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INTRODUCCION

Objetivo General.- Lograr que las familias de personas
emprendedoras obtengan recursos econémicos suficientes y dignos
mediante el autoempleo con la creacion de micro empresas y/o
pequefios negocios familiares como fuente de ingresos.

Hipétesis.- Con la creacion de micro empresas como pequefios
negocios familiares se puede disminuir el desempleo que es un grave
problema en México.

El presente trabajo esta elaborado de una manera sencilla, con la
finalidad de que las personas que lo lean les sea de facil y agil
lectura asi como entenderlo sin dificultad, no tiene tecnicismos ni
formulas que no estén al alcance de cualquier persona con talento
promedio en la materia. Mds bien para algunas personas les
parecerd demasiado sencillo y para otras, interesante, pero lo que
mas deseo es que a alguien le sea de utilidad ya que es una de las
metas en el objetivo general del estudio.

En el Capitulo 1 se describe a la microempresa asi como sus
caracteristicas y financiamiento, el presente estudio tiene por objeto
analizar y adaptar los principios basicos y técnicos que puedan ser
aplicables para la creacién de una microempresa y/o pequeiio
negocio, cuyo objetivo principal es el de generar empleos y
obtencion de utilidades asi como poner en practica habilidades y
conocimientos tedrico-practicos, también, analizar y aprovechar la
experiencia y métodos estratégicos que han utilizado algunos
emprendedores exitosos en las microempresas, asi como ver la
manera de hacerle frente al nuevo ambiente que nos puede presentar
el entorno, que en la actualidad esta lleno de riesgos e
incertidumbres en lo econdmico, social y politico, el cual requiere de
un programa econémico real y emergente, que pueda garantizar la
- sobre-vivencia de los microempresarios.



La microempresa juega un papel importante en el crecimiento
econdmico del Pais y sobre todo en la zona donde se establezca y
una de sus ventajas, entre ofras, es la de mantener una relacion
directa con el cliente, es decir, un estrecho contacto, al que atiende
de manera personalizada con todas sus exigencias, estas exigencias
del cliente, asi como el entorno respecto a la competencia son las
" que nos hacen reaccionar con rapidez y nos llevan a hacer ajustes o
cambios con prontitud al negocio.

Los criterios de la competencia, las fallas del abasto y cualquier
otro factor que intervienen en el desarrollo de la microempresa,
hace que resalte mas la preocupacion por mejorar las cualidades y
estrategias para el aprovechamiento de la misma. Hoy en dia los
negocios que son exitosos, se deben a que son agiles, innovadores y
mantienen un estrecho contacto con el cliente y reaccionan con
prontitud ante las eventualidades del mercado, y estas son unas de
las principales caracteristicas con que cuentan las microempresas.
Sus desveniajas en el ambito del financiamiento, es lo que hasta
ahora puede resultar desesperante y podria decirse que casi es algo
imposible para las pequefias empresas el que puedan lograr
conseguir suficiente crédito, ya que no cuentan con garantias de
solvencia economica, requisito indispensable para que las entidades
financieras le otorguen un crédito, desafortunadamente las que mas
problemas tienen en este sentido son las del sector servicios y el
sector comercio.

Por otra parte, uno de los problemas mas graves que presentan los
microempresarios, es la dificultad para planificar una estructura de
financiamiento adecuada a su empresa, es decir, sus inventarios son
reducidos y carece de elasticidad en la oferta para mantener precios
competitivos que le garantice una rentabilidad aceptable, y le
permita salir adelante en época de crisis, donde sus mayores
problemas se refieren a la falta de efectivo para hacerle frente a las
obligaciones fiscales y a las normales de operatividad como lo son
pagar a los proveedores, es decir, dificultades para calcular y



mantener un fondo de maniobra acorde con sus necesidades, y el
problema mas grave aiin, es la falta de capacidad para acceder a los
créditos de la banca comercial

En el Capitulo 2, se trata el panorama del desempleo, subempleo y el
autoempleo, dejando ver que el problema del desempleo ha sido un
lastre que durante décadas no ha tenido solucion por parte de
nuestros gobernantes. El desempleo es un problema social y
econémico grave. Social porque las personas al no tener un empleo
formal y bien remunerado que le proporcione los recursos minimos
necesarios para vivir el y su familia, puede llegar a delinquir.
Econémico porque al haber menos gente empleada habrd menos
recursos para la adquisicion de bienes y servicios de las empresas, es
decir hay menos gente que pueda pagar por ellos, por ende con el
problema del desempleo la economia entra en recesion y
rapidamente puede desestabilizar al pais, México necesita generar
empleos para subsanar todos aquellos que con la contraccién
econbémica y a la vez por todos aquello que van entrando a la edad
de trabajar.

Es por ello que se propone a todas aquellas personas emprendedoras
auto-emplearse dentro de la economia formal, creando su propia
empresa (manufactura, servicios o comercio), y lograr incursionar en
la productividad del pais para que esto contribuya a vincular
habilidades y conocimientos adquiridos y faciliten la insercion en el
mundo laboral. Aunque no todo aquel que se auto-emplea podra
sobresalir exitosamente, pero los fracaso también hacen madurar,
adquiriendo y mejorando nuevos conocimientos, estrategias y
habilidades para poder enfrentar otros retos con mayor seguridad en
alguna otra actividad a emprender.

En el Capitulo 3 se¢ analiza un caso practico para la instalacién de
una tienda de articulos de venta al detalle y al menudeo, tomando en
cuenta la poblacién y su poder adquisitivo, ubicacion, necesidades a



satisfacer, oferta y demanda esperada. El estudio es de naturaleza
descriptiva, siguiendo la propia realidad con el objeto de identificar
los factores de riesgo asi como de éxito del negocio y analizar mas
de cerca los elementos que nos puedan informar sobre las causas por
las cuales algunas microempresas y/o pequefios negocios han tenido
que cerrar sus puertas y estar en posibilidades de enmendar y
corregir errores para lograr el éxito esperado.



Capitulo 1. Categorias de las empresas en México.
1.1. Microempresa.

La microempresa se inicia cuando se concibe una idea y esta debe
ser productiva la cual se perfecciona y se seleccionan los integrantes
que en ella participaran, la que ya puesta en operacion practica nos
lleve a la formacion de una unidad econémica la que debe quedar
insertada dentro del mercado de la oferta y la demanda.

Una microempresa o negocio familiar es un centro de trabajo que
cumple con una funcion social, la cual se relaciona con otras
empresas u otras instituciones sociales de todo tipo. La
microempresa o negocio familiar alberga y da forma y sentido a las
relaciones sociales de trabajo cuyo objetivo es el de producir,
distribuir y vender articulos de consumo o servicios que deben
satisfacer necesidades al consumidor por lo que nos debe generar
una utilidad, es decir, consiste en encausar la tarea cotidiana hacia
¢l cumplimiento de la mision social de la microempresa, que es la de
satisfacer necesidades sociales y generar un determinado nimero de
fuentes de trabajo para resolver sus necesidades econdmicas asi
como de desarrollo personal de todos los que en ella intervienen.

Como resultado del avance tecnologico y cientifico que conlleva la
dindamica de la economia en el ambito intemacional, los paises
subdesarrollados incluido el nuestro se encuentran inmersos en un
proceso lento de transformacion que persigue un mayor nivel de
bienestar social que se vea reflejado en un crecimiento econdomico
impulsando el desarrollo e integracion de las actividades
industriales, comerciales y servicios.

La microempresa y/o pequefio negocio ha representado una
alternativa viable para el crecimiento econémico con redistribucion
de ingresos y generacion de empleos, beneficiando sobre todo



algunas regiones que menos recursos tienen, asi como poder
competir dentro de un mercado local, pero, el desarrollo de la
capacidad competitiva de dicho tamafio empresarial es, por lo
general, incipiente con respecto a los apoyos del Estado, por lo que
el éxito del negocio no esta garantizado. Pero cuando se lucha por
sobrevivir y la constante es fa incertidumbre de empleo € ingresos,
mas aun en momentos de crisis en un contexto de globalizacion
econdmica se tienen que redoblar esfuerzos, es decir, sacrificar
tiempo y recursos humanos para lograr sobresalir y tratar de
encontrar el apoyo de un equipo en el proceso de integracion de
trabajo, donde la caracteristica de mayor importancia debe ser la
habilidad, experiencia, nivel académico y/o técnico profesional y
sobre todo el compromiso adquirido de sacar adelante el proyecto.

La actitud que debemos asumir hacia el trabajo en una tarea
encomendada es lo que resulta mas importante asi como la
inteligencia entre otras caracteristicas necesarias para su integracion
con los demds trabajadores, porque solo siendo valiosos cada uno de
los individuos que conforman la microempresa y/o pequefio negocio
podremos cumplir con los objetivos o la mision que se haya
encomendado.

Ahora bien, comprometernos en algo que se va construyendo, nos
debe quedar claro el no invadir funciones que no nos corresponden,
o sea, no debemos comprometernos en algo que no se conoce, se
debe mostrar una actitud de gusto por la actividad laboral y a los
sentimientos que despierta el saber que hacemos las cosas bien,
vemos que la accién es valiosa y gratificante. Asi también superar
algunas frustraciones que nos puedan generar la actividad laboral.

Se debe de pensar que el negocio familiar puede darnos la
oportunidad de unir a la familia en un trabajo compartido, ya que es
una alternativa de empleo y a su vez puede que nos sirva como una
oportunidad de acceso a la comunicacién familiar, una razén de



confianza entre padres e hijos. Sin embargo, si el jefe de familia o
quien dirija el negocio no delimita las funciones o responsabilidades
para ¢l buen funcionamiento del mismo, entonces, este puede llegar
a ser un lugar donde existan las fricciones y se contagiec de
conflictos y enojos.

Debe de ser un lugar donde la comunicacion encuentre su fluidez y
no el estancamiento porque de lo contrario, entonces, la confianza
entre los familiares se pierde. Si en la relacion de una familia hay
algan miembro que ha sido o es de cardcter problematico y sin
creatividad, dificilmente podré mejorar por el hecho de participar en
el negocio, en otras palabras, por un mal integrante en el negocio la
buena relacion familiar, puede convertirse en una mala relacién, es
por ello que se deben mantener los lineamientos para no confundir
los problemas o asuntos familiares con el negocio y debe quedar
claro que la toma de decisiones es responsabilidad del duefio o el
Jefe de familia, es decir, la familia puede opinar pero no puede tomar
decisiones, ya que si dejamos mezclar los intereses familiares es
dificil separar la familia del negocio.

Otro punto importante es que las necesidades del negocio deben
estar siempre bien identificadas y se les debe de dar solucion
inmediata. Con la familia hay que tener cuidado con lo que cada uno
de los miembros quiera para si mismo y tratar de evitar intereses
particulares a costa del negocio, porque en un negocio familiar lo
primero que hay que hacer es enfrentar la realidad del sacrificio de
nuestro tiempo y esfuerzo en el trabajo, para que no venga después
¢l arrepentimiento porque sino el negocio no prosperara y sera un
fracaso, porque si al jefe de familia no se le reconoce como tal,
dificilmente se le reconocera en el negocio.

Ahora bien, cuando se tiene la experiencia en lo que se va a
emprender, nos permite tomar las decisiones correctas y mas
convenientes para el desarrollo de la microempresa o negocio



familiar, en la practica, los conocimientos y habilidades son
determinantes para el buen funcionamiento del negocio a emprender,
estos conceptos de experiencia y habilidades se deben transformar
en una gran actitud para capacitar y adiestrar a los demas miembros
de la familia ya que deben tomar un proceso de formacién y de
adquisicion de conocimientos y experiencia en el trabajo, lo que
redundara en una gran satisfaccion que trasmite la actividad misma
cuando el trabajo es bien realizado.



1.2-Caracteristicas y funcionamiento de la microempresa en la
economia formal.

La clasificacién de las empresas en México es por su tamafio y la
magnitud de sus recursos econdémicos: Capital y mano de obra,
volumen de ventas anuales, 4reas de operaciones de la empresa, si es
local, regional, nacional e internacional, constituidas como (micro,
pequefia, mediana y gran empresa) y su clasificacién por nimero de
empleados queda como aparece en el siguiente cuadro:

Cuadro#1
TAMANO CLASIFICACION _ POR! DE EMP)
INDUSTRIA COMERCIO SERVICIOS
MICROEMPRESA 00-30 00-5 60-20
PEQUENA 31-100 6-20 21- 50
MEDIANA 161-500 21-100 51-100
GRAN EMPRESA 501-EN 101-EN 101-EN
ADELANTE ADELANTE | ADELANTE
Fueate Diario sficial de la federaciéa (DOF), del dia 30 de marzo de 1999 '

Grifico # 1. Clasificacion por No.de empleados

600,
500¢
400 : Gindustria
300 : OComercio
10017

0+

El caso que nos ocupa es el de la microempresa y sobre todo del
sector comercio, dentro de las caracteristicas mas importantes que
definen a la microempresa y a los pequefios negocios es que son una
empresa de tipo familiar, constituida como firma unipersonal o
sociedad de responsabilidad limitada o compafifa anénima, es decir,

1.-Dimrso Oficial dc |a Federacion del 30 de marzo de 1999-P-6
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una microempresa de un solo propietario “una empresa cuyo duefio
es una sola persona...con ventajas de un minimo de requerimiento
de capital y desventajas de que el talento esta limitado a lo que sabe
una persona’™

El pequefio comercio solo cuenta con un permiso de uso de suelo y
una licencia de funcionamiento local a nombre del duefio del
negocio, es decir, hacienda lo registra como persona fisica y no
como persona moral en el régimen de pequefio contribuyente a
diferencia de la microempresa manufacturera o de servicios.

Cuadro # 2
CLASIFICACION PORNUMERO DE EMPLEADOS

INDUSTRIA SERVICIOS COMERCIO
MICROEMPRESA 0-30 0-20 0-5

Gréfico # 2. Clasif.por No de Empleados

H
:
Empleados 1 g; i 00-30
;3 #00-20
|§ £ { 0o00-05
industria Servicios comercio
Actlvidad

La mayoria de las microempresas y pequefios negocios tienden a no
cambiar su lugar de operaciones, tratan de conservar su mercado y
tener una relacién estrecha con sus clientes, ya que el duefio estima
que el cliente ser4 su més fiel seguidor y captura ese mercado.

La microempresa y pequefio comercio crecen a través de la
reinversion de sus utilidades principalmente, ya que carecen de un -

2.-Ross/Wuesterfields/Jafe -Introduccion a las Finanzas Corporativas Tarcen Edicién, de 8. A 1993- pp4-7
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apoyo técnico-financiero significativo de instituciones privadas o del
gobierno y su mercado puede ser local o regional.

La conservacion de este mercado depende de las actividades y de la
habilidad (del Empresario, prestador de Servicios 0 Comerciante)
para dar un buen servicio que deje satisfecho a los consumidores,
sobre todo a los clientes potenciales que son los que, de alguna
manera, los mantendran dentro de la competencia del mercado.

Las actividades predominantes se van a concentrar en el duefio,
quien ejerce el control y la direccion general del negocio y sera el
responsable directo del buen o mal funcionamiento del mismo. La
microempresa carece de una estructura formal en todas sus dreas, en
algunos casos recurre a asesorias financiera externa, lo cual deja el
manejo contable y financiero en manos de contadores externos,
quienes se¢ encargan principalmente de los aspectos legales y
tributarios.

Cuadro # 3

TAMANO CLASIF. | PARTICIPACION PORCENTUAL TOTAL
INDATSTRIA COMERCIO SERVICIOS 2,844,308

MICROEMPRESA 94.4 949 974 95.7

PEQUENA 37 4.0 36 3.1

MEDIANA 1.7 09 05 0.9

GRAN EMPRESA 40 0.2 04 03

TOTAL 100% 100% 100% 100%

Fuenle consos ccondmicos 1999

hitp//. www.sicm. gob.mx

Como se puede observar en el cuadro # 3 de un total de 2 844 308
empresas en el pais, vemos que un promedio del 95.7% del total
corresponde a las microecmpresas, donde la gran mayoria de estas
estan dedicadas a las actividades del sector servicios, le siguen las de
comercio y por ultimo las de transformacion, su direccion de ias
micro-empresas es personalizada y orientada a la produccion con
permanente enfoque al producto, mantienen una gran resistencia
sobre todo a delegar funciones, esto debiéndose al temor de que
pueda perder el control del manejo de su empresa asi como el

12



control de las compras y también el temor mas fuerte que es el de la
quiebra, existe un grado de desconfianza en los demas integrantes,
por la creencia del duefio de que €l es el unico que sabe hacer las
cosas bien y existe una resistencia a reconocer sus limitaciones,
estas limitaciones van desde los aspectos culturales, hasta la
resistencia al cambio y en mucho de los casos al uso de consulta
externa.

Las microempresas y pequefios comercios son los que en mayor
medida mantienen un contacto mas directo con el cliente y, la
atencion personalizada es uno de los aspectos mds importantes que
le permiten conocer sus gustos, costumbres y preferencias. En
congruencia a su tamafio o mercado que abastece acorde a la
demanda de una pequefia drea local, o hasta regionales en procesos
productivos no especializados, interviniendo en dos motivos: la
ganancia y generar empleos, desde luego la Microempresa es el ente
donde se crea la riqueza, esta permite poner en operacién los
recursos organizacionales, (humanos, materiales, financieros,
técnicos), para lograr el crecimiento y convertirse en pequefia o
mediana empresa.

La contribucion de las microempresas y/o pequefios negocios a la
actividad econémica de México, es principalmente en términos de
que son unas importantes generadoras de empleos, También se
puede decir que una de las “bondades de la micro y pequefia
empresa como generadoras de empleo es...que les es mucho mas
barato generar empleos... Existen investigaciones que muestran que
generar empleos en la mediana o gran empresa cuesta ocho veces
mas generar un empleo que en la micro o pequefia empresa™, un
cjemplo de ello es que de cada 10 empleos 6 de esto los generan las

micro y pequefia empresa.

Enel cuadro#4 podemos observarque de 1993 a 2000 Ia
3.--Dicz, Patricia Bonilla dc.- -El emprepdedor qus Méico novesita™ Revista Emprendedores. Facultad de
Contadurie y Administracién. UNAM. No. 37 Encro-Febrero 1996 pp. 26-31
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poblacién ocupada registré un aumento de 6 669 475, vemos que fue
de una manera considerable si lo comparamos con lo que ocurre del
2001 al 2003 que solo hubo I 131 042 de nuevos empleos los cuales
solo alcanzan a cubrir una tercera parte de los requeridos.

Un promedio de 833 684 empleos generados en el periodo de 1993 a
2000 contra un promedio de 377 014 de empleos generados de 2001

a 2003.

{ Cuadro # 4. Poblacién ocupada sequin sexo, 1993-2004 |

WD gl . [Tt gt TR [Hombres T ST [Mjeres

[1993 |32 832 680 (22748 057 [10084 643

[1886 34422202 [Z3 198715 [1TZ2 487

[1998 |35 469 053 [Z3951 101 Risi7 862

[1087 [37 573726 24835115 [zy3861r
568" [36658762 j25 620 381 [13038 381

[1999 [38 053337 {25900 470 N3052927 T
2000 EL A [26 011 240 [13480915 B
2007 (39385505 [PEoZ 774 33273

[2662 [40°301 994 26383 158 {13918 836

[2603 w0833 7187 [26 716673 T

FUENTE: RNEGISTPS. Encussta Naclonalde Empleo. © . v«
Grifico #3

[13916 524

También en este periodo de 1996 a 2000, las micro, pequefias y
medianas empresas (PyMES) jugaron un papel sumamente
importante en ia economia del pais al contribuir en

su desarrollo
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local o regional, aportando las PyMES. “mas del 40% de Producto
Interno Bruto (PIB) casi los 240 mil millones de dolares.

Dentro de sus actividades sectoriales de las PyMES nos
encontramos que sus actividades quedan como sigue:

~-51% Actividades comerciales
-36% Servicios
-13% Industria

& Comercio
H Servicios
O indysstria

En 1999 de acuerdo al censo econémico en México se registraron
2.88 millones de PyMES.

En 2001 México era lider de la region de América Latina con el 42%
de las exportaciones y ocupaba el séptimo lugar a nivel mundial y
alcanzaron 160 mil millones de délares. El crecimiento econdmico
de la economia mexicana en los afios de (1995-2000), se explica
fundamentalmente por el dinamismo registrado en el sector externo,
las exportaciones duplicaron su importancia dentro del PIB pasaron
del 13% en 1993 al 29% en el 2000°

Aunque cabe aclarar que en 1995 sufrié una de sus mas fuertes
caidas, con un crecimiento negativo y un estancamiento total en su -

4.-www.economfs gob.mx oficina comercisl para América del sur
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economia como ha ocurrido a lo largo del nuevo milenio que ha sido
un crecimiento casi nulo tal como lo podemos apreciar en el

siguiente grafico.

Grifico #5

1905 1906 1097 1068 1990 2000 2001 2D 2003
Producio Naclonal Bruto.

FUENTE: OCDE. Banco de Datoa.
FML. Estadisticas Financleras intemacionsles.
Para México: INEGI. Sistema de Cuentas Nacionules de México.
Banco de México. lndicad Econémicos.

En términos generales a partir de 1996 la economia mexicana
“experimenta un crecimiento del PIB del orden del 6% y en 1997 de
7.3%”

También nos encontramos otra de de las razones por las cuales la
microempresa tiene su importancia, es que las microempresas
siempre han sido un mercado para las grandes empresas, es decir la
microempresa y los pequefios comercios han sido el mercado
potencial y natural de las grandes empresas y de las materias primas
naturales, su dimension es apropiada y es representativa en la
produccién de algunos bienes y servicios que se encuentran en la
canasta basica.

Es sabido que de las microempresas y pequefios negocios se han
formado grandes empresarios que hoy en dia forman grandes
cadenas de negocios.

S.-Ayula Espino José.-Estado v desarrollo
de Economia UNAM 2001- pp491
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Otra de las razones por las cuales las micro y pequefios negocios son
importantes es que tienen mayor flexibilidad, hay un desarrollo
economico en las regiones donde se crean, es decir, cuando no existe
la infraestructura requerida para la construccion o establecimiento de
grandes empresas, la microempresa permite desarrollar regiones
atrasadas del pais y siempre ha representado una dimensién
adecuada ya que las condiciones del pais no permiten grandes
concentraciones industriales para una produccion a gran escala.

Una mas de las razones de la importancia de la microempresa es que
incorpora a la economia formal factores de produccion, asi como
experiencia de los recursos humanos que en muchos casos son
canalizados a la economia subterranea.

Como fuente genecradora de empleo ha sido un instrumento de
capacitacién de mano de obra especializada, de gerentes a nivel
medio y de direccién, asi como de los futuros empresarios, pues la
experiencia ha demostrado que algunos de los grandes empresarios
comenzaron siendo microempresarios. Como apoyo a la pequeiia y
mediana empresa ha sido un gran elemento ya que es poseedora de
bienes y servicios y como fabricante de productos sobre medida, o
como proveedora de piezas de montajes, asi como pequefios
comercios que de alguna o gran medida son los promotores de los
productos que se comercializan al detalle como podrian ser las
tiendas de ropa, calzado, comestibles, tiendas de abarrotes, etc.

También cabe indicar que el trabajo por cuenta propia (familiar) y el
entorno laboral de la microempresa o pequeifio comercio le da a la
persona cierto grado de confianza y madures asi como un
sentimiento de realizacion donde “pone en practica sus
conocimientos y experiencia estimulando sus potencialidades y sus
capacidades creativas dando una sensacion de independencia, al
sentir y ver que se es su propio jefe y es duefio de su tiempo”.¢

§.-Bibliotess & Aministracién Prowele y medians smpryss. MoGrase Hill) pp-56-64
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Las microempresas y pequefios comercios son los que proporcionan
la base para la expansion de las pequefias y medianas empresas, al
efectuar y comercializar muchas de las actividades periféricas que
sirven de complemento a las actividades de las empresas de mayor
tamafio, es decir, las microempresas y pequefios comercios
proporciona importantes aspectos de caracter econémico y social.
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1.3. - Financiamiento.

Una microempresa y/o pequeiio negocio es una entidad privada que
nace de una idea de una o mas personas que ademés aportaran el
capital, la infraestructura y organizacion necesaria de todos los
elementos para concretar y poner en marcha esa idea. El duefio de la
microempresa o negocio tendrd que ejercer el liderazgo, lo que
implica que en €l recaera toda la responsabilidad del buen o mal
funcionamiento, es decir, tendra que responder por los buenos o
malos resultados.

Existe un sistema de financiamiento para el desarrollo de la
microempresa y/o pequefio comercio, pero existe la necesidad de
eficientar el enlace entre los organismos financieros y aquellos
sectores en los cuales se realizan proyectos que contribuyen al
crecimiento econémico del pais, el plan de financiamiento para el
desarrollo, la integracién de un sistema que involucre la
participacion del Gobiemno, del Sector Privado y de Instituciones
Financieras.

El objetivo del sistema de financiamiento para el desarrollo de la
microempresa 0 pequefios negocios es promover la utilizacién de
recursos de los diferentes organismos financieros (banca de
desarrollo, banca mutltiple, organismos auxiliares de crédito, fondos
publicos y privados, y fideicomisos de fomento federales y
estatales), a fin de que se constituyan en mecanismos de
financiamiento para el crecimiento, apoyando con ello el desarrollo
de las actividades productivas.

En este contexto, el financiamiento para la microempresa debe
responder a la alta prioridad de conformar una economia sustentable
a largo plazo, donde el financiamiento sea adecuado a la realidad
crediticia de los empresarios cuyos proyectos productivos tengan un
efecto determinante para el desarrollo. Propiciando asi la creacion de



empleos, el abatimiento de la pobreza y la mejora de la
competitividad, integrando un mecanismo de fomento y respaldo a
la microempresa y pequeiios negocios, agilizando los tramites para
el otorgamiento de créditos. Pero el problema de financiamiento
para las pequefias empresas se sintetiza en la escasez a que se
enfrentan los propietarios y administradores para allegarse los
recursos necesarios para financiar y utilizar de modo creciente sus
equipos e instalaciones, sus recursos técnicos y naturales.
Generalmente los empresarios en pequefio ante la posibilidad de
emprender una industria pretenden hacerla con la mayor magnitud
posible de acuerdo con los recursos propios o con aquellos
provenientes de amigos y parientes, también se recurren a
prestamistas que se dedican a la especulacion no institucionalizada.

Aun cuando representa una ventaja para la economia nacional en su
conjunto, es debil la capacidad de las empresas pequefias para
absorber capitales de poca cuantia, no canalizables hacia las
inversiones grandes. Frecuentemente no desarrollan con amplitud
sus actividades por las dificultades que encuentran para conseguir
crédito en adecuadas condiciones. Las instituciones financieras
tradicionales destinan mas sus recursos hacia las empresas de mayor
tamaifio.

Los problemas de financiamiento de la micro y pequefia empresa
son grandes, pero mucho més grande debe ser el deseo de seguir en
el mercado y la capacidad para afrontarlos.

Esto es, que debemos corregir las debilidades y avanzar en busca de
soluciones para fortalecer nuestro proyecto de vida, con el firme
propésito no sélo de desarrollar oportunidades de negocio rentable
sino sobre todo de fortalecer un instrumento de alivio a la pobreza.

Entre otras cosas el éxito depende de la rentabilidad y la liquidez
que posea la pequefia empresa, en otras palabras, del mejor



rendimiento posible de la inversion y de la rapida conversién en
dinero.

Esto resaltara la importancia de la funcion financiera en la
empresa, puesto que puede ser excelente y capaz de vender
cualquier articulo que comercialice, los métodos de venta puede que
sean satisfactorios y economicos, pero si empieza a fallar el dinero,
el negocio llegara a ser un punto muerto.

Se deben de buscar estrategias de financiamiento para las
microempresas y que puedan ser de gran utilidad para personas
emprendedoras, aunque el estudio se esta haciendo para una tienda
de venta de articulos al detalle y menudeo, sin embargo, el contenido
sea aplicable a cualquier tipo de negocio en pequefio, ya que el
proposito es contribuir con el mejoramiento de la calidad y sana
admimistracion, al presentarle al microempresario una herramienta
que le pueda ayudar a establecer una estructura de financiamiento
adecuada y seguir estrategias que le garanticen el éxito.

En los ultimos afios se han presentado grandes cambios, no sélo en
el manejo de los recursos basicos para que funcione una empresa
(empresario, tierra, capital y mano de obra), sino en todo el ambito
donde el negocio se mueve.

Factores como el desempleo, la inflacion, la devaluacién de la
moneda, crisis de recursos, altas tasas de intereses y grandes niveles
de endeudamiento, crean mucha dificultad a la hora de administrar
los recursos de un negocio, lo que implica que todo emprendedor
debe de prepararse y formarse para saber trabajar su negocio.

Las condiciones actuales exigen mejores estrategias, una
administracion cuyo objetivo principal sea el buen uso de los
recursos para obtener la maxima utilidad, especificamente lo
relacionado con los recursos econdmicos, dado que todas las
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operaciones se relacionan con el dinero.

Para el financiamiento de los recursos podemos elegir si van a ser
propios o ajenos.

Si necesita un fondo de financiamiento en el pequefio comercio, y si
tenemos buena reputacién, es decir, somos cumplidos en los pagos,
los mismos proveedores nos pueden financiar, se compra la
mercancia a crédito, los créditos son de 8 a 15 dias. En caso de que
la microempresa sea de manufactura los créditos pueden ser de 28
dias o hasta 3 meses.

Los proveedores son, en gran medida, agentes generadores de
crédito para el pequefio comercio, incluso para la microempresa de
manufactura cuando les vende a crédito las materias primas o
servicios.

La posibilidad de conseguir una prorroga de los plazos de pago de
30 a 90 dias, dependera de la propia solvencia de la empresa o de la
situac10n coyuntural del mercado y del proveedor en cuestion.

Merece especial atencion la financiacidn indirecta, obtenida
mediante la figura del comisionista o mercancias en consignacion,
que no se pagan hasta tanto no se hayan vendido.

Los créditos Bancarios, por lo general el microempresario no tiene
acceso, a este crédito aunque puede haber algunas excepciones, sin
embargo, se puede sefialar, que el mas usado es el tipo de pagaré a
90 dias, renovable, de tipo personal, que se concede en funcién de la
solvencia del solicitante. No suele concederse por importes elevados
a menos que el empresario tenga bienes o un fiador que ofrecer,
como garantia al banco. :

Créditos por Instituciones gubernamentales, si existen estas ya sean



estatales o nacionales y que fueron constituidas para darle apoyo
financiero a las PyMES pero las deficiencias de informacion y
burocratismo tipico del pais, dificultan que pequefios empresarios y
comerciantes, conozcan de manera pronta y expedita, cudles son los
organismos responsables por la ejecucion de las politicas oficiales en
materia de desarrollo industrial y comercial, y cuando son
conocidas, por lo general, los tramites burocraticos entorpecen la
consecucion del crédito.

Otra opcion seria la de prestamos de parientes o prestamistas
“agiotistas™ particulares que, en muchas ocasiones, sélo se cuenta
con este tipo de prestamos, que en los Gltimos afios han tomado
mucho auge debido al poco papeleo que exigen, solo piden garantia
real o un fiador a pesar que el tipo de interés es muy costoso.

Si bien es cierto, que el requerimiento de capital para la
microempresa es minimo, pues mayor debe ser la tenacidad para
subsistir, el trabajo debe ser eficiente que rinda frutos, y los métodos
de comercializar los productos deben ser los apropiados para poder
incrementar la cartera de clientes y lograr un mayor volumen de
ventas con lo que obtendremos una mayor utilidad y poder reinvertir
y sobre todo generar empleos.

La inversidn va a estar relacionada fundamentalmente con dos
variables:

a). El margen de utilidad via incremento en las ventas.

Si aumenta el volumen de ventas aumenta la utilidad por lo
consiguiente aumenta la inversion
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Supongamos que no hay variaciones en los precios, pero si, en el
volumen de ventas.

S1 aumenta la ganancia, (via incremento de volumen de ventas y no
de precios) la curva se desplaza a la derecha de Gy a G, (y la

pendiente de la curva no varia ya que los precios siguen constantes)
la inversi6n serd mayor y pasa de I,a L.

Por el contrario, si hay una caida en las ganancias (por decremento
‘en volumen de ventas no por baja de precios), la curva se desplazara
a la izquierda pasando de G, a G, y la inversi6n serd menor pasando
del,al,.

b). Por el tipo de interés.

Si el interés de los créditos es bajo, el microempresario puede
hipotecar sus instalaciones ya que le es més barato endeudarse y con
un tipo de interés alto la relacién es inversa resulta mas caro
financiar los nuevos proyectos por lo tanto disminuye la inversién.
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En el modelo podemos observar que las variaciones de tipo de
interés producen movimientos a lo largo de toda la curva (A). Asi

vemos que si se incrementa el interés de I, a I, la inversién
disminuye a I,. Por otro lado si el interés baja I a L la inversién
aumenta a L.




Capitulo 2. -El desempleo como antecedente de autoempleo.
2.1. -Desempleo en la década de 1993 a 2003,

- En esta época de incertidumbre y con el comportamiento de las
principales variables econdmicas, es necesario el contar con las
herramientas suficientes para la toma de decisiones en materia
econdmica, tanto en el sector privado como en el publico.
Una de las acciones méds inmediata en cuestion de politica
econémica €s poner mayor importancia y control en la planta
productiva asi como inversién en la obra del gobierno para reducir y
mantener bajo el nivel de desempleo, ya que esto es una de las
variables principales de cualquier economia y que tienen un efecto
negativo directo sobre el desempefio econdmico.

A lo largo de la historia de ¢l desarrollo industrial del pais, es decir
desde la politica econémica de crecimiento con sustituciéon de
importaciones, hasta la aplicacién de la politica econémica
neoliberal, nos encontramos con varias etapas de crecimiento,
tenemos que en la década de los 40 hay un desarrollo industrial con
una politica proteccionista a la industria y una tendencia
inflacionaria y desempleo, donde el sacrificio mayor corresponde al
trabajador donde también no se respetan los pactos obrero
patronales.

En la década de los 50 y 60 tenemos un desarrollo con una politica
economica de crecimiento con deuda, estabilizacién de precios, pero
con un congelamiento de salarios y desempleo, por ende otra vez el
mas sacrificado es el trabajador.

En la década de los 70 tenemos un crecimiento, en una etapa de
populismo y despilfarro de recursos con inflacién y devaluacion,
bajos salarios y desempleo.



En estas cuatro décadas (1940-1980), si hubo crecimiento
economico y desarrollo industrial ya que el pais creci6 a un ritmo en
el PIB de un 6.5% en promedio, pero, las diferencias de equidad son
abismales, ahora ya llevamos dos décadas con un crecimiento casi
nulo, sobre todo en la década de los 80 donde no hubo crecimiento
econémico pero si mucho desempleo y una inflacién galopante
durante todo el sexenio de 1982-1988.

En la década de los 90 se logra un crecimiento pero a mitad de la
década el desempleo alcanza un méaximo histéricos y el PIB cae a
niveles negativos logrando recuperarse a partir del 96 al 2000, tal
como lo muestra la grifica pero no se logra abatir el desempleo. Y
en lo que va del nuevo milenio casi no ha habido crecimiento
econbmico y €l desempleo tiende a incrementarse lo cual siempre

ha sido la constante.
g Ofbfico s PRI

Podemos afirmar que esta variable econ6mica que es el desempleo
durante casi 64 afios ha sido un lastre para el Pais y que los
gobiernos no han podido solucionar, y, los empleos que se han
generado aparte de que son insuficientes estin mal pagados, el
descuido a la sociedad por parte de nuestros gobernantes va més alld
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que el desempleo y es que tenemos una educacién muy deficiente, es
decir, no se le ha dado a la educacidn la atencién adecuada, porque
de acuerdo al INEGI, si analizamos los estratos sociales por
participacién econdémica y calidad de vida, aquellos estratos con una
escolaridad promedio baja, son los que estan en peores condiciones
de pobreza y desempleo.

Pobreza que alcanza a casi la mitad de la poblacién, nos
encontramos que solo el Distrito Federal y los Estados Fronterizos
del norte del pais, ¢l Estado de México y Aguascalientes, son los
Estados que estan en el nivel 7 y 6 que tienen una mejor calidad de
vida y que representan el 40.35% de una poblacién total de
97 483 412 (al 2000) de personas o sea que hay cerca de 40
millones de mexicano en la pobreza, podemos observar también que
la mayor pobreza se concentra en los estados de Chiapas, Guerrero y
Oaxaca. Pero cada Estado también tiene sus estratos de calidad de



vida que representan sus diferentes municipios, se estima que mas
de 40 millones de mexicanos viven en la pobreza. Pobreza que el
gobierno trata de combatir con programas como (oportunidades,
progresa y procampo) que no dejan de ser programas populistas que
no solucionan en nada el problema de la pobreza y el desempleo,
que es e! que mds aqueja a la poblacion en su conjunto.

México se encuentra con desempleo ciclico como lo distingue la
teoria econdmica.

La teoria econémica distingue cuatro tipos basicos de desempleo,
las categorias o causas de desempleo que han descrito son:
Friccionales, temporales, estructurales y ciclicas.

Cuando busca la gente un empleo y no lo encuentra de inmediato, se
dice que es un desempleo friccional asi mientras estan buscando
trabajo se toman como desempleados, pero esto sucede en una
economia sana donde los trabajadores pueden cambiar de empleo sin
que esto constituya un problema grave ya que el tiempo que tardan
en encontrar otro trabajo es relativamente corto. Esta clase de
desempleo se produce mas con los profesionistas y técnicos que son
los que buscan otras opciones de un mejor salario o un horario
preferencial.

Cuando hay una temporada baja en cierto sector de la produccion
como seria en la rama de la construccion se dice que hay desempleo
temporal, 0 en otros sectores de la produccion donde las actividades
se realizan a la intemperie. “También se produce al finalizar el afio
escolar, cuando muchos estudiantes se ponen a buscar trabajo” 7

El desempleo estructural se da cuando el desarrollo tecnolégico de
las empresas requiere de trabajadores altamente calificados y no los
encuentran porque todos aquellos que no estén actualizados con los
tiempos y los cambios tecnoldgicos son los que se quedan

desempleados, este desempleo se debe mas a los técnicos que no
7-Esciclopedis Eacarta 1999 —Artictlo Doscanpleo



estdn al dia en su capacitacion que requiere el avance tecnoldgico.

El desempleo ciclico es el resultado de una falta de trabajo
generalizada. Cuando el ciclo econémico cae, la demanda de bienes
y servicios cae también, y por lo tanto, se despide a los trabajadores.
El desempleo ciclico se origina en la reduccion transitoria de la
demanda agregada y en una caida en las exportaciones, en el
consumo o en la inversion. Se trata de un desempleo agregado y
macroeconémico porque la cantidad de puestos de trabajo existentes
que a su vez ya estan ocupados o pendientes por llenar, es menor que
la cantidad de desempleados. No todos los que buscan un empleo
logran hacerse aun trabajo porque la demanda agregada es
insuficiente, incluso si el desempleo ciclico fuera nulo, puede existir
todavia desocupacion en la economia.

Durante la ultima década hemos visto que la Tasa de Desempleo
Abierto (TDA), ha llegado a alcanzar cifras, si no historicas, si muy
significativas que han alcanzado hasta un 6.2 % en1995 y un 3.29%
al 2003.

Como podemos observar en el cuadro siguiente nos damos cuenta

Cuadro §

Tasa General de Desemples Abierto

PERIODO | Cobertura Actual | Cobertura Anterior
(32 Cludades) (48 Cludades

1994 370

1995 6.2

1996 5.50

1997 3.73

1998 3.16

1999 2.50

2000 2.20

2001 242

2002 270 2.70

2003 3.2

Fuente: INEGL Encuesta Nacional de Empleo Urbano

que la tasa general de desempleo abierto €s muy alta sobretodo en
1995 que alcanza una tasa historica de 6.2% y para el afio siguiente
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1996 una tasa del orden del 5.5%. todo esto debido a la gran crisis
del llamado “error de diciembre” de 1994, que Hevo al pais a un
gran colapso econémico, pero a partir de 1996 se empieza a
“reiniciar el crecimiento econ6mico con la apertura del comercio
exterior y la liberacién comercial y financiera”.* Tal y como se puede
aprecia en el cuadro #6 vemos que se perdieron 629mil empleos de
acuerdo a los datos del Institito Mexicano del Seguro Social
(IMSS), 1995 fue el afio con la crisis econémica mas aguda que
haya padecido ¢l Pais en las ultimas décadas.

En el cuadro # 6 podemos analizar que por lo que respecta de enero
de 2001 a agosto de 2004 el Instituto Mexicano del Seguro Social
(IMSS). Solo tiene un incremento en el periodo de 510 mil personas
registradas incluyendo eventuales, ya que en el 2000 habia

15.240millones de trabajadores registrados, pasando a
mpISS Y Désampleo - Assiifaios B ol Institito, Mexicand del Bequry 5 i
3 11,561
o i a a e 10,932 ———

g
i

ATt 11,685

15.750millones de registros para el 2003 y para el mes de agosto del
2004 existe un registro de 15.960 millones de trabajadores

asegurados.
8-Ayala Espino Jos¢ Op.citp-498
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En lo que va de enero a julio de 2004 presenta un incremento de
trabajadores registrados de 210 mil que acumulados en lo que va de
los afios de 2001, 2002, 2003 y hasta Agosto de 2004 un incremento
de tan solo 720 mil trabajadores registrados en el Instituto Mexicano
del Seguro Social (IMSS), se estima que a la PEA se incorporan
mas de un millén personas al afic que tienen la necesidad de un
empleo dentro de la economia formal, entonces hay un déficit de
2.280 millones de empleos, considerando que se requieran de un
millén por afio.

Las instituciones encargadas de la seguridad social en México son:
el Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS) donde se brindan
servicios a los trabajadores del sector privado; el Instituto de
Seguridad y Servicios Sociales de los Trabajadores del Estado
(ISSSTE) que atiende a los empleados del gobierno; Petréleos
Mexicanos (PEMEX), Secretaria de Marina (SM) y Secretaria de la
Defensa Nacional (SDN) que se encargan de otorgar servicios y
prestaciones a los trabajadores de sus propias dependencias. Pero el
indicador que se toma para saber como est4 la planta productiva del
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pais es el Instituto Mexicano del Seguro Social (IMMS), que es el
que brinda la seguridad social y servicios a los trabajadores del
sector privado.

Nos podemos preguntar ;Se estin generando los empleos requeridos
en el Pais? ;Existe el desempleo?, es una obviedad que existe el
desempleo en la Planta Productiva del Pais, lo que quiere decir que
hay un descuido por parte del Estado y el Modelo Econdmico
aplicado, un modelo que s6lo se ha concretado a controlar la
inflacién y ha descuidado la distribucién del ingreso y el nivel de
empleo. El gobierno dice que se han generado empleos efectivos, es
decir dentro de la economia formal, pero como se demuestra con los
datos que da el Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS), donde
en 1994 habia 11.56]1 millones de asegurados y en 1995 cayo a
10.932 perdiéndose 629 mil empleos pero para 1996 se logran
recuperar los que se habian perdido y crear 334 mil mas, llegando al
2000 con 15.240 millones de asegurados, ahora bien ;cuantos
empleos se crearon?, en el sexenio (1994-2000) se crearon un total
de 3.679 millones de empleos.

Se puede decir que hubo una recuperacion en la economia, controlar
la inflacién y generar empleos pero no los suficientes como para
satisfacer la poblacion economicamente activa (PEA), es decir solo
se logro el 50% de los empleos que la poblacion requiere ya que
para el 2000 éramos un total de (97 483 412) Mexicanos y con una
PEA de (55 894 181 ver anexo #5) y considerando a las edades de
15 a 59 afios de edad - ver cuadro # 7

Si analizamos el cuadro # 7 nos vamos a encontrar que la (PEA) es

de 55 894 181que representa el 54.5% de la poblacién para el afio
2000.
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Cuadro # 7

Edades Total Hombres  Mujeres
‘04Afos 10635157 5401308 5233851
59Am0s 11215323 5677711 5537612
1014 Afos  :10 735,,‘!9},,;,5, 435737 5300736
‘Total (1) 132586073 16514754 16072219

1529 Aflos (27221012 13074730 14 146 282
130-39 Afios 13489061 6406684 7082377
14049 Aflos 9266924 4451048 4814976

5059 Afos 5817184 2858105 3059079
Total 2) (55894181 26701467 29102714

6D-omés 9002258 4286032 4716226

‘Total (3) 9002258 (4286032 4716226

‘Total (1,2,3) 197483412 47502253 49891158
Elaboracién propia con datos del INEGI, Censo de
Poblacion y Vivienda parz el ario 2000

Ver anexo No 5

En lo que va del 2000 a la fecha la Tasa Desempleo Abierto (TDA)
s¢ ha incrementado de una manera drastica el INEGI informo el
4.30% en el mes de agosto de 2004 y tal como van las cosas
pareciera que no hay voluntad politica para solucionar este grave
problema, es decir, no hay un programa de gobierno que de alguna
manera pueda revertir esta tendencia, que nada tiene que ver con
poco o mucho dinero que el gobierno destina a programas
populistas, sino que, la atencion se debe prestar a la planta
productiva y a la obra de gobierno, que se sienta la capacidad de
nuestra economia, es decir, en las empresas que son Jas generadoras
de empleos y que, los empleos que genere deban ser productivos
bien remunerados y suficientes, aunque la capacidad de generacion
de empleos siempre ha dejado mucho que desear, en lo que va de la
década (1994-2003) la Tasa de Desempleo Abierto (TDA) se ha ido
incrementando y si no se toman medidas radicales seguira
aumentando a tal grado que pueden surgir estallidos sociales.
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Durante varias décadas nuestro pais ha caido en crisis recurrentes
(sexenales) donde ha habido afios buenos y otros malos en materia
econémica y generacion de empleos, lo que se logra ganar en los
ultimos afios del sexenio se pierde en los primeros del siguiente, todo
elio porque no hay una continuidad de los programas de desarrollo en
~ cada una de las actividades econémico-administrativas y el resultado
finalmente siempre ha sido negativo. En esta medida con bajo
crecimiento econdémico queda claro que no se logrard crear el més de
un millén de nuevos empleos que se requieren anualmente.
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2.2.-Subempleo

La economia Mexicana si genera empleos y talvez miles de ellos al
mes, pero todos son generados dentro de la informalidad, con esto
podriamos decir que la economia subterranea se sigue
incrementando, pero los empleos que estan dentro de la economia
formal, es lo que realmente nos interesa y nos preocupa porque esta
practicamente en el olvido.

Como se vio en el subcapitulo anterior la estratificacion a nivel
nacional, los estados con mas carencias y niveles de desempleo mas
elevados, son los que tienen un promedio de escolaridad bajo, lo que
se traduce que hay dos variables muy importantes para el desarrollo
de cualquier economia que son la educacion y el empleo, a través de
mas de 6 décadas 1940-2003 no se ha logrado subsanar ninguna de
estas variables, que son, si no las causantes, si importantes que nos
han llevado a una inequidad econémica no solamente entre personas
sino entre regiones estados y a nivel mundial.

Enel cuadro# 8 el INEGI nos da a conocer las siguientes cifras
que son de 42 306 063 personas ocupadas hasta el mes de junio de
2004, si tomamos en cuenta que la Poblacion Econdmicamente
Activa (PEA, ver anexo # 11) es 43 398 755 para el mismo mes y
ario entonces tenemos un déficit de empleos de solamente 1 092 692
(ver anexo # 12) que representa el 2.52% de desempleo pero para el
mes de agosto 2004 dan a conocer el mismo INEGI una (TDA) de
3.4%, es muy alarmante pero mas creible, esto nos da una idea de
la situacion que se vive en el Pais ya que llevamos mas de dos
décadas que la economia mexicana ha sido “convertida en un
enorme laboratorio de Experimentacion neoliberal™, dos décadas de
bajo crecimiento econémico y desempleo.

9.-Caolva Jos¢ Luis.-La economia mexicana cn perspedtiva Fac. de Economia UNAM 2003 p-63
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jcuadro # 8 Poblacién ocupada, 1991-2004|
{Ano [Total [Hombres [Mujeres
[1e01 T (30534083 21256913 [pzIv170
[1983 (3282680 |22 748037 [10084 643
[1985 {34 422202 [ 199715 [ir222 487
[1a96 35465053  [23e5111  [1isirese
]1997 T [aTsmT® 24835115 2738611
38 658 T62 25620381 13038 381
|i§9§ - [38 953 337 {25 900 410 13052 927 T
{2000 [30 502 155 26011240 " [134s08i5
{2001 [39 385 505 25982 774 R RE]]
2002 [0 357904 [26 383 158 13918838
j2003 {40633 197 T [28716 673 (13916524
[2004 [4z =06 063 [ZF 357076 [F4 048987
NOTA. Cmdhdemewunmmﬂuwhymmm

irinesimde

udaaﬂa

Se estima que para finales del afio 2004 en México por su ritmo de
crecimiento de natalidad habra mas de 105 millones de personas de
las cuales mas del 50% que equivale 52.5 millones de personas
corresponderan a la Poblacién Econémicamente Activa (PEA), de
esta poblaci6n, 15.9 millones que significa el 30.3% de la poblacién
econondémicamente activa cotizan en el IMSS, es decir, tienen un
empleo dentro de la economia formal en alguna rama empresarial,
4.85 millones el 9.2% de la PEA cotizan en el ISSSTE 6 alguna otra
institucién de seguridad social del Estado como PEMEX 6 la
Secretaria de la Defensa Nacional (SDN) y Secretaria de Marina
(SM), las cuales tienen sus propias instituciones de seguridad social.

Como independientes, médicos, arquitectos, abogados, contadores,

pequefios comercios unipersonales o familiares, etc., estin
registrados en el Sistema de Administracién Tributaria (SAT), 12.3
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millones de mexicanos que representa el 23.4% de la fuerza laboral,
todos estos mexicanos gue de alguna manera existen, o tienen, una
forma conocida por las autoridades de ganarse la vida. Pero, y los
demas en que trabajan jen la informalidad?

Veamos la suma de estos trabajadores que estin dentro la economia
formal es de 62.9% de la poblacion econdémicamente activa, es decir,
33 millones de personas. Ahora bien, no existe ningin registro en
que trabajan o como se ganan la vida los mexicanos restantes que
son 18.4 millones.

Para el INEGI 1.09 millones de personas se dedican a buscar
empleo, pues el INEGI informa que el desempleo es el 2.78% de la
Poblacion Econémicamente Activa, pero aun creyendo esta cifra,
resulta que hay 18.4 millones de mexicanos de la (PEA) que se
ganan la vida al margen de cualquier control por parte del estado, es
decir, en la economia informal.

De estas cifras resulta que casi 3 de cada diez mexicanos de la
(PEA) se gana la vida al margen de la economia formal, sin embargo
el INEGI no considera a estos millones y millones como
desempleados, sino como subempleados y no los incluye en las
cifras de desempleo. El argumento es que utilizan la misma
metodologia para medir el desempleo que se usa en otros paises y
que es reconocida en el ambito mundial. Por la dnica razon que no
consideran a estos 18.4 millones como “desempleados” es porque ya
ni pierden su tiempo en buscar un empleo pues saben que no lo van
a encontrar o van a obiener salarios muy bajos y prefieren auto
emplearse en la economia informal.

Pero si no son desempleados, tampoco se les puede considerar
empleados pues en realidad carecen de un empleo, es decir, de un
salario, un lugar de trabajo en una empresa, seguro social, seguridad
laboral, planes de capacitacion, vacaciones y prevision para la vejez,
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y todas aquellas consideraciones que hacen un verdadero empleo en
la formalidad.

Pero hay ofro dato muy importante que vale la pena incluir en el
estudio y es la cantidad de mexicanos que han cruzado la frontera
para ganarse la vida en otras economias. Segiin datos del INEGI,
mas 1.5 millones de mexicanos (cifra que se me hace muy corta
otros estudios no oficiales afirman que hay mas de 10 millones de
trabajadores solamente en los EE.UU.) que han cruzado la frontera
en busca de trabajo en los ultimos 10 afios por lo que si sumamos
esta cifra a los 18.4 millones de mexicanos que se ganan la vida en
la economia informal, resulta que casi 2 de cada diez mexicanos
vivos en edad y con posibilidades de trabajar no han encontrado
oportunidades en nuestro Pais sino en la economia de otras latitudes,
o bien al margen de la ley.

La economia informal en el mundo, particularmente en paises
subdesarrollados, no sélo no tiende a desaparecer, sino que se
mantiene sin variaciones, los paises subdesarrollados o en vias de
desarrollo, caso México, ciertamente son los que mas problemas
tienen en este ambito, donde la economia informal no sélo se da con
los vendedores ambulantes y tianguistas que no estin registrados
ante la Secretaria de Hacienda, sino que, en los mismos negocios o
empresas establecidas se evaden impuestos.

Economia informal o subempleo, existe un gran nimero de
actividades con este nombre que se han catalogado dentro del sector
informal de la economia, generalmente, este tipo de actividades no
cumplen con ciertas caracteristicas econdémicas y administrativas
propias de una economia formal. Los pertenecientes al sector
informal de la economia son los ayudantes de familia a los cuales no
se les paga un salario, a las empleadas del servicio doméstico, a los
que se encuentran trabajando por su propia cuenta en actividades
propias o familiares, etc. Por el contrario, el empleo formal agrupa a
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los profesionales y técnicos independientes, los empleados del
Estado y los asalariados y patrones de empresas privadas.

Sobre lo anterior podemos decir que los empleos formales serian las
actividades reguladas, aquellas que se ajustan a las formas previstas.
Informales las que carecen de regulacion o las que no obedecen las
reglamentaciones legales existentes. Una de las caracteristicas que
hace que una determinada actividad pertenezca al sector informal es
la de tener una escala reducida, es decir, que las personas o empresas
no manejan una produccion numerosa o una gran cantidad de
recursos y que evaden al fisco.

No existen muchas barreras para entrar al sector informal,
generalmente, estos micro-negocios, (comercios, talleres, etc.) son
trabajos o actividades que se desarrollan en un lugar establecido y
sus ingresos dependen de ese lugar y los recursos que se encuentren
en éste, igualmente, la propiedad de los negocios o empresas es de
una sola persona o familia.



2.3.-Autoempleo por conviccion.

Empezaremos por definir el auto empleo como una alternativa de
acceso a una actividad técnico profesional o empresarial, la cual es
apropiada para aquellas personas con un perfil dinamico y
disposicién para asumir compromisos y riesgos que les posibilite
crear su propio puesto de trabajo con perspectivas de desarrollo
personal asi como una estabilidad en el mismo

Impulsar el espiritu emprendedor y difundir la cultura empresarial
con verdaderos apoyos debe de ser un objetivo prioritario por parte
del Estado para lograr la productividad necesaria que se traduzca en
bienestar y crear nuevas oportunidades a los demandantes de
empleo, especialmente a los jovenes de formaci6n técnico
profesional.

La situacion economica por la que ha venido atravesando el pais
durante las ultimas dos décadas, ha sido de bajo crecimiento
economico con transformaciones experimentadas por la economia y
la sociedad que han generado nuevas necesidades y nuevas
demandas sobre todo de empleo, de un empleo digno que mejore
nuestra calidad de vida.

Para satisfacer esta demanda se precisa la realizacion de nuevas
actividades que tienen su reflejo en el mercado laboral.

En este sentido, se debe tener la iniciativa de autoempleo con
actividades empresariales relacionadas ya sea en la manufactura,
Serviclos o comercio y que estén dentro de una economia formal.

Para ello, se requiere de un plan de trabajo llevando a cabo
estrategias que contribuyan a impulsar el desarrollo de nuevas ideas,
que estimulen la actitud emprendedora.
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En primer lugar lo que se tiene que hacer es una reflexién profunda
y de compromiso sobre la actividad o negocio que se quiera
emprender, ya que esto lleva implicito el sacrificio tanto de tiempo
como del recurso humano, es decir, tener una plena conviccion de lo
que se quiere hacer y se pueda lograr, porque de otra manera, si solo
pensamos en invertir en algo que solo nos saque de un apuro sin
tomar en cuenta los riesgos que se puedan generar por falta de
planeacion y experiencia, es casi seguro que nuestro intento para
lograr el objetivo fallara.

La reflexion sobre el negocio que se vaya emprender no es cosa
sencilla, primero debe haber una buena razon asi como deseos de
superacion 'y progreso personal de la actividad que se quiera
desarrollar o de negocio que pueda establecerse. Se debe tomar en
cuenta la opinién de profesionales y de personas que tienen un
negocio con actividades similares porque su asesoramiento ¢s muy
importante cuando no se cuenta con la experiencia necesaria, debe
de ser una asesoria adecuada que abarque aspectos como el de hacer
un analisis de territorio, mercado, factibilidad, densidad de
poblacion, necesidades de la poblacion existentes. Hacer un plan de
empresa que identifique, describa y analice una oportunidad de
negocio, tomando en cuenta los recursos economicos y financieros
con que se cuenta para convertirlo en un proyecto exitoso.

Por otro lado puede ser factible comprar un negocio que ya este
funcionando, pero esto puede traer consigo aspectos de peligro, por
lo tanto, habra que llevar a cabo un anilisis detallado sobre las
ventajas y sus desventajas a fin de llegar a una decision razonada.

Ventajas de comprar un negocio existente y como analizarlas:

-Se puede comprar el negocio a un precio de oportunidad.

-La ubicacion del negocto es lo mas fundamental cuando existe una
buena ubicacion el éxito del negocio es seguro.

-Si cuenta ya con una buena acreditacion.
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-El nivel econémico de la zona.

-La densidad poblacional del lugar.

-El inventario y equipo necesarios que estén en buen estado y
disponibles.

Desventajas de Comprar una Empresa existente:

-El negocio puede estar en venta por no estar generando utilidades.
-Que tenga problemas de pagos fiscales.

-Que la renta del local sea muy alta y no este acorde con las
utilidades.

-Que el abasto por parte de los proveedores no sea el adecuado, o
-Que sea una zona conflictiva y mala ubicacion.

O por el contrario instalar una nueva y partir de cero, es decir,
instalar una empresa o negocio que vaya de acuerdo a nuestros
habilidades y estudios técnicos-profesionales.

En otras palabras, elegir la actividad o el negocio que mas se adapte
a nuestro perfil laboral, es decir, un ingeniero mecénico puede
instalar un taller, el contador, el administrador, el economista, una
oficina de gestoria 0 un comercio, etc. Con esto se pretende que
todos los emprendedores, técnicos y de todas las profesiones
puedan incursionar en la productividad del pais para que esto
contribuya a vincular nuestras habilidades y conocimientos
adquiridos y nos faciliten la insercion en el mundo laboral y estar
integrados en la oferta y la demanda de la economia formal.

El emprendedor debe de aplicar sus conocimientos econémico y/o
empresariales con ideas concretas para disefilas un concepto de
negocio solido y viable en el mercado formal de la economia.
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Capitulo 3.- Propuesta de un plan de negocio para mejorar la
eficiencia de la microempresa. El caso de una tienda de venta de
articulos al detalle y al menudeo.

3.1.- Poblacion.

El Estado de México cuenta con una poblacion censada al afio 2000
de 13°096,686 habitantes, tal como s¢ muestra en el cuadro # 9
donde podemos observar los grupos por edades y determinar una

poblacién econdmicamente activa (PEA) de 7°993,910 de personas.

!

. Cundro # 9

Edo. M Total Hombres Mujeres
0-14 Aftos 4176 021 2 115 000 20819521
16-29 Aios 3712918 1794 300 1918618
30-39 Aflos 1891480 901210 990 270
4048 Afos 1242071 800 981 841110
50-58 Afics T28 742 353 681 373081
80-89 Afios 420699 197 065 273634
70-0 mas 293 006 128 113 164 872
| No especificado 632 850 916 B63 315 987
TOTAL 13 098 686 6407 213 6699473 |
0-14 Afios 4178821 2116 000 2081 821
15-59 Afos (PEA) 7933810 T 27 4148693
60- 0 més 025 855 444 908 480 859
Total 13 096 638 8457213 6689 473
Elsbaracién propia con datos del INEGI afio 2000 —I

VER ANEXO#45

Grafico# 8
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El municipio de Naucalpan de Juirez es uno de los 122 Municipios
que conforman el Estado de México y tiene una extension territorial
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de 149.86 Km’ sus coordenadas son: Latitud Norte 19° 28° y
Longitud Oeste 99° 14’ y su altitud 2 220 msnm. El municipio esta
ubicado en el Valle de México en la parte meridional y pertenece a
la regién II Zumpango, al noroeste del D.F., limita al norte con
Atizapan de Zaragoza, Tlalnepantla de Baz y Jilotzingo; al sur con
Huixquilucan; al este y sureste con el Distrito Federal; al oeste
nuevamente con Jilotzingo, y al suroeste con los municipios de
Otzolotepec, Xonacatlan y Lerma. En los ultimos afios este
Municipio de Naucalpan de Juirez alcanzé una elevada tasa de
crecimiento, “en 1950-1960 fue de 11.09; en 1960-1970 de 16.75;
en 1970-1980 de 6.45 y en 1980-2000 de 0.76; en 1990, los datos de
migracion e inmigracién de la poblacion era como a continuacion se
detalla: 786,551 habitantes: 363,260 nacidos en la entidad, 412,396
nacidos en otra entidad, 5,765 nacidos en otro pais y 5,130 no
especificado; los fenémenos de emigracion e inmigracién son muy
frecuentes debido a la cercania de la ciudad de México ¥ Ppor ser una
zona fabril e industrial de las mas importantes del pais”".

NN
>
.//, . - ‘.-“— H ‘\”
\ \

Naucalpan de
Judrez

Fuente d¢ datos Enciclopedia en linea
www.naucalpan gob.com

Sus habitantes estan distribuidos en pueblos, ejidos, ranchos, zonas

industriales, fraccionamientos residenciales y colonias populares.
10.-Bando Municipal de Naucalpan
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Gran cantidad de personas de los municipios aledafios se traslada
diariamente para laborar en la zona industrial o fabril.

Es importante sefialar que para ¢l afio 2000, de acuerdo con los
resultados preliminares del Censo General de Poblacion y Vivienda
efectuado por el INEGI, existian en el municipio un total de
858,711 habitantes, de los cuales 416,041 son hombres y 442,670
son mujeres; esto representa el 48% del sexo masculino y el 52% del
sexo femenino como no lo muestra el grafico # 9, destacando que
hay gran parte de la poblaci6n que esta entre los 20 y 34 afios.

9
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Aledaiia a la zona industrial se encuentra la Colonia Loma Linda,
perteneciente a este Municipio de Naucalpan de Juirez, Estado de
Meéxico, es la poblacién objetivo del estudio a analizar para el
proyecto de la instalacién de un negocio de venta de articulos al
detalle y al menudeo.

Esta Colonia se fundé en 1960 como fraccionamiento y como
colonia por decreto No. 52 del 19 de marzo de 1976, actualmente
tiene una poblacion de 10,741 habitantes segin datos del INEGI del
afio 2000
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Entidad:15 MEXICO
Munilcipio: 057
Clave Geoestadistica: 150570049
Latitud:19° 23 06" =
Longitud:99° 13 45"
Altitud:2250 .
Carta Topogréafica: 0000000
Tipo: Urbana

CENSO DE 1960.
CENSO DE 1570.
No. 52 DEL 19 DE MARZO DE

1976,
CAMBIO DE NOMBRE DEl. MUNICIPIO.
LOMA LINDA NAUCALPAN DE COLONIA CENSO DE 2000
JUAREZ

1960 CENSO 00002884 00001499 00001385
2000 CENSO 00010741 00000000 00000000

Mas del 15% de la poblacion de esta colonia es una poblacién
flotante, es decir, son personas que rentan alguna vivienda ya sea en
casas particulares o vecindades exprofeso, por lo que se ven
obligados a cambiar de domicilio constantemente.
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[Cuadro # 10 ’ ) i
[Entidad Federativa, Municiplo, Naucalpan de Julrez, Cstedo de M&dco habitades  |Ocupantes

057 Naucaipan de Judrar 205,138 858,711
Vivienda particular e T 866438
Casa independienie e T A T 596,310
Departamento en ediitio T 11,920 T Ta0589 T T
Vivienda en vecindad T T ) R T % 7T R
Cuario de aroten 520 1,848
Local no constredo para hablaon T T T TR T T T T g
Vivienda mowl T 126 05
[Refugio 20 e
|No eepaciicado 13,486 TTTE5,201
Vivienda coleciiva 2 12275
Fueris: INEGI - XIi Conso General de Poblacion y Vivienda 2000. ‘!"""’*”*
I

En este cuadro # 10 encontramos que existen 205,138 viviendas que
albergan a una poblacion de 858,711 personas de acuerdo al XXII
Censo General de Poblacién y Vivienda 2000, de las cuales 41,849
son viviendas en vecindad en las que habitan 161,741 personas y
tienen un domicilio fijo solo por el tiempo que determina su
contrato de arrendamiento, ya que son personas que vienen de otros
lugares en busca de empleo y en las empresas de este municipio lo
encuentran y se quedad a vivir en las colonias aledafias a la zona
industrial.
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3.1.1.- Estudio Socioeconémico.

Se realizd un sondeo en la Colonia Loma Linda que es la zona
objetivo a estudiar, entrevistando a familias al azar y en diferentes
puntos estratégicos, revelando el estudio que en promedio habitan
4.17 personas por vivienda y también un promedio de 2.2 personas
son los que trabajan para el sostenimiento de la familia, los datos
obtenidos son concordantes con los datos para el Municipio de
Naucalpan de Judrez que da a conocer el INEGI, como lo podemos
corroborar en el siguiente cuadro:

Mmmmwwmmm

ocupeda ™) Mas de
Entidad Federativa, Hasta del 2 Mds
Muniviplo, Ssxo, Horse No o 50% Un Wis de Dsd deS Miés No
Trabejadaes en la Semana recihe 50% hesta Thests P80 poree hasta de 10
de Raferencia ingresos deun mence M 2am. TN gL 10 am,  SePecikado
-m deun do3 m.
am sm.

957 Naucalpan de Jukrez 332050 6718 4509 16060 3 120.237 67,768 4,005 29,526 23,595 28,718

ek BUEGT =X Gormses
General de Poblacién y
Vivienda 2000

Podemos verificar que el porcentaje en relacién del total de la
poblacién del municipio que es de 858,711 con su poblacién
ocupada que es de 332,059 nos da un 38.67%. También resalta que
21,489 trabajadores reciben del 50% o menos de un salario minimo,
predominando los que perciben de 1 a 2 salarios minimos y que son
128,237 trabajadores. y su tasa de participacion econémica es del
53.34% y 438,334 de derechohabientes en las diferentes
instituciones de seguridad socia, ver anexos 1y 2 respectivamente.

Las familias entrevistadas se mostraron renuentes a proporcionar la
cantidad exacta a cuanto asciende el salario que perciben
mensualmente y de las pocas que lo hicieron nos resulté un
promedio de $ 8,500.00 mensuales de las familias que rentan una
vivienda y de $ 10,800.00 mensuales de las familias que tienen casa
propia, pero en el municipio de Naucalpan de Juirez existe una gran
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variedad de establecimientos econdémicos en “1995 los
establecimientos econémicos eran 17,860: de la industria
manufacturera 1,913; comercios 9,658 y 6,289 de servicios; en
1995 habia 4 establecimientos de hospedaje temporal: 2 de cuatro
estrellas, uno de dos estreilas y uno de clase econdmica; 4
establecimientos de alimentos y bebidas, 29 agencias de viajes, 12
tiendas Conasupo, 49 tianguis, 37 mercados publicos, un rastro
especializado, 43 lecherias Liconsa, 19 cines y 15 teatros”. Ver
anexos # 8, 9 y10.

Las actividades del municipio presentan una gran variedad de
acciones, imagenes y posiciones que van desde las labores del
campo

, pasando por el comercio semifijo, las actividades de subempleo y
las de todo tipo de comercio, asi como las de las industrias de la
transformacién, dado que en el municipio hay 112 empresas que
participaron en la feria del empleo.

A pesar de su auge econdmico, en el Municipio de Naucalpan
también es muy grande la inequidad entre sus colonias, ya que
existen zonas residenciales de un alto poder adquisitivo, otras de
clase media y colonias muy pobres lo que hace un mosaico muy
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marcado en su poblacién. Por otro lado, ya vimos que este
Municipio es un importante centro industrial y comercial, que esta
clasificado dentro de los principales niicleos industriales de la
Republica Mexicana, donde la gran mayoria de las personas de las
colonias aledafias al corredor industrial son trabajadores de alguna
de las empresas de la zona, como ocurre con la colonia LoMA LiNDa,
(que es la poblacién objetivo a analizar para el proyecto de la
instalacion de una tienda para venta de articulos al detalle y
menudeo) en la que la gran mayoria de sus habitantes trabaja en las
empresas de este Municipio.

EN EL MAPA POR ESTRATOS DEL ESTADO DE MEXKCO PODEMOS OBSERVAR LOS DIFERENTES NIVELES DE
CALIDAD DE VIDA Y BIENESTAR, ASI COMO TIENE MUNICIPIOS RICOS TIENE MUNICTPIOS SUMAMENTES POBRES,
TAMBIEN PODEMOS OBSERVAR QUE EL MUNICIPIO DE NAUCALPAN DE JUAREZ ES UNO DE LOS QUE MEJDR NIVEL
DE BIENESTAR TIENE PERO TAMBIEN TIENE COLONIAS CON LOS DIFERENTES ESTRATOS QUE NOS MARCA EL
CUADRO DE REFERENCIAS.

# Wive) d Bliniotiv (7 ive m':nlulu
A diveingeis de enled -

3

adeolhd
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Su Tasa especifica de participacién econémica del Municipio es del
53.34, hay una participacion casi homogénea entre la poblacién de
25 a 49 afios, como se puede observar en ¢l cuadro No. 12, en
términos generales su participacion econémica, es elevada en
comparacion con los demés municipios de! Estado de México.

65 y més afios zn:uz B 929
[Fuents: INEGT - XII Genao Genoral de Poblacitn y Vivienda 2000 i

De acuerdo al analisis realizado podemos concluir que se puede
aceptar el estudio para la instalacion de cualquier tipo de negocio.
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3.2. -Que negocio quiero.

Cuando se desea establecer un negocio, surgen dos alternativas que
se deben de analizar detalladamente y consisten en:

a).- Definir si hay que iniciar con un negocio nuevo 6
b).- Si hay que comprar un negocio en funcionamiento.

La respuesta puede ser, que pueden variar en cada caso que se
presenten, ya que existen muchos factores que se deben considerar
para llegar a tomar una adecuada decision.

La adquisicién de un negocio existente puede traer consigo aspectos
de riesgo, por lo tanto, habra que llevar a cabo un analisis detallado
sobre las ventajas y desventajas a fin de llegar a una decisién
razonada.

Las ventajas que podemos considerar en la compra de un negocio
existente se pueden enmarcar en los siguientes puntos:

a)-Cuenta ya con la preferencia de clientes, (esta acreditado).

b)-Las lineas de crédito y de compras han sido ya establecidas.

C)-El inventario y equipo necesarios ya estan disponibles.

d)-Habrd menos incertidumbre ya que deben existir registros de
compra y venta de mercancia, que permita hacer un analisis y una
evaluacion del negocio.

e)-Se puede comprar el negocio a un precio de oportunidad.

Desventajas que se pueden presentar:

A)-El negocio puede estar en venta por estar generando perdidas.
B)-Habra que ser cautelosos para determinar la razon de sus ventas.
C)-La existencia de mala disposicion por parte de los clientes, de los
proveedores y de los acreedores al transferirse al nuevo dueiio.
D)-La ubicacion del negocio puede no ser la mejor.
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E)-La faita de adecuacidn fisica del edificio o de las instalaciones lo
que requerira modificaciones substanciales.

Analizando los pros y los contras de comprar un negocio ya
funcionando, aunque si los hay a precio de oportunidad, se llega a la
conclusién de no salir de la colonia donde se vive ya que se cuenta
con local propio, estd en la ubicacion correcta y cerca de
proveedores y consumidores, cuenta con espacio suficiente, asi es
que se ha decidido por instalar un negocio de MATERIAS PRIMAS Y
PRODUCTOS ALIMENTICIOS en la Colonia Loma Linda,
perteneciente al Municipio de Naucalpan de Juarez, Estado de
Meéxico.

Obviamente al empezar de cero un giro nuevo se enfrentara a un tipo
de problemas distintos a un negocio en funciones, o a situaciones
que se van a generar por la incertidumbre y riesgo que lleva el
negocio, pero al exponer el plan se tomo la decisién de llevarlo a
cabo y enfrentar los riegos, porque lo que mas importa es la decision
e iniciativa y sobre todo la capacidad de hacerle frente a los
problemas que se puedan presentar con la operacién del negocio. Asi
el éxito dependera en gran medida, de la experiencia y conocimiento
en la conduccién y administracion del mismo, porque cuando se
sabe administrar y capitalizar un negocio el éxito es posible.
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3.3.- Ubicacion.

Determinar la ubicacion es una actividad de investigacion y analisis
riguroso. Buscar la ubicacion para la instalacion de un negocio es
uno de los principales factores de éxito para el mismo, es la
eleccion del mejor lugar posible para el local comercial. Se debe
tomar en cuanta que una mala eleccion de la ubicacién puede
suponer que un buen concepto de negocio no funcione.

En este caso, se dispone de un local comercial propio con una buena
ubicacion, y la atencion se centrd a la investigacion de que
necesidades existen en el entorno a la ubicacién del local y asi se
pudo determinar que negocio se va a instalar, también se explord
que bienes o servicio se requieren para una satisfaccion plena de la
poblacion, llegando a la conclusion de que el negocio a instalar sea
uno de los denominados “Materias Primas y Productos
Alimenticios”™.

La localizacion del negocio a instalar esta marcado en un cuadro
rojo y los puntos azules son negocios establecido a los cuales se les
brindara el servicio (ver el croquis de localizacién pagina siguiente)
y su domicilio sera el de CALLE PRIMEAVERA No. 12, COLONIA LOMA LINDA,
EN EL MUNICIPIO DE NAUCALPAN, ESTADQ DE MEXICO,

Por otro lado, si no se dispusiera de la propiedad del establecimiento
lo méas adecuado hubiera sido el comenzar con la busqueda y
ubicacion del local, una vez que se haya seleccionado el tipo de
negocio que se quiere instalar. Esta busqueda de la ubicacion es la
mas importante para un negocio determinado ya que dependiendo
del tiempo de negocio sera su ubicacién y tamaiio del local, esto
implica esfuerzo y conocimiento de la zona y de las mejores
condiciones posibles.
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Se tuvo que consultar y analizar la opinion de una persona con
experiencia y que tiene un negocio similar sirviendo de gran ayuda
su opinion, aprobando la seleccién del lugar asi como el negocio a
instalar, haciendo notar con su punto de vista algo muy importante y
que se refiere a que dependiendo de la ubicacion y del tipo de
negocio pueden variar las caracteristicas necesarias del local el cual
contempla la necesidad de la cercania de los proveedores y

40 ."‘ ‘O F N
%75 VAR A

Si la ubicacién del negocio no contempla esta cercania de los
proveedores y consumidores pueden aumentar los costos de

(}
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operacion. El estar cerca de los entes econdmico es una de las
mejores decisiones en la seleccién final para el negocio.

También se tomé en cuenta la competencia, solamente existe
instalado un negocio de este tipo en la colonia, esto quiere decir que
si existen necesidades insatisfechas que hay que cubrir.

Se considerd el flujo comercial y se constatd que la ubicacion es

visible tanto para peatones como para automovilistas lo que da mds
confianza para lograr el éxito.
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3 4 - Estudio del mercado

El estudio de mercado se ha realizado satisfactoriamente, y a la vez
se ha establecido el compromiso de afrontar los riesgos y cumplir
con el proposito de obtencion de logros y buenos resultados.

Se han localizado necesidades insatisfechas o por satisfacer, se ha
detectado mala atencion y servicio al cliente por parte de la
competencia. También se estan contactando a posibles clientes que
se conquistaran a futuro los que debemos capturar para que sean
clientes fieles. Para lograr esta fidelidad de los clientes no van a ser
suficientes los productos a comercializar sino que el buen servicio,
atencion prestada a reclamos y sugerencias, calidad y disponibilidad
del producto, es con lo que se va a alcanzar el desempeiio sin
olvidar la dedicacion y esfuerzo.

Se ha verificado que el mercado a quien va dirigido el producto
cuente y disponga de poder adquisitivo, dato necesario (pero no
suficiente) que ayudara a medir la potencialidad de una demanda
esperada y asi poder determinar un inventario que pueda satisfacer a
los futuros clientes. Se ha contemplado la potencialidad de esta
demanda (futuros clientes) en hipdtesis de cifra estimada para el
negocio, tanto en importe de inversiéon como en plazo de realizacion,
en otras palabras, es vital el contacto con los negocios que
comercializan al detalle estos productos como son las miscelaneas y
tiendas de abarrotes (que seran los clientes potenciales) a los que se
les dara el servicio. Se investigd que los propietarios de estos
negocios tienen que salir a surtirse al centro de Naucalpan lo que
permite valorar la situacion en lo que se refiere a costos de abasto y
precios a competir, es decir para capturar ese mercado se debe
ofrecer el mismo precio o mejorarlo asi como dar el servicio a
domicilio, este servicio sera el mejor sistema de comercializacion de
los productos, ya que esta actividad la competencia no la esta
realizando.
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Por otra parte el area del mercado por satisfacer es amplia y con

suficientes consumidores.
- ‘ ”.' — - / N 7 ,

Il Ubicacin dal neypeio a instalar
s Probables chienles potenciales

Al principio por la adaptabilidad, penetracion y captura de clientes
serd dificil, pero cuando hay experiencia y capacidad de respuesta
para el manejo y solucién de problemas es seguro que se lograri el
objetivo.

La calidad, abasto y los precios, seran manejados cuidadosamente
tomando en cuenta el comportamiento en el entorno y de la
competencia.

Se buscara desarrollar una estrategia de venta de la que carezca la
competencia (servicio a domicilio a los clientes potenciales,
volantes, anuncios en el punto de venta y puntos estratégicos) y
sobre todo la atencidn y un buen servicio al cliente.

Se van a introducir tantas marcas de productos como sean

necesarias, las cuales van a depender de su costo de operacion y
margen de utilidad, es decir al principio se trabajara con las marcas
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que ofrecen algin descuento o bonificacion y se hara de acuerdo a
maximos y minimos.

Se hizo el calculo sobre 40 marcas de los productos en sus diferentes
presentaciones (tamafios, envasado y a granel) que se van
comercializar en la apertura, previendo un inventario que contemple
lo minimo necesario para iniciar el negocio. Cilculo que arroja un
promedio de utilidad de $ 400.00 semanalmente por cada una de las
marcas.

También se calcula que por cada marca (de las que no dan descuento
ni bonificacién) que introduzca a parte de las 40 ya previstas, la
utilidad se reducira en $ 5.00 en cada marca existente debido al
costo de operacion en el abasto.

- Porque 40 marcas y no menos o mas? -Por que son las marcas que
ofrecen un mejor financiamiento (crédito, descuento o bonificacion).
La negociacion con los proveedores de estas marcas han ofrecido
descuentos y/o bonificaciones que oscilan entre un 10%, 20% vy
hasta un 30% dependiendo del volumen de compra y tiempo de
desplazamiento, es decir, se tiene que comprar cierta cantidad
minima mensual que los proveedores tienen establecida para el
otorgamiento de crédito, bonificaciones y descuentos, por lo que es
necesario el hacer los calculos tomando en cuenta los gastos de
operacion en el abasto a futuros clientes potenciales de acuerdo a la
demanda esperada. Por otro lado es bueno porque se trabaja con
cierta presion a tal grado que se¢ ve uno comprometido a lograr
colocar la mercancia convenida en un tiempo determinado para su
desplazamiento y cumplir con la meta de venta.

El nimero de marcas que pueden introducirse de acuerdo a la
demanda esperada y lograr una utilidad maxima con el minimo de
costos, lo cual puede satisfacer las necesidades minimas en el inicio
del negocio y de acuerdo con las marcas previstas se obtiene de la



siguiente manera: Multiplicando las 40 marcas de apertura mas una
de introduccion por los $ 400.00 de utilidad semanal por marca
menos $ 5.00 por cada marca de introduccién, llegando a la
obtencion de la funcion siguiente:

(40+ X400 5X) =16000+ 200X - 5X*

que — seria —~la — siguiente — fimcion

J(X)=16000+ 200X -5X*

Si —le — damos —valores — a —la — variable—" X"~y — graficamos — obtenemos

la — grdfica—{a) - y — observamos — que — cuando—" X"—ioma — el — valor — de — 20

la — urilidad — llega ~ a — un — mdximo,~que — es — de — $18,000.00 - por - semana

lo — que — significa— que — se — puede — int roducir — 20 — marcas — mas — para

hacer —un — totalde — 60,

Si — aplicamos — mdximos — y — minimos

derivamos —la — funcién— e —igualamos— a —cero

F(X) =Y =16000+ 200X ~5X>

derivamos

Y'=200-10X = igualamos—a=0=¥"'=200-10X =0

X =200/10

por—lo—tanto

X =20 Jo— que —quiere — decir — que — puedo —int roducir — un — méximo

de — 20 — marcas— mas — para — hacer —un — total — de — 60,~y — obiener — eImdximo
beneficio--de — $18,000.00 — semanales - si — elaboramos— una — tabla — y — comprobamos
los —valores— y — graficamos — obtenemos - la — grdfica— (b). — ahora — bien — si

obsrvamos — las ~ grdficas — de — las — curvas — son — idénticas.
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Si observamos las curvas de las graficas son las mismas, en el caso
(a) se le dieron valores a la variable X. En caso de la curva (b) se
derivo la funcion se descont6 $ 5.00 por.cada marca adicional
después de las 40 previstas.

Esto no quiere decir que solo se debe de trabajar con las marcas
“ resultantes, sino que el calculo estd hecho en base al tamario del
mercado 1nicial, crédito y capital disponible, es decir, la
disponibilidad y la bisqueda de mas clientes sera la base para
ampliar el mercado que es lo que realmente haran crecer el negocio
que es la finalidad a conseguir.

Ahora bien, para lograr el crecimiento del negocio es necesario que
haya una aceptable adopcion de los articulos a comercializar, ya que
las formas en que los consumidores adoptan los productos tiene sus
varantes, es decir, no todos responden a la misma propaganda o
llamados promocionales, si trazamos una grafica tiene un parecido a
la curva del producto total, y la grafica del ciclo de vida del
producto, “mientras es novedoso, el ciclo de vida del producto se
consume a un periodo sumamente breve. El ciclo de vida de un
articulo novedoso puede exhibir una ausencia casi total de etapa
introductoria, alcanzar niveles muy altos de venta con gran celeridad
y después perder su mercado pricticamente de la noche a la
maiiana”'. Es importante el saber elegir los productos novedosos
porque estos siempre se van a relacionar con ciertas temporadas del
afio asi como gustos y preferencias de los consumidores

En la siguiente grafica se aprecian las etapas con las que se puede
explicar el comportamiento, tanto de la produccién, como de la
comercializacion de articulos de consumo en el mercado, donde la
mayor utilidad se alcanza en el punto mas alto de la curva durante la
ultima parte de la etapa del desarrollo antes de que el producto entre

a su madurez y decaiga.
11 -Robert W Froy.- Estratégias Bésicas de Mercadotecnia. Ed. Trillas Primera reimpresion México 1991 pp-
298-320
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Etapas de la produccién

Etapas del mercadeo

I.-Crecimiento.-La cantidad que hay que
producir a determinado precio surge en esta
etapa.

II.-Consolidado.-La eficiencia de lograrlo
cuado el Costo marginal es igual al Ingreso
marginal (Cmg=Img), quiere decir que ya
cubri todos mis costos y puedo disponer de
mis utilidades.

III.-Méxima productividad y saturacién del
mercado.

IV.-Decadencia.-Ya mi equipo es obsoleto
requiere de nueva inversion ¢ innovaciones
tecnolégicas, o desaparezco del mercado.

L-Adaptacién.Cantidad de  mercancia
(introduccion) y a que precio voy a vender,
hay poca variacién en el precio hay que
incrementar la cartera de clientes, es un
periodo largo y se representa por una curva
suave precios ponderados acordes con la
competencia.

I1.-Estoy consolidado en el mercado hay
variaciones estecionales por los habitos y
tradiciones y por condiciones climéticas, ya
cubri todos mis gastos ¢ inventario, puedo
disponer de las utilidades.

IIl.-Méxima utilidad y saturacion del
mercado.

1V.-Hay fluctuaciones ciclicas, los articulos

pasaron de moda, su ciclo termino, debo




buscar novedades y hacer mejoras al local
y mejorar la atencion para conservar los
clientes potenciales o desaparezco del
mercado.

Cidlo de Vida del producto

Ventas

i

El ciclo de vida de la microempresa o pequefios negocios va de uno
a diez afios, muy pocas son las que logran pasar a otras
generaciones.

Fal ] re Tllad Smﬂﬂ m
Tiempo
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3.4.1-Misi6n del negocio.

-Promover la cultura del consumo mediante una excelente calidad
del producto, atencién y servicio al cliente con precios competitivos
del mercado, tratando de que el consumidor quede con una
satisfaccion plena y lograr hacerlo un cliente fiel, cotidiano y
potencial.

-Lograr que el negocio crezca hasta llegar a estar entre los mejores
de la zona

-Contar con la mejor atencién y servicio al cliente.
-Adaptabilidad a las exigencias del cliente.
-Con el crecimiento del negocio se logren la generacion de empleos.

-Mejora continua: innovar productos, reducir costos, facilitar el
trabajo a todos los niveles con el fin de permanecer y mejorar en el
mercado.

El llevar un buen control de calidad en el servicio, hara que cada uno
de los integrantes del equipo de trabajo pongan su mejor esfuerzo y
dedicacion para lograr la meta trazada porque la funcion del control
de calidad hace que el producto, el bien o el servicio tenga una
calidad aceptable para beneficio del consumidor “La garantia de
calidad implica adelantarse a los consumidores para determinar sus
necesidades, desarrollar nuevos productos, hacer que los compren,
prestar un servicio posterior eficaz”,'? debiendo preservar el nivel o
estado de aceptacién para el consumidor, asi como reducir el margen
de errores en el servicio y evitar gastos innecesarios que puedan
afectar el negocio y asf lograr el nivel de utilidad deseado.

12~ -Kaora Ishikawa (1992).- ;Qué s ef control de calidad?.-Ed. Norma 5* Reimpresion, Colombia Marzo
de.-p-170



3.5.-Definicion de los articulos a comercializar.

La mayoria de los articulos a comercializar, es todo lo relacionado a
la dulceria, articulos de uso desechable (platos, vasos cucharas,
tenedores, popotes, etc.), asi como bebidas no gaseosas de los
denominados jugos en todas sus presentaciones incluyendo tamafio
y envase (carton, lata y vidrio), pastas para sopa, harinas, polvos,
para preparar agua y gelatina, salsas, etc.

El mecanismo de la comercializacion de articulos de consumo
alimenticio son los que se llevan un mayor porcentaje de los
ingresos familiares que el consumidor puede gastar.

Los alimentos se venden en un mercado relativamente perfecto, es
decir, los precios de los alimentos estin determinados por la oferta y
la demanda. Para este caso de los alimentos estan implicados
algunos factores como es la calidad presentacion, precio, entre otros,
ya que existen varias empresas que compiten para tratar de colocar
sus productos alimenticios en el mercado, otro de los factores es que
casi todos los alimentos son sustituibles en cierto grado unos de
otros y asi como los consumidores son mas objetivos a cerca de los
valores economicos y hay mas conocimiento e informacién a cerca
de los mismos hacen comparativos a tal grado que pueden sacrificar
cierta cantidad del bien Y a cambio de obtener una unidad adicional
del bien X, es decir, que el consumidor permanezca en el mismo
nivel de satisfaccion.

En el grafico siguiente podemos ver hasta que punto esta dispuesto
el consumidor a sustituir una parte del bien X por el bien Y,
encontrando satisfaccion plena acorde con sus ingreso ya sean
ingresos altos o ingresos bajos, lo importante es dejar ver que los
alimentos son los articulos mas sustituibles del mercado.
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unidades de X y 0Y1 unidades de Y, ¥ b combinacién P
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uricides de Y por X132 unidades de X. En consecusncia,
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%33 de susthuciin de X a cambio de ¥ 14

Fergusdn CE. y JP. Gould - Teoria Microecandmica -
Tercera reimpresion México 1360 -F.C. €. pp28

[}

La tasa marginal de sustitucion del bien X a cambio del bien Y, nos
va a medir el numero de unidades que el consumidor esta dispuesto
a sacrificar de un bien a cambio de otro ya sea del bien X o del bien
Y, de tal manera que se conserve el mismo grado de satisfaccion.

14.- Fergusén C. E. Y J. P. Gould. - op.cit pp-28-29
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3.6.- Abasto del mercado.

La disponibilidad de de los productos son esenciales, ya que son la
base primordial del negocio, cuando existe un buen abasto hay un
buen numero de clientes a satisfacer.

Se ha analizado y corroborado de manera exhaustiva, que el abasto
al negocio sea de manera directa, es decir de los productores al
negocio sin mas intermediarios, para evitar incrementos al producto
por los costos del intermediarismo.

En primer lugar, el estudio del abasto se hizo en base al de la
demanda estimada, para tratar de descubrir las caracteristicas mas
importantes de los consumidores, quienes son, donde estan y lo mas
importante cuantos son y su poder adquisitivo asi como sus gustos y
preferencias.

Ahora bien, la seleccion de los proveedores de la gama de articulos a
comercializar se hizo en base a la demanda esperada, gustos,
costumbres y preferencias de los consumidores, sin olvidar la
importancia de descuentos o bonificaciones porque los precios a que
se pueden adquirir las mercancias son un factor determinante de la
viabilidad comercial y financiera, asi como tener cuidado de no
hacer adquisiciones de productos nuevos o desconocidos para el
consumidor y que debido a una mala presentacion, nula publicidad,
precio y calidad no acordes al producto, es seguro que tenga poca
demanda y seran recursos estaticos articulos que se tengan que
promover con ofertas para la recuperacion de lo invertido.

Por lo tanto se debe tener cuidado en la adquisicion de los
productos a comercializar y sobre todo en aquellos articulos
perecederos. Se deberda tener una calendarizacion de los
proveedores asi como de estimaciones de los pedidos para surtir a
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clientes potenciales, esto permitira tener el inventario al dia y con
producto fresco y confiable de acuerdo a su caducidad.

El establecimiento del programa de abastecimiento elaborado para el
negocio se hard conforme a la informacion del producto a
comercializar con los clientes potenciales y también de acuerdo a la
informacion de las necesidades de las familias de los articulos a
consumif, que nos serviran para determinar magnitudes y frecuencia
de abasto. Ya que si tomamos en cuenta que el precio de compra y
precio de venta asi como ¢l volumen y frecuencia de adquisiciones
determinaran el grado de crecimiento del negocio.

Por otro lado, cuando hay una buena oferta de articulos no
perecederos o de amplia caducidad se puede abastecer de acuerdo al
capital disponible, tiempo de desplazamiento y amplia utilidad,
porque la pronta rotacion de la inversion dara una pronta disposicion
de la utilidad, es decir, por ejemplo invertir $100.00 en productos
que se venden al momento con una utilidad del 10% y no invertir
esos $ 100.00 en productos que dejan 30% en 15 dias que tarda su
desplazamiento. En determinado momento los dos productos son
viables de inversion pero se prefiere ganar $10.00 diarios en una
inversion de $ 100.00 a $30.00 cada 15 dias por la misma inversion.

Es un ejemplo de los costos de oportunidad y el concepto que

guarda es el que nos debe de servir para una buena eleccion y
determinacion del abasto de los articulos a comercializar.
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3.7.-Andlisis de la Oferta y l]a Demanda.

Por la demanda entendemos que es el conjunto de necesidades
sentidas, asi como expectativas y deseos, también la capacidad de
consumo de un grupo dado de personas o empresas en referencia a
un articulo, producto o servicio determinado, al conocer la demanda
estaremos en condiciones de identificar las necesidades
insatisfechas, es decir, aquellas que no han sido atendidas de una
manera adecuada asi también nos permite analizar la forma de
como los consumidores esperan esos satisfactores, de acuerdo a sus
ingresos.

v‘
P. B L‘P | pIx
. x- Xt Txe x

|
() Aursenic de Px (c) Aumenio de Py
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depends de las procios rlativos (Px.Py), s decie, los paecios 50 se ven elfectadn poz o cambic
de os gasios Gréion (e) un camblo de Px modifice le pendienie sin efectar of ko de nterseccidn del
-maﬂnmmmanwmumwmumum
werscel, Grésca (¢). Yoo tbx
Por meddio dy 18 CONOCIS funcidn inoal de le foree s & - lax donde *e” a3 In intarseccidn an ol sis
verticel y “toC o I pandients da la recla, ecl vamos qua: “A partir de le scusciin y les péfices, se
pucsie daormir con facldad 108 efocios de loe cembios™ @ un incremanio o dacroments de miz ingrascs
PuEsio COMEFET 0 COMPrar menos v la pendiente No combie, 5i ms incramenten ol precio de le canesta Y
Comprand menos G 6ce bicon, enslogemeste pere of bisn X. Gueds comprandicdo que o modidicersn of
Peecio d ouskquiere de B2 canasies b pordiiente Te modifice. 1.5
Edwuard T Dowiing Matamiéticas pérs 6conomisiae_ MoGraw-Hil - México 1982

Sabemos por la teoria econémica que el comportamiento de los
consumidores va a estar en funcién de su ingreso y el gasto privado
va a estar formado por las familias y las empresas por lo tanto es un
componente econémico de los entes econémicos y nos encontramos
también que el hogar es un conjunto de individuos que comparten
ingresos y gastos de manera individual o colectiva.

15.-Edwimand T. Dowling. Matcmiticas pars Economistas, McGraw-Hill. México 1982 ppl 7,21
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De esta manera podemos decir que los consumidores, son personas
que compran un bien o servicio y los agrupamos en hogares “todos
somos consumidores, cualquier miembro de cualquier sociedad es
un consumidor cotidiano™*

Si analizamos los graficos, nos encontramos simple y llanamente
que el papel del consumidor se activa cuando se incrementa su
ingreso, en otras palabras, las necesidades del consumidor crecen
por que sus mayores posibilidades econdmicas crecen también,
aunado a este fenomeno del consumidor esta el crecimiento de la
poblacion y poblacion flotante asi como la bisqueda de mas clientes
haran que el negocio alcance el éxito esperado.

Por otro lado el producto a comercializar, en su gran mayoria seran
dulces, chocolates y bebidas no gaseosas (jugos), que de por si en
cualquier extracto social tienen una gran demanda.

Con la conducta de los consumidores y compradores podemos
determinar la tendencia de la demanda, tendencia que
indudablemente estara influenciada por la calidad del producto y
precio competitivo ya que una de las caracteristicas del consumidor
actual es que actia de una manera impulsiva e irracional pero busca
calidad e impacto ambiental. Podemos decir con certeza que la
marca y la informacion son algunas caracteristicas en las que el
consumidor se basa para comprar algo, segiin para el de mejor
“calidad”.

También tenemos que la eleccion del consumidor es el proceso que
revela varias cosas:

a).- Gusto.

b).- Cultura.

¢).- Nivel Socioeconémico. (Entre mas tiene mas consume)

d).- Informacién.

e).- Preferencias.
16.-Las deciss del wdor.-Coleccicn Demos. - Bibli de Cicncias Boondmi Ed Trillas l974-p-75
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Todo esto se ve reflejado en el precio que es el proceso de eleccion y
que también nos refleja su estilo de vida (toda su cultura, gustos y
preferencias), en si con la conducta de los consumidores y
compradores podemos determinar la tendencia de la demanda y ver
si es estable o no lo es, ya que “los consumidores cambian
permanentemente de acuerdo a sus gustos, preferencias y
emociones, en algunas épocas del afio o cada cierto tiempo hay
productos que se van adaptando a los gustos y preferencias, es decir,
a la moda o temporada del afio.””

En época navidefia u otros meses del afio hay publicidad y anuncios
en los medios de comunicacién que inducen al consumidor a la
compra masiva de ciertos productos que estan de moda o son
apropiados para la ocasion o {emporada y que rdpidamente se
convierten en el ideal ya sea para nifios, jovenes o adultos.

También algunos articulos toman formas diferente o innovadoras
con respecto del afio anterior que traen consigo un mayor consumo y
por ende un incremento en la demanda. “Esas motivaciones
cambiantes y los requisitos exigidos tan particulares son las modas.
Con estas caracteristicas principales de la moda y su volatilidad nos
debe interesar que es mas importante conocer su evoluciéon o como
se le conoce las tendencias de la moda™

El conocimiento de las tendencias de la oferta y la demanda
forzosamente nos llevan a establecer o encontrar un punto de
equilibrio entre dichas variables a través del precio, es decir, la
cantidad ofrecida encuentra un punto de equilibrio en el precio de la
cantidad demandada.

17.-BRickcca de Administraciin Pegucis y Modiags Empross. Vol 1 -Mc Graw-Hill.pp 4
{8.-Op. Cit. pp-54
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Se dice que hay un purto de
10 cuando ]
cantidad ofrecida encuentra un
Demanda equiibnio en el precio de
cantidad demandada
-Todo o que se produce se vende

- ’ i -Todo 10 que s& necesia o
. encontramos en ef merc ado

La importancia que tiene la economia en el comercio y la mejor
manera de apreciarla es empezando a analizar la oferta y la demanda
como uno de los elementos basicos ya que en todo mercado
competitivo existen estas variables las cuales son esenciales para
saber en un momento determinado el rumbo que va tomando el
negocio, en otras palabras, nos debemos de basar en el principio de
equilibrio del mercado o sea que existe un mecanismo de ajuste a
través del mercado donde el precio incorpora toda la informacion;
donde se producen, quien comercializa los productos y quien los
consume, quedando todos satisfechos y maximizando su beneficio
en un punto determinado. Donde los productores y los
comercializadores maximizan sus beneficios de acuerdo a sus
restricciones técnicas para unos, de financiamiento para otros y uno
de los conceptos basicos para el consumidor es que maximiza su
presupuesto de acuerdo a lo que se tiene.
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»Q

Las curvas de Oferta y Demanda me mdican cue cantidad de mercancia
debo tener en exixtencia fisica y cuanto demandardn los consumidores en
fimcién del precio y su presupuesto

En los mercados competitivos, las variables de oferta y demanda
indicaran influyen en cuanto inventario que se debe tenmer para
satisfacer a los consumidores que en funcién del precio ofrecido se
incrementara o caeri la demanda, es decir, no tener un exceso en
almacenamiento pero tampoco un inventario bajo, o sea que, deben
estar equilibradas las existencias con la oferta y demanda.
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3.7.1. -Analisis de precios.

Para un buen andlisis de precios hay que recordar que aunque cada
cual esta en su derecho el establecer los precios para sus productos
0 servicios, nos encontramos que “al fijar el precio se debe tener en
cuenta sus costos primos medios y los precios establecidos por otras
empresas que produzcan articulos semejantes. Necesita asegurarse
de que su precio no resulten demasiado elevado con relacion a los
fijados por otras empresas, ya que entonces se reducirian
fuertemente sus ventas, pero también de que sus precios no resulten
demasiado bajos en relacion con su costo primo medio, ello
disminuiria enormemente su margen de utitidad”'®. Aunque a fin de
cuentas es el cliente quien decide si esta dispuesto a pagar el precio
que se establezca para los articulos o productos en venta, y a la vez
los competidores influenciaran en las decisiones de compra de los
clientes. Se debe tomar en cuenta el analisis de Kalecki y seguir las
recomendaciones de que se haga una investigacion extensiva en la
industria o comercios de los productos o servicios a comercializar, y
estar en posibilidades de ponderar los precios y sean acordes con los
de sus competidores.

Esta evaluacion del mercado es la mas importante ya que nos da
los elementos necesarios, es decir, nos puede proporcionar datos
basicos para determinar a que precio se puede vender con éxito los
productos o servicios a comercializar. Este proceso incluye definir
los objetivos, estudiar la competencia y su base de clientes, asi como
entrevistar a proveedores y clientes potenciales ya que estos nos
daran un marco de referencia en cuanto a lo que sucede en el
entorno, esta informacion es la que nos puede ayudar a adaptar los
productos o servicios para satisfacer mejor las necesidades de los
clientes.

Esta investigacion de mercado con respecto a la fijacion de precios
19.-Kaleki, Michal .-Tcpria d: la Dindesics Ecosomica - Scgunda rampresitn Mexico Foado de Cultora Economica 1977, -pptl
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debe realizarse cotidianamente y mantener contacto con clientes y
proveedores para estar preparados a brindar el servicio asi como
prever las necesidades cambiantes de los clientes.

Para la fijacién de precios de venta al detalle y menudeo la practica
comun de los pequefios negocios es seguir las recomendaciones de
los fabricantes o proveedores en cuanto al precio al menudeo de sus
productos aunque en mucho de los casos, sobre todo de los articulos
de primera necesidad, las empresas imponen el precio. Otras dan un
precio sugerido de venta al menudeo, y es ficil de utilizar, pero ellos
no toman e¢n cuanta de manera adecuada los elementos de la
competencia, es decir, si se toma el precio sugerido del proveedor
pudiera estar elevado y se perderian clientes (las ventas se
reducirian), ahora bien, si establezco precios bajos mi margen de
utilidad se veria mermado y con el riesgo de que si la competencia
es mas fuerte, puede igualar o mejorar mis precios estableciendo una
(guerra de precios), lo que nos puede llevar a un rotundo fracaso.

En los precios de los articulos de la canasta bésica de venta al detalle
y menudeo, existen productos que varian su precio con una mayor
frecuencia que otros productos el huevo por ejemplo

E -
R
Pz por muy beyo 0 slevado que exsle & precio ke ngexte
charia por o reguier £ la misma y o consumimos a
diferentes preciox,
R
0 * Q

q
En la grafica podemos observar que consumimos la misma cantidad
a diferentes precios. El precio de este producto, en especifico, en una
quincena puede pasar del precio P; y legar al precio P; y en la
siguiente quincena volver a bajar el P;, y aunque es un producto de
primera necesidad, es perecedero, y no lo podemos almacenar por
demasiado tiempo, es decir, por muy bajo que sea su precio y por
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cuestiones de salud por lo regular se consume la misma cantidad
(caro o barato).

También es preciso analizar precios por arriba de la competencia,
pueden ser una estrategia posible cuando el cliente busca una mejor
atencién o calidad del producto, se debe entender que la calidad y
atencion al cliente es una de las prioridades en la actualidad, no se
deben perder los clientes potenciales que seran al fin y al cabo los
que nos mantendran en el mercado comercializando los productos de
su gusto y preferencia, ya que el cliente responde inteligente y
rapidamente a los articulos de buena calidad y precios competitivos,
porque de alguna manera la competencia y los compradores
inteligentes son los que nos mantienen mas activos al estar
constantemente al corriente en el entorno por los factores que
pudieran afectar al negocio.

“El objetivo primordial de un negocio es el de aplicar todo el
esfuerzo posible sacrificando recursos humanos y tiempo, para dejar
al cliente satisfecho lo que se nos recompensa en la obtencion de una
ganancia™

Por otro lado algunas de las justificantes que el cliente esta
dispuesto a pagar precios mas elevados son:

a) Consideraciones del servicio y satisfaccion en el manejo de
ciertos productos comestibles, conocimiento del producto vy
sobretodo el servicio que se le brinda.

b) Una ubicacion accesible y exclusiva, y

¢) Mercancia exclusiva, o de acuerdo su nivel socioceconémico sobre
todo porque entre mas recursos tiene mas consume.

pag. Vol 1.-Mo Graw-Hill pp..52
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3.8.- Costos.

Los costos en los activos fijos se calculan de acuerdo a la
informacion obtenida con cotizaciones hechas por diferentes
negociaciones, los que se detallan en el cuadro siguiente:

| Active Fijo | |

Descripcion cantidad | Precio Importe %
Cortinas de seguridad 2 $6,000.00 | $12,000.00|33.7
Vitrinas /exhibidores 2 $2,500.00| $5,000.00]|14.0
Anaqueles 8 $800.00] $6,400.00]18.0
Tarimas de madera 50 $3500| $1,750.00] 4.9
Lémparas 10 $ 30.00 $800.00| 22
Balastaras 8 $15000| $120000| 34
Bascula 1 $3,500.00| $3,500.00| 9.8
Sumadora 1 £ 700.00 $700.00| 2.0
Proteccién (caja y mostrador) | 1 $1,500.00| $1,500.00| 4.2
Teléfono i $1,800.00 $1,800.00 | 5.0
Papeleria Varios | $1000.00| $1.00000| 28
Total $ 35,650.00 | 100

No se contempla el local ya que la construccion es propia y el gasto
ya estd hecho para cualquier tipo de negocio que se adapte 2 la
ubicacion, espacio y finalidad.

Tampoco se contempla el automovil y camioneta porque también se
cuenta con ellos, solo se contemplan gastos indirectos.

Habr4 otros costos los cuales serdn dificiles de cuantificar como son
los costos de espacio de venta, ya que la gran mayoria de los
negocios de venta de articulos al detalle y menudeo, se ocupa mas
espacio en la exhibicion que en el almacenamiento, en el caso de la
venta de materias primas debe haber cierta cantidad de vitrinas y
anaqueles para el acomodo y exhibicién de la mercancia, pero estos
espacios de venta se consideran como renta del local. También se
tendran que incluir los gastos de publicidad en puntos estratégicos
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asi como en el punto de venta.

En los gastos indirectos de la operatividad del negocio se
contemplan los siguientes gastos mensuales:

| Gastos indirectos | |
Concepto Importe
Luz $ 600.00
Agua $ 150.00
Teléfono $1,200.00
Gasolina $ 1,000.00
Impuestos $3.618.00 (Aproximadamente)
varios $ 1,000.00
Total $ 7,568.00
| Activo Circulante | $260,000.00 |

En la Apertura se ha presupuestado como arranque del negocio un
capital de $ 260,000.00, que sera la rotacion mensual del capital de
acuerdo con la demanda estimada, ya que se espera tener una venta
semanal de $ 90,000.00. Cabe mencionar que toda la mercancia esta
calculada para arrojar un 20 % de utilidad sin contar la bonificacién
o descuentos hechos por los proveedores, descuentos que oscilan
entre el 10%, 20% y 30% dependiendo del volumen y frecuencia de
compra, gran parte de las utilidades de estos descuentos o
bonificaciones, se destinardn a impulsar aquellos articulos de lenta
rotacion.

El financiamiento de la apertura se hara con recursos propios y

dependiendo de la demanda los proveedores seran los mejores
financiadores con los créditos que le otorguen al negocio.
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3.9.- Administracién.
El micro-negocio se estructurara de la siguiente manera:

Como se observa es una estructura de la mas simple, solo habra --Un
Administrador que ¢s el duefio (jefe de familia) y encargado de la
caja.

-Un Almacenistas, que se encargara de recibir, contar, verificar y
almacenar la mercancia. Asi como llevar un estricto control del
inventario, teniendo que hacer los requerimientos de mercancia
cuando sean necesarios y evitar escasez o existencia excesiva de los
articulos.

-Una persona de ventas de mostrador, se encargara de tomar el
pedido y surtimiento de mercancia y extender un comprobante para
realizar el pago en caja.

-Una persona para la comercializacién de los articulos, que se
encargara de hacer la publicidad en el punto de venta, promoviendo
ofertas y descuentos sobre todo de aquellos articulos que no son
plenamente identificables por los medios masivos de difusion (TV
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radio, periodico y revistas) ya que los productores y proveedores de
estos productos se encargan de hacerlos conocer por alguno de estos
medios. Otra de sus funciones también sera la de entregar los
pedidos a los diferentes negocios a los que se les brindara el servicio
a domicilio, asi como encargarse de la captura de mas clientes, es
decir, se tiene que buscar mas clientes aparte de los ya previstos
hasta lograr cubrir el area de la colonia y continuar con las colonias
aledarias.

El sistema a seguir de la comercializacion de los productos se hara
mediante una calendarizacién o cuando sea necesario en casos
emergentes, esto se hara también para recibir la mercancia de los
diferentes proveedores, asi como para entregar los pedidos
domiciliarios.

Por lo que respecta al control de las compras y las ventas no se
requiere mas que un cuaderno, una sumadora, y una pluma para
anotar los registros del dia, que es el requisito que pide el Sistema de
Administracion Tributaria (SAT)* para hacer el pago de impuestos
cada bimestre, quedando de la siguiente manera:

Fecha [ Ventas Gastos Gastos saldo
Directos Indirectos

01-11-04 {$14395.00 |$13.289.00 $1,106.00
02-11-04 1$15,32500 |%$14133.00 $ 2,298 00
03-11-04 [$13,895.00 [$12,526.00 $ 3,618.00 (Imp) $ 49.00
24-11-04 | $16,895.00 | $ 14,352.00 $ 600.00 (Luz) $ 59,400.00
25-11-04 | $13,992.00 | $ 11,833.00 $ 150.00 (Agua) |$61,409.00
26-11-04 | $17,326.00 [$15,263.00 |$1,200.00 (Teléh) | $ 62,272.00
27-11-04 | $14,228.00 |$21,41500 $ 1,000.00(Gasol) | $ 54,085.00
28-11-04 $ 54 085.00
29-11-04 | $13235.00 | $18,312.00 $ 1,000.00 (Var) [ $48,008.00
30-11-04 | $15,029.00 [ $17,290.00 $£45,747.00

Total $390,000.00 | $336,685.00 £ 7.568.00 $£45.747.00
21 - Secrctaria de Economia. Contabilidad. Capsditacion Gepérica on Establecimientos -2002
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3.9.1- Recursos humanos.

Los recursos humanos estaran integrados solo por la familia, (E!
Papa, L.a Mama e Hijos)

La seleccion de los puestos se hizo analizando el perfil de cada
uno, tomando en cuenta las habilidades y dones que se tienen,
ejemplo de ello es que no todos tenemos la paciencia de tratar a las
personas, es decir, alguien de nosotros no tiene la habilidad de
convencimiento hacia los demés, cualidad que retinen los que
ocuparan el puesto de ventas de mostrador y el encargado de
comercializar los productos.

No se contempla némina por ser un negocio familiar, y al principio
se reinvertiran la utilidades hasta lograr que el financiamiento sea
totalmente de recursos propios, posteriormente, de las utilidades
obtenidas se repartirdn equitativamente en 5 partes, ya que una
correspondera a la capitalizacion del negocio.
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3.10.- Capitalizacion del negocio.

Tomando en cuenta de que sera un pequefio negocio familiar, se
buscara la capitalizacion en base a las ventas estsimadas, acorde con
la demanda esperada, se tomara una 1/s parte de las utilidades netas
durante todo el proceso de vida del negocio, al principio se
reinvertiran las utilidades hasta logra un financiamiento propio,
hasta entonces no se podra disponer de las utilidades. Ahora bien,
como son productos plenamente conocidos y bien identificados los
que se van a comercializar, se espera cumplir con las expectativas de
la demanda esperada.

Por otro lado, se contempla el disponer de las bonificaciones y
descuentos que haran las marcas de los productos a comercializar,
considerandose como una parte de la capitalizacion. Los descuentos
y bonificaciones oscilan entre un 10%, 20% y hasta un 30%,
dependiendo del volumen y frecuencia de compra, siendo de la
siguiente manera;

I Se aplica un 20% de margen de ganancia independientemente de Ia bonificacion ]

Caso No.1 Supongamos que son tres proveedores distintos y el precio unitario es ¢l mismd
Cantidad Descripcion % Total de Precio Total a | Importe de
Bonificacion | Mercancia Unitario Pagar la
Venta
10 cajas Produclo X | 10% 11 Cajas $100.00 $1,00000 | $132000
10 cajas Producto Y | 20% 12 Cajes $100.00 $1,00000 | §$144000
10 cajas Producto Z 30% 13 Cgjas $100.00 $ 1,000.00 3 1,560.00
Total I 30 36 Cajas $3,000.00 $432000

Si analizamos el cuadro podemos observar que la bonificacion no la
hacen en efectivo sino en especie, es decir, por cada 10 cajas que
compre (es la compra minima) bonificaran una caja si es el 10%, 2
cajas si es el 20% y 3 cajas si es el 30% y si calculamos el margen
vemos
[ [$4,320.00- $3,000.00} $3,000.00} 00 = 44% = $1,320.00— de — urilidad .

Parte de esta utilidad se aplica a la promocién y ofertas de los
mismos articulos, inclusive también para promover aquellos
articulos de baja demanda. Veamos que pasa cuando nos hacen el

de

ganancia

que

es de



descuento directo, es decir, cuando no se bonifica en especie Sino
entendiéndolo como una rebaja al precio, analicemos el cuadro

siguicnte:

Se aplica un 20% de margen de ganancia independientemente del descuento

—

0 No.2 Supongamos que son tres proveedores distintos y el precio unitario es el misma|

Cantidad Descnipaidn | Precio Desauento | Precio con Total a | Importe de
Unitario descuento Pagar la
Veata
10 cajas Producto A $ 100.00 1% $90.00 $ 900.00 $1,200.00
10 cajas Producto B | $100.00 2% $80.00 $ 800.00 $1,200.00
10 cajas Producto C $ 100.00 P4 $70.00 $ 700.00 $1,200.00
Total ] 30 $ 2,400.00 $3,60000

S1 analizamos la tabla vemos que es la misma cantidad de cajas (el
caso No.1 tiene 6 cajas adicionales de la bonificacion) y el mismo
precio unitario pero diferente sistema de comercializar el producto
aqui nos estin dando un descuento directo al precio y este nos

conviene

mejor

que el

caso

No.1,

yeamos

porque. [ [$3,600.00-52,400.00) 32,4001 00 = 50% = $1,20000 Si comparamos
ambas tablas, en el caso No. 1 estoy pagando 30 cajas a un precio de
$100.00 cada una pagando un total de $3,000.00, obteniendo un
importe de venta de $4,320.00 y una utilidad de $1,320.00 que me
representa €l 44% y en el caso No. 2 estoy obteniendo una utilidad
de $1,200.00 pero que me representa un 50%, se deduce que se
prefiere el caso No.2.

Ya se analizaron ambas tablas pero lo que nos debe quedar claro es
que parte de esa utilidad es para impulsar esos productos que son los
que nos mantendran dentro del mercado. Ahora analicemos las
empresas o marcas que no hacen ningiin descuento ni bonificacion,
pero que ademas nos imponen los precios que a ellos les conviene, y
el margen de utilidad neta oscila entre el 5%, 10%y 15%

0 No.3 Supongamos que son tres proveedores distintos y el precio unitario es el mismol

Cantidad Descripcion | Precio Utdidad Totat a | Importe de
Unitario Pagar la
Venta
10 cajas Producto (a) | $100.00 5% £ 1000.00 3 1050.00
10 cajas Producto (b) | $100.00 0% $ 1000.00 $ 110000
10 cajas Producto(c) | $ 100.00 15% £ 1000.00 $ 115000
Total | 30 $ 3000.00 $3,300.00

85



Analizando la tabla No.3 vemos que
[ [$3,300.00 - $3,000.00)/$3.000.001 00 = 10% = $300.00 - de — wtilidad

La utilidad obtenida es sumamente baja, la diferencia en estos
articulos es que su frecuencia de rotacidn es mas alta, pero aun asi
no hay nivel de comparaciéon con respecto a la utilidad requerida
para la continuacién del negocio, por lo tanto estos productos de
baja utilidad no representan gran interés para el comerciante, como
estrategia de venta no aparecen en los lugares mas visibles, siempre
en los lugares mas visibles del punto de venta estardn los articulos
que nos dejan un mayor porcentaje de utilidad.

P

o
>

i | {
I: Io I2

Foerte: Apuntes de Microeconomia del Modalo IT impartido por el Profr. Rodrigo Careaga Parking

Analizando el modelo, el precio P, representa el grado de utilidad a
precios constantes de las tres maneras analizadas en los casos No.1,
No.2 y No.3.

La Curva U, me representa el caso No.l, existe una utilidad
razonable y mi inversién es la adecuada, hay un desarrollo y
crecimiento. La Curva U, representa el caso No.2 y vemos que su
utilidad es la adecuada para un rdpido crecimiento ya que a mayor
utilidad mayor inversion y el caso No. 3 representado por la Curva
U, vemos que la curva se desplaza a la izquierda donde la utilidad es
menor y por ende la inversion también es menor.



Pero si analizamos mas detenidamente el modelo vemos también
que si trazamos una linea de presupuesto a cada curva nos
encontramos que su pendiente no varia porque los precios no han
variado por lo tanto el consumidor es indiferente ante los cambios de
utilidad que permanecen en el interior de la comercializacion.

87



3.11.- Requisitos legales.

Los Gnicos requisitos legales que se contemplan debido a que no hay
socios, stno que es un negocio familiar (no habra Acta Constitutiva),
son aquelios que para su operatividad se requieren y que a
continuacion se mencionan.

1.-Aviso de Alta en el Sistema de Administracion Tributaria (SAT).
2.-Aviso de Alta en la Secretaria de Salubridad y Asistencia (SSA).
3.-Aviso de Alta en la Secretaria de Ecologia y Medio Amiente.
4.-Aviso de Alta en Proteccion Civil. Y por dltimo al tener todos esto
aviso de alta acudir al Municipio de Naucalpan de Juirez a solicitar
la antorizacion del Uso de Suelo para que se expida la. .

5.- LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO.

Cumpliendo con estos requisitos ya se puede trabajar y estar dentro
del mercado de la oferta y la demanda y dentro también de la
economia formal, tratando de crecer para generar empleo que es la
finalidad del estudio AUTOEMPLEARNOS Y GENERAR MAS
EMPLEOS.
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Conclusiones.
\

Creo que por falta de tiempo no se adentrd demasiado en el
desarrollo del tema analizado pero tengo el deseo (posteriormente)
de continuar con e} anélisis de manera mas profunda con respecto a
estudiar las causas que nos puedan llevar a encontrar y entender que
las microempresas mas que tener un origen por una cuestidn
emprendedora, son el resultado de la profunda crisis econémica y
politica que ha lacerado a nuestro pais desde hace mas de dos
décadas y a la vez demostrar el porque la microempresa es una
forma de buscar nuevas alternativas para lograr una mejor economia
familiar ya que las microempresas se encuentran en todas las
ciudades del pais con la gran esperanza de lograr sacar adelante a la
familia econémicamente.

La microempresa tiene origenes muy remotos y “en cuanto al propio
progreso, este llena toda la historia de la humanidad”’®. La gran
mayoria de ecllas se pueden considerar que empezaron como talleres
artesanales, otras como maquiladoras y algunas se superaron
pasando de micro a pequefias y medianas empresas.

Sin embargo dia con dia la proliferacion de microempresa (micro
changarros) ha provocado una salida ventajosa para nucstros
gobernantes ya que con ello se evitan la creacién de empleos
dindole una solucién dizque benéfica para la crisis econémica,
porque de oira manera hubicra dado lugar a una repercusién maés
severa a el descapleo que conlleva a una mayor crisis social,
dejando todo a el ingenio y dedicacién de muchos mexicanos que les
ha permitido abatir su dificil situacién con la creaciéon de las
microempiesas, ¢s decir buscando la mancra de auto-emplearse en la
mayoria de los casos fuera dc 14 economia formal.

18.-Amold Heertje.-Economia y Progreso Técnico.-Primers edicida en espeiol México 1984 F. C. E. pp-7-51
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En el estudio se analizaron algunas cuestiones acerca de la situacion
que guardan las micro-empresas en México, y sus posibilidades de
interactuar en los procesos de produccion, distribuciéon y consumo
en la economia de hoy en dia, empresas que de alguna manera,
independientemente de su actividad principal, la naturaleza o
razones por lo que fue creada, siguen presentando caracteristicas
histéricas que identifican las diferentes culturas existentes en el
mundo y si nos remontamos a la historia de la humanidad desde que
el hombre se vuelve sedentario surge la necesidad de organizacion
para la produccion distribucién y consumo de sus satisfactores.

Desde entonces, con grandes variantes, el mundo ha observado los
contrastes para constituir las economias sociales, pasando desde el
comunismo primitivo hasta llegar al capitalismo actual donde
encontramos diferencias abismales en lo tocante al desarrollo de las
economias del mundo, pero todas ellas han tenido algo en comiin ya
que pasaron de pequerios agricultores a grandes productores y de
artesanos a la gran industria, todo ellos se le debe al acelerado
desarrollo de la ciencia y la tecnologia que ha sido capaz de lograr lo
que estamos viviendo hoy en dia que es una desigualdad entre las
economias mundiales y una inequidad en las sociedades
subdesarrolladas o en vias de desarrollo.

Hoy existen los grandes empresarios, pero también los medianos,
pequerios y microempresarios, que se dedican a tareas cada ves mas
diversas a medida en que la necesidad, la ciencia, la tecnologia o
simplemente los impactos sociales ya sean locales, regionales,
nacionales y mundiales que hacen cambiar o tomar decisiones
apropiadas para seguir en el mercado de la oferta y la demanda. Hoy
al igual que antes la micro, pequeiias y medianas empresas (PyMES)
son complemento con las actividades productivas de las grandes
empresas, es decir las PyMES, son el mayor mercado de las grandes
empresas y a la ves éstas se proveen de las (PyMES), estableciendo
relaciones comerciales directas e indirectas entre ellas.



Sin embargo la gran empresa tiende a someter a las PyMES
minimizando sus posibilidades de desarrollo o incluso pueden llegar
a tener una interdependencia que les puede beneficiar por algin
tiempo (maquilandoles a las grandes empresas por ejemplo).

Se debe considerar que el funcionamiento de las microempresas
siempre ha tenido (a través de la historia) un papel importante en el
desarrollo econoémico del pais sobre todo a nivel local que es donde
se ubican, otras se abren espacios en economias regionales, inclusive
estatales y nacionales.

En su financiamiento, por lo regular son microempresas de firma
unipersonal aunque existan uno o mas socios el que sea mayoritario
en la aportacion de los recursos sera el representante de la misma,
pero como se dijo anteriormente su organizacién es familiar en la
mayoria de los casos, en el duefio o jefe de familia recae toda la
responsabilidad, es decir su funcién es ilimitada, y la inversion esta
relacionada con la utilidad y la obtencion de créditos en casos
emergentes, créditos que el microempresario no tiene acceso en
instituciones bancarias salvo excepciones o al menos que tenga
bienes que hipotecar. Por lo que su financiamiento principal vendra
de parientes y amistades o los mismos proveedores, concluyendo
que este ultimo es el financiamiento mas eficaz para el
microempresario.

Hemos analizado brevemente el desempleo y subempleo asi como
un pequefio esbozo del desarrollo econdémico del pais y nos
encontramos con algunas de las etapas de crecimiento, vemos que en
la década de los 40 tenemos un desarrollo con una politica
inflacionaria y desempleo, donde el sacrificio mayor corresponde al
trabajador.

En la década de los 50 y 60 tenemos un desarrollo con una
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estabilizacion de precios ¢ inflacion pero con un congelamiento de
salarios y desempleo, por ende otra vez el mas sacrificado es el
trabajador.

En la década de los 70 tenemos un crecimiento, en una etapa de
populismo y despilfarro de recursos con inflacion, devaluacion bajos
salarios y desempleo.

En estas cuatro décadas 1940-1980 de desarrollo econémico donde
el pais crecio a un ritmo del 6.5% en el PIB en promedio, las
diferencias de equidad son abismales, ahora ya llevamos dos
décadas donde la economia mexicana ha sido convertida en
laboratorio experimental del neoliberalismo, en la década de los 80
no hubo crecimiento econdomico pero si mucho desempleo y una
inflacion galopante durante todo el sexenio de (1982-1988) en la
década de los 90 se logra un crecimiento pero en 1995 debido al
colapso financiero el desempleo alcanza niveles historicos y el PIB
alcanza niveles negativos logrando recuperarse a partir de 1996 al
2000, pero no se logra abatir el desempleo y en lo que va del nuevo
milenio el desempleo ha sido la constante.

Podemos afirmar que esta variable econdmica que es el desempleo
durante casi 64 afios ha sido un lastre que los gobiernos no han
podido solucionar, y, los empleos que se han generado aparte de que
son insuficientes estan mal pagados, el descuido a la sociedad por
parte de nuestros gobernantes va mas alla que el desempleo y es que
tenemos una educacién muy deficiente, es decir, no se le ha dado a
la educacion la atencién adecuada, porque si analizamos los estratos
sociales, por participacion econdmica y calidad de vida, aquellos
Estados, Municipios y Regiones con una escolaridad promedio baja,
son los que estan en condiciones mas precarias.

Es por eso que ante la falta de empleos y si estamos en posibilidades
de auto-emplearnos ya sea creando o adquiriendo una empresa o
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negocto es la oportunidad de ser independientes, duefio de su tiempo
y ser su propio jefe. Ahora bien si nos vamos a auto-emplear que sea
un auto-empleo dentro de la economia formal.

Debe ser la creacion de un empleo formal que obedezca a cierto
numero de requisitos, requisitos que para estar dentro de Ila
formalidad hay que cumplir y quedar dentro de las normas de tipo
legal impuestas por el Estado y que estan bajo distintas modalidades,
las cuales se adecuan a las diferentes actividades empresariales de
manufactura, servicios, comercio o trabajador técnico independiente
o por honorarios de lo contrario se considerara una entidad de
irregular dentro de la economia subterranea.

Si la decisién es la creaciéon de una microempresa o un pequefio
negocio, debemos de ser capaces de percibir necesidades
insatisfechas, idear formas de satisfacerlas y asumir el riesgo de
ponerlas en practica y resistir las adversidades que implica ese
proceso, si no el negocio o empresa no prosperara. Para ello se
deben tener motivaciones como es la superacion personal, poner en
practica experiencia y conocimientos adquiridos, querer
independizarse, querer ser su propio jefe, pero esta creacion se hara
efectiva al momento de elaborar el plan y contar con los recursos
financieros necesarios ya que estos son los recursos mas dificiles y
escasos de conseguir, independientemente de las dificultades
posteriores que se den al inicio que por lo general son de orden
personal como es la adaptabilidad, sacrificio de tiempo y recurso
humano o en el peor de los casos nos metemos en algo que
desconocemos o carecemos de la experiencia necesaria y no
encontraremos la manera de conducir el proyecto al éxito esperado.
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Anexos.

057 Naucaipan de Juiraz 53.34 7275 35.68
12 - 14 ahos ) 4 4 3.53
15 -10 afios ST B3 30,58 27.61
20 - 24 afos 58.91 7755 4185
7550 afs T 5826 [7X] AT
30 - 3 witos "] eas§ 8503 4583
35 -39 afos 70.19 9564 4752
40 -44 afos ] 69, 5 624
45 - 40 afios T es 9265 4253
| ~%0-54 afos T 8789 3T
55 - 50 afos B T 5180 79.04 2794
60 - 64 afoe e 39.00 61.00 1871
[ 65y mas afios 2002 3344 928
[ Fuends: INEGT - X1l Canso General de Poblacion y Vivienda 2000 :




057 Nsucaipan de Judrez 858,711 ,622/438,334] 342,010 35,708 42078 20374 35,755
O-4afios 85383 4, X 33737 2534 4814 2259 1,351
5-9afos 82,048 40,662 1212 32024 3,043 3040 2,35 1,074
10 - 14 aflos T4 382 37.565 36,165 28 3,118 3051 273 852
15 - 19 afos 82,648 45247 35550 77,647 2,865 3615 1,560 1,047
20 - 24 ofica 91.560 45359 44900 35818 2, 5534 1519 1211
25 - 20 afos 88,098 30473 4TA11] 31937 2, 4853 2,008 1214
30 - 34 aos T 70,043 31,403 384TV 30, A 3264 1876 1,063
3% -39 afics 58,028 25085 N2d 437 2722 231 16Ty B&7
40 - 44 afioe 46266 20475 25,196 19,424 2685 1809 1,200 647
45 - 45 alfios 36 567 1 ; 5,787 2298 1,523 96q 553
50 -S4 afos 31,504 12,604 18,704 14163 2250 1, 842 K
55 - 50 afos 24,395 8,796 15267, 11,566 1,890 1, 602 333
60 - 64 afios 20,567, 8,197 14, 1 ) 1,289 453 73
6560 aflos 14,651 4026 10442 8184 1118 678 183
70 y més afios 2530 6,955 15406 11532 1,68 1,751 404 289
No especiicado 26,540 1140 1, 1 Ey 24,372

Fuente: INEGI - Xl Censo
General de Poblacidn y
Vivienda 2000
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Anexo No.5

Pabtacitn del

los Estados Poblacion del

Unidos Estado de

Mexicanos Mé&xico

Edades Total] Hombres| Mujeres| Edades Total| Hombres| Mujeres
0 ANOS 2 061 431] 1049 375| 1 012 056| 0 AROS 268715 138651 132064
1 ANO 2026 317| 1032363 993964 1 ANO 261924| 133600| 128 324
2 AROS 2 102 170| 1 066 929| 1 035 241| 2 AROS 270 842| 137388 133454
3 ANOS 2 169 209| 1 096 664| 1 072 635) 3 ANOS 275544| 139070 136 474
4 ANOS 2275 040] 1 155 985] 1 119 956| 4 ANOS 289295 147 112| 142 183
0 - 4 ANOS 10 635 157| 5 401 306| 5233 851| 0 - 4 ANOS 1366 320| 693 821| 672499
5 ANOS 2 250 886| 1 141 835) 1 109 051| 5 ANOS 288 268| 146 441 141825
6 ANOS 2235729| 1127 877| 1 107 852{ 6 AROS 288308] 145183 143 125
7 ANOS 2235 275] 1136 250 1 099 025] 7 ANOS 288 372| 146 162 142210
8 ANOS 2270639 1148 153| 1 122 486| 8 ANOS 293459 148519| 144 940
9 ANOS 2222 794| 1123 596| 1099 198| 9 ANOS 283 642 145555| 143087
5.9 ANOS 11215 323| 5677 711 5537 612] 5 - 9 AROS 1447 047] 731860{ 715187
10 ANOS 2256 B44] 1 148 443 1 108 401} 10 ANOS 291797 148619 143178
11 ANOS 2 087 234| 1059 986| 1 027 248{ 11 AROS 265639 134 759] 130880
12 ANOS 2185691| 1 113 464{ 1 072 227| 12 AROCS 276 164| 139941 136223
13 ANOS 2 104 224| 1061041 1 043 183] 13 ANOS 265826/ 134 357] 131469
14 AROS 2 102 500| 1052 803/ 1 048 697] 14 AROS 264 128] 131643] 132485
10 - 14 ANOS | 10736493| 5435 737| 5 300 756 10 - 14 ANOS | 1363 554| 689319 674235
15 ANOS 2 090 034| 1043 559( 1 045 475| 15 AROS 270081| 134 297| 135 784
16 ANOS 1990081| 983683] 1006418[ 16 AROS 255222| 126634 128 588
17 ANOS 2 043 689 1008 292| 1 035 397( 17 AROS 269 151] 133 041 136 110
18 AROS 2088 225] 1025 513( 1062 712{ 18 AROS 274 912| 135658 139 254
19 ANOS 1780 106] 848621] 931485[ 19 ANOS 238611 115416/ 123195
15-19ANOS | 9892135 4909648 5082 487] 15-19 ANOS | 1307 977| 645 046 662 831
20 ANOS 19283668| 913 758| 1012 610] 20 AROS 259 071| 124 775] 134296
21 ANOS 1613827| 783583 850264| 21 ANOS 220668 105936 114 733
22 ANOS 1907661 910954 996 707 22 ANOS 263 436| 126 957| 136479
23ANOS | 1827599 8646680] 962 939|23 ANOS 255612| 122 139] 133473
24 ANOS 1795681 8506867 945014]24 ANOS 252112 120575] 131537
20-24 ANOS | 9071134 4 303600| 4 767 524| 20 - 24 ANOS | 1250 900| 600 382 650518
25 ANOS 1807 349| 853213 954 136]25 ANOS 254691| 121078 133613
26 ANOS 1623304 765000] 858 304|26 AROS 231233 109461| 121772
27 ANOS 1628036] 773031| 855005|27 ANOS 231287] 110303] 120 984
28 ANOS 1608605] 762754 845851; 28 ARCS 227 575] 108405| 119 170
29 ANOS 1490 449| 707 484 782 965(29 ANOS 209255 99625| 109630
25 - 25 ANOS 8 157 743| 38651482 4296 261] 25 -29 ANOS | 1 154 041 548 872| 605 169
30 ANOS 1810657| 862502 948 155] 30 AROS 253378 120444 132 934
31 ANOS 1158527| 549960 608 567] 31 ANOS 165092| 78992( 86100
32 ANOS 1520939 716655| 804 284[ 32 ANQS 218358| 103730| 114628
| 33 ANOS 1345386 630214 706 172] 33 ANOS 188263| 90403] 97860
34 ANOS 1301014] 615025 685 989] 34 ANOS 183217| 86652| . 96 565
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30-34ANOS | 7136523 3383358| 3753 167| 30 - 34 ANOS | 1008 308| 480 221| 528 087
35 AROS 1400700] 666545| 734 155| 35 ANOS 194 325| 92 758 101 567
36 ANOS 1306 140) 616896| 689 444 368 ANOS 185041] 87271 97770
37 ANOS 1132935| 541580 5912355| 37 ANOS 156 833| 75181 818652
38 ANOS 1322518| 630821 691697] 38 ANOS 183749 87728| 96021
39 ANOS 1190245| 567886| 622559| 39 ANOS 163224 78051 85173
35-39ANOS | 6352538} 3023328] 3329210/ 35-39ANOS | 883 172| 420 989| 462 183
40 ANOS 1427085| 676287 750 778]40 ANOS 193230 919394 101238
41 ANOS 778452 1375372| 403 080|41 ANOS 107 341 52401] 54940
42 AROS 11968 305] 585327 610 978|42 ANOS 166 145 81842 84303
43 ANOS 925881| 442495 483 386] 43 ANOS 125221 60358] 64883
44 ANOS 867 130| 415290 451 840( 44 ANOS 115051| 55218 59835
40-44ANOS | 5194 833] 2494 771| 2700 062| 40- 44 ANOS | 706988 341811 385177
45 ANOS 1024667| 496056] 528611] 45 ANOS 1365578 66199 69379
48 ANOS 757 310{ 362 005| 395 305] 46 ANOS 100645| 48358] 52287
47 ANOS 711358 342981 368 375| 47 ANOS 94 106] 45639] 48467
48 ANOS 824 930| 392432] 432 498| 48 ANOS 107 606] 51499| 56107
49 ANOS 753828] 363703 390 125[49 ANOS 97 148] 47455| 49693
45-43ANOS | 4072091( 1957 177| 2114914 | 45-40 ANOS | 535 083| 259 150| 275 933
50 ANOS 976 434| 468 085] 508 349| 50 ANOS 120351 58401| 61950
51 AROS 483460| 236555 246 90551 ANOS 61224] 30060 31164
52 ANOS 705985| 346 541] 359 444[52 ANOS 90921| 44884] 46057
53 ANOS 583615| 283089 300526] 53 ANOS 74157 36585] 37572
54 ANOS 608459| 289763 318696|54 ANOS 76334| 36665/ 39669
50 -54 ANOS | 3357953] 1624033 1733020/ 50-54 ANOS | 422987 208575| 216412
55 ANOS 814546 294814 319 732| 55 ANOS 72465| 35315] 37150
56 ANOS 541408| 265559 275849]56 ANOS 65804 32226| 33578
57 ANOS 443908| 215714] 228 184| 57 ANOS 62977| 25805| 27172
58 ANOS 505616] 239241 266 375|58 ANOS 59746 28288] 31458
59 ANOS 453753| 218744 235009|59 ANOS 52763] 25472 27291
56-59 ANOS | 2559231| 1234072] 1325 159 65 - 59 ANOS | 303 755| 147 106] 156 649
60 ANOS 705971 333656 372315|60 ANOS 74656| 35114| 30542
61 ANOS 277947 133907| 144 04061 ANOS 30995 14856] 16139
62 ANOS 410275{ 195866 214 409|62 ANOS 45992 21930] 24062
63 AROS 419888) 200547 21934163 ANOS 47656] 22710 24946
84 ANOS 384 065 181428 202 637|864 ANOS 43241 20322] 22919
60-64ANOS | 2198 146] 1045404 1152 742|80-84 ANOS | 242 540| 114 932| 127 608
85 ANOS 471925] 219354 252 571|865 AROS 50129| 22857 27272
66 ANOS 309911| 148157 16175468 ANOS 33145 15513| 17632
67 ANOS 299570 143923| 15564767 ANOS 32665 15584] 17081
68 ANOS 323837| 148499| 175338] 68 ANOS 35734] 16025[ 19709
69 ANOS 2555421 119733| 135 809| 89 ANOS 26486| 12154| 14332
65-69ANOS | 1650785 779686 881119/65-69ANOS | 178 158| 82 133| 96026
70 ANOS 438 446| 205361| 233 085|70 ANOS 40915 18386| 22529
71 ANOS 46 798| 70926 75872] 71 ANOS 14 492 6809 7683
72 ANOS 251367| 120086| 131281]72 ANOS 26239 12156 14083
73 AROS 205106 96683] 108 443]73 ANOS 21121 9557 11584
74 ANOS 203957| 96070 107 887 74 ANOS 20 341 9123] 11218
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70-74ANOS | 1245674| 589106| 656568|70-T4 AROS | 123108] 56031 67077
75 ANOS 259787] 120497 139290| 75 ANOS 24648 10790 13856
76 ANOS 172713] 83501 89212 76 ANOS 17 587 8140 9447
77 ANOS 138 147| 67 481 70 666| 77 AROS 13243] 6213] 7030
78 ANOS 173 143] 82 061 91 082| 78 ANOS 17 308 7773] 9535
79 ANOS 121480] 57657| 63823 79 ANOS 11593 5315| 6278
75 - 79 ANOS 885270] 411197 454073[75-79 ANOS 84377 38231 46146
80 ANOS 197 287| 87392] 109895 80 ANOS 16126 6665 9461
81 ANOS 50906| 28284 31712|81ANOS 5084 2187] 2897
82 ANOS 87528 39714 47814|82 ANOS 7815 3353 4462
83 ANOS 69506 31262 38244| 83 AROS 6213 2621 3592
84 ANOS 69559 30678] 38 881|884 ANOS 6380] 2586 3794
80 - 84 ANOS 483876] 217330| 266 546|380- 84 ANOS 41618 17412 24208
85 ANOS 89 461 37504 5195785 ANOS 7927 2960] 4967
86 ANOS 61189] 26762 34427|86 ANOS 5470 2188 3284
87 ANOS 52146] 22691 29455|87 AROS 4729 1840 2889
88 ANOS 44875 19728| 25147| 88 ANOS 3937 1575] 2362
89 ANOS 42380 18356 24 024| 89 ANOS 3811 1495] 2318
85 - 89 ARCS 290051| 125041| 165010 85 - 89 ANOS 25874 10056( 15818
90 ANOS 57693] 23953] 33740|90AR0S 4577 1599 2978
91 ANOS 15215 6 657 8 558 91 AROS 1323 501 822
92 ANOS 19 786 8103 11 683| 92 ANOS 1712 617 1095
93 ANOS 15 755 6 506 9249/ 93 ANOS 1417 515 902
94 ANOS 13 557 5624 793394 ANOS 1177 408 769
90 - 94 AROS 122006] 50843| 71 163|80-94 ANOS 10 206 3640] 6568
95 AROS 17 902 6950 10952] 95 ANOS 1578 478 1100
96 ANOS 12 270 4941 7 329/ 96 ANOS 1147 372 775
97 ANOS 8735 3533 5202| 97 ANOS 778 285 493
98 ANOS 11197 4522 6 675| 93 ANOS 1089 366 723
99 ANOS 12 788 5795 6 993| 99 ANOS 1438 606 832
95 - 99 AROS 62892 25741 37 151/ 95 - 99 ANOS 6030] 2107] 3923
100 afos y 100 afios y
mas 19757 8029 11 728| mas 1792 656/ 1136
No No
especificado 2053 801/ 1033675 1 020 126| especificado 632 850| 316 883| 315987
47592] 498: 13096| 6407| 6689
Total poblacion| 97 483 412 253 159 | Edo.México 686 213 473
Fuente INEGI Fuente INEGI
Afio 200 Afio 2000
0 -4 ANOS 10 635 157 5401 306| 5233851/ 0-4ANOS | 1368 320] 893 821] 672499
5-9 ANOS 11215 323| 5677 711 5537 612| 5-9 ANOS 1447 047 731880| 715187
10 - 14 ANOS | 10736 493] 5435737 5300 756| 10- 14 ANOS | 1 363 554| 689 319| 674 235
16514 16072 2115 2061
Total (1) 32 586 973 754 219| 0-14ANOS 4176 921 000 921
N 13074 14 146 1794 1918
15 -29 AROS | 27221012 730 262| 15-29 ANOS | 3712918 300 618
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30-39ANOS | 13489 061| 6406 684| 7082 377/30-39 AROS 1891480 901210 890 270

40-49ANOS | 9266924 4451948/ 4 814 976| 40 - 49 ANOS | 1242071] 600961] 641 110]

§0 - 69 ANOS S 917 184| 2 858 105| 3 059 079 50 - 59 ANOS 726742 353681 373061
60 - 69 ANOS 3858 931 1825070, 2 033 861( 60 - 69 AROS 420699 187065 223634
28616 31138 3847 4 148
Total {2) 59 753 112 537 575| 16 - 68 AROS | 7 893 910 217 693

70 - 74 ANOS 1245674| 589106 656 568| 70 - 74 ANOS 123108} 56031 67077

75 - 79 ANOS 865270| 411197| 454073]/75-79 ANOS 84377| 38231 46146

80 - 84 ANOS 483876 217330 266546/ 80 -84 ANOS 41618| 17412 24206

85 - 89 ANOS 290 051) 125041| 165010} 85 - 89 ANOS 25874 10056 15818

90 - 94 ANOS 122 006 50 843 71 163| 90 - 94 ANOS 10 208 3840 6 566

95 - 99 ANOS 62 892 25 741 37 151/ 95 - 99 ANOS 6030 2107 3923
100 aflos y 100 aftos y
mas 19 757 8 029 11 728| mas 1792 656 1138
No No
especificado 2053 801) 1033675] 1020 126| espacificado 632 850| 318 863| 315987
Total (3) 5 143 327] 2 460 962 | 2 682 365 925 855! 444 996| 480 850
47592] 49891 13096 6407 6689
Gran Total 97 483 412 253 159 | Edo México 686 213 473
Total 1 32586973 16514754 | 16072219 | Total 1 4176921 2115000{ 2061921
Total 2 59753112/ 28616537 | 31136575 | Total 2 7993910| 4029217 4146693
Total 3 5143327 2460962| 2682365| Total 3 925855] 444506| 480859
Gran total 97483412 | 47592253 49891159 | Gran total 13096666 | 6589213 | 6689473
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N S Sa—
Enticiad Federniiva, Municipio, Grupos Quinguenales de Edad, Edad

[ 057 Naucaipan de strez TT858 711, 416,041 442,670

0 -4 afios T ' 85,383 43700 41,683

© aflos T 17,661] 9,040 8,621

e ) - 16,710 8614 8.096

2 afos 16,847 8605 8242

3o ) 17,079 8,638 8441

& alios - 17,086 8,803 8283

5-0afos T E2048 M,773 41176

& ahos 17018 8,589 8429

[ 6afos o - 16,759 8,500 8289

7 ahos Y T 18,821 8285 8233

8 afios T 16,419 8240 8179

[ 9afos B i 18,221 8156 8065

10- T4 ahos T 74,882 37, 37,148

10 ahos 16,299 8299 8,000

1Mafos T 14618 7,658 7,260

12 efios 14,974 7,682 7.282

13 aflos 14,350 72524 7058

14 afos ) ] 14,341 6.533 7,408

15 - 19 afos 82,848 39 43,048

15 afios T 15,660 7.631 8,049

16afos T B 15 57: 7, 8112

17 aftos B 16,658 8,008 3670

18 aflos 18,483 8,920 9,563

19ancs 7 16,4 7,760 8,643

[ 20- 24 ahos - 91,660 43,770 47,780

20 afios 18,165 6,648 9,517

21 shos - - 16, 7.658 6,380

22 alos T T o 19,258 9246 10,013

| 23 ahos 16,967 9,074 9,893

24 afos 19,111] 9,133 9,978

2525 ahos [ 88,068 42733 45385

25 afios ! 19, 9472 10,083

26aflos o i 17,586 8373 9213

27 afios - _ 17642~ " ag20 9,022

28 afos 17,656 8659 8997

29 sfios - ‘“ 15,649 7600 8040

730 - 34 afcs 70,843 34571 36372

|  30ahcs 18,614 9,089 9,725

. 31 afos o - 11,740 5752 5988

[ 32afws 7927

| 33ams ) 6481

{34 ahos T 6,271

i 35-30afos T 30,690

735 afos o T T 5614

1 3Bafes C 6,361

Ianes 00 o 5383

6,478

5,564

24,430

86D
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[ 41 ahos ‘ C 7010 T 33e 3.604
| 42ams T T 10,966 5,188 5,718
[ 43 afies | BB 3819 4,368
[ 44 'afos ! } 7497 3,530 3,961
[ 45 - 49 afos ! 35,967 17,107 19,860
4Safos T 9,198 4328 4,868

[~ 48 ahos H 6,851 3,189 3,688
[ A7 anos e 6589 3050 3,539
|T 48 afos T T 7 50| 3388 4113
i49afos j 6,850 3,158 3,802
| 50-54 afos T 31, 14,827 17,057
50 afios i [X3 4,160 4716

[ 51 allos - N 4765 2243 2523
| 52aflos 6,607 31 3,647
53 afios 8,743 2,707 3,036

54 afos 5,603 B 2,568 3135

55 - 59 afios 24396, 11,295 13,101
55 shon - 6,638 2878 2,962
[ 5,001] 2,345 2,746

57 aflos B 445 2,073 2,356

55 afios 4 500 2,203 2,687

50 aflos 4348 i 2,350

60 - 64 aflos 20,667 8647 11,025
60 aflcs T 8,017 27 3258

61 afios 2 1,362 1,608
6Zaflos 4,002 19 Z.161

63 aflos 4,002 1,507, 2,095

64 aflos 3,504 1689 1,805

65 - 69 afios 14,651 6.842 7,609
65 aflos 4091 LK 2248

66 aios 2,801 1,524 1477

67 ahos — 2,748, 1,380 1,366

63 afos 27 1244 1,505

68 afias T 2267 1,054 1213
[70-74 afios 9,539 4614 5325
[ 70 aflos T 3139 1424 1715
[ 7Tisfos 1364 b4 738
72 afios 2,165 1029 1,137

73 affos T 1,601 795 B%

74 afos 1558 THY B3

75 - 79 afos 6,316 2,797 3519
75 aftos 1 1,781 787, 1,014

78 afhos B 1349 616 733
Taflos T T T e 479 566
78 afios T 1,227 534 693

i 79 aflos 6 407 483
80 - B4 afios ) I 3260 1,279 Tzom

I &haftoa M 1,162 475 687
T 81afos T M3 7! 268
" B2afos o 643 262 381
! 83aflos . 53 199 334
84 afios - 0 509 168 e

" 85-69 afos I 1,505 671] 1234
| 85afs - - i 568 | 365
86 ahos i B 1 160 281
87 aftos i - 358 127, 231

68 aftos B I 283 102 161

| BiwAes T I 285 B L
| 90 - 94 affos ! 79 231 | g8
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Anexo No. 7

MUNICIPIO DE NAUCALFPAN DE JUAREZ, ESTADO DE MEXICO
EMPRESAS DEL SECTOR INDUSTRIAL CON LICENCIA DE
FUNCIONAMIENTO EN EL 2001*

RO
imentos
Metal mecéanica 93
[Textil 66
Madera 46
Manufacturera 05
Jmpresién 75
Plasticos 1
Refacclones industriales
Quimico y Farmacéutico 66
Varios )
Eléctrico y electrénico 9
aquinaria 31
mercio 15
Construccién 5
Mineria B
[TOTAL 1,418

Fuente: Subdireccion de Normatividad Comercial, H. Ayuntamiento de Naucaipan, 2000-2003>
*Clasificacion realizada por la Direccion General de Desarroiio y Fomento Econdimco.

%, Tpo de btada - | -Ocopsnihe’.

205,138] 858,711

Casa independients 137,115] 596,310
Depart on edifc 11,520 40.569
Vivierda on veGndad 41,849 161,741
Cuarto de azobea 520 1,848
Local no construido para habiacién 1604 594
Vivienda mévil 26] 105
Refugio 20| 68
No espediicado 13,486 55.201
< 42| 22715
TR ey

S
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MUNICIPIO DE NAUCALPAN DE JUAREZ, EST

EMPRESAS DEL SECTOR SERVICIOS CON LICENCIA DE
FUNCIONAMIENTO, 2001.

bebid

NUMERO

y consultorios médicos

652
567

de mantenimisnto automotriz

Sala de beileza

413

Administrativas

375

219

ics, Escuelas, Academias
, almacenadora
de aparstos eléctricos

132

Tintorerta y Planchadurla

124

Banca Multiple

Tafler de costurs y sastreria

Arrendadora financlera y serv. de admon. de inmusbies

Agencia de visjes

Despachos de actividades profesionales

Reparacion de calzado

ulcanizadora

do fiostas

ub

Piblico

Fuente: Subdireccitn de Nonmatividad Comercial. H. Ayuntamiento de Naucalpan, 2000-2003.
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MUNIE

EST. DE
EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIAL CON LICENCIA DE
FUNCIONAMIENTO, 2001.
[Ancxo % 1 R
|Abarrates, comercio minorista 1,537
|Bazar Lomas Verdee | 432
[Papeleria [ 384
[Tlapaleria y Farrateria | 223
[Refacciones automotrices | 209
[Boutique, venta de prendas de vestir [ 198
[Farmaclas | 190
Regaios y novedades | 17
Recauderia [ 108
[Camiceria y Obrador [ o7
[Polleria | 90
[Paleteria y Helados I A -
Articulos y estudios fotogrificos [ 7
Materiaies de construccién [ e2 |
[Vidrleria T
[Expendios de pinturs [ 85
Zapateria B [ s&
Duiceria o T aa
{Tlendas de autoserviclo | 43
[Joyeria | 35
[Venta aparatos eléctricos y de computo T 37
|Comerclalizacién de desperdicios industriales | 33 |
[Materiales eléctricos | 26
|Articulos deportivos T2
|Articulos de belleza b7
[Tiendas naturistas I A L
[Articulos para fiesta R T I
{Viveros y Jardineria o )
{Comerclalizacion de telecomunicaciones 7
[Expendios de loteria .6
[Vinateria mayorista L8
TOTAL T | 4276 |

Fuente: Subdireccion de Normatividad Comercial, H. Ayuntamiento de Naucsinan, 2000-2003

0
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Poblacion econdmicamente activa segiin sexo, 1991-2004 -

Aflo R e

war T T T F -1 .
‘\mes1812]

TS e T

T 36831 734

T 584304
30 562404

1 k-~

o
216300130 T 9599035
23243 488 10 408 348
243476071 11848034
" 24 814 965/ © T 12016 TeR
. : o 137180296
" 26 146 568! S 13415835
T 20880 T T T T13a52493

i Tk
12001 T 7 T ao072888)

26 418 355 13743 188
THAEES "7 13657 306

2002 [~ 41085736/

—_— P

26 888 135 ~ 14197 601

TTH515672

21217028 14238643

2004 ~ %996 755

28013538 T 15385216

NOTA. informacitn 8io del segundo irimestre de cada afio Encuseta (Estadisticas por

; proyecto).

!FUENTE'I!EGI—STPS.EMW&BW




- - Poblacion desocupada segin sexo, 1991-2004

Who ™~ T T T el T Hombies f’"ififm T

891 T e4985 T TEImAmN
1883 = 819132i 495 429/
iees - 0 T 17734300 77 4T 82
11996 N 1362 N < o 7 Y T X 7

11997 TTHoioess: T sosesal T 451685
1998 T

003 842[ 526 188 T 454
AT - B T T poa 996] R Y - A 799 566

2000 Cop T 850 388! 407 115] 252273
D -7 <13 FE az7Tre] 7 T 24ABIs
2002 [T T T ssTa T T T Eba g 278765
2003 ) T T ee2 475 " 550 356] 22118
2004 7T T qoeResz] T T 6oe 463 436 229

NOTA:  informacion s del sogundo imesire de cada af Encuesta (Estadisticas por

m%&mﬁlmmam
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Disiribucitn pegn siiacion en ¢l trabajo

POBLACION OCUPADA POR (OCUPACION PRINCIPAL),
7 Thobedén] = Devbuddnseginsiuaciineneitrabajo @000

{Entidad Fodorabve, Ocupacion Principal | 2P Mlmmelm No
y obreros I y pachas pnuuu.u\h[ pago sspeciicado
Estados Unidos Mexicanos | 33,730,210 20,423,018 2,654,384 854,168 7,370,2‘%5 1,368,018 1,060,374
Profesionistas 1279,341 906,734 1479 67,782 274,569 4,936 23,831
Técnicos 105218 8180 4775 16411 1B6E 84 20517
| Trabajadores de la educacin 1,320,145 1233715 1574 7,019 46,790 2,050 78,090
Trabajadores del are 270201 154520 1295 10266 96,489 1,819 5,812
Funclonarios y directh 762680 520,941 1,663 133,711: &oﬁ 54 12,750
Trabajadores agropecuarios T BZISTIT 498373 1763167 81,622 1848246 761,705 166,604
wuyummhmm 555242 483970 1, 30,51 20,126 1250 78,580
Actesancs ¥ obreros T EAZ5AN 3132168 B3 513 BAST T TiSA%d
Operadores de maquinaria ia T 1830996 1758000 13,041 6318 17015 "ﬁaTq 35,174
Ayudantes, peones y similares 147584 991, 346813 2,966 49,686 53,306 31,966
Operadores de ransporie 1810891, 1208779 36,048 25691 304,715 6476 31,462
Jofes y supervisores adminiolralivos || 790,618 729,770 1,148 25377 10,382 2,150 12,793
2227, 217858 4954 10,340 2,033 16,473 46,229
Comarcianies y dependientas _4ZTBTTZ 1954514 21204 214616 1,657,404 8184 109,087
Trabajadores ambulentes | Tr0240 148605 7428 13,742 543,205 33,027] 24,068
Trabajadores en sarviclos personales | 1,941,059 1410930 41,732 46,769 47214 40,700 44,690
|~ Trabsjadores doméssicos [ 71448892 1156047 30394 2.063 185,584 28,754 41,850
" Trebsjadores en profeccion y viglancia | 803,786 756,572 11,077, 3,185 9,662 2672 20,588
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