empezar por convencer a Jorge Gonzalez (padre) el cual siempre se
habia opuesto a tener deudas.

Ante ese estado de cosas, indagaron con los bancos la posibilidad de un préstamo, pero
no encontraron ningun banco que ies prestara, ni siquiera con el que manejaron siempre
sSus cuentas. Acudieron hasta con Bancomext, infructuosamente, ya que tenian la idea
de que su funcién era la de fomentar la produccién y exportacion de bienes que tuvieran
la mayor parte de su valor agregado elaborado en México.

“Es el tremendo costo de las politicas actuales: Cadenas industriales completas se estan
rompiendo”, comento Miguel.

Por suerte no consiguieron el crédito ya que con tasas de alrededor del 100% ni con el
mejor margen de la industria hubieran podido servir o pagar la deuda.

Lo que hicieron fue que con |la idea de que iban a generar délares, buscaron un crédito
en dolares. En las gestiones con Bancomext les pidieron una tasa del 18% en doélares,
que es carisima internacionaimente, y ademas tenia que ser a través de un banco de
primer piso. Al preguntar en su banco habitual, en qué tiempo podria aprobarse el crédito
les dijeron que habia empresas “triple A" cuyas operaciones estaban tardando mas de
mes y medio, teniendo ellos que entregar el primer pedido en cuatro meses.

Miguel, desde que empezd a valorar el proyecto, se las agencié para maquilar un
muestrario y se lo envid a sus contactos en Europa y en los Estados Unidos,
encontrando en tres de los seis clientes potenciales muy buena respuesta. Sobre todo
en uno de Europa quien se puso en contacto inmediatamente para efectuar un pedido
de 12 de los 25 productos del muestrario, en los cuales para poder cumplir con los
requerimientos de tiempo y las exigencias de calidad, se comenzdé a trabajar de
inmediato.

Finalmente se negocidé con el amigo de Miguel (quien habia realizado el pedido) para
que les respaldara el crédito en un banco europeo que tenia sede en México, y asi fue,
ya que como estaba verdaderamente interesado por la calidad de las piezas y lo exdtico
de los disefios contestd afirmativamente. Entonces el banco les dio el crédito a una tasa
Libor de + 0.75, que fue del 7%, y con este monto financiaron el trabajo y finalmente la
familia tuvo que poner el resto, (como 1 parte de crédito por 2 de inversion familiar).

La operacion del proyecto en la actualidad
En un afno y medio de operacion del taller, los costos sobrepasaron lo presupuestado
para la cotizacion del cliente que respaidaba el crédito, lo que ha exigido tener que meter

dinero del resto de la empresa para poder cubrir los servicios de |la deuda.

A cargo del taller se puso a Carlos Albertoc Juarez, ingeniero Mecanico que llevaba 15
afos en la empresa con excelentes resultados en la direccidon operativa de los talleres.



Su desemperio aunque honesto y leal dejaba mucho que desear, ya que no lograba
controlar los costos, como el mismo expreso en aiguna ocasidn: “no encuentro la forma
de medir el consumo de materia prima, de estandarizar los procesos, mientras mas
presiono a ios empleados, parece que se vuelven mas desordenados...”. De la misma
manera su trato con los empleados, sobre todo con los de funciones creativas, se ha ido
erosionando al limite de lilegar a ser tirante.

Controlar la calidad estd siendo extremadamente costoso, ya que el nivel de reprocesos
ha oscilado entre el 20 y el 35% de la produccion.

Los productos del nuevo taller se podrian definir :

e Como orfebreria fina

e Los diseos son muy originales y variados, van desde recrear motivos prehispénicos,
coloniales, hasta cosas muy modemas pero todo de buen gusto, con un enfoque
diferencial a cada mercado objetivo en particular, apreciandose que Miguel identificd
atinadamente los intereses de cada uno.

e En materiales empleados hay una gran diversidad, junto al oro, la plata fina y pedreria
empieados en los demas talleres, se encuentran entre otros bronce, latdon, vidrio y
maderas preciosas.

En el tiempo que llevaban exportando se han abierto muchas puertas, sin embargo se
dejaron de surtir muchos pedidos por problemas de produccién. La gama de productos y
el exceso de moldes a manejar hacen reaimente dificil optimizar los recursos.

Las exigencias del nuevo mercado internacional son muy aitas. Aigunos de los clientes,
sobre todo los mas pequerfos, han tratado de negociar pedidos a consignacién, los
cuales se han tenido que rechazar por limitaciones financieras, aunque los precios de
ubicacion son muy buenos, los descontrolados costos no dejan margen para ese tipo de
condiciones.

Lo atomizado del mercado, con excepcion de su principal cliente que absorbia el 40% de
la produccion, impide aprovechar la economia de escala en los envios ya que son
pequerios pedidos para lugares muy distantes entre si.

Finaimente

¢ Tuvo razén Jorge Gonzalez Mendoza (padre), quien siempre se negé a apalancar la
empresa?

¢ Esta poniendo en peligro el nuevo proyecto al resto del negocio? ¢ Por qué?

En cuanto a la produccion, se pregunta:

¢El nuevo taller, tendria que modificar el enfoque de sus productos? ¢Cémo podrian
lograr reducir los costos, sin afectar la calidad? Mas aun, cémo integrar el trabajo de



Miguel y el de Carlos A. Juarez? ¢ Fue correcta la decision de encargar a éste uitimo la
direccion del taller? s Por qué?

Como Director General Jorge Gonzalez (hijo) debia encontrar las respt t a t y
otras preguntas que daban vueita en su cabeza, no obstante ia larga junta que habian
- tenido esa tarde, y se quedd pensando que necesitaba profundizar mas en los datos.
(Anexo 2).
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Anexo 1
Joyerias Gonzflez, S.A. de C.V.
Resumen del Business Plan
Proyecto del Taller de Orfebreria Fina

Objetivo:

e Ampliar la capacidad de produccion de la empresa con el montaje de un nuevo talier
dedicado a producir orfebreria para exportar.

Se efectuard

e Manufactura de orfebreria fina

e La comercializacion y exportacién de la orfebreria fina

Diferenciacion del producto:

e En el disefio original, de lineas artisticas y enfocados a cada mercado en particular

e En su estilo que integrara elementos prehispanicos, coloniales y de actualidad

e El servicio, expresado en la flexibilidad para ajustGarse a ias necesidades de los
clientes

Ventajas del proyecto:

e Reducira la dependencia del mercado nacional, con sus sabidas fluctuaciones por las
crisis economicas

s Reducira la dependencia del mercado de joyeria convencional

e Podra ampliarse el margen obtenido por la empresa al incluir en sus lineas de
producto mayor margen

Mercado objetivo:

e Boutiques, anticuarios y galerias especializados en Norteamérica y Europa

e A través de contactos desarrollados por Miguel en su viaje y tiempo de estudio

Requerimisntos financieros:
(En ddlares)

e Para inversion en activos fijos 250,000.00
e Para capital de trabajo 75,000.00
e Para mercadeo 15,000.00
e Total de ia inversidn N



Anexo 2

Joyerias Gonzélez, S.A. de C.V.
Estado de Resuitados de los 3 Semestres de Vida del Proyecto
(En miles de dSlares)

Ventas 1994 1998
1er. sem. 2do. sem. 1er. sem.

Ventas Producto 236.00i 385.00 592.00
Costo de Ventas

Costos de productos 125.00 219.60 378.20

Gastos de fabricacion 28.40 49.90| 85.50
Total Costo de Ventas 153.40 269.50 481.70
Utilidad Bruta 82.60 115.50 130.30
Gastos de Operacion

Gastos Administrativos 25.00 25.00 34.50

Gastos de Ventas 32.00 36.00 42.00
Total de Gastos de Operacién 57.00 61.00| 76.50
Utilidad de Operaciéon 25.60 54.50 53.80
Otros Gastos

Gastos Financieros 15.80 15.80 15.80

Depreciacion 8.00 8.00 8.00

Otros Gastos Diversos 4.50 16.90 8.50
Total Otros Gastos 28.30 40.70 32.30
Utilidad antes de Impuestos (2.70) 13.80 21.50
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INTRODUCCION

El presente es un estudio de caso de la empresa “Joyerias Gonzdlez, S A. de C.V.", y
cabe mencionar que este tipo de estudios presentan un informe de io sucedido en un
negocio o industria durante un tiempo, en donde se puede identificar ia problemdtica
organizacional, y en el mejor de ios casos el porqué del éxito o fracaso de ia empresa en
cuestion.

En este caso, ¢l de “Joyerias Gonzalez, S.A. de C.V.", se piantea la evolucion que ha
tenido esta joyeria a partir de la introduccion de un proyecto nuevo, que es e de
introducir un nuevo talier para fabricacion de orfebreria artistica, por (0 Que se traté de
realizar ol mejor de ios ansdlisis en base a la metodologia y a varios supuestos que se
tuvieron que establecer para poder desarrofiario, ya que no se proporciona al 100% toda
la informacién deseada, por {0 que este tipo de analisis depende mucho del criterio de
quien io esté analizando, y puede variar en gran medida del criterio de quien 1o plantedé y

redacts.

Es un caso muy interesante, porque se plantean diferentes rubros, y abarca muchas
materias, reaimente ha sido un caso en donde se pueden aplicar conocimientos
recibidos durante las clases en e aula, pero que muchas veces Nos quedan vagas y no
sabemos para Que Nos sirven o cuando es el momento de aplicarias. En este andlisis se
han podido desarroliar aigunos de los conocimientos asimilados durante el cumplimiento
del plan de estudios.

Ojalé que el estudio que aqui se presenta, sea 6ptimo y pueda proporcionar reaimente
herramientas y soluciones que ayuden a identificar e problema y satisfaga e! propdosito
para ei cual fue elaborado.

La idea fundamental al desarrollar este caso es proporcionar al iector, una idea mas
clara y oportuna de cémo desarroliar un estudio de caso y sefalar también los
principales puntos a considerar para ol andlisis del mismo. .
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METODOLOGIA

Aunque sxisten diversas metodologias para el andlisis de un estudio de caso, no existe
un procedimiento riguroso para desarrollario, ya que cada compafiia es diferents, su
problemitica es diferente, por Io que sus soluciones y estrategias sSon propias de cada
una de eillas, y no existe un modo mecdnico para hacer que siempre funcionen ias

mismas soluciones, porque 0 que para una empresa puede ser fundamental, para la
otra no io es.

Con la finalidad de desarrollar este andlisis de la mejor manera posible y de una forma
ordenada, se utilizé parte de la metodologia que proponen Charles W. Hil/Gareth J.
Jones', para un anslisis de un estudio de caso, porque se considera muy completa,
aunque solo fue una base, ya que se fue adaptando de scuerdo a las necessidades
presentadas y al desarrolio del caso, ademas de haberia complementadce con algunas
otras de acuerdo a NUesIro propio criterio.

Esta metodologia propuesta es la siguiente:

1. Definicién del problema

Establecer, que es |0 que quieren determinar con el estudio de caso, cuales son las
preguntas que los llevaron a ia elaboracion y definicion del mismo.

2. Historia, desarrollo y crecimianto de la compafia.

Describir ios sucesos maés importantes o los mas esenciales en la transformacion de la

compafia: fundaciéon, productos iniciales, decisiones sobre mercado de nuevos
productos, y desarnolio y seieccion de habilidades funcionales por seguir.

3. Diagnoéstico de ta Empresa

Realizar un diagnoéstico de la empresa, tanto interno como extemo que Nos permita :
a) identificar las fortalezas y debilidades intemas de la organizacion.

AqQqui se debe comenzar a desarroliar el andlisis DOFA (Debilidades VS Fortalezas y
Amenazas VS Oportunidades). Este andlisis debe iniciar con un informe de ias
fortalezas y debilidades que se han presentado a lo largo de la vida de la empresa,
identificando asi las funciones fuertes y débiles que pueda tener.

! Chartes W. HIiVGarsth R. Jones. “Adminigtracitn_ Estrgtégica”. Un Enfoque Integrade. Tercara Edicién. Edt. McGrawn Hill.
(Colombie, 1908). P. 448.



b) Analizar el ambiente extemo que rodea la compafia

|dentificar las oportunidades y amenazas ambientales que afronta la organizaciéon, a
través de un andlisis micro y macro econémico, que nos permita identificar ef entorno en
el que se desarrolia esta industria. También analizar los clientes, competencia, y todos
los factores que componen ¢l ambiente externo.

4. Propuesta

Una vez realizado el diagndstico de |la empresa e identificado los elementos DOFA, se
hace una propuesta que incluya estrategias tanto a nivel corporativo como de negocio.
Estas propuestas serén especificas para cada caso, y deben ir dirigidas a resoiver
cualquier problema estratégico que enfrente la compaiiia.

En este punto se propone una planeacion estratégica, en donde se plantea la misioén,
vision, objetivos y politicas de la empresa, proponer la forma de llevar a cabo una buena
organizacion, etc. Ademds también se deben proponer estrategias de comercializacion
que NOos den una pauta para incrementar nuestros clientes y abrir nuevos nichos de
mercado, ocasionando esto un inCremento en las ventas.

5. Conclusiones

Presentar las conclusiones correspondientes al andlisis del caso, en base a o percibido
y analizado.

Finalmente cabe mencionar nuevamente que esta metodologia puede variar de acuerdo
a tantas personas como presenten una solucion del mismo.
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DEFINICION DEL PROBLEMA

Definir si fue © No una buena decisién ia de incursionar en el mercado de la
orfebreria artistica. Ventajas y Desventajas.

En base a ia informacion proporcionada y con el establecimiento de supuesto, se debe

analizar si fue una buena decisién o no, la de incursionar en el mercado de orfebreria
artistica,

Esta es |a pregunta basica que se plantea Jorge Gonzalez Avifién, Director General de

Joyerias Gonzalez, S.A. de C.V., respecto al nuevo proyecto propuesto por su hermano
Miguel.

Para encontrar una respuesta a esta pregunta, el tiene que resolver y analizar los
siguientes cuestionamientos que se hace a si mismo:

1. (Esta poniendo en peligro el nuevo proyecto al resto del negocio? ¢ Por qué?
2. Tuvo razén su padre, al negarse siempre apalancar la empresa®?

En cuanto a la produccion, se pregunta:

¢El nuevo taller, tendria que modificar el enfoque de sus productos?

. ¢COomo podrian lograr reducir l0s costos, sin afectar (a calidad?

¢ Como integrar el trabajo de Miguel y el de Cartos A. Juarez?

¢(Fue correcta la decision de encargar a éste ultimo la direccion del taller? s Por qué?

omaw

Financieramente...

7. COmMo la empresa podria generar suficiente flujo para seguir amortizando el principal
crédito bancario?
8. En queé situacion financiera se encontraba ia empresa con las condiciones del crédito?

9. Se podrian lograr los objetivos de disminuir el riesgo de la empresa a las fluctuaciones
del mercado locai?

Estos cuestionamientos, a través de un diagndstico de ia empresa, incluyendo un

analisis financiero, nos debe dar la pauta para poder encontrar una respuesta a la
pregunta planteada.
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HISTORIA, DESARROLLO Y CRECIMIENTO DE LA COMPANIA.

“Joyerias Gonzalez, S.A. de C.V.”, es una joyeria fundada en 1951 por el Sr. Jorge
Gonzalez Mendoza, quien en 1985 designa a su hijo Jorge Gonzalez Avifion
(Administrador de Empresas), como Director General de ia empresa, quedando el padre
como Presidente del Consejo de Administracion.

Esta empresa cuenta con tres talleres de produccion, principalimente de joyeria
convencional, aunque eventuaimente aceptan pedidos con requerimientos especiales.
Ademas, cuenta con seis establecimientos de venta al publico, situados tres en la ciudad
de México y los otros tres en Cuemavaca, Guadalajara y Monterrey.

Siempre gozé de una holgada situacion financiera, basada principailmente en la politica
del padre de no endeudarse y de crecimiento autofinanciado sin afectar la distribucion de
dividendos, ya que si no hay dividendos la empresa estaria en peligro, por que como es
una empresa familiar, la familia y los accionistas dependen en gran parte de esos

ingresos.

La problematica actual de Joyerias Gonzalez , es causada por la idea que tiene otro de
sus hijos (Miguel) de 29 afos, recién egresado de sus estudios realizados en Francia,
decide poner un taller para la produccion de piezas de orfebreria artistica. En su
incorporacion a la compariia, Miguel Gonzalez trajo consigo muchos proyectos, sobre
todo los relacionados con tiendas especializadas (anticuarios, galerias, etc.).
Aprovechando su viaje de regreso y su estancia de un mes en E.E.U.U., exploro e
investigd acerca de dichas tiendas en este pais, y ya con la idea analizada, la planted al
consejo de administracion, pero no fue hasta 1994, que su proyecto fue tomado en serio.

Todo esto significé muchos cambios respecto de la manera en que se habia concebido
el negocio hasta entonces, pero Miguel! Gonzalez los convenci® después de haberies
presentado un “Busines Plan”. Ademas los beneficios del proyecto eran atractivos ya
que al permitiria a la empresa aprovechar en buena medida las ventajas del TLC en la
exportacion, también el ir a un segmento mas alto de mercados, permitiria compensar el
efecto de las importaciones orientales que aunque no ofrecian la calidad de sus
productos por sus bajos precios, estaban absorbiendo gran parte del mercado.

Resumen del Business Plan de! nuevo proyscto

Objetivo:

e Ampliar la capacidad de produccion de la empresa con el montaje de un nuevo taller
dedicado a producir orfebreria para exportar.

Se efectuara

e Manufactura de orfebreria fina

e La comercializacion y exportacion de la orfebreria fina



Diferenciacién del producto:

s En el diseo original, de lineas artisticas y enfocados a cada mercado en particular

En su estilo que integrara elementos prehispanicos, coioniales y de actualidad

« El servicio, expresado en ia flexibilidad para ajustarse a las necesidades de los
clientes

Ventajas del proyecto:

o Reducira la dependencia del mercado nacional, con sus sabidas fluctuaciones por las
crisis aconémicas

e Reducira la dependencia del mercado de joyeria convencional

e Podra ampliarse el margen obtenido por ila empresa al incluir en sus lineas de
producto mayor margen

Mercado objetivo:
e Boutiques, anticuarios y galerias especializados en Norteamérica y Europa

e A través de contactos desarroliados por Miguel en su viaje y tiempo de estudio

Requerimientos financieros:

e Para inversion en activos fijos 250,000.00
e Para capital de trabajo 75,000.00
e Para mercadeo 15,000.00
e Total de la inversién 340,000.00

El primer punto a solucionar aqui fue convencer al Padre para solicitar una altemativa de
crédito, y de esta forma poder financiar el proyecto, ya que el siempre se habia opuesto
a tener deudas y consideraba que la politica de distribucién de dividendos no permitia un
autofinanciamiento.

Lo primero fue indagar con los bancos la posibiidad de un préstamo, pero no
encontraron ningun banco que les prestara, acudieron inclusive a Bancomext, pensando
que su funcion era la de fomentar la produccién y exportacion de bienes que tuvieran la
mayor parte de su valor agregado elaborado en México, por lo que la respuesta fue
negativa.

Mientras todo esto sucedia, Miguel tuvo la iniciativa de negociar con otro taller de un
conocido, la maquila de un muestrario para enviario a sus contactos en Europa y en los
Estados Unidos, encontrando en tres de los seis clientes potenciales muy buena
respuesta. Uno de Europa se puso en contacto inmediatamente para efectuar un pedido
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de 12 de los 25 productos que contenia el muestrario, por lo que se tuvo que comenzar a
trabajar de inmediato.

Valiéndose de esta oportunidad, se negocioé con el amigo que habia realizado el pedido,
para que les respaidara el crédito en un banco europeo que tenia sede en Meéxico,
obteniendo de él una respuesta afirmativa. El banco les otorgé el crédito a una tasa Libor
de +.75, que fue del 7%, y con este monto financiaron el trabajo y finalmente la familia
terminé poniendo el resto, 1o cual significaba aproximadamente 1 parte de crédito por 2

de inversion familiar.

En un afo y medio de operacion del taller, ios costos sobrepasaron lo presupuestado
para la cotizacion del cliente que respaidaba el crédito, 1o que ha exigido meter dinero
del resto de la empresa para poder cubrir los servicios de la deuda.

Los productos del nuevo taller se podrian definir :

e Como orfebreria fina
Los disertios son muy originales y variados, van desde crear motivos prehispanicos,

coioniales, hasta cosas muy modernas, todo de muy buen gusto, apreciandose que
Miguel identifico atinadamente los intereses de cada uno.

Se ha incrementado ia diversidad de ios materiales empleados, ya que ademas del
oro, la plata fina y la pedreria, ahora se ocupa también el bronce, latén, vidrio,

maderas preciosas, entre otros.

A pesar de que se han abierto muchas puertas, se dejaron de surtir muchos pedidos, ya
que la gama de productos y el exceso de moldes a manejar hacen realmente dificil
optimizar los recursos. Las exigencias del nuevo mercado internacional son muy aitas.
Algunos de los clientes, sobre todo los mas pequefos, han tratado de negociar pedidos
a consignacion, los cuales se han tenido que rechazar por limitaciones financieras,
aunque los precios de ubicacidn son muy buenos, los descontrolados costos no dejan

margen para ese tipo de condiciones.

Con excepcion de su principal cliente que absorbia el 40% de la produccién, lo
atomizado dei mercado impide aprovechar la economia de escala en los envios, ya que
son pequelios pedidos para lugares muy distantes entre si.

La empresa ha tenido que comenzar a realizar cambios en su manera de operar, de tal
forma, que en un tiempo no muy lejano, este proyecto comience a generar frutos, tal

como se planted.



Diagnéstico de
la Empresa



DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA

Descripcion General:

Joyerias Gonzalez, S.A. de C.V., es una empresa lider en su ramo, la cual se habia
comportado como una empresa tradicional, debido a que el Sr. Jorge Gonzidlez
Mendoza, fundador, quien estuvo a cargo de la Direccion General por 31 afios, es una
persona de pensamientos Mmuy arraigados y Sin vision estratégica, o que a él le
interesaba era general utilidades, sin pretender nada mas alla de un bienestar
econémico, o que daba como consecuencia que se estancaran en el mercado de joyeria
convencional, sin buscar otras altermnativas.

Actualmente se incursiono al mercado de la orfebreria artistica, gracias a la creatividad y
espiritu innovador de uno de sus hijos, quien habia realizado estudios en Europa, y a su
regreso traia muchas ideas para poder crecer el negocio.

Para adentrarnos mas a conocer y poder realizar un diagnéstico tanto intermo como
extermo de la empresas, es importante hacer un analisis comparativo del sistema
tradicional con el nuevo proyecto.

En la siguiente tabla podemos observar los cambios que conlleva la puesta en marcha
del nuevo proyecto. Veamos aqui un analisis comparativo.

VARIABLE SISTEMA TRADICIONAL NUEVO PROYECTO
Puntos de Venta Tiendas propias y cadenas de| Cadenas de tiendas
joyerias convencionales especializadas: boutiques,
anticuarios, galerias, etc.
Materiales Poca gama de materiales y| Amplia gama de materiales,
genéricos: oro, plata, | ademas de los anteriores:
enchapes, bafios de oro o plata | metales bajos, vidrio, bronce,
esmaites, etc.
Procesos de Claros, muy probados, con|Erraticos, creativos, cada uno
Produccion tiempos de produccion | unico en tiempo y proceso.
conocidos, etc.
Personal Operativo Ordenado, sistematico, sabe| Personal mas creativo, dificil de
qué hace en su trabajo y coémo | manejar, etc.
hacerio.
Capacidades Controladora, supervisora. Por| Negociadora, animadora. Por
Directivas i nas. resuitados.
Margen de Estrecho Amplio.
Contribuciéon
Costos de Produccién | Conocidos y controlables Desconocidos y dificiles de
controtar
Tipo de Producto Genérico Especializado
Mercado Masivo Nichos diversos




Una vez analizados estos cambios y ias variables que se tienen procedemos a realizar el
diagnostico intermo y extemo.

DIAGNOSTICO INTERNO

Una herramienta fundamental para realizar este diagnostico es analizar cada uno de los
componentes principales del proceso administrativo: Planeacion, Organizacién, Direccién
y Control.

Planeacion:

No existen planes ni programas de planeacion que nos indiquen como hacer las cosas.
En el ‘Business Plan’ que se presentd, se esta especificando lo que se pretende hacer,
no como hacerio, no existe una planeacion formal det proyecto.

Tampoco hay definidos, la mision, ni la vision que se tiene del negocio. No estan
definidas las politicas. Todo esto nos lleva a detectar que |la planeacién que se tiene en
la actualidad no es buena. Desafortunadamente, el 80% de los problemas operativos,
sobre todo de calidad, que suceden en cualquier empresa, tienen su origen en la falta de
planeacion en los procedimientos productivos.

Organizacién:

Como respaldo de una buena calidad en el servicio y productos al cliente es necesario
que una organizacién se encuentre bien establecida y productiva. Para el caso de
“Joyerias Gonzalez”, podemos detectar que existen 4 gerencias:

Recursos Humanos
. Produccion
Mercadotecnia

. Finanzas

BWN 2

1. Recursos Humanos

No cuentan con una descripcion y analisis de puestos, |0 que [es ha traido como
consecuencia que algunos gerentes no cumplan con el perfil de puesto que se requiere.
Tal es el caso del encargo del nuevo taller, Carlos Alberto Juarez-ing. Mecanico, quien
estuvo como director operativo por 15 aflos con excelentes resultados. Pero al frente del
nuevo taller, su desempefio no fue el que se esperaba, ya que no habia logrado
controlar los costos de produccion. Todo esto se debe en gran parte al hecho de no
asignar a la persona idonea como encargado del taller. Le falta vision estratégica, se
ubica en lo operativo (y lo hace muy bien), pero le faita tactica y estrategia.



Todo esto nos indica la falta de vision por parte del departamento de recursos humano y
una carente descripcidn de puestos, sin importaries aptitudes, habilidades, estudios, para
la asignacion de éstos.

2. Produccion

El area de produccién ha decaido en gran medida, debido a que no se han logrado
controlar los costos, los diserios, son tan variados y existe una gran variedad de moldes,
que realmente se ha presentado una situacion dificil. Esto ha ocasionado que los costos
se incremente hasta en un 75% semestral, lo cual esté ocasionando que la empresa
presente pérdidas, y hace ai nuevo proyecto, como un proyecto no rentable.

Tampoco existen manuales de operacion, y control de procesos. E! control de ia calidad
de los productos, |0 estan realizando al final de cada proceso, lo que conlleva a
incrementar las costos en el nivel de reprocesos de un 20 a un 35%.

Se cuenta con una gran diversidad de materia prima, y una buena estructura pero no se
estan aprovechando estos recursos. La gama de productos y el exceso de moides a
manejar hacen verdaderamente dificil optimizar los recursos, y desaprovechar en gran
medida ia infraestructura con la que ya se cuenta.

3. Mercadotecnia

A cargo de ia mercadotecnia se encuentra el propio Miguel Gonzalez, creador del nuevo
proyecto, por lo que se tiene una buena visién de I0 que se quiere, y se cuenta con
estrategias mercadolégicas para su venta, pero no se ha podido controlar lo atomizado
det mercado, lo que impide aprovechar la economia de escala en los envios, ya que son
pequefios envios para lugares muy distantes entre si.

No han podido satisfacer a los clientes la opcion de pedidos a consignacion, por
limitaciones financieras, hacen falta estrategias mercadolégicas mas ambiciosas, que
permitan también aprovechar la economia de escala. Hace falta proponer canales de
distribucién que reduzcan [0s COsStOs que aqui se generan.

4. Finanzas
Aqui es donde existe uno de fos mas grandes problemas: el financiero.

La empresa siempre gozd de una buena situaciéon financiera, tal parece que la politica
del padre de distribucion de dividendos que no permitia un autofinanciamiento, les habia
dado resuitados durante la vida de la empresa.

Todo taba bien hasta que se plante¢ la posibilidad de incursionar en el mercado
extranjero a través de la creacién de un nuevo proyecto: orfebreria artistica. Y no porque
el proyecto fuera malo, sino porque no tenian para financiario. Por politicas de la
empresa (establecidas por el padre, que era una persona tradicionalista en su forma de
hacer negocios), no se les permitia autofinanciarse, por I0 que se tomod la decision de
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buscar una aitemativa de crédito en bancos mexicanos, pero sin NiNgun resultado, y si lo
analizamos ahora, podemos decir que esto fue una gran ventaja, ya que si se hubiera
otorgado seria a intereses muy altos que meterian a la empresa en situaciones muy

dificiles.

Con la idea de que iban a generar dolares buscaron un crédito en ddlares. En las
gestiones con Bancomext les pidieron una tasa en ddlares que es carisima
internacionalmente, y ademas tendria que ser a travées de un banco de primer piso. Esto
les llevaria también un buen tiempo.

Finalimente, pensaron en la opcion de solicitar un crédito en el extranjero, tomando en
cuenta que iban a recibir dolares por concepto de sus ventas, por lo que entonces se
buscé la manera de que un amigo de Miguel, quien ya le habia solicitado un pedido, les
respaidara un crédito en un banco europeo que tenia sede en México. Este banco les
otorgd un crédito a tasa Libor de + .075, que fue del 7%, y con ese monto financiaron el
trabajo. La familia tuvo que poner el resto (como 1 parte de crédito por 2 de inversion
familiar). (Este analisis lo podemos observar con numeros dentro del rubro de analisis
financiero que se presenta mas adelante).

El designar al Ing. Carios Alberto Juarez como encargado del tailer, trajo como
consecuencia, una serie de problemas, tanto en el control de costos como en el manejo
de personal, ademas de que como textuaimente lo dicen: “controlar la calidad esta
siendo extremadamente costos, ya que el nivel de reproceso ha oscilado mensuaimente
entre 20 y 35% de la producciéon”. Esto significa que no se esta realizando un control de
calidad, oportuno, y esperan hasta terminar los procesos para aplicar, obviamente esto
representa un incremento en los costos.

Aqui cabe mencionar que la calidad, no solo es una ventaja competitiva, sino que es una
herramienta fundamental para la supervivencia de toda empresa. Suministrar productos
de alta calidad genera una gran reputacion para los productos de una compadia. Si se
trabaja con eficiencia se tendra por consiguiente menores costos unitarios, y se lograra
una mayor calidad del producto, lo que significa que se empiea menos tiempo por
trabajador realizando productos defectuosos que posteriormente deben corregirse, si

desde un principio se hace bien.

Direccion y Control

Existe una buena Direccion a nivel general, los directores son personas jovenes con
vision de como hacer las cosas. Sobre todo ios hijos del duefio que tienen creatividad e
innovaciéon. Lo que permitié desarrollar el nuevo proyecto. He podido observar también
que Nno existe una buena comunicacion entre los diferentes departamentos. Ademas de
que me da la impresion de que a los trabajadores no se les da la oportunidad de
proponer alternativas de soluciones u otras formas de- trabajo.

NoO se cuentan con programas para evaluar el desempeno de los trabajadores, por io que
no se puede asegurar si se esta cumpliendo o no lo objetivos de la empresa.
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Tampoco se presenta ningun tipo de presupuesto, por lo que en un futuro Nno permite
controlar si fue o No respetado ese presupuesto y qué tanto se salidé de él, y asi hacer un
analisis de fallar que pudieran existir.

DIAGNOSTICO EXTERNO
El Sector Joyero en México
Andlisis Macro y Micro Econémico

“La industria de la joyeria en México, cuenta con un potencial importante para
desarrollarse, en virtud de su capacidad exportadora, teniendo cada vez mas aceptacion
en los mercados intemacionales como Canadé, Estados Unidos y diversos paises

Europeos”.?

Por entidad federativa, el sector de joyeria se concentra prinCipalmente en Guerrero,
Distrito Federal, Jalisco y Zacatecas. A pesar de tratarse de una industria eminentemente
artesanal, el sector joyero ha logrado mantener una tendencia de crecimiento en sus

ventas externas.

Este sector se caracteriza por tener una amplia gama de productos de diferentes
calidades, tamafos y precios, con estilo predominantemente artesanal, de una alta
creatividad e ingenio. Los microproductores realizan esta actividad por tradicion familiar
generaimente.

La mayoria de los artesanos estan integrados en talleres familiares, utilizando técnicas
rudimentarias, donde el proceso de aprendizaje tiene lugar de manera informal y los
canales de comercializacion estan ligados con el intermediario local; y de éste al
mercado regional y a las ferias tradicionales. Sin embargo, el predominio de unidades
con pequefas escalas de produccidén se ha traducido a niveles bajos de especializacion
y ha dificultado la adquisicién de los recursos tecnologicos y administrativos necesarios
para penetrar en mayor proporcién en mercados altamente competitivos. De igual forma,
se ha reducido el impacto derivado de la aita calidad de la mano de obra nacional,
principaimente en la joyeria de oro, por una insuficiente integracion de los procesos
productivos.

La joyeria de plata, por ser un producto gque incorpora un mayor grado de trabajo
artesanal, cuenta con ventajas competitivas derivadas de la misma destreza de los
artesanos mexicanos, aunque si incorporaran ailgunos equipos semindustriales, se
mejorarian substancialmente ailgunos de los procesos productivos que actualimente se
utilizan traduciéndose en un mayor volumen de produccion y por tanto de venta.

Tendencias a nivel mundial

En los mercados intemacionales existe gran interés por la joyeria mexicana, ya que se
considera de gran calidad y de disefios muy originales.

2 “Negocios Internacionales de Bancomext. Afo 6, No.63, Junio 1997, Pdég. 14
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Se aprecian innovaciones tecnolégicas que buscan procesos mas sencillos, menos
costos y mas automatizados. El mercado demanda disefios y estilos de vanguardia, es
decir, disefios auténticos, novedosos, con algunas lineas de cardcter étnico que
muestren rasgos originales del pais de origen. Los grandes centros productores buscan
mayor capacitacion en estandares y control de acabados e integracion de materias

primas requeridas en ef mercado de exportacion.

Entre 1993-1996 las exportaciones en la industria joyera muestran una tasa de
crecimiento media anuai del 39%. La tasa de crecimiento de las exportaciones de
joyeria y orfebreria de plata en este periodo fue de 47.35 y 40.68 % respectivamente. EI
valor de exportacion total de este producto aumenté de 11.1 mdd en 1993 a 24.2 mdd
para 1995, 1o que representd un incremento del 118%. Durante !os primeros 11 meses
de 1996 el valor de la exportacion total de joyeria de plata fue de 36.6 mdd.?

En 1997, se espera un crecimiento en ias exportaciones, ya que éstas podrian superar
los 300 mdd, pues se espera un crecimiento rea! del 15%. El principal cliente es Estados
Unidos, mercado al que se exporta el 90% de las ventas totales.

Se ha ido avanzando en el apoyo del disefio de joyeria, con algunas lineas de caracter
étnico que muestren rasgos originales del pais de origen, dandole difusion a través del
programa de tendencias en oro que se maneja a nivel mundial.

La siguiente tabla nos muestra las caracteristicas principales de los mercados
internacionales y su comparacién con el mercado nacional:* Ademas nos da una
idea del comportamiento que esta teniendo la joyeria en el mercado, asi como sus
tendencias, lo cual nos serviréa posteriormente para poder definir estrategias de

comercializacion.

3 Ibicem, Pag. 28
9 cBI Costume Jewerly, Diciembre 1993; Revists Accesories, Julio 1993
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FSTAONOS FURROE A ME X120

LNIDO S
La joyeria de

La joyeria de plata | ElI 85% de las
importaciones de | piata se fabrica

son | locaimente en

importan gran
porcentaje de | es abastecida por
de; Tailandia y Hongi|la Unién

joyeria
fantasia y de:Kong. Estos | adquiridas por | pequefios
MERCADO plata para ; productos se | Alemania, Reino | talleres
satisfacer Su | caracterizan por | Unido, italia, | artesanales. Las
consumo peso ligero y Ia|Francia, Béigica, |compras se
inclusion de | Espafa y Holanda | realizan
resinas de colores frecuentemente
en zonas
turisticas
joyerias iocales
e Jbvenes y Jévenes yle De menos deje De edad
aduitos adulitos 35 aflos de variable
PRINCIPALES e Nivel socio- Nivei S0Cio- edad e Nivel socio-
CONSUMIDORES econémico econémico alto [« Nivel socio- econémico
aito Residentes econémico alto medio y alto
¢ Residentes urbanos * Residentes = Residentes
urbanos urbanos urbanos
e Joyeria de Estilo e Disefios « Diseflos
fantasia y de mexicano étnicos (Africa, europeos :
plata acorde a Ila india) e Disefios i
e De calidad moda e |nfluencia de prehispanico
e Precios bajos intemacional indios s
(de fantasia) incluyendo: sudamericanos | e Figuras de
e Marcas de calidad, e Figuras de animales
prestigio tiempos de animales enje Diseflos de
entrega, riesgo de moda
TENDENCIAS formalidad  de extincion
la empresa e Accesorios

para caballero

e Joyeria de
materiales
reciclados y
naturales
(joyeria de
fantasia)

e Joyeria para
niftlos (5 a 10
aftos)
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Competencia

Los competidores que se tienen son todas las joyerias tanto nacionales como
extranjeras, pero aqui ya existe una gran ventaja en que sirve como herramienta
fundamental para competir: Joyerias Gonzalez, fabrica ademas de la joyeria
convencional, orfebreria artistica, y esto le da una ventaja competitiva.

Existe en México la Camara Nacional de la Industria de |la Plateria y Joyeria, {a cual
cuenta con 1200 afiliados aproximadamente. Segun el censo econdémico de 1993, el
sector se encontraba integrado por 1900 empresas aproximadamente, siendo el 70%
micro industrias, el 20% pequenas industrias y el 10% restante es mediana industria.
Esto representa el 0.7% de los establecimientos de la industria manufacturera total.
Estos afiliados, sin considerar los que no se encuentra afiliados, son competidores de
Joyerias Gonzalez, pero no todos son competidores potenciates,

La diferencia radica en que aqui se ha tenido creatividad y espiritu innovador, se ha
tratado de superar a la competencia con el lanzamiento del nuevo proyecto, ofreciendo
la mejor calidad, servicio y precio en sus productos y su servicio a cliente.

Clientes

Por otro lado, Joyerias Gonzalez esta buscando la expansion a nivel internacional,
mediante una penetracién mayor al mercado europeo y norteamericano. Aqui existe un
gran problema generado por un mercado atomizado que impide aprovechar la economia
de escala en los envios, ya que son pequerios envios para lugares muy distantes entre
si.

Las exigencias del nuevo mercado intermacional son muy altas, algunos de los clientes,
sobre todo los mas pequerios han tratado de negociar pedidos a consignacion, los
cuales se han tenido que rechazar por limitaciones financieras, aunque los precios de
ubicacion son buenos, los descontrolados costos no dejan margen para ese tipo de
condiciones.

Gracias a la calidad y creatividad de los productos, se ha incrementado clientes pero no
se han aprovechado al maximo por problemas financieros. Existen clientes potenciales
que estan ayudando en cierta medida al crecimiento de la cartera y al reconocimiento
intermacional.

Otro punto importante a considerar aqui es que no se ha intentado penetrar en otros
mercados como podria ser América Latina y Canada. Quiza se han cerrado un poco a
Europa o Estados Unidos, o quiza su objetivo es buscar otros nada mas que se hayan
conquistado estos.

El diagnéstico realizado hasta ahora, nos permite identificar las siguientes fortalezas,
debilidades (ambiente intermo), oportunidades y amenazas (ambiente extermo).
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AMBIENTE INTERNO (FORTALEZAS Y DEBILIDADES) DE Lt A ORGANIZACION

En este rubro se analizaron las fortalezas y debilidades sobresalientes de la organizacién
encontrando que “Joyerias Gonzalez, S.A. de C.V., cuenta con lo siguiente:

FORTALEZAS

1.

Ya tiene una estructura establecida

. Cuentan con talleres propios de produccion

2

3. Cuentan con establecimientos de venta al publico

4. El nuevo taller produce orfebreria fina

5. En materiales empleados hay una gran diversidad, ademas de! oro, ia plata fina y
pedreria, también utilizan el bronce, iaton, vidrio, maderas preciosas.

6. Cuenta con personal joven y entusiasta, con ideas innovadoras

7. Tiene un excelente mercaddlogo

DEBILIDADES

1. Problemas de producciéon. La gama de productos y el exceso de moildes a manejar
hacen dificil optimizar los recursos

2. La empresa no ha aprovechado al maximo su capacidad de produccion
Existen limitaciones financieras que han repercutido en la competitividad de sus
productos

4. No hay control en los costos de produccion, ya que les resulta dificil medir el consumo
de materia prima y estandarizar los procesos

. Los costos sobrepasaron |o presupuestado

6. No hay una definicion de puestos, lo que ha ocasionado una maia administracion en
la produccion del taller, que se ve reflejado en la situacién financiera de la empresa.

7. El encargado del taller del nuevo proyecto, deja mucho que desear, ya que no

" controlar los costos de produccion, y tiene una relacion un tanto tirante con los

empleados, no logra controlarios.
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AMBIENTE EXTERNO (OPORTUNIDADES Y AMENAZAS) DE LA ORGANIZACION

OPORTUNIDADES

1.

n & W N

Un nuevo producto, un nuevo mercado. La concepcion misma del nuevo producto,
conlleva la necesidad de explorar nuevos canales de distribucion (cadenas de tiendas
especializadas, anticuarios, galerias, boutiques, etc.)

. Se incursiona en el mercado internacionai
. Se tienen contactos en Europa y en los Estados Unidos
. Aprovechar en gran medida las ventajas del TLC

. Compensar el efecto cle las importaciones orientales, que aunque no ofrecian la

calidad de sus productos sus bajos precios, estaban absorbiendo una alarmante parte
del mercado

6. Se reduce la rivalidad entre competidores al producir orfebreria fina para exportar

7. Incursionan en otros nichos de mercado, talvez mas alto, por lo que adquieren

prestigio y distincion

AMENAZAS

1.

& WO N

Riesgo de la empresa en las fluctuaciones del mercado local

. Desestabilizar al resto del negocio
. Indice inflacionario que podria incrementar el costo de financiamiento

. Lo atomizado del mercado impide aprovechar la economia de escala, ya que se son

pedidos muy pequerios para lugares muy distantes entre si

. Generar suficiente flujo para seguir amortizando el principal del crédito bancario.
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ANALISIS FINANCIERO

El cambio en los niveles de precios, tienen un impacto significativo y desigual sobre la
informacion financiera de la empresa, que Nno puede ignorarse y en consecuencia sobre

ias decisiones que toma la gerencia, los inversionistas, los acreedores y los demas
usuarios de la informacion financiera.

Un cuidadoso anadlisis de !a situacion financiera mejora considerablemente cuaiquier
toma de decisiones. Para reali este andlisis se tomaron una serie de consideraciones
que nos permitieran realizar de |la mejor manera posible este estudic

Con el fin de tener un criterio mas propio de la organizaciéon en base a que solo tuve
acceso a un estado de resultados, me permiti definir los siguientes

SUPUESTOS:

1. El crédito fue otorgado a un plazo de S aftos, considerando que:

a) En Europa, el plazo promedio para otorgamiento de un crédito es de 3 a 5 aftos.5

2. Es un crédito otorgado a una tasa semaestral fija del 7%, considerando que:
a) El estado de resultados proporcionado me indica que los gastos financieros son
fijos. Aunque aqui cabria la posibilidad de que se manejara una amortizacion de
intereses, descaré esa posibilidad, porque alla es mas comun que se otorguen a
tasas fijas, ya que no tienen problemas de inflacion tan fuertes como en México.

. Se realizd un ajuste en et Estado de Resuitados que viene incluido en el caso, ya que
detecté, algunas contradicciones:

a) Los gastos financieros que se presentan semestraimente no corresponden al 7%
de interés que se ha definido, por ia cantidad que refleja, ahi se caiculé un 14%

semestral que vendria siendo un 28% anual, o cual ya desvaria totaimente del
7% establecido.

b) De acuerdo a lo anterior, me permiti realizar otro Estado de Resultados igual pero

con calculando el 7% correspondiente, y es éste el que se tomo en cuenta para el
presente analisis.

En base a estos supuesto y consideraciones, se elaboraron los siguientes documentos
financieros:

5"Fimnclamiomn Importaciones Largo Plazo®. Folleto proporcionado por Bancomer
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1. Apalancamiento Financiero.

N

4.
5.
6.
7.

Nos permite analizar las diferentes alternativas que se Jes presentaron, en su
momento, cuando estaban solicitando el crédito, esto solamente con la finalidad de
verificar que realmente la opcion de crédito que tomaron fue la adecuada.

Estado de Resultados de los 3 primeros semestres de vida del proyecto

Nos muestra la utilidad que ha tenido la empresa, en base a sus ventas, costos y
gastos. Se presentan los dos estados financieros, tal como se explican anteriormente

Estado de Resuitados Proyectados a 10 aflos

Con la finalidad de observar el comportamiento y la forrma en que se van presentando
las utilidades a través del tiempo.

Aqui se analizaron dos alternativas:

a) Se hizo la proyeccidon tomando en cuenta las cifras histdéricas de los 3 primeros
semestres, se hizo un promedio entre un semestre y otro y se aplicé a los
semestres subsecuentes.

b) Se propone que se establezca como minimo una meta de incrementar la utilidad en
un 70% semestraimente, en el pero de los casos y asi mismo reducir los costos de
produccion en un 28%, considerando que mensuaimente esta oscilando entre 20 y
35% el nivel de reprocesos, por lo que se obtuvo este promedio.

Flujo de Efectivo Proyectado a 10 aflos
Ventas Proyectadas a 10 afios

indices de Utilidad

Tasa Interna de Rendimiento (TIR)

Para estos casos, también se tomaron las mismas consideraciones que para el estado
de Resultados, presentandose la dos opciones.
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APALANCAMIENTO FINANCIERO

Este analisis de apatancamiento nos permitira analizar las altemativas por las que se hubieran
podido inclinar cuando estaban solicitando el crédito, y que también puede servimos como
referencia para futuros andlisis, ya que podemos apreciar que es lo que hubiera pasado, al tomar
alguna de ellas.

CONCEPTO 0% PASIVO 70% PASIVO |33.33% PASIVO
Utilidad 181,250.00 181.,250.00 161,250.00
Intereses 0.00L 321.300.00 118,988.10
Utilidad antes de ISR y PTU 161,250.00 (180,050.00) 42.281.90
ISR 54,825.00 0.00 14,369.05
PTU 16,125.00 0.00 4.226.19
Utilidad Neta 90,300.00 (180,080.00) 23,688.68
No. Acciones 25,500.00 7.650.00 16,998.30
Utilidad x accién 3.54 (20.92) 1.3@
Rendimiento x accién 3.54% -20.92% 1.39%
RESUMEN
Capital 2,550,000.00 765,000.00 1,699,830.00
Acciones 25,500.00 7.650.00 16,998.30
Pasivo 0.00 1.785,000.00 849,915.00
interés 0.00 321,300.00 118.988.10

Notas:

1. En este caso se hizo la conversion de ddélares a pesos mexicanos, ya que se esta
considerando ISR y PTU, y ila SHCP lo estima en moneda nacional

2. Ei valor nominal de las acciones es de 100.00 m.n.

3. El ISR se estima en 34%, y el PTU en 10%

4. El tipo de cambio setomé a 7.5

Finaimente podemos apreciar, que fué una buena opciéon la de aceptar el crédito que les otorgaron
en Europa, ya que si genera utilidad.



ESTADO DE RESULTADOS

1.- Estado de Resultados Original (proporcionado en el caso)

Joyerias G & S.A.deC.V.
Estado de Resultados de ios 3 Semestres de Vida del Proyecto
(En miles de délares)

Ventas 1994 1998
1er. sem. 2do. sem. 1er. sem.

Ventas Producto 238.00 385.00 $92.00
Costo de Ventas

Costos de productos 125.00 219.60 378.20

Gastos de fabricacion 28.40 49.90 85.50
Total Costo de Ventas 153.40 269.50 461.70
Utilidad Bruta 82.60 115.50 130.30
Gastos de Operacion

Gastos Administrativos 25.00 25.00 34.50

Gastos de Ventas 32.00 38.00 42.00
Total de Gastos de Operacion 57.00 61.00 76.50
Utitidad de Operacién 25.80 54.50 53.80
Otros Gastos

Gastos Financieros 15.80 15.80 18.80

Depreciacion 8.00 8.00 8.00

Otros Gastos Diversos 4.50 18.80 8.50
Total Otros Gastos 28.30 40.70 32.30
Utitidad antes de impuestos (2.70) 13.80 21.50
SUPUESTOS:

1. El interés al que se otorgo6 el crédito es del 7%, no se especifica si mensual, anual,
o trimestral, por lo Que, en base a investigacion realizada, en la mayor parte de Europa
el interés se establece semestralmente, por lo que se tomara este criterio para fines
del andlisis de este caso. Esto es, el interés sera del 7% semestral, o lo que es lo
mismo un 14% anual.

2. Supongo que se estan contradiciendo en el rubro de Gastos Financieros, ya que estan
considerando el interés como si fuera el 14% semestral, lo que implica que se tiene un 28%
anual, lo cual contradice totalmente la tasa Que se establece en |la descripcion del caso (7%).

3. Debido a esto me he permitido modificar el estado de resultados, estableciendo el interés
qQue realmente corresponde (7%), por |0 que el estado de resultados que se utilizara para et
andlisis financiero, queda de la siguiente forma:
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2.- Estado de Resultados Adaptado (¢ id: d

ol 7% }]

Joyerias Gonzéailez, S.A. de C.V.
Estado de Resulitados de los 3 Semestres de Vida del Proyecto
(En miles de dolares)

Ventas 1994 1998
1er. sem. 2do. sem. ler. sem. |

Ventas Producto 236.00 385.00 592.00
Costo de Ventas

Costos de productos 125.00 219.60 378.20

Gastos de fabricacion 28.40 49.90 85.50
Total Costo de Ventas 153.40 289.50 481.70
Utilidad Bruta 82.80 115.50 430.30
Gastos de Operacion

Gastos Administrativos 25.00 25.00 34.50

Gastos de Ventas 32.00 38.00 42.00
Total de Gastos de Operacion 57.00 61.00 76.50
Utilidad de Operacion 25.80 54.50 53.80
Otros Gastos

Gastos Financieros 7.93 7.93 793

Depreciacion 8.00 8.00 8.00

Otros Gastos Diversos 4.50 16.90 8.50
Total Otros Gastos 20.43 32.83 24 .43
Utilidad antes de impuestos 5.47 21.67 29.37
SUPUESTOS:

1. Al modificar el rubro de Gastos Financieros, la utilidad antes de impuestos del 1er semestre
de 1994, se modifica de tal forma que ya no es negativa, sino positiva

2. Los gastos financieros, en este caso los intereses, son fijos. Podria pensarse que

hubiera habido un pericdo de gracia, pero en Europa es muy raro que lo otorguen, ademas

de que se manejan mucho los créditos con tasas fijas, por 1o que supuse que el interés es

a una tasa fija del 7% semestral, tal como se indica en el estado de resultados.



ESTADOS DE RESULTADOS PROYECTADOS

Se analuzaron dos aflematvas para la pioysccidn de Estados de Resuttados, con ol objeto de analuzar, cua! sefia la mds viable:
OPCION 1:
SUPUESTOS:

1 Crédtoa Sates
2 Tasa fia el 7% semestral

3 Tomando en cuenta las cras heatoncas de los 3 pameros semesties, s& huzo un promed:o entre un samestre y otro, obieniendo asi b siguiente:

Venlas 58 45%, Costo de Ventas 73 50%, Gastos de Dperacién 16 20%, Otros Gastos 1100%

Joyeries Gonzbiez, SA.geCV.
Entado de Resuitados Proyeciadc de 1984 2l 2003
(En miles do délares)
Ventas 19 1 1" 1! 1" 1" 200 a0 F 203

1.8 2408 fers 2008 {es 2008 fors os fes 205 fos 2.8 for.s o.s i 4 X} for.s 208 for.s do.s
Vertas Prodio 60 350 5020 910 14063 23550 37316 5127 93686 MBME 23512 372004 550533 935009 1482016 249205 22315 5608008 9504 14807776
Costa de Vertns
Coumtopottn 1250 2196 3782 6527 11324 19648 34068 S9N5 102616 178030 308868  5ISO3T 920651 1613202 2700082 4856373 BA25M07 1AG1ETT5 2533574 44005802
Goudetbsad 284 B0 BS5  14B3 2574 44Q5  TTAB 13442 23022 40M83 70204 121804 211330 85857 838150 1103721 1914958 302249 5764440 10001319
TopComotevenss _ 1534 2005 4817 6010 13998 24113 41837 72587 125638 218502 370102 @571 1141181 1970050 3435213 5060004 10040783 17041224 31128123 54007120
niiad Bt Re 1198 1303 1370 65 (%3) (4329) (1060) (322521 (T.0007) {143000) (MM [VOME (1004250) (1052907) (M0 NI AN (1.2002214) (21702829) (3NIIMA)
Gostos te Oparscion
GeueAbwarmcr 250 250 US4t ®e M1 620 m 849 87 147 1333 1548 1789 20904 220 2823 320 3012 W9
Gotton de Vartes 20 %0 420 48 S87 850 788 600 1034 1201 1368 1822 1885 290 545 258 u? 03 840 5392
TosGesorwOmcd_ 570 610 785 880 1033 100 135 _ 1621 1883 2188 2543 W5 U 0 38 SH7 20 7] 8452 21
wadkowid 298 3 N8 A1 (S0} (1N3) (M6) [13001) AN (248 (148432) (W03} (B8 (NEN0) (1867203) (WIEITE) (MZATOE) (12000008 (21791001} (3820183)
Qoroe Gomos
Goutos Framcarcn w1 womn 1% 1 " 13 [1] 00 (1] 00 00 [ 00 00 L]
Dwpracuctn 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80

45 188 85 95 105 M7 130 W5 81 179 1989 21 A8 73 304 18 ki “ne CH 517
Totsl Oros Gastos D426 244 B4 B4 218 288304320 38 20 01 328 X3 EY] 418 (] &8 545 87
Uskime e 52 T 24 2T () (008) (6205) [1503) (3MSS) (T2 (146719) (00004) (55600 (1040003) {198.761.7) (3610004) (0623183} (1.2080807) (2179.1626) (38209062)
OBOERVACIONES.

410 lwgo de 10406 pasos, s

Urge feducx lo3 CORIOS de vanie, y ISt Mutes 4 veiss, DOra qus puadt NeCpere s




L} € Re #ox v & & ®°% B-&% K-k doF &b Eb Lo AV Golb 3o o B i
OPCION 2:
SUMSTOS;
Las vartas en un 0% semestal
Ilmdmm'mmMMMhmhwﬂ\mmummm
oot el 20y 81 35% Se aphca ssta reduccion 8 partr de! 20. semestre de 1965
Joyerien Genzlinz, SA. e CV.
Estado de Mesultndes Proyectado de 1004 & 2063
{En miles do ddieres)
Ventzs 1904 1% 1 1 1 1 %0 E ] m 20
s ot fers 2dos  fers Hos fes os  fers  Xos  fes e.0 ALA) s 1w o9 1L A) Ho.s fors o8

Vortas Prooeto 260 360 520 10084 17109 20085 48444 54058 142004 242020 412065 702040 1193480 2028008 3449124 583510 9R6T067 10045544 28007426 48972624
Covo to Vet
Gus@poacs 1250 2108 3782 4300 5871 T334 9161 1144 14298 17858 22309 27808 34813 43488 $4325 67083 84775 10,5001 13291 185258
Cioakon 49 fabrcscate 1] 1088 1334 1887 2082 1) 5070 1012 12347 15423 1087 24088 30086 37558
TaaComotmvetes 1534 2005 4017 5788 7205 9000 11243 14045 17545 21947 27379 3402 45 53372 60072 BNBT 104042 12089 182357 20817
Uiind s Re 1158 100 4AN4  N04 20003 1000 70010 126349 221003 MEE  GETEIP 1150744 179524 IMME2 SMOIZ4 SIS 1NNV 2BGA60  4ATENN0T
Gosts 0 Oparsctn
Gemor e~ 250 250 u5 01 @ s e m 121 w7 "7 1333 1548 179 201 29 323 280 2 20
Gantos de Vesten 200 20  w«e 87 e59  7e8 80 1034 1201 128 1622 1885 2100 545 258 M7 03 840 5392
TewGews wOpes__ S70 010 765 889 1033 1200 135 1821 1883 2188 43 25 W3 %0 [ 0] 5387 00 Tr4 8452 %21
Uiind 0 Opavacite E-I 1] 39 M0 M7 10004 30007 SO0 1108 210015 MIMI  MEANI4 1I4THO  IITISIS  BITTHIE STTARAT  GBOTORS 1 GR08X2 20630816 4TSNS
Oiron Gosks
Gonos Frammarny 7% 1 79 ki) it} 1 19 18 19 i} [ 1] 00 00 [1] 00 (1] [1} 1 (1] 1)
Dopracacin 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 a0 80 80 80 80 80 80 80 80 80

45 169 85 95 100 118 132 u7 164 183 25 28 %5 84 317 B4 k'] LA 492 548
Totel Oeros Custen: 04 N8 e B4 25 A7 MW 08 1] u3 85 38 NS k] W7 234 a8 521 512 629
Ubiademn g 82 T A4 NIF N0S 10007 IENS 4003 123143 UMI2 NS KASTS VAMTE 10074 ITTAI0 SITM03  MEETIN  1GE0TTRY 28630044 4ATISMT
OBBERVACIONED

Podemos analzar ol cambio tan radcal que sostird o0 58 logrs aumentar las ventas en un TOW y dismunuit of costo de vetas
sbuuummmm ‘podemos dainas cuenta que no &5 Mcho ped, ya que las ventas, 58 habisn Ko Incrementando en un 58% en promedio

13 104

100 an los costos de venta, tambun es pos:bie reduciro 51 apicamos estralegias himes
Enla pade de Propuesias, se plankben estralegias de accion paca logr estos cambios, que cONSIGNO 1 40 puede logra
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INOICES DE UTILIDAD
En ol tas0 de ks ventas, sa estin snaiizando tambwn Las dos opciones
1 Tomando en cuenta cras histbncas, se hizo un promedio entre un Semestre, obkeniendo asi un promedio de vertas (58 45%), Costo de Ventas (73 5I%), Gastos de Operacidn (16.20%), Otros GAstos (11 60%)
2 Tomando ef musma crterio, perd feduckendo en un 26% los costos de produccion, #5065 paidendo de que el nivel de reprocesos ha osclado mensuaiments entre ol 20y ol 35%,
por lo que s supone Qub pasaria & se fedujera raalmente esto en la produccitn
ORCION1:
Joyerion Genzhint SA. b CV.
Vestes Proyaciades con indics de (Niidied 1904 & 2083
(En miles 4o dbiorme)
Vel L] " " w "wm " ] »m ”m
for.s ot s Mes tws Mes fs Mes fes Mos  des  Mes s oo L 3 Mes fo.s

Vertas Produto 260 3850 5620 9380 14363 23550 3736 58127 9386 WBME 20512 N4 590533 935690 146616 24905 IS
Conlo e Vertay

Comosdepoactos 1250 2196 3762 6527 13324 19648 24089 59145 102616 176039 08698 535937 829851 161392 2798062 4356373 8425807

Coummdslorcson _ 284 499 855 1483 2674 65 7748 1342 23322 40463 7004 121804 211330 6657 636150 1103721 1914656

TaaComodevewss 1534 2695 4617 8010 13898 24113 41837 72587 12508 21882 378102 657741 1141181 1979950 3435213 5360094 10340763
kdnd Brte R 1M N3 N N

Vepnaimedtus AT 0% NN W% NX 1% ” L I T ) L) 4 ™ B ] " % B! .Y
e e XX NN 2% I L I )

BT B R TR ) B ) L T, S S ) am

OBSERVACIONES
Podemos observar que o margert de utidad @ demnyye Cada ez Mmis hasta convertrse en pérduda, aeto % un rehajo de Jos aftos costos de produccién

!
Mo.s for.s Ue.s

5698008 8345394 14807776
14618775 25363574 44005602

3322049 576449 10001319
17841224 31128023 54007120

(M3) (AL1) (13068) (JI082) (TANT) (HX0) [203MS) (MI045) (WANH (WEIDT) (NIANS) (615040) (1IMING) (2170029) (IMWINA)

B 7% %

W B NN
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OPCION 2:
SUPURSTOS:
L] L I 0% wmesird
Joyerins Ganziiaz SA. G CV.
Ventos Proyeciedas con lndice de Utiihded 1904 o 2003
{Bn milon do dbiaren)
Vonlas " L] " " " " " » - »m
fos Mes Wit ey fers Mes s Nes fes  Mes fes  Mes s Mo s Y] for.s X ] s e

Vertas Producto 2360 3850 5020 10064 17109 29085 49M4 84056 14294 202020 412065 702040 1193468 2028096 49124 SB63510 96967 16945544 28807426 48872624
Conto de Ventes

Comoedepodcios 1250 2196 3762 4699 5871 704 9161 104 14206 1T858 2209 27068 34813 4348 545 67063 84175 105904 13281 165258
Gasrdelircacen 284 499 855 1068 134 1667 2082 2601 M9 459  N70 6334 1912 12347 15423 1967 24068 30066 37559
TasComodevess 1534 26095 4617 5768 7205 Q000 11243 14045 17545 21817 2738 3402 4225 5372 69672 8387 104042 129863 162057 M7
Udat trae K6 1155 103 8 R4 2008 RN TAMA 115309 209000 MMM TR0 AANA WTARA 330002 (MARIA GNENE  1ENMSTE 288458 AT

emadtys AT% A% NN BN 6% TN N M % K% W% W N " " " L] L] w5 L)

Mgnelnedtes NN NN % A% % % 7% BN BN HY% O BN MR L N e i W " "

OBSERVACIONES:
Enmmmmmaummmnm-mmm 100% en o) margen de uiidad tanio nelb como bt
Estonos o mini

q dal 70% 50 pusde flegar, ko ideal Qs que 64 revasard a5e porcentaje para reduci & bampo



VENTAS PROYECTADAS

Para ¢l caso de las ventas s& analzaron tambuén las dos abermativas
OPCION 1:

SUPVESTOS:
1 Tomando en cuenta las ciras histoncas de los 3 pmeros semesires, s& hizo un promedio entre un semestre y okro, obteniendo 2sl lo siguiente
Ventas 58 45%, Costo de Ventas 73 S0%, Gastos de Operacida 16 20%, Otros Gastos 1160%

Joyories Qeaziiez, SA. o CV.
Vontss Proyectedas de 1904 ol 1083
{En miles do dblases)

Vorlns " " " wr e " E_J mt »m »
fors Mes frs dos s Mes fws es tes  MNes  tws  NMes s Mes e Moy for.s X Yo do.s

Vertes Producta 260 350 5920 9380 14863 23550 3736 59127 93686 MBME 2512 M4 B0533 9 48616 NS INBMS 598008 95394 1407776

Conlo de Vertas

Commeepoactos 1250 2196 3762 6527 11324 19648 34089 59145 102616 178039 06898 535937 028851 161322 299062 4856373 BA25807 14616775 25363574 44005802
Gomoemircectr 284 499  BSS5 1483 2674 M5 TM8 13442 23322 40463 70004 121804 1330 6657  BIFIS0 4103721 1914986 332249  ST6AM4S 10001319
TasiComotevenss 1534 2695 4617 6010 13898 24113 41837 72507 125938 218502 379102 657741 1141181 1979850 3435213 5960094 10340763 17941224 31128023 5407120
Whand s RE 1155 13 178 M5 (D) @SLN) (1N (N (TANET) (MIRD) {MIMB) (SRAMS) (WANE (NENOT) (M1ANS) HIANE) (13M3218) QUL (3S9SM4)

OBBERVACIONE.

Urge reducr 103 costos de vante, y MR metes de varies. POrR QuS [usd recperarse

OPCION 2:

SUPUESTOS:
1 Suponendo que se incremaentaran Las ventas e un 70% semestial
2 Tomando el mismo critena y reduciendo, ademds, en un 28% los gastos de producciin, esto 56 Obtuvo como resuttado

del promedio del nivel de repocesos que ha oscilada ntre of 20 y ol 35% Se apica duccidn & partir del 20 semestre de 1995
Joyeries Qonztiez, SA. e CV.
Venlss Proyectades de 1004 ol 2083
{9 miles do dblares)
Vontas e s k] " " " .} m m ]

frs Mos ters Mos fes Mos tes Nos fes  Nes s des for.s E X} for.3 . X} oy Hos fors Yo.s
Vertas Proaucto 060 W50 5920 10064 17109 29085 4SM4 84056 142894 242920 412965 702040 1993468 2028886 49124 5863510 9967967 16945544 28807426 48972624

Coslode Vertes

Comovdeproauios 1250 2196 3762 4699  SBT1 7334 9161 10444 14286 17858 22309 27868 34813 488 54325 67863 84175 105901 13291 165258
Gistovdetocaces_ 284 499 855 1068 1334 1667 2082 2601 M9 4059 5070 6334 ™2 984 1247 15423 19%7 24068 30066 37559
TuwCosooevewss_ 1534 2695 4617 5768 7205 9000 11243 14045 1745 29917 27319 3402 45 53372 66672 BIBT 104042 129069 182957 20817
Unided bnta R 1155 103 488 004 2M5 IANY THMY 125U 2983 NSHE TR 15474 WISERA N2 INANIA MEMS TS 2838 aaTam]

OBSERVACIONES
Una vez mas se comprueba que incrementat (as ventas y reductt e costo de ventas es lo que hace fata
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PUNTO DE EQUILIBRIO

Estado de Resuitados
Eneroc 19%4 - Junio 1998
(En miles de dolares)

Ventas

Ventiss Producto

Costo de Ventas
Costos de productos
Gastos de fabricacion
Total Costo de Ventas
Utitidao Bruta
Gastos de Operacion
Guastos Administrativos
Gaston de Ventas
Tota! Gastos de Operacion
Utitidad de Operacion
Otros Gastos
Gastos Financieros
Depreciacion
Otros Gastos Diversos
Totat Otros Gastos

Utitidad antee de Impuestos
Punto de Equilibrio
Gastos Operacion

Otros Gastos

COSTOS FIlJOS

Costo de Ventas

COSTOS VARIABLES

VENTAS

Joyerias Gonzalez, S.A. de C.V.

1994 1998
ier. s 2do. s ter. s
238.0 388.0 592.0
125.0 219.6 376.2
28 4 49.9 85.5
153.4 289.5 461.7
a2.6 115.8 130.3
25.0 25.0 345
32.0 36.0 42.0
57.0 61.0 76.5
28.¢ 84.5 83.8
7.9 7.9 7.9
8.0 8.0 8.0
4.5 18.9 8.5
20.4 32.8 24.4
52 21.7 29.4
221.24 312.78 458.58
57.0 61.0 76.5
20.4 32.8 24.4
77.4 93.8 100.9
153.4 269.5 461.7
153.4 269.5 461.7
238.0 386.0 592.0



TASA INTERNA DE RENDIMIENTO

Se toma una tasa del 7%, porqueno tengo

- otros P pa Icularta, por o que
tomé ia que me cobrael b por el fi i iont
0.07
- OPCION 1:
; Utilided VPN UTILIDAD
A VPN
- 1 5.17 0.9346 4.83
: 2 21.67 0.8734 18.92
3 29.37 0.8163 23.97
4 22.70 0.7629 17.31
~ S (33.28) 0.7130 (23.71)
_" 6 (203.95) 0.6883 {135.90)
7 (620.51) 0.6227 (386.42)
. 8 (1,538.47) 0.5820 (895.40)
i 9 (3,445.51) 0.5439 {1.874.13)
i 10 (7,258.31) 0.5083 (3,689.76)
11 (14,871.11) 0.4751 (6,970.14)
- 12 (28,830.36) 0.4440 (12,801.02)
H 13 {55,440.75) 0.4150 (23,005.94)
- 14 (104,859.30) 0.3878 (40,666.25)
- 15 (195,761.68) 0.3624 (70,953.03)
; 16  (361,6658.40) 0.3387 (122,509.94)
) 17 {662,516.33) 0.3166 (209,735.70)
18 (1,205,098.72) 0.2959 (356,545.23)
- 19 (2,179,162.60) 0.2765 (802,556.62)
H 20 (3,920,976.17) 0.2584 {1,013.254.75)
> (2,465,938.90)
340.00
" El VPN es menor que 0, lo que significa {2,408 .278.90)
» que el proy no es Si fuera
yor a 0 se . b
3
: OPCION 2:
o Utilidad VPN UTILIDAD
A VPN
* 1 5.17 0.9346 4.83
» 2 21.87 0.8734 18.92
3 29.37 0.8163 23.97
. 4 315.33 0.7829 240.57
: 5 860.58 0.7130 613.58
. 6 1,880.69 0.66823 1,239.88
7 3,651.54 0.6227 2,273.98
a a 6,808.35 0.5820 3,9682.52
- 9 12,314.27 0.5439 6,698.15
10 21,847.25 0.5083 11,106.03
2 11 38,275.87 0.4751 18,184.59
: 12 66,457.56 0.4440 29,507.95
- 13 114,697.55 0.4150 47,595.41
14 197,117.06 0.3878 76,445.40
¥ 15 337,741.85 0.3624 122,413.19
o 16 577,440.25 0.3387 195,598.99
17 985,719.09 0.3168 312,053.42
N 18 1,680,778.09 0.2959 497,.281.59
; 19 2,863,604.43 0.2765 791,810.49
- 20 4,875,935.65 0.2584 1,260,034.43
3,377,107.88
. 340.00
_: El! VPN es mayor que 0, lo que significa 3.378,767.88

que el proyecto si es rentable. Si fuera
menor a O se rechazaba.
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PROPUESTA

Un caso puede tener tanta propuestas de solucion como personas lo estudien, ya que es
unico y cada persona lo analizara de diferente manera.

E! objetivo aqui es proponer ias alternativas de solucidn que considero pertinentes de
acuerdo a ios datos proporcionados, a mi experiencia y a los estudios realizados al
respecto.

Debemos tomar en cuenta que cuando se inicia todo proyecto el primer punto es planear
y definir lo que se quiere. La planeacion nos ayuda ha hacer suposiciones respecto al
futuro para formular las actividades necesarias que habran de realizarse en base a los
objetivos organizacionales que se hayan establecido. De igual forma nos ayuda a tener
un mejor control de lo que se planed con o que se logroé.

En Joyerias Gonzalez, como en cuaiquier otra empresa, se debe comenzar por definir
los siguiente:

1. Definir 1a misidn y vision de la empresa
2. Definir objetivos a corto y largo plazo
3. Definir politicas

1. MISION Y VISION

Mision

Produccion, distribucion y venta de joyeria convencional y orfebreria artistica, para
clientes exigentes, ofreciendo la mejor calidad en la elaboraciéon de sus productos y en el
servicio a clientes, tanto en el mercado nacional como intemacional.

Esta misién estara basada principalmente en:

1. Productos de calidad y buen gusto
2. Disefos originales y artisticos
3. Servicio oportuno y de calidad al cliente

Visién

Llegar a ser una empresa lider en su ramo, y obtener asi el reconocimiento a nivel
internacional, de manera tal que nuestra cartera de clientes vaya en continuo crecimiento
y nuestros productos satisfagan realmente los gustos mas exigentes. Que la empresa
sea reconocida no solo por los productos que vende, sino por su eficiencia en el servicio
de atencion a clientes.
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OBJETIVOS A CORTO Y LARGO PLAZO

Objetivos a Corto Plazo

AUWNa

. Surtir los pedidos a ia mayor brevedad posible
. Incrementar mi cartera de clientes internacionales
. Reducir lo atomizado del mercado y asi aprovechar la economia de escala

Incrementar la calidad ofrecida tanto en el producto como en el servicio a clientes

Objetivos a Largo Plazo

1.

20 N

@

-

oos w N

Ser una empresa lider de joyeria convencional y orfebreria artistica en Europa y los
Estados Unidos.

Que las utilidades generadas por mi empresa me permitan tener una holgura y
bienestar tanto para {os empieados como para los accionistas.

. Lograr los niveles mas éptimos de produccion y calidad.
. Rebasar las necesidades y peticiones de mis clientes a través de disefios mas

originales y exclusivos.

POLITICAS

. Cuando se tenga la necesidad de un crédito, analizar concienzudamente la mejor

alternativa

Los puestos seran otorgados en base a un perfil de éstos y de las personas que
puedan ocuparios

La calidad en los productos debe ser una herramienta fundamental para que estos
puedan venderse

. El servicio al cliente es tan importante como el mismo producto

La competencia debe ser superada siempre a través de la calidad ofrecida
LLa empresa es una familia, por lo que todos deben buscar por el bienestar familiar.

ORGANIZACION

"La estructura de una organizacion debe concebirse para que se aclare qué debe hacer
cada quien, y quién es responsable de cuales resultados; para eliminar cualquier cosa
que obstaculice el desempernio y que provenga de dudas o confusiones en ia asignacién,
y para proporcionar sistemas de comunicaciones y de toma de decisiones que reflejen y
respalden los objetivos de la empresa”.®

€ Koontz H.,O'Donnel C., Weihrich H. “Elementos de Administracién™. McGraw Hill. (México, 1987). P.186
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Es importante que en cada empresa exista un organigrama definido y establecido, de
forma tal que sea por todos conocido y se respeten tanto los niveles como las jerarquias
y las comunicaciones.

En el caso de Joyerias Gonzalez que no es una empresa muy grande, no seria muy
recomendable la division de las actividades por departamentos ni ia creacion de niveles
multiples, ya que todo esto resulta caro. A medida Que aumentan los niveles de la
organizacion, se requiere de mas empleados que les ayuden, de mas instalaciones, por
los que se incrementan ios costos indirectos, ademas de que también se complica la
comunicacion a los niveles inferiores. Otra desventaja por la que no se recomienda este
tipo de organigrama es que se complica la planeacién y el control.

Para este caso, suponiendo que ya existe un organigrama donde se identifican las 4
grandes areas con las que cuenta la empresa, se propone solamente un organigrama
complementario en donde se identifican las funciones de cada una de las direcciones.

ORGANIGRAMA

r PRESIDENTE DE CONSEJO ‘l

r omscclolu GENERAL 1

rC - |
DIRECTOR TALLER OIRECCION
CONVENCIONAL DE
NUEVO TALLER
T
I 1
GERENTE GERENTE GERENTE GERENTE
OE RECURSOS D DE DE

Reclutamiento
y Seleccion
Integracion y
Promocion

Administracion
de Salarios

Relaciones
Internas

Planeacion de
Recursos
Humanos

Planeacion de
la Produccioén

Ingenieria de
Produccion

Compras

T HANZAY

investigacion
de Mercados

| Planeacién
| Financiera

Planeacion de
Mercadotecnia

Publiciadad y
Promocién

1
‘ __( Presupueslos]
|

I Contabilidad

Mantenimiento
Produccién
General

Control de
Calidad

| Ventas l
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Este organigrama se presenta con la finalidad identificar las actividades que deberan
reailizarse en cada una de las gerencias, los perfiles de cada puesto deben establecerse
en Recursos Humanos y éstos deberan estar acordes a cada area, también es
importante precisar con claridad en qué consiste el trabajo de cada persona y establecer
una comunicacion adecuada entre las diferentes areas que intervienen en la
organizacion.

La base inicial que debe tener toda empresa para alcanzar el nivel de productividad
establecido, es contar con una adecuada organizacidon que le permita lograr un mejor
aprovechamiento de sus recursos y optimizar el desarrolio de sus actividades, para lo
que se deberan tomar en consideracion aspectos como objetivos de trabajo, politicas de
calidad, estructura organizacional, procedimientos operativos, integracion de los recursos
humanos.

RECURSOS HUMANOS

“lL.a verdadera importancia de los recursos humanos de toda organizacion se encuentra
en su habilidad para responder favorablemente y con voluntad a los objetivos del
desempenio y a las oportunidades, y en estos esfuerzos obtener satisfaccién, tanto por
cumplir con el trabajo como por encontrarse en el ambiente del mismo. Esto requiere
que gente adecuada, con la combinacién correcta de conocimientos y habilidades,
se encuentre en el lugar y en el momento adecuados para desempefar e! trabajo
necesario. Una empresa esta compuesta de seres humanos que se unen para beneficio
mutuo, y la empresa se forma o se destruye por la calidad y el comportamiento de su
gente. Lo que distingue a una empresa son sus recursos humanos que poseen
habilidades para usar conocimientos de todas clases. sélo es a través de los recursos
humanos que tos demas recursos se pueden utilizar con efectividad”.”

Me permiti citar esta definicion, debido a que siempre me ha parecido una definicion
acertada, ya que define la gran importancia que tiene el asignara a la gente adecuada en
el lugar adecuado, para poder lograr asi, un mejor desempeno y mayor productividad.

Para el caso de Joyerias Gonzalez, S A. de C.V. , se puede apreciar que no fue nada
acertivo designar a Carlos Alberto como encargado dei nuevo proyecto. Aqui se cometio
el error que comenten muchas compandias pequefas con crecimiento rapido. Una
persona que ha estado 15 afos dirigiendo el area operativa, no garantiza que vaya a dar
resuitados como responsable de un nuevo taller.

Como propuesta sugiero que se le dieran cursos de capacitacién a nivel directivo y se le
de un tiempo de prueba que bien podria ser seis meses, si en este lapso no se nota un
cambio, entonces pensar en la manera de sustituirio por otra persona. Lo ideal aqui es
que el encargado del nuevo taller fuera Miguel Gonzalez, ya que el fue el que ided todo
el proyecto io conoce perfectamente, ademas de ser una persona con una vision mas
amplia de como hacer negocios, trayendo nuevas estrategias y nuevas ideas.

7 Terry Georged Frankiin Stephen. “Principios de Administracion™. Editorial Continental. (México-1986). P. 351.
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En resumen, se propone lo siguiente:

1. Realizar una descripcion y analisis de puestos acorde a cada una de las direcciones.

2. Ef encargado del taller deberia ser la persona que lo propuso, esto es Miguel, ya que
el conoce el proyecto y sabe perfectamente que es |0 que quiere, ademas de tener
una gran vision estratégica de lo que es hacer negocio.

Es muy importante para la asignacion de cualquier directivo que se proponga

posteriormente considerar los siguientes puntos, de forma tal que se cumpla el perfil que

todo directivo deberia tener:

1. Tener visidn estratégica

. Tener un conocimiento profundo y complieto de las actividades de la empresa

. Tener seguridad en si mismo y reflejaria ante los demas

. Buscar en todo momento trabajar con calidad, y asi lo transmita a su personal

n & W N

. Basar sus decisiones en sus amplios conocimientos y su visién en los negocios, pero
dar también la debida importancia a los puntos de vista de sus colaboradores

o

. Ser firme en sus decisiones, pero inteligente y honesto para reconocer y cofregir sus
errores

7. Despertar el entusiasmo y la adhesion del personal hacia los objetivos de la empresa

8. Finaimente, estar convencido por sobre todas las cosas que el destino de la empresa
se construye dia a dia en base a la participacion de todo el personal y el bienestar de
ellos, de esto depende en gran parte el futuro de la empresa.

PRODUCCION

Es esta area se tratara de aumentar la productividad, a través de la reduccién de costos
y el incremento de la calidad, para finalmente obtener productos que satisfagan al cliente
y por consiguiente esto incremente las utilidades, ya que aqui se estan teniendo
problemas serios en el control de dichos costos y el control de calidad se esta haciendo
hasta el final del proceso, en iugar de realizarlo durante el proceso mismo.

La empresa debe contar con una base ideologica que contribuya a formar en su personal
una actitud mental constructiva, dispuesta a modificar el ‘status quo’ y tambien a pensar
y a actuar de acuerdo a una conviccion de mejoramiento constante, esto es, una cultura
de calidad que esté constituida por una serie de principios basicos de actuacion que
permitan orientar y estimular las acciones del personal en forma armédnica, haciendo
como objetivo comun, la necesidad de mejorar la calidad y obtener la productividad
requerida.
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Para que la calidad y los resultados del departamento de produccidén mejoren en gran
medida es importante plantear estrategias que mejoren la productividad, para poder

establecer dichas estrategias es importante:

1.

Conocer las necesidades de los clientes, tanto actuales como futuras, y esté en
condiciones de satisfacerias, y de esta forma crecer en el aspecto operativo

2. Conocer la forma de operar de la competencia

3. Una autoevaluacion de la fortaleza y debilidades del departamento de produccién

Algunas estrategias que se pueden seguir aqui son:

1.
2.

Elaborar puntos criticos de los problemas y posibles opciones para resolverios

Convencer al personal de que se debe hacer una planeacioén diaria de su trabajo,
poniendo especial cuidado en ia prevencion de errores

3. Determinar factores claves de éxito y calidad

4. Obtener provecho de las diferencias Que existen entre sus competidores

5. Estimuiar la creatividad dei

personal, haciéndolo participe en e! ianzamiento de
nuevos productos, de forma tal que se identifiquen con éstos.

Hacer sentir al personal que siempre serdan bienvenidas sus recomendaciones para

’ mejorar la ejecucion de los procedimientos establecidos

. Capacitacion constante. La Camara Nacional de la Industria de ia Plateria y la Joyeria

ofrece la oportunidad de capacitarse, a sus asociados y trabajadores, les da la
oportunidad de obtener un valor agregado en sus conocimientos y llevarios a sus
talleres, esto a través de la Escuela de Capacitacion en Joyeria.

Anticiparse a la competencia, a través de la propuesta de innovaciones y de

) creatividad no solo de los directivos, sino también de los trabajadores.

Es importante también establecer una serie de acciones que ayudaran al area de
produccion. Se propone o siguiente:

1.

Planeacion de los pr de fabri ion

Con base en la informacion que proporcione el estudio de mercado y la demanda que ya
existe de diversos productos se debe realizar las caracteristicas y especificaciones del

producto, para asi poder:
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a) Estudiar anticipadamente el disefo del producto
b) Determinar los aspectos inherentes a su fabricaciéon
c) Estudiar el costo, precio de venta, costo de distribucion y margen de utilidad

correspondiente

Cuando algun cliente haga un pedido especifico, se tomara como base la informacién de
los puntos anteriores para poder cotizar al cliente el precio de venta del producto y asi
establecer precios razonables y evitar costos innecesarios.

En Joyerias Gonzalez, como en tantas otras empresas los problemas operativos sobre
calidad, vienen a raiz de una escasa informacion y faita de procedimientos adecuados
establecidos por escrito y que permitan verificar su cumplimientc. Para todo esto es
importante que se determine: el fiujo de cada uno de ios procesos, documentar los
procedimientos que se deben de cumplir, describiendo con detalle las actividades a
realizar, y finaimente, establecer los registros y formas que se deben de utilizar para el

controi de las operaciones.

2. Plan de Calidad

El otro aspecto critico que se tiene en esta organizacion, es que el nivel de reprocesos
esta oscilando entre el 20 y 35% mensual, por |o que controlar la calidad esta siendo
muy costoso, esto debido a que no se tiene un control de calidad adecuado, este se esta

realizando hasta el final del proceso.

El propdsito de establecer un plan de calidad, es detectar y corregir los problemas de
fabricacion del articulo lo mas pronto posible, para evitar Que se continue la fabricacion
de un articulo con probilemas de calidad, y esto se conozca hasta que se conciuya su
elaboracion con mayores pérdidas de tiempo, costo y esfuerzo. En este plan se deben

incluir los siguientes puntos:

1. Definir el producto a fabricar con anterioridad y suficiente tiempo, para poder realizar
ajustes, si s que es necesario y no perder tiempo

. Operaciéon de que se trata
Caracteristicas de calidad que se deben inspeccionar
Porcentaje de inspeccion tanto del operario como del supervisor

3. Ejecucién de los Procesos

La fabricacidn de los productos, deben lilevarse a través del control de los siguientes
puntos:

1. Plan de calidad

2. Diagrama de fiujo de operacion

3. Especificacion detallada del procedimiento de trabajo

. Plan de aiternativas de accion

. Graficas de control estadistico

. Bitacora del proceso, para comentarios sobre su comportamiento

[LELEN
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Finalmente, es importante que el departamento de produccién de Joyerias Gonzalez
también considere las herramientas que existen para evaluar el desarrolio de la calidad
en la empresa, y de esta forma identificar por ellos mismos en qué estan fallando. Entre

las herramientas que pueden utilizar estan:

1. Diagrama de Causa y Efecto. Ayudara a determinar las causas que pueden influir
sobre determinado problema.

2. Diagrama de Pareto. Ayuda a determinar prioridades en los asuntos o probilemas que
se vayan presentando.

3. Histograma. Mide |a frecuencia con que ocurre determinado evento o problemas, con
el objeto de reducir estas failas

4. Gréificas de Control. Servira para estudiar un proceso o actividad y determinar si las
variaciones que presenta, son derivadas de situaciones normales o especiales, para
analizarias y tomar las medidas correctivas procedentes.

Todas estas medidas y puntos importantes antes mencionados, deberan comenzarse a
poner en marcha lo antes posible, ya que de esta manera, se podra reducir el costo de la
produccién y por lo tanto traer mas beneficios a la empresa.

Aqui es importante recordar que para poder mejorar la situacion de la empresa, tanto en
el aspecto econdémico como en su prestigio operativo, se necesita mejorar
constantemente la calidad de los bienes y el servicio que se ofrecen.

MERCADOTECNIA

El mercadoélogo con el que cuenta la empresa es muy bueno, y él, como ya lo he
mencionado, si tiene una vision para hacer negocios. Aun asi se proponen algunas otras
herramientas mercadologicas para poder incrementar |a cartera de clientes y por

consiguiente aumentar las ventas.

Existe una gran ventaja en el aspecto de comercializacion de la empresa, ya que la
industria de la joyeria mexicana se perfila como una actividad Que ofrece grandes
oportunidades de negocios en el ambito de comercio internacional, en este afio se estan
abriendo nichos de mercado para esta industria, principaimente en Europa, Estados
Unidos y Canada. Ahora que el sector ha despertado del estrago que le causo la crisis
econémica de 1994-1995, debera, esta industria, buscar convertirse en uno de los
negocios mas rentables y figurar en la lista de los ganadores det libre comercio.

Para el caso de Joyerias Gonzalez, S.A. de C.V., se deben tomar medidas y estrategias
de comercializacion y venta, como las siguientes:

Estrategias de publicidad y promocion

1. Participacion en eventos intemacionales especificos de joyeria, ferias y exposiciones,
de renombre, como el J.C. K. Show de las Vegas, Nevada, y el J A. Internacional
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Jewerly Show de Nueva York. En donde asisten personas de todo el mundo, y no solo
de los Estado Unidos. En Meéxico, se realiza cada seis meses la Exposicion
intemacional de Joyeria, Plateria y Relojeria, esto es en la Cd. de Guadalajara, y aqui
se reunen mayoristas, medio mayoristas, fabricantes, y productores de maquinas y
herramientas para dicha industria. También en la Cd. de México, se presenta Expo
Joya, es un evento que se realiza cada aifo, generaimente en el World Trade Center,
en donde también acuden visitantes de todas partes del mundo.

Elaboracidon de catalogos que faciliten ia adecuada comercializaciéon de sus productos
en el extranjero.

. Inscribirse a la Camara Nacional de ia Industria de la Plateria y Joyeria (si es que no

o estan), de forma tal que aprovechen las promociones que ésta realiza a lo largo de
todo el afio, y el apoyo que proporciona a la industria de la joyeria.

Entre las actividades principales de !a camara se encuentran:

Informacion diaria sobre la cotizacién del oro, plata y centenario

L ]

o Expedicion de credenciales

e Orientacion sobre aspectos fiscales, contables, administrativos y juridicos

e Tramitacion ante SECOFI

e Informacion sobre tramites aduanales y fracciones arancelarias en exportacion e
importacion

e Tramitacion, en su caso, de permisos de exportacién e importacion

e Boletin bimestral

e Informacion sobre ofertas y demandas de sus productos en el extranjero

e Conferencias y seminarios de interés general sobre temas técnicos y comerciales

e Inclusion de los socios para integrar el patréon de la industria joyera y plateria, y su

publicacién en el Directorio de la Camara

. Aprovechar los avances tecnologicos y hacer negocios a través de Intemet,

registrandose en esta red, y asi tener la posibilidad de ser leido por las mas de 40
millones de personas en mas de 180 paises que tienen acceso a esta supercarretera
de la informacién. Aqui puede ahorrarse muchas horas-hombre, en la busqueda de
nuevos clientes y usando también el directorio electronico que le ofrece esta red,
ademas que le permitiria comparar ofertas de otros competidores.

. Buscar apoyo en Bancomext. L 0os proyectos comerciales y de inversién especificos, y

el proceso de integracion europeo, asi como el de la globalizacion mundial, permiten a
Bancomext considerar el desamolio de proyectos regionales en Europa, cuyo objetivo
fundamental es encontrar mejores alternativas de promocion y venta para la oferta
exportable mexicana.

Promocionarse en revistas importantes y de mayor venta en Europa y Estado Unidos,
buscar un buen publicista.
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Ventas

Este aspecto requiere un analisis especial, ya que aqui es donde se puede encontrar
mas soluciones al problema. En este rubro de Ventas, es donde existe el probiema
principal, las ventas son buenas, pero el costo de ventas es muy elevado. De acuerdo al
estudio proyectado que se hizo pudimos analizar que debido al alto costo de ventas
existe una gran pérdida.

Por io tanto, se propone:

1. Incrementar las ventas en por lo menos un 70%. Esto no es una idea descabellada si
pensamos en que del 58% que se habian estado incrementando al 70%, no es una
gran diferencia. Todo esto puede suceder si se pone en marcha todas las estrategias
de mercadotecnia, publicidad, produccidén que se propusieron anteriormente.

2. Reducir los costos de ventas, que implican los costos de produccion y los gastos de
fabricacion. Esto a través de la puesta en marcha de ios planes de produccion que se
mencionaron también anteriormente.

Estrategias en la produccion, para aumentar ias ventas

. Implantar un sistema de calidad en materia prima, proceso productivo y producto
terminado

. Desarrollo de nuevos productos

Lanzar al mercado productos novedosos como estrategia para penetrar nuevos
mercados

. Evaluacién de la factibilidad de 1a competencia.

. Constante capacitacion para los artesanos y orfebres. La Camara de la industria de
la Plateria y Joyeria ofrece una valiosa oportunidad de capacitarse

b WN 2

Yo se que esto no es facil y que requerira de tiempo, pero por algo se debe de
comenzar. E|! 70% que se propone es el minimo indispensable a incrementa, pero puede
ser mucho mas, ya que con buenas estrategias de mercadotecnia, y aplicando calidad
en todo, se podran alcanzar estas metas y muchas mas.

En cuanto al costo de produccidn y gastos de fabricacion, también deben establecerse y
ponerse en marcha, ya, las propuestas que se presentaron de forma tal que se reduzca
de inmediato o mayor posible, ya que esto es 10 que nos esto es 10 que puede ocasionar
una gran pérdida, si no se toman cartas en el asunto de inmediato.

FINANZAS

Es importante definir que las Finanzas es el conjunto de actividades orientadas a ei
control y administracion de recursos, el aprovechamiento de las oportunidades, el apoyo
a la estrategia compaetitiva y la maximizacion del valor de ia empresa.
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ESTA TESIS ™7 nIgE
SALIR DE 1A LB ILGA
Para el caso que Nos preocupa ahora, que es el de Joyerias Gonzalez, S.A. de C.V., se

realizé un analisis financiero, que se presentd anteriommente, y que tiene por objeto la
evaluacion histérica real, desde el punto de vista financiero.

El analisis de finanzas ya se presentd anteriormente, solo resta decir que, la empresa si
tiene Mmuchas expectativas para salir adelante si se corrige a tiempo, la cuestion de
control de los costos de produccion y se incrementan las ventas, talvez esto esté
sonando repetitivo, pero es muy importante resalitario, ya que no es nada complicado, y
si a esto se le suma la creatividad que tiene Miguei Gonzalez y la gran experiencia en
Mercadotecnia que indica tener, no sera nada dificil y la situacion financiera cambiara.

Por lo que reitero mi posicion de dos cosas fundamentales:

1. Incrementar Ventas
2. Reducir los Costos de Ventas

Todo esto a través de las estrategias planteadas de mercadotecnia, produccion, y de
cada una de las areas que constituyen Joyerias Gonzalez, S.A. de C.V.
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CONCLUSIONES

Joyerias Gonzalez, S.A. de C.V. siempre fue una empresa sana, |10 que habla bien de
que siempre ha tenido una buena administracion y sus utilidades han estado
controladas. El problema comenzé con la creacién de un nuevo proyecto, y es aqui
donde comienzan los cuestionamientos. Después de analizar el caso, me permito dar
consideraciéon a las preguntas planteadas, y que preocupan demasiado a su Director
General y al resto de ia empresa.

El nuevo proyecto no esta poniendo en peligro al resto del negocio, al contrario, e esta
ampliando el mercado intemacional, la idea de crear este nuevo producto fue genial, ya
que al lograr penetrar en otro mercado le da crecimiento y una gran ventaja competitiva
dentro de su industria. Aparentemente si la empresa se comporta como en |0os primeros
tres semestres, obviamente se iria a la quiebra, pero cuenta con gente muy capaz para
poder tomar decisiones y buscar soluciones que reinviertan la situacion de la empresa.

Respecto a la politica del padre de negarse siempre a apalancar la empresa, no tenia
razon de ser, |0 que pasa aqui es que el es una persona tradicionalista a quien le dan
miedo los cambios, porque siempre implican un riesgo, no le gustan los retos, el preferia
permanecer con su ‘negocito’ si rebasar fronteras, total “le estaba dando utilidad”.

Gracias a la vision que tienen su hijos de crear nuevas estrategias competitivas, y
principalimente a Miguel, a quien le gustan los retos y trae una visidon diferente, es pensar
en grande, es crearse nuevas oportunidades. Finalmente se puede ver en el analisis
financiero, que la empresa puede salir airosa de su deuda y generar mucho mas
utiidades de las que estaba generando, si se solucionan los problemas que tienen con
los incrementos en los costos de produccion que reitero para mi @se No es un grave
problemas, es cuestion de poco tiempo. Ya que hay gente muy capaz, ademas de que si
la empresa ha sobrevivido tantos afos, es porque reaimente es sodlida, y lejos de
ocarsionarie un problema grave, tendra un reconocimiento internacional y ampliara cada
vez mas nichos de mercado.

En cuanto a la decision de encargar a Carios A. Juérez la Direccion del nuevo taller,
considero que esta si fue una decisibn poco asertiva, ya que Carlos, al estar 15 anos
desempefiando un puesto netamente operativo, le hacia cerrarse solamente al proceso
operativo, y no ver el taller como un todo en donde debia emplear no sélo ia operacion,
sino también la tactica y la estrategia. Este problema se podria solucionar si se envia a
Carfos a cursos, que considero si los pueda aprovechar porque tiene capacidad.

A cargo del taller se hubiera quedado Miguel Gonzalez, ya que el era el creador del
proyecto, y tenia muy bien identificado lo que queria, a pesar de ser un estratega y tener
mas estudios, por lo menos los primeros afos, mientras arrancaba bien el taller, ya
después se hubiera asignado a Carlos o a cualquier otra persona.

Cabe hacer mencion que no todas las personas son optimas para todos los puestos, el
hecho de que haya sido un gran Director de Produccién, no quiere decir que pudiera
controlar a todo un taller, Nno es lo mismo, aqui ya no era sélo un departamento, era
controlar mucho mas cosas.
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Financieramente, puedo decir, que la empresa tomdé una buena opcidn de
financiamiento, segun el estudio de apalancamiento, fue la mas 6ptima. El pedir un
crédito en el extranjero, fue una buena opcion, ya que fue un crédito con tasas fijas, con
un interés muy bajo, y el factor cambiario no los afectd mucho ya que ellos estaban

vendiendo también en ddélares.

Contestando ala pregunta principal que se esta haciendo Jorge Gonzadlez (hijo) respecto
a si “¢ fue una buena decision la de incursionar en el mercado de la orfebreria artistica?

Mi decision es que si fue una gran idea, hay un dicho que siempre he aplicado
“renovarse o morir’, el crear siempre nuevos proyectos nos da la oportunidad de buscar
nuevos horizontes, y si jamas tomamos la decision de arriesgarnos a hacerio, siempre
nos habremos quedado con la duda si hubiera sido o no una buena idea.

Aqui podemos ver un ejempio claro de lo que son los nuevos negocios, anteriormente los
empresarios se conformaban con generar utilidades solamente, y no veian mas alla.
Actuaimente cada vez estan surgiendo l0s nuevos estrategas con otras visiones.
Considero que en estos tiempos con tanta tecnologia y tanta ampliacion del mercado
intermacional, seria un grave error permanecer sentado esperando que sucedan las
cosas, debemos buscar siempre nuevos hornizontes, debemos tener siempre nuevos
retos, debemos crecer con la mentalidad de un pais desarrollado y quitamos el

subdesarrolio.

Ejemplos como el de Joyerias Gonzalez, S.A. de C.V., debemos de tomar para no
detenernos a buscar altermnativas de crecimiento, a hacer propuest que ten
dispuestas a proporcionamos mejor calidad de vida y mejor calidad como profesionista.
Este es un claro ejemplo también que debemos aprovechar para confirmar que el mundo
cambiante en el que vivimos, siempre nos esta creando un ambiente propicio para
buscar otros horizontes. Si existe Miguel Gonzalez, lo felicito por hacerio, por no
quedarse esperando que le lleguen las oportunidades, por ser un ejemplo mas de que en

México también existe creatividad y vision para los negocios.

Finalmente, puedo concluir, que lo presentado en este caso, es una posible solucion
mas que se le podria dar a este caso. Estoy consciente de que habra tantas soluciones
como personas lo resuelvan, pero espero que lo aqui proporcionado pueda ayudar un
poco, o mejor dicho, en mucho, a tomar en cuenta aspectos que aveces pasan
desapercibidos.

Agradezco la oportunidad de permitirme analizario, y ojala que sea de utilidad para el
crecimiento y desarroilo de “Joyerias Gonzdlez, S.A. de C.V.”
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INDICADORES ECONOMICOS

- Enero 1994 - Agosto 1997
FECHA Dolar Tasa de interés
. interbancario TP THE LIBOR CETES
: 28 diss
‘ ene-94 3.1052 11.87 32 10.53
teb-94 3.1189 10.52 3.7 9 41
N mar-54 32947 11.24 38 9 63
: abr-94 33510 19 17 4 00 15 74
may-94 138 20.24 5.06 16 30
jun-94 3627 18 89 5 20 18 19
[Prom_semestral 3.2577 15.35 4.19 12.97
PR __jui-94 3.4006 21 581 18 67
agc-84 33801 18_4€ 5 56 14.53
- sep-94 3 3965 17.82 .50 14.46
oct-94 3.4173 17.46 563 13.86
‘ nov-94 4404 19.2¢ .25 14.33
. dic-o4 4,069 286,02 50 14.95
H [Prom semestra 3.817 20 .84 14.80
< Prom. anual 3.387 17.88 .02 13.88
ene-95 5.583¢ 48.12 .31 37.7
- feb-9S5 6.659 54.02 6 25 42.37
M mar-95 8.6923 86.0 80 48 6.25 70.72
s abr-95 6.2061 853 8522 6.18 74 9
may-95 5 8462 60.5 60 45 6 06 58.01
* un-95 6 2083 49 4 455 6.06 47.5€
. Prom. semestral 8.2181 83.59 71.18 8.19 85.
jul-95 6.1240 42.92 43 5.87 40.9¢
. ago-9! 6.1910 37.57 37.8 588 35.14
B sep-9: 6.3003 35.48 35.48 5 95 33.48
hd oct-9! 6.7111 42.57 42.61 5.94 40.37
nov-95 7 6625 57.21 57.43 5.88 53.22
H dic-95 7.6584 51 34 51.36 5.6 48 65
Prom. semestra: 6.7748 44.58 5.86 41.97
Y Prom. anual 6.4953 5 §7.87 6.02 48.59
. ene-9€ 7 4730 42.66 42.66 5 37 40.90
: feb. 7.5043 40 12 40 11 S5 30 38 .54
] mar-96 7 555€ 43 56 43 .62 S 47 41.60
abr-96 7447 36 9 368.61 48 35 10
e may-986 7.421 30.1€ 0.31 50 28 06
Jun-96 7.5455 30.09 0 1 S5 58 27 72
' Prom _semestral 7.4913 37.2% 7.24 5. 45 35.32
jul-96 76102 33 46 3 49 567 31 28
* ago-9¢ 7 5029 29 54 29 36 5 56 26 45
" sep-9¢ 7.5342 26 B4 26.82 562 23 80
oct-96 7 7093 29 71 28.68 5.50 25 64
% nNov-96 7.8930 31 89 3228 5 50 29 57
) dic-96 7 8636 29 65 29 92 S 56 27 24
n Prorm semestral 7.6855 30.15 30.09 5.57 27.35
Prom. anuat 7.5884 33.70 33.66 5.51 31.33
B ene-S7 7 8153 25 87 25 96 556 23 a0
. feb-97 7 7957 22 24 22 11 554 15 71
mar-97 7 9582 24 D4 23 95 577 21 52
abr-97 7 8988 23 8 23 a8 5 32 21 22
bl may-97 7 8913 20 59 2065 =81 18 42
- jun-97 7 9350 22.5 2253 578 20 11
Jul-97 7 8210 20 48 20 50 571 18 8¢
] ago-97 7 8220 20 68 20 68 570 19 58
{(Prom. anual 7.8671 22.52 22.55 5.71 20.36

Fuente INEQG) [via Internet RIp/leww inegr geb mix)
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