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INTRODUCCION

Antecedentes

Dentro de la busqueda de desarrollo personal y profesional Limit tiene su origen en la relacion
laboral que Edgar Cerdn Fuentes alumno de la FCA tiene con plazas comerciales de ropa, en su
mayoria locales enfocados a la venta de prendas para caballero. Lo anterior, junto con el gusto por
el emprendimiento llevd a incubar la posibilidad de crear una empresa del giro que le es familiar y

en el cual tiene 6 afios de experiencia.

El sector de la industria del vestido tiene elementos atractivos como negocio, el mas claro es que la
ropa es un producto de consumo vitalicio, es ciclico de acuerdo a los periodos primavera- verano y
otofio- invierno, lo que sugiere utilizar modelos diferentes no sélo por la tendencia sino por las

condiciones climaticas del momento.

Ademas suele comprarse ropa por varias circunstancias; por ejemplo para dar un detalle en fechas
como: 14 de febrero, dia del padre, 30 de abril, navidad, afio nuevo, cumpleafios y aniversarios los
cuales pueden ser cualquier dia del afio. También las vacaciones de semana santa, las de veranoy
diciembre son motivo para que los estudiantes, trabajadores y personas en general realicen

compras.

Otros hechos reconocidos pero dificiles de tipificar dada su naturaleza, es cuando las compras se
realizan para asistir a un compromiso personal, evento social o a alguna reunién, en este caso se

podrian considerar como compras eventuales o de ocasion.

Lo anterior es la parte atractiva del negocio del comercio de ropa, sin embargo también se
identifican dificultades a resolver; la principal es que este tipo de compras no se hacen de manera
constante, es decir a pesar de que es un producto de uso diario, una sola prenda tiene una vida
util prolongada. Los precios exigen un gasto mayor al promedio en el actuar cotidiano y suelen
elevarse aln mas cuando se consideran las fechas y momentos sefalados para hacer compras,
después de esto existen largos periodos de tiempo donde no hay motivo aparente de compra. Sin
embargo al ser detectadas tales situaciones vuelve obvias las acciones en las cuales Limit necesita

poner atencion.
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Se concibe el interés en desarrollar un proyecto con el fin de crear una empresa en el sector de la
industria del vestido dirigido al mercado rosa. Lo anterior derivado de la experiencia que se tiene
en este sector, principalmente con la tienda "UrbanTecnology". Un dato relevante para tomar
dicho enfoque, es que una parte significativa de sus clientes pertenecen a este nicho, el cual se
encuentra en crecimiento y usualmente sus compras sobrepasan en monto a una compra

promedio.

Por otro lado la Facultad de Contaduria y Administracidon en Junio de 2013 puso en marcha el
Diplomado: Creacidn Desarrollo y Direccion de Empresas Sociales, el cual pretende involucrar alos

alumnos con empresas de esta indole o bien incubar alguna iniciativa.

Dicha perspectiva de desarrollo es de interés para Victor Diaz y participa en ella, pues considera
esta opcion como la mas viable y funcional para titularse de la Licenciatura en Administracién. Este
escenario describe la opcién de titulacién por proyecto a través de la elaboracién de un plan de
negocios, el cual en ese momento por motivos académicos y profesionales asi como la premura de

tiempo no se concreté.

En septiembre del mismo afio ambos estudiantes trataron una problematica inmediata a su
situacion: la vida laboral de los estudiantes universitarios y los recién egresados se encuentra
limitada y muy competida. Esta condicién es aprovechada por las empresas de tal forma que optan
por contratarlos como personal externo para realizar actividades secundarias de su operacién a un
bajo costo, sin tener los derechos laborales que ello implica; o bien condicionan su desempefo
segun resultados, lo que carece de objetividad y sugiere no contar con la seguridad de tener

empleo permanente.

Por tanto la opcion de trabajar en una empresa por un largo periodo, con un sueldo competitivo y
prestaciones adecuadas cada vez se complica mas. Una de las soluciones a esta situacidén es
generar empleo a través de la creacién de una pyme. Esta conclusién fortalecid la iniciativa de
aplicar la teoria y la practica administrativa; crear una oportunidad profesional para desarrollarse
y adquirir experiencia tiene como resultado a “Limit” como proyecto en el que Victor Diaz Franco y

Edgar Cerén Fuentes sumany complementan esfuerzos.
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Es asi como los dos alumnos de la FCA deciden crear una fuente de ingresos estable y propia, optan
por desarrollar un plan de negocios. Comienzan asi la elaboracién del proyecto y al estar cerca el
ultimo semestre para concluir la carrera deciden ademas elegirlo como opcidn de titulacién. Es asi

como asesorados por el Maestro Ivan Josué Villegas Tenorio se desarrolla el proyecto Limit.

Problematica

La industria del vestido es una muestra de océano rojo donde la oferta es competida y la demanda
es constante, en tal caso las empresas necesitan tener estrategias que fortalezcan su posicién ante
la competencia. No obstante dentro de este mercado aun existen nichos no satisfechos en su

totalidad.

Hay que recordar que el mercado de ropa esta enfocado a toda la poblacién en general.
Anteriormente los grandes segmentos solamente eran: nifios, adolescentes y adultos tanto para
hombres como para mujeres. Esta segmentacion se ha especializado mas y responde a que los
individuos buscan ganar identidad propia y particularizarse en diferentes grupos sociales. En los
ultimos afios han surgido agrupaciones de personas que comparten ciertos habitos de
comportamiento como: lugares de reunion, alimentacion, musica y forma de vestir, lo que segrega

y por tanto identifica nuevos nichos.

Cada agrupacion necesita productos y servicios especificos. Ropa y accesorios por ejemplo son
demandados con mayor frecuencia por el mercado femenino y por el mercado rosa. La oferta para
el mercado femenino es muy amplia y sigue en crecimiento, no asi la del mercado rosa que es

atendido por pocas empresas.

Tomando como base los antecedentes en la comercializacién de prendas de vestir para caballero
Limit decide orientar el negocio a este mercado. Tomara como punto de partida el mercado rosa,
nicho que se encuentra en crecimiento y que aln no estd satisfecho, lo cual sugiere que puede
considerarse como un océano azul. "Este es un mercado emergente que la inmensa mayoria de
empresarios mexicanos ha ignorado por homofobia o por temor a ser criticados. Pero los mas

visionarios ya se percataron del tiempo y las ganancias que han estado perdiendo".*

! De la Riva Group. (2007). El negocio gay en México. A la caza del dinero rosa.
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La cuestion a resolver es conocer cudles son las motivaciones y restricciones para la compra de
ropa por parte del mercado rosa, asi como las lineas adecuadas de comunicacion para incurrir en

ese nicho.

Se vuelve una oportunidad de negocio pues Olivares (2010) encontrd que las personas que salen
del cldset, el mercado rosa, pueden generar hasta 4 mil 500 mdd anuales. Ademas la comunidad
homosexual en México tiene un potencial de 8 millones de consumidores. “Entonces un mercado
con mas de 8 millones de consumidores ya no cabe en el cléset.” Es la frase que utilizan los
creadores del concepto Contempovideo® para calificar al pinkmarket (mercado rosa), dicese, la
comunidad homosexual de México, la cual consume: viajes, ropa, revistas, musica, cosméticos,

salud y por supuesto, mucho cine.

De acuerdo con De la Riva (2007), firma especializada en estudios de mercado, este segmento de la
poblacidn suele ser de grandes consumidores, pues gastan entre 10 y 15 por ciento mas que una
persona heterosexual. Las compafias y sus marcas al darse cuenta de ello tratan de ser
incluyentes, lo cual significa “hacer un guifio de ojo a ese mercado”. Esto implica que dentro de sus
mensajes publicitarios hacen algin tipo de contacto con el publico homosexual, ademds hay

marcas donde esto es mas evidente como en las de moda.

Ill

Justifica qué el “pinkmarket” no ha logrado catapultarse en este pais como lo hace en otras
latitudes del mundo. "Una estimacion de la derrama que arroja el mercado rosa en México es de
aproximadamente 51 millones de pesos anuales. Es una cantidad buena, si consideramos la poca

apuesta del empresariado mexicano en este rubro".?

De la Riva (2007) continua "Los gays no consumen publicidad directa, abierta o muy obvia, sino
aquella sugerida que maneje signos que sdlo ellos puedan detectar, ya que temen que si un
producto es manejado como ‘para gays', se use como elemento para clasificarlos, separarlos o

rechazarlos".*

> Empresa dedicada a la distribucién de cinematografia internacional con diversas tematicas con el objetivo de
promover la tolerancia y la no discriminacién.

*0p.cit. De la Riva Group. (2007).

*Idem
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Jaramillo (2009), afirma que el pinkmarket es un mercado sélo para visionarios, que lo gay esta de
moda.” Este selecto grupo lentamente va penetrando en la sociedad mexicana, no asi en la
europea o en la estadounidense donde marcas importantes a nivel mundial han apostado por
invertir en este mercado. México se encuentra en pafales en este rubro, sin embargo, no podemos
desdenar que ha logrado imponerse, aunque de manera lenta, pero el hecho de haber ingresado,
significa que debe de surgir un foco de atencidn por parte de los empresarios para invertir en este

mercado que aun puede considerarse como virgen.

Espinosa (2011) menciona que poco a poco, empresas y empresarios han volteado hacia un grupo
antes no atendido:® la comunidad homosexual de México, cuyos gustos, sofisticacién y capacidad
de compra conforman el llamado “mercado rosa” o “pinkmarket” que logra vislumbrarse como una

nueva veta en el rubro mercantil y para ello considera que:

El consumidor gay no desea ser diferenciado o que se disefie una publicidad pink que lo
haga sentir "raro". Prefiere las marcas que promueven mensajes con un detalle que sdlo
la comunidad pueda interpretar.

) Como en todo mercado hay que saber exactamente quién sera el cliente, no se puede
hacer generalizaciones, dentro del colectivo hay lesbianas, homosexuales, transgénero y
cada uno tiene una necesidad diferente por cubrir.

J Gay friendly va mas alld de decir "soy amigable". Si se busca fidelidad a la marca, hay
que ir a los lugares donde ellos conviven para identificar sus habitos de consumo y saber
como les gustaria que fueran cubiertos.

J Afirma "si eres una firma que quiere posicionarse en el mercado gay, anunciate en

Internet. Es la mejor herramienta".

Los productos preferidos: todo lo relacionado con cuidado personal y tecnologia: computadora,

celulares, equipos de TV, todo lo que los haga estar a la vanguardia.

Por otro lado existe una infraestructura capaz de atender a cierta parte de dicho mercado, ello
derivado de la ubicacién, pues UrbanTecnology tiene tres locales en la colonia centro

precisamente en el cuadrante enfocado a la venta de ropa, sin embargo existe un sector de la

> Jaramillo, V. (2009). E/ mercado gay, sexy para hacer negocios.
® Espinosa, E. (2011). El mercado rosa crece; las marcas también salen del closet.
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poblacidn que compra en otros lugares tales como centros comerciales o boutiques. En dicho

sentido es pertinente considerar la forma de llegar a estas personas.

Un rubro importante dentro del segmento del mercado rosa es la atencién y el estado de confort
qgue le generan las condiciones del lugar en donde se encuentren. Entonces los espacios que
existan entre los muebles, productos y personas deben ser los adecuados. Mientras el primero
debe ofrecer comodidad el segundo debe invitar a consumir, juega un rol de atraccion visual, por
ende la accesibilidad debe ser inmediata; en relacion a las personas, este es el primer contacto que
se tiene con el cliente, por lo tanto coincidir y aplicar la atencion requerida es fundamental para

generar un lazo estrecho.

Las personas encargadas del local son jévenes de aproximadamente entre 20 y 25 aios, utilizan
una vestimenta similar a la ofertada por el local generando congruencia y formando parte de la
imagen corporativa necesaria para ser identificados. La ambientacién también contiene elementos
gue generan una atmosfera adecuada lo que incluye tonos de la tienda, intensidad de la luz, aire

acondicionado, musica y la propia adecuacién de las instalaciones con accesorios decorativos.

Objetivos del trabajo

Objetivos generales

J Analizar en un periodo de seis meses la viabilidad y rentabilidad de crear una
comercializadora de ropa dirigida al sector masculino del mercado rosa en la Ciudad de

México.

J Elaborar un plan de negocios que cubra los requisitos solicitados por la academia para
titularnos y alcanzar el grado de licenciados en administracidn en un periodo no mayor

a doce meses.

Objetivos especificos

J Crear cuatro empleos a personas que pertenecen a la Generacién 2010-2014 de la FCA
de la licenciatura en administracién derivado de la creacion y puesta en marcha de Limit

en el segundo semestre del afio 2015.
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] Satisfacer el 5% de la demanda objetiva de Limit en la delegacién Cuauhtémoc en los

primeros tres afnos.

Alcances y limitaciones

Somos un equipo que pretende establecer un negocio que si bien cuenta con un capital limitado
dentro de un ambiente hostil en la industria, el segmento al que se enfoca el negocio estd en
crecimiento, lo cual permite aprovecharlo mediante un analisis que se desarrolla en el siguiente
plan estratégico, se determinara asi; qué recursos se necesitan y como se utilizarian para hacer de

este un negocio rentable y atractivo.

Alcances

) Limit pretende impactar el mercado rosa, considerando solamente la Ciudad de
México, en la delegacion Cuauhtémoc, a varones mayores de edad, entre 20 y 44 afios
de edad.

Limitaciones

J No existen estadisticas concretas y especificas sobre el mercado meta.

J Conseguir financiamiento para un proyecto nuevo suele resultar complicado debido a
los requisitos y lineamientos que los inversionistas requieren para asegurar su
patrimonio.

J Existe discriminacién hacia el mercado meta debido a una aceptaciéon social
fragmentada.

J La industria del vestido es un sector muy competido.

J No se tiene experiencia en direccidn de empresas.
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Aportaciones

Se aplicaran herramientas y métodos administrativos con la finalidad de estructurar un plan de
negocios efectivo, capaz de anticiparse y prevenir situaciones de la gestion operativa asi como

generar condiciones adecuadas para el desarrollo de Limit.

La formacidn profesional sumada con la experiencia laboral nos sefiala que la parte del trabajo de
planeacién tiene que fundamentarse, en tal sentido la base se toma de registros histéricos, asi
como de informacién de mercado y de fuentes que concentran informacion del sector lo que dara
por resultado la formacién del plan de negocios, seguido del disefio de un presupuesto que cubra
todas las necesidades financieras requeridas para poner en marcha a Limit, a la par de la
generacion de estados proforma que brindan un primer panorama de las condiciones econdmicas

requeridas que se tendra, ademas indica cdmo se distribuyen los recursos.

Se generan matrices para la estandarizacion, control y generacion de indices que apoyen al
desempefio de la operacion, en este rubro se utilizardan mapeo de procesos y proyecciones de

ventas.

El punto de equilibrio y ciclo de operacion son dos herramientas que se aplicaran para conocer
margenes necesarios de venta y de utilidad por venta en periodos ciclicos y mensuales ya en su
operacion, contemplando los periodos de mayor y menor demanda, aplicando el método

adecuado de control de inventario que permita la optimizacién y la rotacidon de mercancia.

Las estrategias de promocion se aplicaran en funcién de técnicas BTL y ATL, usando modelos de

referencia aplicando benchmarking, sustentado en el analisis de imagen corporativa.

Asi mismo se desarrollaran estrategias que permitan sumar volumen de ventas, presencia en el
mercado y generar informacion para la toma efectiva de decisiones, disminuyendo asi los riesgos,

dichas acciones son las siguientes:

J Generar alianza estratégica.
J Atraer patrocinios.
J Efectuar publicidad dirigida.

) Utilizar promocidn en redes sociales.
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] Generar un calendario de cumpleaios de clientes con motivo de generar ventas diarias.

Dicho planteamiento cuenta con el apoyo y sustento del conocimiento que cada integrante aporta,
por un lado un pensamiento econdmico derivado del estudio de la Lic. en Economia y por el otro
una perspectiva en funcion de la Lic. en Comunicacién Social, que nutren la disciplina

administrativa de la cual parten los alumnos.

El presente plan de negocios es un documento que servird para sentar las bases de un proyecto
real que permita generar empleo, obtener ingresos que seran reinvertidos para hacer crecer el
proyecto al punto en el que Limit no sélo sea una tienda de ropa que comercializa productos de

otras marcas, sino que cree su propia linea de ropa con el mismo nombre que la tienda.

Para alcanzar dichas metas este plan de negocios se apoyara en diversas instituciones e
incubadoras que le ayuden a desarrollarse, a formar vinculos, que le brinde orientacion

empresarial, fuentes de financiamiento. Algunas opciones son:
A) Red de incubadoras de la UNAM “Innova UNAM”

En la unidad de la Facultad de Contaduria y Administracién, en la categoria de negocios

tradicionales. Los datos de contacto son:

o Contacto: Mtro. Francisco Martinez Garcia.
) Correo: fmartinez@cenapyme.fca.unam.mx

. Teléfono: 56.22.83.87
B) Fundacién ProEmpleo Productivo, A.C.

Fundacidon ProEmpleo quien apuesta por la comunidad de emprendedores, con la visién de
ayudarles a reinsertarse al mundo productivo, crear riqueza, generar empleos y contribuir al

crecimiento econdmico del pais. Las opciones que ofrece y que son de interés a Limit son:

J Programa impulso del emprendedor.
. Taller emprende.

. Incubadora de empresas.

) Proceso de desarrollo empresarial.
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Datos de contacto:

J Herschel 131, Colonia Anzures, 11590 México, D.F., Delegacién Miguel Hidalgo.
o Teléfono: 5545 0845, Interior de la Republica: 01800-702-8443

J Mail: informes@proempleo.org.mx
C) El Instituto del Emprendedor A.C

Apoya a emprendedores con asesoria, financiamiento, herramientas gerenciales y los contactos de
mercado necesarios para el éxito de nuevos negocios y la creacién de nuevos empleos. Algunas

areas de interés para Limit son:

) Mercadotecnia Interactiva (MI): brinda a las MIPYMES herramientas para que la
empresa aparezca en los resultados de busqueda de Google, Ml ayuda a las empresas a
captar nuevos publicos de Google, Facebook, Yahoo y MSN.

o Programa Conecta tu Negocio: el Instituto PYME en alianza con Google, Jimdo, Tec de
Monterrey, Banamex y el Consejo de la Comunicacion, desarrollaron un programa que
permite que las micro y pequenas empresas establezcan su sitio web totalmente gratis.

) Portal del Emprendedor: desarrollado en alianza con el Gobierno Federal, Linea PYME

brinda la informacidon necesaria para iniciar financiar y hacer crecer el negocio.
Datos de contacto:

J Mail:
o info@institutopyme.org
o info@institutodelemprendedor.com

o prensa@institutodelemprendedor.com
D) Nafinsa

Nacional Financiera a través del programa: Crédito Pyme, es una opcién de financiamiento viable y
de facil acceso para la pequefia y mediana empresa que puede ser utilizado para capital de trabajo

o para adquirir activo fijo. Algunos beneficios del programa son:
) Ofrece una forma sencilla de obtener recursos para la pequefia y mediana empresa.
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J Puede usarse como capital de trabajo o para adquirir activo fijo.
J Tramite de integracion de expediente y asesoria sin costo.

J Multiples ventanillas de atencidn.

El apoyo se otorga a través de un intermediario financiero, dependiendo del intermediario se

estableceran los requisitos y tiempos del apoyo.
Datos de contacto:

) Directos con el intermediario y al teléfono de Nafinsa 50 89 61 07
E) INADEM

El que por muchos afios fue el Fondo Pyme de la Secretaria de Economia, se ha convertido en el
Instituto Nacional del Emprendedor. A través de éste ofrece muchos y muy diversos programas. La
categoria que le compete a Limit es: Creacion, seguimiento y fortalecimiento de empresas
tradicionales e incubadoras y empresas de alto impacto, en el inciso A) Creacion de empresas

tradicionales.

Datos de contacto:

J Lic. Rafael Agustin Diaz Arrieta
o Av. Insurgentes Sur 1940, piso 7
o Col. Florida, México, D.F.

o Tel. 52296100 Ext. 32137

o e-mail: rafael.diaz@economia.gob.mx
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Estructura capitular

El presente documento inicia con una introduccion al trabajo, posteriormente el contenido se
desarrolla a lo largo de cinco capitulos. Después de éstos se presentan las conclusiones, seguidas

por anexos y por ultimo se detallan las fuentes de informacién consultadas.

La introduccién describe el cémo y el porqué se decidié elaborar este proyecto como opcién de
titulacion. Parte con la problematica y se contextualiza, a partir de ello se origina la oportunidad de

negocio.

Continla por enunciar los objetivos generales y especificos a alcanzar. Se establecen los alcances
gue tendra el documento asi como las limitaciones existentes para su elaboracion. Por ultimo se

enlistan las aportaciones profesionales.

El capitulo uno contiene los elementos basicos de la planeacidn: misidn, visidn y objetivos del plan
de negocios, los que se sustentan en los antecedentes de la empresa. El apartado termina con un
analisis del medio ambiente interno y externo realizado a través de la matriz de fortalezas,

debilidades, oportunidades y amenazas, FODA.

El estudio de mercado es el capitulo que necesitd de una investigacion mds profunda debido a la
naturaleza del sector al que va dirigido. Se encuentra aqui informacién referente a la oferta vy
demanda. Describe al consumidor y define el mercado meta. Incluye el anadlisis de precios, las

diferentes estrategias de promocion, la descripcion del producto finaliza el capitulo dos.

Los materiales y el equipo necesario para iniciar operaciones, la distribucidn de los mismos dentro
del local asi como su ubicacién conforman la primera parte del estudio técnico. Los procesos de
compra, venta, seleccion de proveedores entre otros son analizados en este tercer capitulo. El
segundo analisis de este apartado es el referente a la figura juridica elegida para el negocio.
Promedio simple y mdvil, tendencia y regresion lineal son algunos de los métodos utilizados para
elaborar el pronéstico de venta. El ultimo punto contenido en esta seccién incluye el presupuesto

general de insumos y montos necesarios para el desarrollo del proyecto.

El estudio organizacional es el penultimo y mas breve capitulo del trabajo. Unicamente contempla

la estructura organica de la empresa asi como su justificacién y su representacion grafica, el
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organigrama. Las funciones y responsabilidades de cada puesto se plasman en la descripcién y

perfil de puestos.

El dltimo capitulo del trabajo evalia en términos financieros el contenido del plan de negocios
mediante indicadores como: TIR, VPN, TREMA, punto de equilibrio, PRI y razones financieras. Tres

de los estados financieros basicos proforma estdn contenidos en este quinto capitulo.

Las conclusiones detallan los objetivos alcanzados al concluir el trabajo. También enlista las

dificultades y contratiempos que surgieron durante la realizacidon y cdmo se resolvieron.
Asi mismo cabe sefialar algunas particularidades que se llevaron a cabo en este plan de negocios:

Con la finalidad de no saturar el contenido de los capitulos, la informacién fuente -antes de su
procesamiento- que sustenta varias decisiones del trabajo se presenta en los anexos. Los libros,
articulos y publicaciones consultadas estan listadas en la Ultima parte del documento (Referencia

bibliografica).

Las tablas expresadas en el presente documento expresan cantidades con numeros enteros con el
objeto de facilitar el analisis de los datos. Si hubiera variaciéon es representativa a la parte

fraccionaria no mostrada.

Se optd por citar en el texto, incluyendo en la oracidn el apellido del autor y en seguida la fecha
entre paréntesis, reforzando ademds con notas al pie de pagina aclarando términos o
referenciando la fuente de informacion, asimismo se hacen citas textuales mayores a cuatro

renglones. Cumpliendo con los lineamientos permitidos en el Formato APA.
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CAPITULO I. FUNDAMENTOS DE PLANEACION
1.1. Misidn, vision, objetivos
Misidn

Somos una comercializadora de ropa juvenil para el sector masculino del mercado rosa en el D.F.,
nos distinguimos e identificamos por ofrecer moda y vanguardia con especial atencion y cercania

al cliente.
Vision

Ser una empresa capaz de posicionarse como una de las tres primeras opciones de compra del
mercado rosa en nuestra drea de comercializacion, asi como ganar participacion en el mercado

en los proximos tres afios.
Objetivos
Objetivo general

) Generar en los tres primeros afios un ROl de al menos 35% a través del posicionamiento
de la tienda lo cual permitira ganar participacion de mercado en un 7% y asegurar con

esto la permanencia de la empresa por lo menos 5 afios.
Objetivos especificos por area funcional

Mercadotecnia

J Actualizar el perfil del consumidor del mercado rosa de Limit a través de herramientas
de investigaciéon de mercado dos veces al afo.

-Indicador: total de actualizaciones al afio / 2

J Generar ventas anuales promedio de $2°000,000.00 a partir del tercer afio.

-Indicador: ventas obtenidas / ventas deseadas
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Operaciones

J Asegurar que el servicio de los proveedores sea el adecuado, contemplando tiempos de

entrega y calidad adecuada de los productos.
-Indicadores:
-Entregas en tiempo / entregas totales
-Piezas devueltas* / total de piezas
* Se devolveran aquellas piezas que no cumplan con los requerimientos minimos.
e Mantener una rotacién de inventario de la mercancia mayor a 1 en cada afio.
-Indicador: Rotacidn de inventarios: Costo de Ventas/Inventarios

Recursos humanos

) Obtener altos estandares de desempeno alcanzado metas individuales de trabajo en

periodos bimestrales.
-Indicador: Metas establecidas/ metas alcanzadas
J Mantener una baja rotacion de personal.

-Indicador: numero de bajas de personal en un afio / promedio de trabajadores en

un afo
Finanzas
J Recuperar la inversion inicial del proyecto en un periodo no mayor a tres afios.
- Indicador: PRI
J Obtener una margen operativo del 25% al tercer afio de vida de Limit.

- Indicador: Utilidad operativa / total de ventas
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1.2. Antecedentes de la empresa

Limit tiene su origen en "Mx Exchange", empresa que surge en el afio 2000, cuando Miguel Angel
Soreque Tavera renta el local #19 en el Bazar de Zaragoza, ofreciendo productos de la industria
musical. Durante los tres siguientes afios se mantuvo con buenas ganancias, lo que le permitiria
establecer mas sucursales; sin embargo, en este periodo se relaciond con algunos locatarios del

bazar, quienes en su mayoria comercializaban ropa y le aconsejaron invertir con ellos.

Miguel Soreque a finales de 2003 negocié habilmente, compré bastante mercancia de saldo’

donde sélo una tercera parte la pagd de contado y la restante a crédito, en el plazo de un afio. Los
locatarios que le vendieron la mercancia pensaban que el local de Miguel Soreque no seria

competencia, pues se trataba de una de tienda de saldos.

En el afno 2004, Mx Exchange se instala en la Plaza del Sol, ubicada en Miguel Aleman esquina con
Manuel Doblado, en la colonia Centro. El local que ocupa es el nUmero dos, en la entrada principal
de la plaza. Pone a la venta una gran variedad de ropa a precios muy accesibles, lo que fue un
éxito que le permitié a mitad del afio expandirse a dos locales mas. Sumado a ello, aun le restaba

tiempo para el pago a crédito de la mercancia que ya habia hecho prosperar.

A partir de 2005 y hasta 2010, Mx Exchange contaba con siete tiendas en la misma zona, generaba
ganancias constantes y se colocd como punto de referencia entre los locatarios, quienes se
volvieron sus clientes. En este momento su comercio se volvié venta a mayoristas, creciendo su
cartera en clientes fordneos lo que incremento su volumen de operacién, su mercancia llego a

varios estados de la Republica.

A principios de 2011 se inician las bases del Plan de Recuperacion del Centro Histérico de la Ciudad
de México, que tiene como primicia quitar el ambulantaje, darle mantenimiento a los edificios y
calles, ademas de construir una ruta de Metrobus que circule sobre la calle de Miguel Aleman. Esto
origind conflictos de interés y descontento del comercio informal, volviendo a los alrededores de la
Plaza del Sol una zona conflictiva lo que disminuyo las ventas de Mx Exchange. Ademads debido a

los trabajos de las obras y su naturaleza, la mercancia exigia mayor cuidado para evitar que las

7 . . . . , .z

En la industria del vestido dentro del plano comercial se conoce como mercancia de saldo aquella que no se vendid
por presentar algun defecto de elaboracion o simplemente porque no fue del agrado de los clientes. Las tiendas de
saldo son aquellas que ofertan mercancia de saldo.

Pagina 27 de 188
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prendas se afectaran principalmente por el polvo, ello también contribuyé a  disminuir
significativamente la afluencia de gente lo que redujo el valor del punto de venta que habia
ganado Mx Exchange, consecuencia de estos hechos y de la importante caida en ventas Miguel

Soreque se quedd solamente con dos locales.

Para 2012, ya con el Metrobus en servicio, la situacién empezd a tomar un curso de recuperacion,
sin embargo, a mediados de ese afio la administracion de Plaza del Sol tomé la decision de
remodelar sus instalaciones, lo que afecté a Mx Exchange, que por lapsos de tiempo se veia
forzado a cerrar sus tiendas y perder con ello venta y posibles clientes que dejaron de ver atractivo
ir a comprar a sus locales. Las obras concluyeron a finales del afio, dejando a Miguel Soreque con

solo un local.

Para Mayo de 2013 Mx Exchange abrié una nueva sucursal en Plaza Banderas, ubicada frente a
Plaza del Sol y en Febrero de 2014 inaugurd su tercer local en Plaza Damas, iniciando una nueva

etapa de expansion y con un nuevo nombre en sus tres tiendas: “UrbanTecnology”.

Mx Exchange no solo cambido de nombre sino también el concepto de negocio, al dejar lo
convencional en cuanto a modelaje de cortes basicos de ropa y optar por una linea de tipo
vanguardista con variedad en cortes, disefios, estampados, acabados, ademas agregd a su oferta

accesorios y complementos.
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1.3. Analisis FODA

Matriz FODA

Tabla 1.1. Matriz FODA

‘ FORTALEZAS OPORTUNIDADES
F.1Concentra los mejores productos/modelos de 0O.1Mercado en crecimiento.
diferentes marcas. 0.2El mercado meta gasta mas en vestimenta que la
F.2Personal capacitado para asesoria de clientes y poblacién promedio.
seleccidon de modelos. 0.3Ampliar los canales de venta a catalogos e internet.
F.3Relacidén estratégica con proveedores de materia 0.4Alianza con industrias relacionadas como bares,
prima. restaurantes, antros, hoteles, clubs.
F.4Ubicacién cercana al mercado meta. 0.5Innovacién en disefios y empaques.

F.5Estrategias de acercamiento al cliente.

‘ DEBILIDADES AMENAZAS
D.1Falta de financiamiento. A.1Mercado ciclico.
D.2Empresa de nueva creacion. A.2Entorno fiscal complicado.
D.3Poca amplitud y linea de productos al inicio. A.3Existe mucha competencia tanto directa como
D.4Poca presencia de mercado. indirecta en el sector de la industria del vestido.
D.5Sdlo se acepta venta al contado en un inicio. A.dIncursidon de empresas transnacionales enfocadas al

mercado meta.
A.5Informalidad del mercado en la industria del vestido.

(Materiales, disefios, mercado subterraneo).

Fuente: elaboracion propia.

Analisis FODA

Limit al ser una empresa nueva, como la mayoria de ellas se enfrenta a diferentes problematicas;
una de ellas es la falta de financiamiento para la puesta en marcha del proyecto, a pesar de que en
México existen opciones privadas y publicas para incubar un negocio, muchas veces resulta dificil

conseguir socios adecuados.

Obtener una mezcla éptima en la estructura de capital, es un punto de mucho cuidado, pues una
mala decisién en este tema puede complicar la operatividad y el futuro de la empresa, aqui se
deben tomar en cuenta los beneficios fiscales que se ofrece a las empresas de nueva creacion, ya
gue en los primeros afios existe mayor libertad en el manejo de la inversion asi como su aplicacion.
Sin embargo existe la posibilidad de que surjan cambios y disposiciones hacendarias en materia

tributaria, que pueden o no beneficiar la situacion de la empresa.
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Asi mismo las empresas nuevas, regularmente entran a competir en mercados saturados, la
industria del vestido no es la excepcidn puesto que existe un alto nimero de participantes en el
sector en diversos rubros; por un lado se encuentra todo el mercado formal, empresas de
renombre nacional e internacional, desde grupo Inditex con sus marcas ZARA, PULL AND BEAR,
BERSKA, por mencionar algunas, asi como departamentales o empresas reconocidas como C&A,
QUARRY, entre otras, quienes en su conjunto una detrds de otra imponen tendencia en su
modelaje de acuerdo al periodo primavera-verano y otofio-invierno, con lo cual aumentan su gama

de productos dirigidos.

En el lado opuesto tenemos al mercado informal quienes incentivan su comercio imitando los
productos, reduciendo costos y calidad. Estas dos situaciones condicionan la compra del
consumidor, evaluando entonces lo que se considera novedoso y de vanguardia, el estatus
compartido con las marcas y el precio de los articulos similares o iguales ofertados. Limit propone
concentrar productos que conjuguen esas tres variables, ademads de enfocar sus esfuerzos para
fortalecer su imagen con los clientes convirtiéndose en una marca reconocida y tipificada como

“gay friendly” derivado de la innovacion constante en todos sus rubros empresariales.

Otra dificultad con la que Limit tendrd que lidiar es la poca presencia de mercado con la que
contard al inicio de operaciones; sin embargo el mercado al que estd enfocado es un mercado en
crecimiento, Limit debera enfocar esfuerzos en estos nuevos consumidores que sumados a los
clientes que obtenga de mercados ya consolidados comenzarda a tener posicionamiento vy

reconocimiento tanto de clientes como de competidores.

Ciertas capacidades de Limit pueden ser consideradas como “limitadas” pues al inicio sélo tendra
ventas al contado, ademds su linea y amplitud de productos es reducida, sin embargo esta
situacion se puede aprovechar al generar un sentido de exclusividad ya que el modelaje no se

repetira.

No obstante existen otros medios por los cuales Limit puede aumentar las opciones de compra que
ofrece a sus clientes como la venta por catdlogo, internet vy a través de aplicaciones moviles que

las megatendencias sugieren como el siguiente paso del e-comerce.
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Limit tiene relaciones estratégicas con los proveedores quienes proporcionaran el producto de

comercializacion a manera de consigna, obteniendo asi ventajas en la forma y montos de pago.

Recordando a Jaramillo (2009), “el mercado rosa, es sélo para visionarios” por lo tanto Limit, tiene
gue considerar que su personal debe ser extrovertido, con interés por la moda y sus tendencias, es
decir una persona capaz de dar una opinidn para combinar una u otra prenda o bien para elegir

complementos como accesorios, mejorando su labor de venta.

Si bien se conoce que este nicho destina una parte importante de su ingreso a su vestimenta
también lo hace en el cuidado personal y en esparcimiento como: restaurantes, bares, antros,
clubes, hoteles entre otros; lo que da la premisa de establecer relaciones y alianzas con empresas
gue se desarrollan en esos sectores. Generalmente este tipo de empresas se localizan en zonas que
son frecuentadas por personas pertenecientes a este mercado, por tanto la ubicacién de Limit

deberd considerar estas zonas para establecerse.

1.4. Medio ambiente interno y externo de la empresa

Limit como cualquier otra organizacién publica o privada tiene relacion con el ambiente en el cual
se desenvuelve, es decir no estd ajena o aislada a los acontecimientos politicos, econdmicos,
sociales, culturales y tecnoldgicos que suceden en el contexto nacional e internacional. Bajo esta
perspectiva y al tomar en cuenta que la mayoria de los paises operan en el ambito de mercado de
competencia basados en economias abiertas, reguladas en un sistema politico que rigen bajo un
sistema democratico, sumando avances tecnoldgicos y cientificos es necesario estar informados
sobre los acontecimientos que pueden afectar y de aquellos de los cuales se puede beneficiar la

industria del vestido y los elementos que la constituyen.

La apertura de los paises por medio de los tratados comerciales, disminucidon de aranceles,
acortamiento de distancias gracias a recientes vias de comunicacién, entre otros elementos
permite que una gran cantidad de informacién esté disponible de un lado del globo al otro en
cuestiéon de minutos. Esto entre otros aspectos da lugar a que poco a poco se dé una
homogeneizacion de los gustos por la imitacién de patrones de consumo lo que se relaciona

directamente con las tendencias de vanguardia en todos los sectores.
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Las tradiciones y costumbres de cada pais se ven influenciadas cada vez mds por diversos
elementos, desde cdmo son interpretadas adquiridas o rechazadas, ello lo vuelve muy diferente
en cada caso. Aunque los gustos y tendencias puedan ser similares a nivel global o regional hay que
notar que existe un aspecto importante que no siempre tiende a ser igual, el nivel de ingresos

entre un pais y otro puede ser muy similar o muy desigual.

El afno 2013 para México fue un afio politicamente agitado debido a que se aprobaron diversas
reformas estructurales, Reforma en Telecomunicaciones, Energética, Competencia Econdmica
entre otras. Hay que recordar que el aspecto econdmico va muy de la mano con el politico; las
decisiones de uno indudablemente afectan al otro y en tal caso todas las unidades econdmicas

deben estar al dia para conocer, evaluar y prevenir o aprovechar en su caso los posibles cambios.

La reforma financiera y hacendaria fue una de las reformas mas discutidas y polémicas por su gran
impacto tanto en personas como en empresas, entre otros puntos esta reforma modificé: el
régimen de pequefios contribuyentes se elimind. Se cred el nuevo Régimen de incorporacion fiscal
(RIF), gravo algunos elementos que antes no lo estaban como, los eventos deportivos y recreativos,
las ganancias en bolsa, productos de alto contenido caldrico, homologé el IVA fronterizo al 16%

entre otros aspectos.

La reforma Energética por su parte prevé que la inversidon extranjera directa aumentard
considerablemente y con ello los empleos, ademds ha prometido una baja en los precios de los
hidrocarburos y las fuentes de energia en general; de ser cierto esto representara un beneficio
para Limit pues al ser una comercializadora, uno de los costos mds recurrentes es el de
combustibles, ademas de que con el aumento de empleos habra ingresos que podrian caer en las

arcas de la industria del vestido.

Otro aspecto que se relaciona en demasia con la materia politica son las relaciones que el pais
tiene con el resto del mundo. Cada vez mas nos desarrollamos bajo un sistema tendiente a
incrementar la ya marcada globalizacion, debemos tomar en cuenta que independientemente de
las formas de gobierno existentes, las decisiones politicas de un pais o regién impactara en mayor
o menor medida al resto de los paises, esto dependera del grado de relacidn que un pais tenga con

el resto del mundo.
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Las decisiones politicas cobran aun mads relevancia cuando se trata de paises o bloques
importantes ya sea por su cantidad de poblacién, por los recursos que posee o la importancia

econdémica que ejerce a nivel mundial.

Entre muchos otros factores la globalizacién ha facilitado la entrada de empresas transnacionales a
diferentes mercados, la industria del vestido es una de ellas ya que los lideres de mercado en este
sector no son de origen nacional. Aunque aun no existen muchas empresas dirigidas al nicho

especifico de Limit, en cualquier momento lo pueden hacer.

El parrafo anterior habla sobre la posible nueva competencia directa a la que Limit se puede
enfrentar, sin embargo no es la Unica amenaza a la que se enfrenta, ya que al pais no sélo entran
empresas y marcas sino también materias primas a muy bajos costos. Telas y fibras estan en este
rubro afectando a los productores nacionales de ropa los cuales suelen trasladar el sobre precio a

sus productos finales, esto sin duda representaria un mayor costo de adquisicion para Llimit.

La estructura econdmica y politica de un pais o regién dan como resultado una estructura social
gue tiene en un inicio caracteristicas propias pero que con el paso del tiempo adopta usos,

costumbres y habitos de otras regiones.

En el caso especifico de México, para el tema que nos es de interés se puede observar que existe
una transicidon de aceptacién a las personas pertenecientes a la comunidad LGBT, (en este rubro
encontramos al mercado rosa) dicha premisa tiene sustento en situaciones como el incremento de
la participacién en el movimiento de la Marcha Lésbico, Gay, Bisexual y Transexual (LGBT) en la
Ciudad de México, la cual llegd a su edicion numero XXXV en Junio de 2013, con una asistencia de

al menos 35 mil personas lo cual lleva a distinguir al D.F como una ciudad “gay friendly”.

Por otro lado la conformacién de instituciones y organismos a favor de dicho movimiento también
muestra una presencia importante, por mencionar algunas tenemos: Abogados Especializados en
Diversidad Sexual, Agenda LGBT, Anodis, Caleidoscopia, Comunidad LGBT en México, Cronologia
Minima del Movimiento LGBT en México, Diario Digital Transexual, Disforia de Género, entre otras.
Sin embargo esta es la situacion en el centro del pais, pero en otras zonas la aceptacién aun tiene

muestras de intolerancia.
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La CONAPRED por su parte ubica a la comunidad gay como el grupo mds discriminado en
México.®Seglin la Encuesta Nacional sobre la Discriminacién en México 2010: la poblacién
homosexual es la mas discriminada en México, por encima de otros grupos, tales como personas
con VIH/SIDA, extranjeros, gente con otras creencias religiosas o personas con discapacidad. Y es
que sélo 41.8% de los encuestados aceptaria a una lesbiana viviendo en su casa, mientras que
42.5% a un homosexual. De esta forma, la comunidad gay se sitda en el ultimo lugar de aceptacion.
A pesar de lo anterior, la discriminacién contra la comunidad homosexual no es homogénea, varia

con base en la escolaridad, el nivel econdmico, los grupos de edad y la entidad de residencia.

8 . . . . .. .z . . .. e )
Consejo Nacional Para Prevenir la Discriminacion. Encuesta Nacional Sobre Discriminacion en México, 2010. p. 33 - 34.
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CAPITULO Il. ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Oferta

Para el estudio de la oferta se considerdé un total de cinco tiendas de ropa, dos de ellas
especializadas en el sector rosa y tres mas enfocadas al publico en general. UkaUka y KrackShop
son tomadas como competencia directa. Zara, Pull and Bear y Bershka como competencia

indirecta.

Se seleccionaron estas tiendas debido a que se encuentran ubicadas en la delegacién Cuauhtémoc
cerca de la zona en donde se establecera Limit; la linea de productos que ofrece y los precios de

éstos seran analizados en el punto 2.5.

Tabla 2.1. Competencia directa e indirecta

‘ Tienda ‘ Localizacion Lineas de producto Concepto de negocio

Pull and [ Reforma 222 Paseo de e Playera La intencidn de vestir a jovenes comprometidos con su
Bear la Reforma Zona Rosa e Camiseta entorno, que viven en comunidad y se relacionan
e Camisa entre si. Jovenes que visten de forma relajada,

Col. Judrez. e Blazers huyendo de los estereotipos y que quieren sentirse

e Bermudas | bien con lo que llevan. Pull&Bear recoge las ultimas
tendencias internacionales, las mezcla con las
influencias que marca la calle y los clubs de moda, y

Del. Cuauhtémoc. ,
e Pantaldn

México D.F. e Sudadera
e Sweater las reinterpreta a su estilo para transformarlas en
o Zapatos pren.das comodas y faciles de llevar, siempre al mejor
e Accesorios | P
° Pants Pull&Bear evoluciona de forma paralela a su cliente,
* Capri siempre atento a las nuevas tecnologias, los
* Short movimientos sociales y las ultimas tendencias

artisticas o musicales.

Bershka Paseo de la Reforma e Playera El publico de Bershka se caracteriza por ser jovenes
Zona Rosa e Camiseta atrevidos, conocedores de las ultimas tendencias e
e Camisa interesados en la musica, las redes sociales y las
Col. Juarez, e Blazers nuevas tecnologias.
Del. Cuauhté e Pantaldn L. .
€l. Luauhtemoc. e  Sudadera Mdsica, pantallas, proyecciones, colores de moda,
Sweater disefio de mobiliario contempordneo, iluminacién de
A i o s . .7 ’ .
México DF. ultima generaciéon, todas estas caracteristicas
e Zapatos . . .
. convierten la tienda Bershka en una Shopping
e Accesorios .
experience.
e Short

e Bermudas | El interior de las tiendas estd disefiado para dar la
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Lineas de producto

Concepto de negocio

maxima relevancia a la exposicion de la moda.

La distribucién del espacio, la musica, la iluminacion, el
mobiliario y todos los materiales utilizados han sido
concebidos y elegidos cuidadosamente.

La tienda Bershka estd concebida como un espacio
para que los jévenes se sientan atraidos y cémodos,
convirtiendo ésta en un entretenimiento. Mientras
miran, seleccionan y se prueban las prendas, pueden
escuchar lo ultimo en musica y seguir las tendencias
de arte urbano que representan las sesiones
fotograficas plasmadas en la decoracién de los
establecimientos.

Zara 1)Londres 102 e Playeras El cliente es el centro de su particular modelo de
e Camisas negocio, que integra diseio, fabricacidn, distribucion
Col. Juarez, e Sweaters y venta, a través de una amplia red de tiendas
Del. Cuauhtémoc. e Sudaderas propias y multiples disefios.
México DF. * Blazers
e Pantaldn
2)Paseo de la e Pants
Reforma 222 Zona e Bermudas
Rosa. e Chaquetas
e (Camisetas
Col. Juarez, e Corbatas
e Gorros
Del. Cuauhtémoc. e Zapatos
México DF.
3)lIsabel la Catélica 24,
Col. Centro.
Del. Cuauhtémoc.
México DF.
UkaUka 1) Hamburgo 112, e Playera Boutique de ropa que selecciona los mejores
e Camiseta modelos obedeciendo a las tendencias de
Col. Judrez, e Camisa vanguardia, pero con variedad en prendas.
Del. Cuauhtémoc, * Pantaldn
Meéxico, DF. ° Sweater
e Corbata
e Zapatos
e Accesorios
e Sacos
e Blazers
e Bermudas
e Ropa
interior
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‘ Tienda ‘ Localizacion Lineas de producto Concepto de negocio

e Bolsos

Shop Juadrez,

Krack 1) Genova 65, Col.

Cuauhtémoc

Playera Boutique de ropa que ofrece variedad en modelaje
Camiseta de prendas en estampados, disefios, cortes y
Camisa aplicaciones.

Del.

Blazers
Bermudas
Pantalon
Sudadera
Sweater
Zapatos
Accesorios
Pants
Capri
Short
Ropa
interior

Fuente: elaboracién propia.

Es necesario resaltar que estas tiendas no son las Unicas que se encuentran en la zona, sin

embargo la gran mayoria de ellas no se consider6 como competencia debido a que el tipo de

producto que ofrecen es diferente al de Limit, es decir venden ropa formal o deportiva, el modelo

de negocio no es parecido o similar o bien se enfocan a consumidores distintos. A continuacion se

enlistan dichas tiendas.

Tabla 2.2. Competencia del sector no considerada

Nombre de la tienda

Men’sFashion

Tienda departamental enfocada a la venta de ropa de tipo formal, dirigida a las personas

Motivo de exclusion

que requieran en sus vestir cotidiano o por eventos especiales, usar trajes, fraks, esmoquin
y accesorios cdmo mofios o mancuernillas. Entonces la diferencia de productos con Limit
es causa de contemplarlo como un competidor de poco impacto.

Men’s Factory

Tienda de ropa formal, que ofrece productos tales como trajes de corte inglés, de corte
Americano, de corte Slim Fit, asi como prendas complementarias a esos productos como
corbatas, chalecos, abrigos, etc., de tipo formal.Los productos que ofrece Men’s Factory se
enfocan a personas que requieren de la formalidad en todo sentido, lo que para Limit no es
premisa, tal motivo sugiere hacer referencia debido a su ubicacién y minimizando el
impacto competitivo.

Adidas

Adidas cuenta con una de sus unidades econdmicas en el cuadrante de interés de Limit. Es
pertinente mencionarlo debido a que parte de su giro comercial es la ropa, sin embargo es

muy especifico ya que se focaliza en el sector deportivo lo que disminuye la posible
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Motivo de exclusion

competencia con Limit.

Scappino

Scappino tiene presencia en la franja de la zona Rosa, en la cual se comparte la demanda,
sin embargo obedeciendo a las caracteristicas especificas del consumidor, a la diferencia en
la gama de productos, precios, modelo de negocio entre otros, es adecuado mencionarlo
como competencia indirecta.

Nike

Dentro del sector de la industria del vestido uno de los nichos de mercado es aquel dirigido
a las personas que gustan de practicar algun tipo de deporte, en este punto Nike cuenta
con gran presencia. Equiparando con Limit notamos que el consumidor y los productos
tienen grandes diferencias lo que sélo los pone en el sector de la comercializacién de ropa,
compitiendo en rubros minimos.

Lacoste

Lacoste es una compafiia que fabrica ropa, relojes, perfumes, zapatos, cinturones, y
maletas, entre muchos otros articulos. Su producto mas famoso, es su playera Polo, hecha
de material piqué, este rubro es el de mayor impacto en Limit, pues el reconocimiento de
marca podria ser determinante para la eleccion de compra.Sin embargo dentro del perfil
del mercado rosa existe la premisa que la accién de compra obedece en primera instancia
a los disenos.Limit percibe a Lacoste solo como una empresa de referencia en presencia de
marca.

Tommy

Empresa de cardcter transnacional enfocado a un sector del mercado con altos niveles de
ingreso que gustan de vestir de forma casual.Limit comparte lineas de producto, pues
ambas consideran la venta de prendas de torso y complementos, sin embargo Tommy es
reconocida por sus clientes como una marca seria, sobria y casual, contrario a la imagen
corporativa que Limit pretende.

Guess

Marca de ropa reconocida primordialmente por la venta de pantalones y prendas de
mezclilla, referenciandola en su mayoria de productos con el aspecto vaquero. Tal
situacion dista de la oferta de Limit.

C&A

C&A ofrece prendas de vestir de marcas exclusivas como Baby Club, Canda, Clockhouse,
Palomino, Rodeo, YourSixthSense, entre otras. Las tiendas C&A plus y los sitios de internet
ofrecen mas de 10,000 articulos diferentes en 190 grupos de comodidad. En todo, hay
alrededor de 60,000 disefios en el amplio rango de tallas de ropa para asegurar que el
cliente encuentre algo que se adecue a sus necesidades e imagen.

Esta situacion implica una saturacion de productos y un volumen amplio de prendas que
convierte sus sucursales en tiendas-almacén. Limit en distincion de C&A, busca la
exclusividad, con pocos modelos.

Adolfo Dominguez

Ubicada en la plaza comercial de Reforma 222, es una boutique de ropa que comercializa
modelos de disefiador, exclusivos a altos costos, principal diferencia con Limit que sdlo
comercializara productos de varias marcas a precios competitivos. Se puede considerar a
esta boutique como modelo de referencia sélo en prendas, modelos y disefios de
tendencia. Pero no en el consumidor, especificamente al nivel de ingresos.

Fuente: elaboracion propia.
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2.2, Demanda

Para determinar la demanda de Limit se consideraron hombres de 20 a 44 afios edad que residen
en la delegacién Cuauhtémoc. El Censo de Poblacion y Vivienda 2010 del INEGI presenta la

siguiente informacion.

Tabla 2.3. Demanda estimada

Entidad geografica Total ‘ 20 a 24 afios | 25a 29 afios 30 a 34 aiios 35 a 39 afos 40 a 44 ainos

Distrito Federal 1,698,341

372,368 352,969 335,988 341,865 295,151

‘ Cuauhtémoc 104,431 21,437 22,544 21,946 20,993 17,511

Por el 6% 6,266 1,286 1,353 1,317 1,260 1,051

Fuente: elaboracion propia con datos del INEGI. Censo poblacional y de vivienda 2010.

Segun el estudio “Global LGBT 2020” realizado por OutNow® difundido en la segunda edicién de la
“International Expo & Business LGBT” (2012) afirma que para las ciudades de México, Guadalajara
y Monterrey en promedio 6% de los mayores de 16 afios dice ser perteneciente al sector LGBT,
poblacién que registré ingresos por 9,450 millones de ddlares en su conjunto; indicé al E/

Economista®, lan Johnson, director OutNow.

Tomando como referencia el porcentaje que OutNow presenta, inferimos que el 6% también es
aplicable para el total de hombres de entre 20 y 44 afios de edad de la delegacién Cuauhtémoc.

Por tanto la demanda de Limit se estima en 6,266 hombres.

OutNow es la consultoria lider a nivel internacional especializada en el sector LGTB.
1% Ramirez, E. (2012). Segmento LGTB gastd US 1,153 millones en 2012.
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2.3. Consumidor

Los consumidores de Limit son hombres que se encuentren entre los rangos de edad de 20 a 44
anos. Pertenecientes a las clases socioecondmicas baja y media-baja pero poseen el poder

adquisitivo necesario para adquirir los productos de esta tienda.

Por nivel de ingresos segun la Encuesta Nacional Ingreso Gasto de los Hogares 2012 (ENIG), los
consumidores se sitdan en los deciles V y VIII. El ingreso per capita para estos deciles es de S 5,985

a$11,417como se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 2.4. Ingresos per capita por deciles

Deciles de personas Pesos ($) constantes 2012
Ingreso Total Corriente $ 10259
S1716
Il $2948
1l $3932
v $4930
\" $ 5985
A $7233
Vi $ 8893
Vi $11417
IX S 16 002
X $39534

Fuente: ENIGH 2012. Ingreso total corriente trimestral per capita en deciles de personas.
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En cuanto a los lugares de reunidn que suelen frecuentar principalmente son: bares, antros,
hoteles, restaurantes, clubes deportivos y gimnasios. Una investigacién de la Universidad
Auténoma de la Ciudad de México que lleva por titulo: Mercado, identidad gay y construccion de
masculinidad en jovenes de la Ciudad de México, realizada por Héctor Miguel Salinas Hernandez.
Indica que los principales espacios de sociabilidad para personas gays son lugares de consumo.
Dicho estudio realizado en la Zona Rosa de la Ciudad de México, describe que en esta zona para el

ano 2008 existian 36 antros y 25 bares gay.

Existen también publicaciones dirigidas a este sector, segun el estudio se les puede clasificar en dos

grandes rubros.

1. De contenido serio. Los articulos de estas publicaciones son cientificos y escritos a profundidad

por personajes respetados en materia cientifica y comunicativa.

2. De contenido diverso. Estas publicaciones son de diferentes tamafios y precios, los temas van
desde salud, prevencidén, consejos, fiestas, eventos, musica, moda, disefio, arquitectura

narraciones eroticas, anuncios clasificados entre otros.

Sobre tiendas de consumo se menciona que también se pueden dividir en dos grandes grupos. Uno
de ellos es el destinado a productos sexuales y:
Otro tipo de tiendas especializadas en el sector se relacionan con ropa, accesorios, maquillaje y una
amplia gama de productos como tazas, collares, gorras, calcomanias, playeras, relojes, llaveros,
tarjetas, pulseras, plumas, vasos, cuya distincién estd establecida por contener los colores del

arcoiris; otras tiendas, venden ropa y accesorios y ropa interior; todas se encuentran en Zona Rosa.
(Hernandez, 2008. p. 9).

Existen también varias agencias de viaje que trabajan con y para el sector, éstas ofrecen paquetes
exclusivos a los destinos internacionales. Los principales destinos nacionales son playas como:
Acapulco, Ixtapa Zihuatanejo, Vallarta y Cancun. Algunas de ellas son integrantes de Ia

International Gay and LesbianTravelAsociation.

La apariencia y estética resultan ser muy visitadas pues segin Hernandez (2008) se anuncian varios
consorcios dedicados a la belleza y la estética, donde se ofrece desde un corte de cabello hasta

tratamientos faciales y corporales, o incluso cirugia plastica, cosmética y estética o liposuccién.
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Sobre su identidad y orientacién sexual el autor describe lo siguiente:
Se definen a si mismos como “gay” u “homosexual” en forma indistinta, y entienden el término
como referente de una opcidn sexual natural y aceptable, y no necesariamente como un atributo

social; es decir, asumen como propio el término “gay” como concepto que define el sentido de su
deseo sexual, mas no como un concepto que defina el sentido de su identidad. (Hernandez, 2008.

p.8).
Sobre el gasto en consumo la bateria de preguntas reveld que: “El estilo de vida gay implica el
desembolso de grandes cantidades de tiempo y dinero para estar a la altura de lo que requiere, lo
gue lleva a estados econdmicos y emocionales de conflicto entre quienes aspiran a cumplir con el

modelo ideal de estética o del ritmo de los compromisos sociales.” (Hernandez, 2008).
Por ultimo el estudio define al mercado gay como un mercado joven de la siguiente manera:

Asimismo, la categoria gay se aplica solo para personas jévenes, que no rebasan los 30 o 40
anos.Ser mayor de esa edad implica estar fuera del circuito de consumo sexual y romantico dentro
del ambiente. Sin embargo, aqui reconocen dos posibilidades de excepcién a esa regla: el hombre
de edad mayor puede mantenerse dentro del circuito si tiene recursos econdmicos suficientes para
mantener un nivel de vida aceptable o si cuenta con un cuerpo vital. La combinaciéon de ambos lo
hace sumamente atractivo, para cubrir dos aspiraciones de los gays jovenes: sus necesidades
afectivas o sus necesidades econdmicas (...). En general, todos los entrevistados sefalan buscar en
una potencial pareja seguridad emocional y proteccion.” (Hernandez, 2008. p. 13-14).

Recopilando los puntos retomados del estudio podemos decir que el consumidor de Limit es una
persona que procura vestirse, verse y sentirse bien consigo mismo y con los demas. Es una persona
extrovertida y diversa a la que le gusta divertirse y viajar. Sus temas de interés van desde musica,
deporte, salud e higiene, pasando por el disefio, cultura y gastronomia hasta llegar a temas

sexuales y erdticos.

Aunque la siguiente afirmacién no se puede generalizar, normalmente buscan compafiia tanto en
amistad como en pareja pues esto los hace sentirse apoyados y protegidos. Les gusta estar en

lugares que los hagan sentir en confianza que les permitan actuar con libertad.
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2.4. Definicion del mercado meta

1. Conductas y comportamientos de compra

J Su eleccién de compra es a partir de sus gustos y no escatiman en gastos.
. Los articulos tienen caracteristicas extravagantes.
. Los colores de sus prendas son variados e inusuales.

2. Usos y costumbres

o Personas que se rednen en sitios exclusivos.
. Personas extrovertidas.
J Personas exigentes.

3. Frenos y motivaciones

J Freno: aceptacion social fragmentada.

J Buscan ser el punto de atencion.
Perfil del consumidor

Los consumidores de Limit son hombres que se encuentren entre los rangos de edad de 20 a 44
afios de edad que quieran lucir informal, juvenil, moderno o también lucir informal-casual.
Pertenecen a la clase socioecondmica nivel C con ingresos mensuales entre $ 5,985y $ 11,417 lo

cual les da el poder adquisitivo necesario para adquirir los productos de esta tienda.
Segmentacion del mercado

La segmentaciéon de mercado va a ser muy importante para Limit ya que a través de ella sabrd
ubicar donde se encuentra el mercado, dirigirse hacia él y conocerd las caracteristicas de su

consumidor y lo que este espera de sus productos.
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Como impulsor y respaldo de este mercado tenemos que citando a Espinosa (2011):

"A ciencia cierta se desconoce su valor”, comenta Priscila Aramburu, directora de estudios
sindicados de De la Riva Group, firma que en 2003 realizé un andlisis de este mercado, y que revelé
que su valor era de cuatro mil 663 millones de ddélares, pero los afios pasaron y la cifra se
incrementd, aunque no hay mas datos frescos.™

De acuerdo con De la Riva, firma especializada en estudios de mercado, este segmento de la

poblacidn suele ser de grandes consumidores, pues gastan entre 10 y 15 por ciento mds que una

12
persona heterosexual.

" Espinosa, E. (2011). El mercado rosa crece; las marcas también salen del closet.
20p.cit. De la Riva Group. (2007).
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2.5 Analisis de precios

Para el andlisis de precios se tomaron en consideracion productos de las tiendas analizadas en el
punto 2.1., debido a la gran cantidad de modelos que existen para cada una de las prendas en las
tiendas consultadas, los precios sujetos de este andlisis son precios promedio ponderados, en los
gue se considerd el precio de cada prenda y su frecuencia de acuerdo a ciertas caracteristicas

establecidas, por ejemplo: tipo de cuello, de manga, cortes, estampados etc.

Los precios utilizados para el estudio de la competencia indirecta son los publicados en las paginas
de internet de cada una de las tiendas, los cuales pueden ser consultados en el Anexo 1. La
informacién de la competencia directa fue recabada mediante visita personal a las tiendas. Los
productos que se consideraron son: pantalones, playeras, camisas, camisetas y sudaderas, pues

son los que Limit ofrecera en un inicio.

Para los productos mencionados se determind, el precio minimo, maximo y promedio, este ultimo
se utilizé para compararlo con el posible precio que Limit ofreceria. En las siguientes tablas se

muestran los resultados obtenidos, pero antes es necesario hacer dos anotaciones:

1) Los precios han sido consultados en la temporada (primavera-verano) por tal motivo en el caso

especifico de la competencia directa ninguna de las dos tiendas ofrece sudaderas.

2) Las tiendas de competencia directa adicional a los productos considerados inicialmente, venden
ropa interior. Aunque este producto no estaba contemplado en la oferta de Limit, se hizo necesario
incluirlos dentro del andlisis, pues se tomd la decision de agregarlos a la ropa que ofertara Limit.

Los resultados obtenidos se muestran en las siguientes tablas.
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Tabla 2.5.Precios minimos, maximos y promedio de la competencia directa e indirecta

Competencia Directa Competencia Indirecta

Producto

Precio |Precio Precio |Precio |Precio Precio |Precio |Precio Precio |Precio Precio
minimo |promedio |maximo | minimo | promedio |maximo |minimo |promedio minimo | promedio | maximo |minimo | promedio

$150  $300 $450 | $160  $250 $340 | $99 $216 $399 | $99 $225 $379 | $139  $336 $599
$120  $185 $250 | $120  $170 $220 | $99 $181 $199 | $199  $236 $279 | $199  $284  $399
$350  $475 $600 | $350  $400 $450 | $299  $445 $599 | $279 = $439 $599 | $469  $651  $1199
$450  $575 $700 | $500  $600 $700 | $349  $526 $799 | $399  $539 $799 | $599  $777 $899
N/D N/D N/D N/D N/D N/D | $289  $427 $599 | $279  $492 $599 | $469 = $662 $999
m $180 $225 $270 | $110 $180 $250 | N/A N/A N/A N/A N/A N/A N/A N/A N/A

Fuente: elaboracién propia con informacion de las paginas oficiales de internet y visita personal a las tiendas.

Como resultado del analisis encontramos que los precios promedio de UkaUka y Brack son muy similares entre ellos en todos los
productos analizados, misma situacién se repite entre Pull and Bear y Bershka excepto en las playeras en donde la variacién entre ellas es

de aproximadamente 23%.

Zara se posiciona como la tienda mds cara en todas sus categorias tanto para la competencia directa como la indirecta. Sus precios
respecto a las demads tiendas son en promedio 43% mas elevados, siendo la diferencia mas baja 34% (UkaUka) y 51% (Pull and Berar) la
mas alta. Los precios promedio para cada producto son: playeras $266, camisetas $211, camisas $482, S603 para pantalones, $527 en

sudaderas y de $203 para ropa interior. Estos precios sirvieron de guia para establecer los precios que Limit ofrecera a los usuarios.
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Tabla 2.6. Variacion porcentual y en pesos de los precios que Limitofrece vs su competencia directa

Competencia Directa

Tienda / Precio
/ m Variacion (S) Variacion (%) BrackClothes Variacion (S) Variacion (%)
300 37 250

Playeras -110 - -460 -24
Camisetas 160 185 -25 -14 170 -10 -6
Camisas 430 475 -45 -9 400 30 8
Pantalones 510 575 -65 -11 600 -90 -15
Sudaderas 330 N/D N/D N/D N/D N/D N/D
Interior 150 225 -75 -33 180 -30 -17
Fuente: elaboracion propia mediante visita a las tiendas.

Tabla 2.7. Variacién porcentual y en pesos de los precios que Limit ofrece vs su competencia indirecta

Competencia Indirecta

. Competencialndirecta
Tienda / Precio .. Variacion Variacion Variacion Variacion Variacion
R el el ol Ml
Playeras 216 -26 -12 225 -35 -16 336 -146 -44
Camisetas 181 -21 -12 236 -76 -32 284 -124 -44
Camisas 430 445 -15 -3 439 -9 -2 651 -221 -34
Pantalones 510 526 -16 -3 539 -29 -5 777 -267 -34
Sudaderas 330 427 -97 -23 492 -162 -33 662 -332 -50
Interior 150 N/A N/A N/A N/A N/A N/A N/A N/A N/A
Fuente: elaboracidon propia con informacion de las paginas oficiales de internet de las tiendas.

Cémo se menciond en el Andlisis FODA Limit cuenta con relaciones estratégicas con sus proveedores, por tal motivo hasta este punto
puede establecer precios tanto por debajo de la media como por debajo de los competidores analizados. Con estos precios Limit seria

aproximadamente 24% mas barato en playeras y camisetas, 14% en pantalones, 25% en ropa interior, 35% en sudaderas y 8% en camisas.
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2.6. Estrategias de promocidn

Limit debe efectuar estrategias de promocién efectivas en funcién a sus acciones, secuencia,
intensidad, medios, mensajes y presupuestos relativos expresados en las acciones de ventas
personales, publicidad, promocién de ventas y de relaciones publicas, cuyo propdsito sea el dar a

conocer el producto e incentivar su adquisicion.
A) Publicidad

Se disefia una campafia publicitaria con base en las caracteristicas y condiciones “producto-
mercado”. La imagen corporativa con la que Limit se presenta serd con colores neutros, para llamar
la atencion rapidamente de nuestro mercado, en tal caso la tipografia sera cursiva y delgada lo que da

la apariencia de elegancia y delicadeza.

o El texto del anuncio, el eslogan, estd formado por palabras breves, sencillas, facilmente
memorizables para el receptor.

J Se disefiaran volantes y tarjetas de presentacion siguiendo las caracteristicas anteriores
con el fin de hacer atractivo a la vista y capaz de generar interés en visitar el sitio, la tienda

y los productos que Limit da a conocer por estos medios.

Las personas que colaboraran con Limit para las campafias de publicidad buscan reflejar la diversidad

de la sociedad, de modo que quien lo vea sea capaz de imaginarse usando esas prendas.

El e-comerce exige ya su lugar en la nueva era digital, no sélo es exclusiva del esparcimiento, de los
banners y propagandas si no también es una fuente de informacidn, conforma una base de datos de

los clientes y del mercado en general.

Se utilizardn redes sociales como medio de captacidn de clientes, generando un circulo perteneciente
al mercado rosa. Limit generara una red de cuentas iniciando en Facebook y Twitter en los cuales
manejara su perfil como boutique de ropa para caballeros, mostrando contenidos novedosos e
informacién de interés asi como modelos de prendas. Posteriormente se abriran perfiles en

foursquare, instagram, vimeo, tumblr, entre otros recursos digitales.
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Se llevard un registro de los seguidores y amigos de dichas redes en los cuales se identificara fecha de
cumpleanos, ocupacidn, posible ubicacidn de escuela, trabajo y vivienda, gustos y hobbies, amigos y

sitios de interés. Con ello se podran genera indicadores comunes de nuestro mercado.

Al generar dicha informacion, el segundo paso es acercarse a los seguidores y amigos en linea, para

poder implementar la estrategia de venta por cumpleanos, de la siguiente forma:
1. Seidentifica las fechas de cumpleafios con dos semanas de anticipacion.

2.  Se contactara a la persona que cumplird anos, invitandoles a darle "like" a las prendas de Limit

gue sean de su agrado.

3. Las prendas que fueron seleccionadas, se le enviaran a todos sus contactos en linea, sugiriendo

la opcién de compra para otorgarla de regalo a la persona que cumplird afios.
B) Promocidn de ventas

Se promocionaran productos, a través del uso de incentivos o actividades destinadas a incluir al
consumidor a decidirse por la compra, estos estaran conformados por las ofertas, cupones, regalos,

descuentos, sorteos, premios, bonificaciones, etc.

J Las ofertas aplican para las temporadas bajas en venta, principalmente en lineas de
productos que se rezaguen por un periodo largo de tiempo.

J Los cupones, regalos, sorteos y premios aplican como parte de la mercadotecnia con el fin
de conseguir y mantener un mayor nimero de clientes.

J Los descuentos y las bonificaciones aplicardn a los clientes que realicen compras

recurrentes.
C) Otros

Se les informara de eventos exclusivos de disefiadores tales como pasarelas y exposiciones. Se
generard valor agregado al ofrecer un servicio donde podran pedir los modelos o colores deseados,

manejando un alto grado de exclusividad y personalizacién. Este servicio incurrird en un costo extra.

La publicidad busca externar un modo positivo de vivir, se pone especial énfasis en la revisién de los
detalles para evitar crear en los consumidores un sentimiento de discriminacién o dafio hacia ellos.
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2.7. Descripcion del producto

El negocio de Limit esta enfocado a comercializar ropa a minoristas, dirigido al mercado rosa. La gama
de productos son varias y obedecen a diferentes caracteristicas segun las prendas, temporada, y

tendencias. En general la linea de productos contara con las siguientes prendas:

Tabla 2.8. Productos que ofrecera Limit

‘ Codigo Prenda Tela Corte Caracteristica Modelo
P.A.V.C.L. Playera Licra- Algoddn Cc.v Corta Lisa
P.A.V.C.E. Playera Licra- Algoddn (eAY) Corta Estampada
P.A.V.L.L. Playera Licra- Algoddn Cc.v Larga Lisa
P.A.V.L.E. Playera Licra- Algoddn (eAY) Larga Estampada
P.A.R.C.L. Playera Licra- Algoddn C.Redondo Corta Lisa
P.A.R.C.E. Playera Licra- Algoddn C.Redondo Corta Estampada
P.A.R.L.L. Playera Licra- Algoddn C.Redondo Larga Lisa
P.A.R.L.E. Playera Licra- Algoddn C.Redondo Larga Estampada
P.P.P.C.L. Playera Piqué Polo Corta Lisa
P.P.P.C.E. Playera Piqué Polo Corta Estampada
C.A.BT.N.L. Camiseta Licra- Algodon Basica tirantes N/A Lisa
C.A.BT.N.E. Camiseta Licra- Algoddn Basica tirantes N/A Estampada
C.O.BT.N.L. Camiseta Oxford Basica tirantes N/A Lisa
C.O.BT.N.E. Camiseta Oxford Basica tirantes N/A Estampada
Ca.A.SF.L.L. Camisa Algodon SlimFit Larga Lisa
Ca.ASF.L.Ln. Camisa Algodon SlimFit Larga Lineas
Ca.A.SF.L.C. Camisa Algodon SlimFit Larga Cuadros
Ca.O.SF.L.L. Camisa Oxford SlimFit Larga Lisa
Ca.0.SF.L.Ln. Camisa Oxford SlimFit Larga Lineas
Ca.0.SF.L.C. Camisa Oxford SlimFit Larga Cuadros
B.F.SF.N.L. Blaziers Felpa SlimFit N/A Liso
B.F.ING.N.L. Blaziers Felpa Ingles N/A Liso
S.F.C.G.L. Sudadera Felpa / Terry Cerrada Con Gorro Lisa
S.F.C.SG.L. Sudadera Felpa / Terry Cerrada Sin Gorro Lisa
S.F.C.CA.L. Sudadera Felpa / Terry Cerrada Cuello Arabe Lisa
S.F.C.G.E. Sudadera Felpa / Terry Cerrada Con Gorro Estampada
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‘ Codigo Prenda Tela Corte Caracteristica Modelo
S.F.C.SG.E. Sudadera Felpa / Terry Cerrada Sin Gorro Estampada
S.F.C.CA.E. Sudadera Felpa / Terry Cerrada Cuello Arabe Estampada
S.F.A.G.L. Sudadera Felpa / Terry Abierta Con Gorro Lisa
S.F.A.SG.L. Sudadera Felpa / Terry Abierta Sin Gorro Lisa
S.F.A.G.E. Sudadera Felpa / Terry Abierta Con Gorro Estampada
S.F.A.SG.E. Sudadera Felpa / Terry Abierta Sin Gorro Estampada
Sw.A.L.CR.L. Sweater Algoddn Largos Cerrado Liso
Sw.A.LA.L. Sweater Algodon Largos Abierto Liso
Sw.A.C.CR.L.  Sweater Algoddn Cortos Cerrado Liso
Sw.A.CA.L. Sweater Algoddn Cortos Abierto Liso
PT.M.SK.N.L.  Pantaldn Mezclilla Eskini N/A Liso
PT.M.SK.N.R. Pantaldn Meazclilla Eskini N/A Rasgado
PT.M.SF.N.L.  Pantaldn Mezclilla Slim fit N/A Liso
PT.M.SF.N.R. Pantalén Mezclilla Slim fit N/A Rasgado
PT.M.RT.N.L. Pantaldn Meazclilla Recto N/A Liso
PT.M.RT.N.R. Pantalon Meazclilla Recto N/A Rasgado
PT.G.SK.N.L. Pantaldn Gabardina Eskini N/A Liso
PT.G.SF.N.L. Pantaldn Gabardina Slim fit N/A Liso
PT.G.RT.N.L. Pantaldn Gabardina Recto N/A Liso
RLA.-T.N.L. Ropa interior Algodon Truza N/A Liso
RLLA.T.N.E. Ropa interior Algodon Truza N/A Estampado
RI.LA.B.N.L. Ropa interior Algodon Boxer N/A Liso
RI.A.B.N.E. Ropa interior Algodon Boxer N/A Estampado
RILA.BC.N.L. Ropa interior Algodon B. corto N/A Liso
RI.A.BC.N.E. Ropa interior Algodon B. corto N/A Estampado
RLL.T.N.L. Ropa interior Licra- Algoddn Truza N/A Liso
RLL.T.N.E. Ropa interior Licra- Algodon Truza N/A Estampado
RL.L.B.N.L. Ropa interior Licra- Algodon Boxer N/A Liso
RI.L.B.N.E. Ropa interior Licra- Algodon Boxer N/A Estampado
RI.L.BC.N.L. Ropa interior Licra- Algodon B. corto N/A Liso
RI.L.BC.N.E. Ropa interior Licra- Algodon B. corto N/A Estampado

Fuente: elaboracion propia.
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Todos los productos de Limit contaran con caracteristicas comunes como la comodidad, cortes
novedosos, calidad en los materiales, durabilidad, buena costura y acabados, diversidad en colores y

sobre todo buscan estilo propio en los modelos.

El producto estd disefiado de acuerdo a las caracteristicas que buscan nuestros clientes en especial la
tendencia juvenil, extravagante, originalidad, con tendencia vanguardista y al mismo tiempo

incrementar asi la satisfaccién de nuestro cliente.

Cabe seialar que en el sector de la industria del vestido la innovacién en el modelaje es constante, la
moda no responde a patrones en colores o disefios por lo cual Limit sélo contempla modelos basicos
para su apertura, sin embargo en la operacidn las compras se ajustaran para adquirir aquellas

prendas de novedad segun la temporada en curso.

La variedad en modelaje es muy extensa pues involucra los diferentes tonos de cada color como vino,

shedron, mostaza, turquesa, besch, oxford, entre otros que se ocupan sélo por temporada.

De la misma manera los cortes no siempre son los mismos y obedecen las tendencias que los lideres
de la industria imponen y que van ligados con la variedad de disefios que se reflejan en las
aplicaciones: tipos de botones, uso de estoperoles, acabados en bordados o en diversos tipos de
estampados ya sean a un solo color o varios, pequefios o que cubran todo el torso, por uno o ambos
lados, etc. Lo anterior concluye que Limit no puede anticiparse a tener modelos, para una apertura

futura pues de hacerlo no seria una comercializadora vanguardista.
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CAPITULO IIl. ESTUDIO TECNICO

3.1.

Descripciéon de material y equipo

A continuacion se presenta una lista de los materiales que utilizard Limit, ademas de una pequeiia

descripcién de los mismos asi como la cantidad que se requiere para el inicio de operaciones. Es

importante sefialar que tanto el material, equipo y la cantidad de éstos puede variar debido al

tamafio del local.

Tabla 3.1.Materiales y equipo

Material / Equipo

Descripcion

Unidades

C.U.C

Total

Acumulado

Cuerpo completo, tonos neutros, de fibra

Maniquies
g de vidrio, varias posiciones 6 S 2,800.00 | S 16,800.00
Racks Altura ajustable, cromados o tonos
plateados, con base tubular. 8 S 1,500.00 | S 12,000.00
Medidas 37 cm ancho x 1.17 m alto x 16 $ 33,555.00
Espejos cm fondo. Elaborado con moldura MDF.
Colores: negro 5 S 200.00| $ 1,000.00
Ganchos Base de madera y gancho de metal. 300 S 12.50 | S 3,750.00
Desebrador De mano, metalico. 2 S 250 | $ 5.00
Arcos de seguridad Bases de. p!astlco con sensor de o
reconocimiento a un seguro electrénico. 1 S 9,000.00|$ 9,000.00
. Modelo: SPK-630, 300 Watts de potencia
Bocinas
PMPO S 400.00| $ 1,600.00
Pistola etiquetadora | De plastiflecha. S 139.00| $ 278.00
. . Nylon tamafios 12, 25, 35, 40, 45, 50 y 60
Agujas para pistola
mm. 6 S 50.00 | $ 300.00
Plastifechas Nylon de tamafio estandar, 1cm. 5000 S 0.04 | S  200.00
Con conector USB y disparador de alto
rendimiento, tipo gatillo, con buzzer para
alertar sobre cddigos de barras
equivocados o que no se pueden leer, $ 16,779.00
Lector de cédigo de | tipos de cddigos de barras: EAN128,
barras Codaber, Industrial 2 de 5, Interleave 2
de 5, Matriz de 2 de 5, MSl,etc.
- Interfase soportada: USB
- Método de operacion de escaneo:
manual 2 S 600.00| S 1,200.00
Imbresora de tickes Impresora térmica , Velocidad de 90
P mm/seg 1 S 2,000.00 | $ 2,000.00
Rollos de papel Rollo de 80x70, con el logotipo de la Limit
térmico impreso. 3 S 167.00| $ 501.00
Terminal con tarjeta | Punto de Venta, terminal Banorte $ 1,700.00 | $ 1,700.00
, Adecuados para exhibicién en tamafio
Estanteria para ropa , .
segun el local y sus necesidades. 5 S 5,000.00 | S 25,000.00
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Material / Equipo Descripcion Unidades C.U.C Total Acumulado
Vitrina para De Cristal
exhibicion 1 $ 5,000.00 | $ 5,000.00
Las caracteristicas del disefio se adecuan
Mostrador al tamafio del local y la imagen
corporativa adoptada. 1 S 5,000.00 | S 5,000.00
Caja de cobro Con separador y llave de seguridad 1 $ 1,000.00 | $ 1,000.00
, Inaldmbrico, con altavoz, grabacién de
Teléfono .
mensajes. 2 $1,385.00 |$2,770.00
. . Lector de CD, MP3, entrada de USB,
Equipo de Audio .
entrada para auxiliar. S 8,000.00 | S 8,000.00
Pantalla LCD de 50 pulgadas. $ 8,000.00 | $ 16,000.00
4,770.
Soporte de pantalla | Adecuada para soportar la pantalla $ 1,000.00 | $ 2,000.00 > 64,770.00
Tamafio de 1/4 de carta, en opalina y
Volantes couche300g, serigrafiado por ambos
lados, laminadas con despunte. 1000 1.00 1,000.00
ULl Py > > $2,500.00
Tarjetas de Tamahno estanda,r, en_ opalinay
presentacion couc e309g, serigrafiado por ambos
lados, laminadas con despunte 1000 S 1.50 $1,500.00
Escritorio Tipo minimalista 1 $ 5,000.00 | $ 5,000.0
Mesa de trabajo Tipo minimalista, redonda 2 $ 2,400.00 | $  4,800.0
Archivero Tipo minimalista 1 $ 3,000.00 | $ 3,000.0
Silla alta Ergonométrica 4 $2,200.00 | $ 8,800.0
Pantalla antireflejo HD 18.5 pulgadas,
PC procesador Dual- Core E1-2500, Memoria
de 4GB, Disco duro de 500GB a 7000rpm,
Windows 2010 4 S 8,000.00 | $ 32,000.0 $ 53,973.00
Papeleria Marcadores 5 $ 10.00| $ 50.0
Plumas 12 S 2.00 | S 24.0
Calculadora 2 S 15.00 | $ 30.0
Post’its 10 S 10.00 | S 100.0
Carpetas 5 S 30.00 | $ 150.0
Sobres 10 S 1.00 | S 10.0
Tijeras 3 S 3.00 | $ 9.0
Bolsas para 41x32.x12cm, impresion serigrafiada a
una tinta por las dos caras, papel kraft o
empaque
celulosa. 2000 $3.00 $6,000.00 $6,802
Notas Membretadas, foliadas y personalizadas. 2000 $0.10 $200.00
Etiquetas De cartdn serigrafiadas 2006 $0.30 $602
Fuente: elaboracion propia, cotizando en linea y en tienda Monto $178,379
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3.2. Distribucion de planta

La distribucién de planta debe ser tal que permita maximizar el espacio disponible. Un factor
relevante a considerar es la correcta exhibicion del producto. Al mismo tiempo debe de permitir un
andar comodo y amplio a los clientes al momento de apreciar la mercancia. Probadores y mostrador

no deberan irrumpir en las dreas de exhibicidn.

Las dimensiones deseables para la tienda de Limit son de 70 a 80 m?. La distribucién presentada a
continuacién estd basada en un formato preferente de 13 metros de largo por 6de ancho. Sin
embargo es necesario mencionar que esta misma distribucién puede adaptarse a las condiciones del

local comercial final.

Figura 3.1. Vista superior
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Figura 3.2. Vista de proporcion

Figura 3.3. Vista 3D
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3.3. Localizaciéon de planta

Para realizar la localizacién de planta como primer paso se evaluaron las 16 delegaciones del Distrito
Federal. Una vez evaluadas las 16 delegaciones se seleccionaron sdélo a cinco de ellas como posibles

puntos de localizacidn. El criterio para seleccionar estas cinco delegaciones fue el nivel de ingresos.

La Secretaria de Desarrollo Econdmico del Distrito Federal (SEDECO) con informacién de la Encuesta
Nacional de Ocupacion y Empleo (ENOE) del INEGI, elabord una tabla de la poblacién ocupada segun
su nivel de ingresos por delegacion (ver tabla en el Anexo 2-A) . La informacidn se presenta en cinco
rangos: hasta un salario minimo, de uno hasta dos salarios minimos, de dos hasta tres, de tres hasta

cinco y mas de cinco salarios minimos.

Debido a que los consumidores de Limit se encuentran en los dos ultimos rangos (3 a 5y mas de 5)
para la localizacién de planta se seleccionaron las cinco delegaciones con mayor numero de
habitantes en este nivel de ingresos; Gustavo A. Madero, Iztapalapa, Tlalpan, Benito Judrez, y

Cuauhtémoc fueron las delegaciones evaluadas con el método de Brown y Gibson.

Este método considera dos factores: factores objetivos (FO) y factores subjetivos (FS). Los factores
objetivos estan relacionados con elementos que pueden costearse y los subjetivos son mas de
percepcidn. Se seleccionaron sueldos y costo de renta de local comercial como FO. Los FS escogidos

fueron cuatro: discriminacion, vialidades, competencia y demanda.

Para determinar los salarios por delegacion se realizé una investigacion a través de bolsas de trabajo,
se seleccionaron puestos que realizaran actividades similares como: acomodo de ropa, atencién y
asesoramiento de clientes, cobro en caja, vestimenta de maniquies, limpieza, etc. Se tomaron tres
salarios para cada delegacion, se promediaron para obtener el costo aproximado en salario por

delegacidn.

Para conocer los costos de renta en locales comerciales, se recurrié a paginas de internet de
inmobiliarias y bienes raices, los precios ofertados fueron divididos por el total de m*de construccion

que ofrecia el lugar, asi se determiné el precio por m” para hacerlos comparables entre delegaciones.

Para los factores subjetivos: los factores vialidad, demanda y competencia fueron calificados en una

escala de 7 a 10, unicamente el factor discriminacion se califico de 3a 7.
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La razén por la cual se le dio un tratamiento especial al factor discriminacion obedece a que el
mercado meta al que se esta dirigido ha presentado situaciones de marginalidad y exclusién en
diferentes puntos del pais, por tanto es importante conocer cual es la situacion dentro del D.F., para
tal efecto se consulté la “Encuesta sobre discriminacién en el Distrito Federal” en su versién 2013
publicada por el Consejo Nacional para Prevenir la Discriminacion (CONAPRED). En dicha encuesta a
cada delegacion se le asigna una calificacion que va de 0 a 10 donde O es igual a no existe
discriminacion y 10 equivale a mucha discriminacion. Hay que sefialar que esta calificacién es sobre

“percepcién” de discriminacion.

Una vez conocidas las calificaciones para cada delegacién se ordenaron de menor a mayor. A la
calificacion menor se le otorgd una calificacion de 10. Una calificaciéon baja en la encuesta del
CONAPRED es una situacion favorable para Limit. Por lo cual mientras incrementaba la calificacién en

la encuesta, se disminuia la calificacion otorgada por Limit.

El resto de los factores subjetivos se califico de la siguiente manera: dependiendo del factor subjetivo
en cuestion, se ordenaba de menor a mayor o viceversa. A las primeras cuatro delegaciones se les
otorgd la calificacidn de 10, las siguientes cuatro fueron puntuadas con 9, y asi con las subsecuentes,

por tal motivo las Ultimas cuatro delegaciones reciben el puntaje mas bajo que es 7.

La logistica dentro de una comercializadora es uno de los factores con mayor relevancia, las vialidades
y medios de transporte para acceder a determinado punto de la ciudad son un papel fundamental
para seleccionar la ubicacion del local. Para evaluar este factor consideramos el nimero de vialidades
disponibles por delegacién. Unicamente se consideraron ejes viales, circuitos, avenidas y calzadas.
Debido a que ejes viales y circuitos son considerados con mayor importancia en la jerarquia de las
vialidades. Se realizé un promedio ponderado otorgando mayor peso a estos dos tipos de vialidades

gue a las avenidas y calzadas.

Con ayuda del software ArcgisMap y con informacion del INEGI se determiné la cantidad de vialidades
en cada delegacion. Los mapas de las delegaciones con sus respectivas vialidades asi como la

ponderacidn en el tipo de vialidades pueden ser consultadas en el Anexo 2-C.

El Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econdmicas (DENUE), es una herramienta del INEGI

gue permite visualizar de manera grafica, la cantidad de empresas o negocios que existen en
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determinada zona geografica. La informacién consultada en esta herramienta sirvié para conocer la
posible competencia que Limit tendria en cada delegacién. Debido a que la herramienta esta basada
en la clasificacién SCIAN, la busqueda se realizd con el cédigo 463211 que corresponde a la actividad
econdémica: comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria. Las delegaciones con mayor

cantidad de empresas dedicadas a esta actividad econdmica recibieron la calificacion mas baja.

El factor demanda se obtuvo del Censo Poblacional y de Vivienda 2010 del INEGI, se calificé con 10 a

las delegaciones con mayor cantidad de hombres entre 20 a 44 afios de edad.

La informacion de todos los factores y la calificacién que obtuvo cada delegacién se puede consultar

en el Anexo 2.

Al final, la metodologia utilizada indica que una vez realizados los célculos pertinentes para cada
factor se debe obtener la “media de preferencia de localizacién” (MPL), esta se consigue asignando un
peso especifico a los factores objetivos y subjetivos, después para cada posible localizacién se debe
multiplicar lo que obtuvieron en cada factor por el peso asignado, finalmente se debe escoger la

opcién con mayor MPL.

En la siguiente tabla se observan dos apartados, como se menciond en la metodologia, los factores
subjetivos y objetivos. Para el subfactor discriminacion la Delegacién Cuauhtémoc es la tercera mejor
calificada, sélo por encima de Tlalpan y Gustavo A. Madero. En cuanto a vialidades obtiene una
preferencia de 8, Iztapalapa en este subfactor es la delegacién mejor calificada. En "competencia" las
cinco delegaciones tienen casi la misma preferencia. Gustavo A. Madero, lIztapalapa y Tlalpan
destacan en el subfactor demanda, debajo de ellas estd Cuauhtémoc y por ultimo Benito Juarez. Estas

cuatro variables -sin considerar los FO- muestran que lIztapalapa es la mejor ubicacién.

En los factores objetivos se observa que Cuauhtémoc tiene los sueldos mas bajos, caso contrario en
"renta" pues es la Delegacién con mayor costo por m?, estd combinacidn le otorga el costo total mas
bajo y por tanto es la mejor localizacién en cuanto a FO. Los resultados de FS y FO fueron
multiplicados por la ponderacion de .4 para FS y .6 para FO, el resultado se muestra en la columna
MPL. Con .23308 de "media de preferencia de localizacion" la Delegacidon Cuauhtémoc es la ubicacién

con mejores resultados de acuerdo al método aplicado.
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Tabla 3.2. Localizacion de Limit

FACTORES SUBJETIVOS FACTORES OBJETIVOS

Delegacion — Vialidades —
1/(Ci
Preferencia mmm A€

Gustavo A. Madero 3 0.0968 9 0.225 7 0.1892 10 0.2128 | 0.1871 | 4,533 197 | 4,730 | 0.00021 0.18539 | 0.18608
Iztapalapa 8 0.2581 10 0.250 7 0.1892 10 0.2128 | 0.2258 | 4,190 212 | 4,402 | 0.00023 0.19922 | 0.20986
Tlalpan 4 0.129 6 0.150 8 0.2162 10 0.2128 | 0.1806 | 4,833 221 |5,054| 0.00020 | 0.17350 | 0.17636
Benito Juarez 9 0.2903 7 0.175 8 0.2162 8 0.1702 | 0.2065 | 4,367 329 | 4,696 | 0.00021 0.18674 | 0.19462
Cuauhtémoc 7 0.2258 8 0.20 7 0.1892 9 0.1915 | 0.2000 | 3,055 382 | 3,437 | 0.00029 | 0.25514 | 0.23308
Suma de

Preferencias 155 31 1 40 1 37 1 47 1 1 0.00114 1

indice FS Wj 1 0.2 0.2581 0.2387 0.3032

Fuente: elaboracién propia.

Como se puede apreciar en la tabla anterior, la ubicacién con mayor MPL es la delegaciéon Cuauhtémoc con (.23308). Esto se debe a que es
la tercera delegacién con mayor FS (.200) sdélo por debajo de Iztapalapa y por otro lado es la entidad federativa con mayor FO (.25514) que
al ser multiplicado por el peso (.6) de los factores objetivos la convierten en la delegacién seleccionada como primer punto de venta para

Limit.
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3.4. Analisis de procesos

Dentro de la operacién de Limit es necesario definir procesos medulares a fin de generar estdndares,
establecer los pasos para el correcto desempefio laboral y dirigir las acciones para alcanzar los

objetivos.
Se representan 5 procesos:

Venta de piso.
Venta en linea. Regalo anticipado.
Actualizacién de proveedores.

Determinacion de compra.

v B W N

Inventario.
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VENTA DE PISO

Cliente

Encargado de

Tienda

G. Finanzas

INICIO

‘ Entra a la tienda

Saluda y ofrece
atenderlo

Pregunta por
modelos y precios

Sl

v

— Espera respuesta

Muestra la prenda 'y

NO

Toma la(s) prenda(s) y
se la(s) prueba

Le convence la prenda

da a conocer precios

v

Sugiere probarse
la(s) prenda(s)

Hace la compra

Toma las prendas

seleccionadas

Proporciona RFC

Realiza el registro de
compra

v

Informa del monto
total a pagar

Pregunta si

Registra factura

v

Paga

—{ Cobra monto ‘

Recibe cambio

Sl

Recibe el pago justo

4

Da cambio

Coloca las prendas
vendidas en una bolsa

Recibe ticket y bolsa

Entrega ticket y bolsa

v

. Sale de la tienda

Agradece la compra e
invita a tener contacto

via redes sociales

.| Recibe y archiva registro

Envia registro de venta }

de venta

Recibe y analiza registro
de venta

> FIN <
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Descripcion del proceso de venta de piso

Venta de piso. Este proceso es medular para Limit, pues es la forma en que entran ingresos y donde

se tiene contacto con el cliente. A continuacion se enuncia el proceso de acuerdo a su desarrollo.

e Se inicia con la entrada del Cliente a la tienda

e Elencargado de tienda (E.T.) saluda de forma cordial y atenta ofreciendo atenderlo si lo desea.

e EIE.T. espera respuesta por parte del cliente.

e Elcliente actuara de dos formas posibles; por un lado no atendera al E.T y saldra de la tienda o
bien optara por preguntar por precios y modelos de alguna(s) prenda(s).

e EIE.T. mostrara en su caso, las prendas que son del agrado del cliente a la par da a conocer los
precios.

e EIE.T. sugiere probarse la(s) prenda(s).

e El Cliente optara por tomar la(s) prenda(s) y probarselas o no. Si en el primer caso le convence
alguna pieza podra hacer la compra.

e EIE.T.tomara la(s) prenda(s) que el Cliente decidié comprar.

e El|E.Trealiza el registro de compra.

e EIE.T. informa el monto a pagar al Cliente.

e EIE.T pregunta al Cliente si requiere factura.

e ElCliente sdlo si requiere la factura proporcionara su RFC, de lo contrario solo pagara el monto
indicado.

e EIE.T. recibe el RFCsi es el caso y genera la factura.

e EIE.T. cobra el monto de la venta efectuada.

e ElCliente paga.

e EIE.T. dara cambio del monto recibido si es el caso.

e ElCliente recibe su cambio si es el caso.

e EIE.T. coloca las prendas vendidas en una bolsa.

e EIE.T. entrega bolsa con las prendas junto con su ticket de compra.

e ElCliente recibe sus prendas con su respectivo ticket.

e EIE.T. agradece la compra e invita al Cliente a seguir a Limit via redes sociales

e ElCliente sale de la tienda
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El E.T. informa via sistema el registro de venta al Gerente de Finanzas y al de MKT.
El Gerente de Finanzas recibe y archiva el registro de venta via sistema.
El Gerente de MKT recibe el registro de venta via sistema para su futuro analisis.

Concluye el procedimiento de venta de piso de Limit.
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VENTA EN LINEA. REGALOS ANTICIPADOS

Cliente

Encargado de

Tienda

G. Finanzas

INICO

Proporciona datos

NO

Sl

Solicita contacto

digital en redes

Registra los datos de
contacto

v

Envia en linea los datos
registrados

v

Agradece y sugiere visitar
los sitios en redes

NO i
Selecciona fotos

Recibe los datos

v

Los registra en la
cartera de clientes

v

Identifica fecha y dia de
cumpleafios

v

Lo agenda en el
calendario

v

Toma fotos de modelos
recientes

v

Contacta a cliente
proximo a cumplir afios

Sugiere elegir prendas con
motivo de ser opcidn de
regalo

A

Envia fotos

Notifica a sus contactos
en red de su cumpleafios

Sugiere de Ia eleccion de
prendas como opcién de
regalo

Envia fotos elegidas a sus
contactos en red

v

Envia datos de contacto
de tienda

!

> FIN )
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Descripcion del proceso de venta en linea. Regalos anticipados (Calendario de cumpleafios)

Venta en linea. Este proceso tiene su importancia en el sentido de la creciente era digital la cual
involucra el e-comerce, que ademds Limit la vincula con su presencia en redes sociales. A

continuacién se enuncia el proceso de acuerdo a su desarrollo.

e Seinicia cuando el E.T. solicita los datos de contacto en redes sociales a los clientes.

e ElCliente puede o no, dar sus datos de contacto.

e EIE.T.sies el caso registra los datos de contacto del cliente.

e EIE.T. envia en linea los datos registrados a G. MKT.

e EIE.T. agradece al cliente y sugiere visitar los sitios en redes sociales de Limit.

e El G.MKT recibe los datos.

e El G.MKT registra al nuevo miembro en la cartera de clientes de Limit.

e El G.MKT identifica fecha y dia de cumpleafios del nuevo cliente.

e El G.MKT agenda en el calendario los datos del cliente.

e EI G.MKT toma fotos de los nuevos modelos de las prendas de Limit.

e El G.MKT contacta a los clientes préximos a cumplir afios.

e El G.MKT sugiere al Cliente elegir las prendas de su agrado que ofrece Limit con motivo de ser
una opcién de regalo para su préximo cumpleafios.

e EI G.MKT envia las fotos tomadas.

e ElCliente puede o no elegir las fotos de los modelos de ropa de su agrado.

e Si el Cliente eligié algunas prendas, el G.MKT avisa a los contactos de su cliente del préximo
cumpleanos.

e ElIG.MKT informa de la eleccién de las prendas como opcidn de regalo.

e ElI G.MKT envia las fotos seleccionadas a los contactos interesados.

e ElI G.MKT envia los contactos de Limit.

e Concluye el procedimiento de venta en linea. Regalos anticipados de Limit.
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ACTUALIZACION DE PROVEEDORES
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Descripcion del proceso de actualizacién de proveedores

Actualizacién de proveedores. Situando que Limit inicia como una comercializadora y que existe una
gran oferta de marcas, prendas, modelos, cortes, diseios etc., y obedeciendo a la premisa de ofrecer
una linea de vanguardia es pertinente tener presente quienes son los proveedores. A continuacién

se enuncia el proceso de acuerdo a su desarrollo.

e Seinicia cuando el Director General solicita la actualizacién de proveedores al drea de MKT.

e EI G.MKT recibe la solicitud digital.

e EIG.MKT genera la lista actual de proveedores.

e El G.MKT evalla las caracteristicas de los proveedores.

e EI G.MKT requiere las politicas actuales de pago al G. Finanzas.

e El G. Finanzas informa via sistema las politicas solicitadas.

e El G.MKT recibe el informe.

e EI G.MKT ajusta vy jerarquiza los criterios de compra.

e EI G.MKT redacta y envia por sistema los nuevos criterios de compra a él G. Finanzas.

e ElG. Finanzas aprueba o no los nuevos criterios e informa a el G.MKT.

e ElI G.MKT ajusta y jerarquiza nuevamente los criterios e informe si es el caso, de ser aprobados
los criterios realiza un sondeo de cotizaciones.

e El G.MKT identifica nuevos proveedores.

e EIG.MKT los evalua de acuerdo a los criterios aprobados.

e El G.MKT selecciona a los candidatos mejor evaluados.

e EL G.MKT genera una lista total de proveedores.

e ElIG.MKT aplica a la lista la jerarquizacion de criterios.

e El G.MKT ordena la lista de proveedores en relacién a los mejor evaluados.

e El G.MKT reporta via sistema la lista actualizada de proveedores.

e EID. Gral,, recibe y estudia la lista de actualizacién de proveedores.

e El G. Finanzas reciben la actualizacién de proveedores para futuras negociaciones.

e Concluye el procedimiento de Actualizacién de proveedores.
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DETERMINACION DE COMPRA
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Descripcion del proceso de Determinacidon de compra

Determinacion de compra. Derivado de que el negocio de comercializacion de ropa obedece a

periodos ciclicos y variacidn en los indices de compra- venta es necesario conocer en qué momento se

determina realizar una compra. A continuacién se enuncia el proceso de acuerdo a su desarrollo.

e Se inicia cuando el Director General anticipa el stock minimo segun la planeacién

presupuestada.
e EID. Gral. requiere el presupuesto (pp) a ejercer a el G. Finanzas.
e ElG. Finanzas genera el pp a ejercer en el periodo inmediato.
e ElG. Finanzas envia en linea el pp solicitado.
e EID. Gral. recibe el pp.
e EID. Gral. solicita reporte de ventas pronosticadas a el G. MKT.
e EIG. MKT recibe solicitud y actualiza prondsticos de venta.
e EIG. MKT envia prondsticos actualizados en linea a el D. Gral.
e EID. Gral. recibe prondsticos de venta.
e EID. Gral. asigna pp a ejercer a las ventas pronosticadas.
e EID. Gral. requiere Inventario parcial a elG. Finanzas.
e ElG. Finanzas genera inventario tedrico.
e ElG. Finanzas realiza reporte en linea al D. Gral.
e EID. Gral. recibe el reporte en linea.
e EID. Gral. realiza un analisis de demanda por modelo.
e EID. Gral. genera lista de prendas requeridas.
e EID. Gral. envia en linea el listado de prendas a él G. MKT.

e El G.MKT recibe listado.

e EIG.
e EIG.
e EID.
e EID.
e EID.

MKT agrega nuevos productos.

MKT envia nuevo listado en linea a el D. Gral.

Gral. recibe el listado actualizado.

Gral. ajusta el pp requerido con respecto a la nueva lista.

Gral. informa en linea el pp requerido a el G. Finanzas.
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El G. Finanzas aprueba o no el pp solicitado.
El D. Gral. ajusta el pp requerido si no es aprobado, de lo contrario informa el monto aprobado
y la fecha de compra a el G. MKT.
El G. MKT acusa de enterado y agenda fecha de compra.

Concluye el procedimiento de Determinacion de compra.
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INVENTARIO
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Descripcion del proceso de Inventario

Inventario. En la generalidad de las empresas este rubro se hace presente puesto que cobra
importancia en el aspecto econdmico, contable y de operacién, como un medio de control, andlisis e

indicador. A continuacién se enuncia el proceso de acuerdo a su desarrollo.

e Seinicia cuando el G. Finanzas solicita el catdlogo de mercancia el G. de MKT.
e EIG. MKT genera el catalogo solicitado.

e EIG. MKT envia el catalogo en linea.

e ElG. Finanzas recibe el catdlogo en linea.

e El G. Finanzas solicita el registro inicial de mercancia del periodo al D. Gral.
e EID. Gral. genera el reporte de mercancia inicial del periodo.

e EID. Gral. envia el reporte en linea al D. Finanzas.

e El G. Finanzas recibe el registro solicitado.

e ElG. Finanzas actualiza el formato de registro de mercancia.

e ElG. Finanzas entrega impreso del formato y solicita llenado a él E.T.

e E|E.T recibe formato impreso.

e ElE.Trealiza conteo de mercancia y registra lo obtenido.

e ElE.T entrega registro de piezas por modelo a él G. Finanzas.

e El G. Finanzas recibe el registro.

e ElG. Finanzas registra informacién en el sistema de inventarios.

e EIG. Finanzas solicita registro de entradas de mercancia en ese periodo a él D. Gral.
e EID. Gral. genera lotes por el periodo solicitado.

e EID. Gral. envia reporte en linea al G. Finanzas.

e El G. Finanzas recibe reporte en linea.

e El G. Finanzas captura la informacién en el sistema de inventarios.

e El G. Finanzas solicita reporte de piezas con defecto en ese periodo a él E.T.
e EIE.Trevisay registra piezas con defecto del periodo.

e ElE.Trealiza y entrega reporte al G. Finanzas.

e ElG. Finanzas recibe reporte.
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3.5. Prondsticos de venta

Para realizar los prondsticos de venta se tomé como base informacidn histérica de "UrbanTecnology".
Debido a que los productos de Limit tendrdn un precio mayor promedio de 20%, este porcentaje se
trasladd a los prondsticos. Los prondsticos se calcularon mediante seis métodos: promedio simple,
tendencia, promedio movil, crecimiento, crecimiento ajustado y regresion lineal. Los resultados

obtenidos se muestran en la siguiente tabla.

Pagina 75 de 188



Plan de Negocios Limit
El G. Finanzas captura informacion en el sistema de inventarios.
El G. Finanzas obtiene resultado del sistema de inventarios.
El G. Finanzas identifica causas de saldo positivo o negativo si es el caso.
El G. Finanzas envia el reporte en linea a él D. Gral.
El D. Gral. recibe reporte en linea y sanciona segun el resultado.

Concluye el procedimiento de Inventario.
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Mes/ Ao

2015-2016 | 2016-2017 | 2017-2018 | **2018

Tabla 3.3. Pronésticos de venta, varios métodos (Informacién en ($) pesos)

1 Promedio
simple ($)

2 indice de
estacionalidad

Plan de Negocios Limit

3 Tendencia

()

4 Promedio

moévil ($)

5Crecimiento (S)

6Crecimiento
ajustado ($)

7Regresion
lineal ($)

Agosto

Septiembre

Noviembre

Diciembre

Febrero

Totales

<
<
o

60,000 80,000 100,000 80,000 214,361.00 10,718.05 187,880.00 9,394.00 22,725.00
84,000 112,000 140,000 38 112,000 0.07 218,741.00 15,311.87 193,325.00 13,532.75 34,088.00
72,000 96,000 120,000 39 96,000 0.06 223,121.00 13,387.26 198,927.00 11,935.62 45,450.00
84,000 112,000 140,000 40 112,000 0.07 227,501.00 15,925.07 204,691.00 14,328.37 56,813.00
108,000 144,000 180,000 41 144,000 0.09 231,881.00 20,869.29 210,623.00 18,956.07 68,176.00
360,000 480,000 600,000 42 480,000 0.3 236,261.00 70,878.30 216,726.00 65,017.80 79,539.00
78,000 104,000 130,000 43 104,000 0.065 240,641.00 15,641.67 223,006.00 14,495.39 90,901.00
60,000 80,000 100,000 44 80,000 0.05 245,021.00 12,251.05 229,468.00 11,473.40 102,264.00
54,000 72,000 90,000 45 72,000 0.045 249,401.00 11,223.05 236,118.00 10,625.31 113,627.00
90,000 120,000 150,000 46 120,000 0.075 253,781.00 19,033.58 242,960.00 18,222.00 124,990.00
54,000 72,000 90,000 47 72,000 0.045 258,161.00 11,617.25 250,000.00 11,250.00 136,352.00
96,000 128,000 160,000 48 128,000 0.08 262,541.00 21,003.28 257,245.00 20,579.60 147,715.00
1,200,000 | 1,600,000 | 2,000,000 1,600,000 1 2,861,412.00 237,859.70 2,650,969.00 219,810.31 1,022,640.00

Fuente: elaboracién propia. ** En la columna de 2018 los nimeros hacen referencia a los periodos mensuales siguientes al tercer afio (36 meses) con motivo de la

aplicacion de métodos estadisticos.

De la tabla anterior podemos observar la tendencia ciclica propia del giro, el segundo semestre del afio es el que mayores ventas tiene.

Esta es una de las razones por las que se decidid abrir la tienda en esta época del afio. Noviembre y diciembre son los meses con mayor

cantidad de ventas, es importante realizar una buena planeacidn financiera pues estos meses de abundancia deben utilizarse para

disminuir el efecto de ventas bajas de los meses como enero, marzo, mayo y junio.
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3.6. Analisis legal

La economia es un rubro que debe regularse y para ello México tiene un amplio marco juridico. Asi

la operacién de cualquier entidad econdmica debe tomar en cuenta el siguiente marco legal:

e C(Cddigo de Comercio. En el cual encontramos las leyes que dan forma a las relaciones
comerciales.

e Ley Federal del Trabajo. Donde Limit fundamentara sus relaciones laborales.

e (Coddigo fiscal de la federacidn. El cual regula las obligaciones fiscales que Limit debe cumplir
ante SHCP.

e Ley del Impuesto al Valor Agregado y la Ley del Impuesto Sobre la Renta. Rubros que
afectan directamente a las obligaciones fiscales que se deben cumplir.

e Ley Federal de Competencia Econdmica. Limit participarad en la industria del vestido por lo
cual debe conocer lo respectivo en la materia de competencia econdmica, monopolios y

libre concurrencia a todas las areas de la actividad econdmica.

Una de las situaciones mas importantes que Limit debe tomar cuenta es la pirateria. Se debe
entender por pirateria a todas aquellas acciones delictivas contra la propiedad, como hacer
ediciones sin permiso del autor o propietario, asi como la produccidn, reproduccion, importacion,
comercializacion, venta, almacenamiento, transportacion, arrendamiento, distribucién y puesta a

disposicion de bienes o productos.

Es importante mencionar este rubro porque Limit suele ser un canal de distribucidn para
comerciantes que negocian poder exhibir y vender sus productos en las tiendas, entonces debe
ponerse especial atencion a estas acciones que por un descuido pudieran ocasionar problemas

legales.

Lo anterior se sustenta en el Cddigo Penal de la Federacion en el articulo 424 dénde menciona que

se impondra prisidn de seis meses a seis afios y de trescientos a tres mil dias de multa.
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De acuerdo con la Ley de la Propiedad Industrial

En el articulo 223 se consideran delitos:

e |l. Falsificar marcas en forma dolosa y escala comercial;

e |l. Falsificar, en forma dolosa y con fin de especulacion comercial, marcas protegidas por
esta ley;

e |ll. Producir, almacenar, transportar, introducir al pais, distribuir o vender...

En el mismo articulo, se impondran de dos a seis afios de prisiéon y multa de cien a diez mil dias de

salario minimo general vigente en el distrito federal.

Con lo anterior damos cuenta de que existe mas de una accién que puede dar como resultado el

infringir el marco juridico de la propiedad intelectual.

Siguiendo esta linea es pertinente acercarse a las instituciones en donde se deben gestionar

algunos tramites para tener el caracter de "formal" (empresa o persona fisica), las cuales son:

o Secretaria de Economia.

o Secretaria de Hacienda y Crédito Publico.

o Camara de Comercio.

o Camara Nacional de la Industria del Vestido.

Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial.

O

Conformacion legal de Limit

En ese sentido de legalidad Limit se constituye como una pequefia empresa perteneciente al
Régimen de Incorporacion Fiscal (RIF) obedeciendo a la regla 1.2.5.21 de la Primera Resolucidn de
Modificaciones a la Resolucidn Misceldnea Fiscal para 2014, en la cual menciona que cuando el
total de los ingresos anuales no exceda los dos millones de pesos por todas las actividades,

entonces estan sujetas a esta disposicion.
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Durante el desarrollo empresarial es necesario emitir facturas lo que permite:

] Cobrar con terminales bancarias.

J Acceder a créditos con mejores condiciones.
J Ser proveedor de empresas mads grandes.

J Ofrecer servicios adicionales en tu negocio.

Retomando la nocion de la reforma fiscal en cuanto al RIF un dato pertinente es saber que cada
ano se reduce el pago de impuestos, de acuerdo al numero de los afios que se tenga tributando en

este régimen, conforme a la siguiente tabla:

Tabla 3.4. Reduccién del ISR

‘ Reduccion del ISR a pagar

Afo 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Descuento en el pago del ISR 100% | 90% | 80% | 70% | 60% | 50% | 40% | 30% | 20% | 10%

Fuente: extraida del sitio oficial del SAT. Mayo 2014.
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3.7. Presupuesto general

Limit refleja su planeacién anual en unidades y montos, lo que pone cifras concretas con respecto
a los recursos necesarios para desarrollar el potencial de dicho proyecto. En dicho sentido se

desarrolla el presupuesto general que incluye por la naturaleza del negocio:

e Presupuesto de Operacién
a) Presupuesto de ventas.
b) Presupuesto de cobros. En el caso de Limit que inicia con solo cobros en efectivo, este es el
mismo que el de venta.
c) Presupuesto de compras. Muestra las compras proyectadas expresadas en unidades vy
montos.
d) Presupuesto de gastos de operacién. En el caso de Limit muestra los recursos necesarios
para iniciar su operacion.
e) Estado de resultados presupuestado.
e Presupuesto Financiero
a) Presupuesto de capital.
b) Presupuesto de efectivo o flujo de caja.

c) Balance general presupuestado.
Notas:

1. Limit planea iniciar operaciones en el segundo semestre de 2015 por lo que para ese afio el
apartado de presupuestos muestra los montos necesarios a implementar en los seis meses
correspondientes, mientras que para los siguientes ya se contemplan los 12 meses, lo que abarca
un panorama general que incluye los ciclos de alta y baja demanda aplicando a estos instrumentos
de gestidn para anticipar los posibles problemas, facilitando el estudio de las distintas alternativas

de accidn, cuando aquellos tengan lugar en el ciclo de operacion anual.
2. Se muestran concentrados de datos con el fin de dimensionar y hacer digerible la informacién.

3. El inciso “e)” perteneciente al Presupuesto de Operacidon y el Presupuesto Financiero en
general, se muestran en el apartado de Analisis Financiero en donde se precisaran la aplicacidn de
impuestos, depreciaciones e intereses.
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4. La tabla 3.5. muestra un resumen de la estructura presupuestal de Limit para los cinco afios de

operacion. El presupuesto desglosado a detalle se presenta después de este resumen.
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Concepto 2015 % P % 2017 % 2018 % 2019 %
Materia Prima S 185,310 32% | S 627,009 44% | S 796,242 48% | S 935,647 46% | S 1,075,994 54%
Gastos de Operacién S 46,496 8% | S 83,822 6% | S 96,057 6% | S 120,392 6% | S 144,888 6%
Gastos de Administracion S 156,000 27% | S 312,000 22%| S 348,000 21% | S 492,000 24% | S 564,000 24%
Servicios S 188,358 33% | $ 402,579 28% | S 414,716 25% | S 466,797 23% | S 534,873 23%
Total S 576,164 100% | $ 1,425,410 100% | $ 1,655,015 100% | $ 2,014,836 100% | $ 2,319,755 100%
Ventas

Unidades 2,464 5,096 6,560 8,663 11,263

Monto S 768,000 133% | S 1,456,000 102% | S 1,856,000 112% | S 2,192,000 109% | S 2,520,800 109%
Costo por unidad vendida S 159 0% S 157 0% S 131 0% S 125 0% $ 110 0%
Utilidad bruta** S 191,836 33% S 30,590 2% S 200,985 12% S 177,164 9% S 201,045 9%

Nota: La U.B muestra el resultado a un afio contable, en el caso de 2015 el periodo es de Julio a Diciembre siendo esté el primer semestre de operacion; los afios
subsecuentes contemplan un ciclo normal de 12 meses (Enero- Diciembre).

En el cuadro anterior se puede observar cuales son los requerimientos financieros necesarios para poner en marcha a Limit asi como el

desarrollo que tendra en los primeros cinco afios, lo que sugiere a grandes rasgos una situaciéon favorable, la cual se puntualiza en el

apartado financiero.

Los gastos de administracion y los servicios son costos fijos, los primeros tienen un crecimiento anual derivado del desarrollo positivo de

Limit, los servicios de igual forma tienen un incremento anual en sus montos, sin embargos en ambos casos el porcentaje disminuye hasta

lograr mantenerse. En este sentido el punto de comparacién porcentual es el total de recursos monetarios a implementar en cada afio.

Cabe sefialar que las ventas en unidades engloban los distintos productos que ofrece Limit, sin embargo el monto si corresponde al precio

real de cada articulo el cudl se muestra en el presupuesto desagregado, misma situacion para el costo por unidad.
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Tabla 3.6. Presupuesto general de Venta para el periodo de 5 afios Limit

Presupuesto Presupuesto Presupuesto Presupuesto
2015 2016 2017 2018 Presupuesto de 2019

Costo o

unitario de | unitario de ST
combra Marginal Total de Total de Total de Total de Total de
P unidades unidades Unidades Unidades Unidades

PTMSKNL | $ 250 | ¢ 510 40 $ 19,380 73 $37,230 94 $ 47,940 110 |$56,100 | 131 |$66,810

PTMSKNR | $ 250 | § 510 39 $ 19,890 73 $37,230 94 $ 47,940 110 [$56,00 | 130 |$ 66,300
PTMSEN.L |S 250 | s 510 | ¢ 260 39 $ 19,890 73 $37,230 94 $ 47,940 110 [$56,00 | 130 |$ 66,300
PTMSENR. | $ 250 | § 510 39 $ 19,890 72 $36,720 94 $ 47,940 110 |$56,00 | 130 |$ 66,300
PTMRTNL |$ 250 | § 510 39 $ 19,890 72 $36,720 94 $ 47,940 110 $56,100 | 130 |$ 66,300
PLMRTNR |§ 250 | ¢ 510 39 $ 19,890 72 $36,720 94 $ 47,940 110 |$56,00 | 130 |$ 66,300
PTGSKNL |$ 200 |$ 510 39 $ 19,380 72 $36,720 80 $ 40,800 110 |$56,00 | 130 |$ 66,300
PTGSENL |$ 200 |¢ 510 |$ 310 39 $ 19,380 72 $36,720 80 $ 40,800 110 |[$56,00 | 130 |$ 66,300
PTGRTNL |$ 200 |$ 510 39 $ 19,380 73 $37,230 80 $ 40,800 110 |[$56,00 | 130 |$ 66,300
CaASELL |¢ 180 |s 430 34 $ 14,620 78 $ 33,540 85 $ 36,550 99 $42,570 | 114 |$ 49,020
CaASFLLn. |¢ 180 |$ 430 34 $ 14,620 78 $ 33,540 85 $ 36,550 99 $42,570 | 114 |$ 49,020
CaASELC |S 180 |$ 430 | 250 34 $ 14,620 78 $ 33,540 85 $ 36,550 99 $42,570 | 114 |$ 49,020
CaOSFLL |¢ 180 |$ 430 34 $ 14,620 78 $ 33,540 85 $ 36,550 99 $42,570 | 114 |$ 49,020
Ca.OSELLn. |$ 180 |$ 430 34 $ 14,620 78 $ 33,540 85 $ 36,550 99 $42,570 | 114 |$ 49,020
Ca.OSFLC. |$¢ 180 |$ 430 34 $ 14,620 78 $ 33,540 85 $ 36,550 99 $42,570 | 114 |$ 49,020
BESENL S 180 |5 550 | 10 66 $ 36,300 97 $ 53,350 153 | $84,150 181 [$99,550 | 205 |$112,750
BEINGNL |$ 180 |§ 550 65 $ 35,750 97 $ 53,350 153 | $84,150 181 [$99,550 | 205 |$112,750
SF.CGE. S 140 |$ 330 58 $ 19,140 109 | $35970 144 | $47,520 164  |$54,20 | 185 |$ 61,050
SFCSGE |$ 140 |§ 330 58 $ 19,140 109 | $35970 144 | $47,520 164  |$54,20 | 185 |$ 61,050
SFCCAE. |$ 140 |8 330 | $ 190 58 $ 19,140 109 | $35970 144 | $47,520 164  |$54,20 | 185 |$ 61,050
S.FAGLE. $ 140 |$ 330 58 $ 19,140 109 | $35970 144 | $47,520 164  |$54,20 | 185 |$ 61,050
SFASGE |$ 140 |$ 330 58 $ 19,140 109 | $35970 144 | $47,520 164  |$54,120 | 185 |$ 61,050
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Presupuesto Presupuesto Presupuesto Presupuesto
2015 2016 2017 2018 Presupuesto de 2019

Costo Precio o

unitario de | unitario de Sl
comora venta Marginal Total de Total de i Total de Total de Total de
P unidades unidades Unidades Unidades Unidades

SECGL s 135 |s 330 58 |$ 19,140 109 | $35970 144 |$47,520 164 |$54120 | 184 |$ 60,720
SECSGL | 135 |$ 330 57 |$ 18810 109 | $35970 144 | $47,520 164 |$54120 | 185 |$ 61,050
SECCAL | 135 |$ 330 57 |$ 18810 109 | $35,970 144 | $47,520 164 |$54120 | 185 |$ 61,050
SEAGL s 135 |s 330 |$ 165 57 |$ 18810 109 | $35,970 144 | $47,520 164 |$54120 | 184 |$ 60,720
SFASGL | § 135 |$ 330 57 |$ 18810 109 | $35970 144 | $47,520 164 |$54120 | 185 |$ 61,050
SWALCRL |$ 135 |§ 300 57 |$ 17,100 109 | $32,700 144 | $43,200 164 |$49200 | 185 |$ 55500
SWALAL |$ 135 |$ 300 58 |$ 17,400 109 | $32,700 144 | $43,200 164 |$49200 | 185 |$ 55500
SwACCRL |5 120 |$ 300 | 50 57 |$ 17,100 109 | $32,700 138 | $41,400 164 |$49200 | 183 |$ 54,900
SWACAL |$ 120 |$ 300 57 |$ 17,100 110 | $33,000 138 | $41,400 164 |$49200 | 185 |$ 55500
PPPCE |8 0 |s 230 |9 40 | 53 s 12100 | 97 [s22310 | 123 |s28200 | 147 [$33810 | 167 |[$ 38410
pppcL s s |s 215 |9 130 | 50 [s10750 | 96 [$20640 | 122 [$26230 | 146 [$31300 | 168 [$ 36120
RIATNL | 80 |s 150 21 [s 3150 37 |$ 5550 48 |$ 7,200 63 |$ 945 | 74 |[$ 11,100
RIATNE S 80 |$ 150 2 [s 3300 37 |$ 5550 48 |$ 7,200 63 |$ 945 | 74 |$ 11,100
RABNL |$ 80 |s  1s0 | . 2 |$ 3300 38 |$ 5700 48 |$ 7,200 63 |$ 945 | 74 |$ 11,00
RIABNE. |$ 80 |$ 150 2 $ 3,300 38 |$ 5700 48 |$ 7,200 63 |$ 945 | 74 |$ 11,100
RIABCNL |$ 80 |$ 150 23 |$ 3450 38 |$ 5700 48 |$ 7,200 63 |$ 9450 | 74 |$ 11,100
RIABCNE |S 80 |s 150 23 [$ 3450 38 |$ 5700 48 |$ 7,200 65 |$ 975 | 74 |$ 11,100
PAV.LL s 80 |s 200 13 [$ 2,600 24 |$ 4800 31 |$ 6200 36 |$ 7200 | 42 |$ 8400
PAV.LE. s s0ls 200, o 13 |$ 2,600 24 |$ 4800 31 |$ 6200 36 |$ 7200 | 42 |$ 8400
PARLL s 80 |s 200 13 |$ 2,600 24 |$ 4800 32 |$ 6400 36 |$ 7200 | 42 |$ 8400
P ARLE. s 80 |s 200 12 |$ 2400 24 |$ 4800 32 |$ 6400 37 |$ 7400 | 43 |$ 8600
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Presupuesto Presupuesto Presupuesto Presupuesto
2015 2016 2017 2018 Presupuesto de 2019

Costo Precio o

unitario de | unitario de Sl
comora venta Marginal Total de Total de i Total de Total de Total de
P unidades unidades Unidades Unidades Unidades

PAV.CL $ 75 |$ 190 102 |$ 19,380 193 |$36,670 246 |$46,740 292 |$55480 | 335 |$ 63,650
P AV.CE. $ 75 s 10 |, s 102 |$ 19,380 193 | $36,670 247 | $46,930 291 |$55290 | 335 |$ 63,650
PARLCL S 75 |6 190 102 |$ 19,380 193 | $36,670 247 | $46,930 291 |$55290 | 335 |$ 63,650
P AR.CE. $ 75 |§ 190 102 $ 19,380 193 | $36,670 247 | $46,930 291 |$55290 | 335 |$ 63,650
CABTNE |$ 65 |$ 160 | o 16 $ 2,560 28 $ 4,480 38 $ 6,080 42 $ 6,720 50 |$ 8,000
COBTNE |¢ 65 | 160 16 $ 2,560 28 $ 4,480 38 $ 6,080 41 $ 6,560 50 |$ 8,000
CABTNL |¢ 60 |s 150 | % 14 $ 2,100 29 $ 4,350 39 $ 5,850 44 $ 6,600 48 |$ 7,200
COBTNL | 60 |$ 150 14 $ 2,100 29 $ 4,350 38 $ 5,700 43 $ 6,450 49 |$ 7350
RLLTN.L $ 50 | 150 35 $ 5,250 72 $ 10,800 88 $ 13,200 106 |$15900 | 126 |$ 18,900
RI.LT.N.E. $ 50 [$ 150 36 $ 5,400 72 $ 10,800 88 $ 13,200 106 |[$15900 | 125 |$ 18,750
RLLB.N.L $ 50 s 150 | 100 36 $ 5,400 72 $ 10,800 89 $13,350 106 |$15900 | 125 |$ 18,750
RILLB.NE. $ 50 [$ 150 36 $ 5,400 71 $ 10,650 89 $ 13,350 106 |[$15900 | 125 |$ 18,750
RLLBCN.L  |¢ 50 | 150 36 $ 5,400 71 $ 10,650 89 $ 13,350 107 |$16,050 | 125 |$ 18,750
RLLBCN.E. | S 50 |$ 150 38 $ 5,700 71 $ 10,650 89 $ 13,350 107 |$16,050 | 125 |$ 18,750

Tabla 3.7. Concentrado de presupuesto de venta
s | | s | | s | | s | | s |

‘ 2464 ‘ 768,000 4671 1,456,000 5955 1,856,000 7033 2,192,000 8087 2,520,800

Pagina 85 de 188



Plan de Negocios Limit

Tabla 3.8. Presupuesto de Compra para el periodo de 5 afos Limit

Costo Presupuesto 2015 Presupuesto 2016 Presupuesto 2017 Presupuesto de 2018 Presupuesto de 2019

Cadigo unitario de
compra

PT.M.SK.N.L. S 250 11 S 2,750 38 S 9,500 48 S 12,000 57 S 14,250 65 S 16,250
PT.M.SK.N.R. S 250 11 S 2,750 38 S 9,500 48 S 12,000 57 S 14,250 65 S 16,250
PT.M.SF.N.L. S 250 11 S 2,750 38 S 9,500 48 S 12,000 57 S 14,250 65 S 16,250
PT.M.SF.N.R. S 250 11 S 2,750 38 S 9,500 48 S 12,000 57 S 14,250 65 S 16,250
PT.M.RT.N.L. S 250 11 S 2,750 38 S 9,500 48 S 12,000 56 S 14,000 65 S 16,250
PT.M.RT.N.R. S 250 10 S 2,500 38 S 9,500 47 S 11,750 56 S 14,000 65 S 16,250
PT.G.SK.N.L. S 200 15 S 3,000 47 S 9,400 58 S 11,600 70 S 14,000 80 S 16,000
PT.G.SF.N.L. S 200 14 S 2,800 47 S 9,400 58 S 11,600 70 S 14,000 80 S 16,000
PT.G.RT.N.L. S 200 14 S 2,800 47 S 9,400 58 S 11,600 70 S 14,000 80 $ 16,000
Ca.A.SF.L.L S 180 14 S 2,520 47 S 8,460 60 S 10,800 70 S 12,600 80 $ 14,400
Ca.A.SF.L.Ln. S 180 14 S 2,520 47 S 8,460 60 S 10,800 70 S 12,600 80 S 14,400
Ca.A.SF.L.C. S 180 14 S 2,520 47 S 8,460 60 S 10,800 70 S 12,600 80 S 14,400
Ca.O.SF.L.L. S 180 14 S 2,520 47 S 8,460 60 S 10,800 70 S 12,600 80 $ 14,400
Ca.O0.SF.L.Ln. S 180 14 S 2,520 47 S 8,460 60 S 10,800 70 S 12,600 80 $ 14,400
Ca.0.SF.L.C. S 180 14 S 2,520 47 S 8,460 60 S 10,800 70 S 12,600 80 $ 14,400
B.F.SF.N.L. S 180 25 S 4,500 83 S 14,940 106 S 19,080 124 S 22,320 143 S 25,740
B.F.ING.N.L. S 180 25 S 4,500 83 S 14,940 106 S 19,080 124 S 22,320 143 $ 25,740
S.F.C.G.E. S 140 30 S 4,200 100 S 14,000 128 S 17,920 150 S 21,000 172 $ 24,080
S.F.C.SG.E. S 140 30 S 4,200 100 S 14,000 128 S 17,920 150 S 21,000 172 $ 24,080
S.F.C.CAE. S 140 30 S 4,200 100 S 14,000 128 S 17,920 150 S 21,000 172 $ 24,080
S.F.A.G.E. S 140 30 S 4,200 100 S 14,000 128 S 17,920 150 S 21,000 172 $ 24,080
S.F.A.SG.E. S 140 30 S 4,200 100 S 14,000 128 S 17,920 150 S 21,000 172 $ 24,080
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Costo Presupuesto 2015 Presupuesto 2016 Presupuesto 2017 Presupuesto de 2018 Presupuesto de 2019

unitario de
compra
S.F.C.G.L. S 135 31 S 4,185 104 S 14,040 132 S 17,820 155 S 20,925 179 S 24,165
S.F.C.SG.L. S 135 31 S 4,185 104 S 14,040 132 S 17,820 155 S 20,925 179 S 24,165
S.F.C.CA.L. S 135 31 S 4,185 104 S 14,040 132 S 17,820 155 S 20,925 179 S 24,165
S.F.AG.L S 135 31 S 4,185 104 S 14,040 132 S 17,820 155 S 20,925 179 S 24,165
S.F.A.SG.L. S 135 31 S 4,185 104 S 14,040 132 S 17,820 155 S 20,925 179 S 24,165
Sw.A.L.CR.L. S 135 31 S 4,185 104 S 14,040 132 S 17,820 155 S 20,925 179 S 24,165
Sw.A.LAA.L S 135 31 S 4,185 104 S 14,040 132 S 17,820 155 S 20,925 179 S 24,165
Sw.A.C.CR.L. S 120 35 S 4,200 116 S 13,920 150 S 18,000 175 S 21,000 201 S 24,120
Sw.A.CA.L. S 120 35 S 4,200 117 S 14,040 149 S 17,880 175 S 21,000 201 S 24,120
‘P.P.P.C.E. ‘ $ 90 ‘ 39 ‘ $ 3510 | 140 | $ 12,600 | 176 | $ 15,840 ‘ 207 ‘ $ 18,630 ‘ 239 ‘ $ 21,510 ‘
‘P.P.P.C.L. ‘ $ 85 ‘ 42 ‘ $ 3570 | 147 | $ 12,495 | 187 | $ 15,895 ‘ 219 ‘ $ 18,615 ‘ 252 ‘ $ 21,420 ‘
RILA.T.N.L. S 80 35 S 2,800 117 S 9,360 149 S 11,920 173 S 13,840 201 S 16,080
RILA.T.N.E. S 80 35 S 2,800 117 S 9,360 149 S 11,920 173 S 13,840 201 S 16,080
RILA.B.N.L. S 80 35 S 2,800 117 S 9,360 149 S 11,920 173 S 13,840 201 S 16,080
RI.LA.B.N.E. S 80 35 S 2,800 117 S 9,360 149 S 11,920 173 S 13,840 201 S 16,080
RI.A.BC.N.L. S 80 35 S 2,800 117 S 9,360 149 S 11,920 173 S 13,840 201 S 16,080
RI.A.BC.N.E. S 80 35 S 2,800 117 S 9,360 149 S 11,920 173 S 13,840 201 S 16,080
P.AV.L.L S 80 12 S 960 39 S 3,120 50 S 4,000 59 S 4,720 67 S 5,360
P.AV.LE. S 80 12 S 960 39 S 3,120 50 S 4,000 59 S 4,720 67 S 5,360
P.AR.LL. S 80 12 S 960 39 S 3,120 50 S 4,000 59 S 4,720 67 S 5,360
P.AR.LE. S 80 12 S 960 39 S 3,120 50 S 4,000 60 S 4,800 67 S 5,360
P.AV.C.L S 75 99 S 7,425 332 S 24,900 423 S 31,725 498 S 37,350 572 S 42,900
P.AV.CE. S 75 98 S 7,350 333 S 24,975 423 S 31,725 498 S 37,350 572 S 42,900
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Costo Presupuesto 2015 Presupuesto 2016 Presupuesto 2017 Presupuesto de 2018 Presupuesto de 2019

unitario de
compra

P.AR.CL. S 75 98 7,350 333 24,975 423 31,725 498 37,350 572 42,900
P.AR.C.E. S 75 98 $ 7,350 333 $ 24,975 422 $ 31,650 498 $ 37,350 572 $ 42,900
C.A.BT.N.E. S 65 17 S 1,105 57 S 3,705 73 S 4,745 86 S 5,590 99 S 6,435
C.0.BT.N.E. S 65 17 S 1,105 57 S 3,705 73 S 4,745 86 S 5,590 99 S 6,435
C.A.BT.N.L. ) 60 17 S 1,020 63 S 3,780 80 S 4,800 93 S 5,580 108 S 6,480
C.0.BT.N.L. S 60 17 S 1,020 63 S 3,780 79 S 4,740 93 S 5,580 107 S 6,420
RI.LT.N.L. S 50 54 S 2,700 188 S 9,400 238 S 11,900 279 S 13,950 322 S 16,100
RI.LT.N.E. S 50 54 S 2,700 188 S 9,400 238 S 11,900 280 S 14,000 322 S 16,100
RI.L.B.N.L. S 50 54 S 2,700 188 S 9,400 238 S 11,900 280 S 14,000 322 S 16,100
RI.L.B.N.E. S 50 54 S 2,700 188 S 9,400 238 S 11,900 280 S 14,000 322 S 16,100
RI.L.BC.N.L. S 50 54 S 2,700 188 S 9,400 238 S 11,900 280 S 14,000 322 $ 16,100
RI.L.BC.N.E. S 50 54 S 2,700 188 S 9,400 238 S 11,900 280 S 14,000 322 S 16,100

Tabla 3.9. Concentrado de presupuesto de compra
Presupuesto de 2015 Presupuesto de 2016 Presupuesto de 2017 Presupuesto de 2018 Presupuesto de 2019
fotallds Total en Monto fetalide Total en Monto Boralds Total en Monto EELED Total en Monto EEIEE Total en Monto
Piezas Piezas Piezas Piezas Piezas

1803 185,310 6122 627,010 7777 796,240 9133 935,650 10509 1,075,995
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Tabla 3.10. Presupuesto aplicable al Afio 2015

Concepto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre  Noviembre Diciembre

Gastos de Administracion
D. Gral. S - 1S - 1S -1s - 1S - 1S -|'$ 10,000 | S 10,000 | $ 10,000 | $ 10,000 | $ 10,000 | $ 10,000 | $ 60,000
G. Finanzas S - 1S -1 s -1s -1s -1 -1$ 8,000 | $ 8,000 | $ 8,000 | S 8,000 | $ 8,000 | $ 8,000 | $ 48,000
G.MKT S - 1S -1 s -1 -1 -1$ -1$ 8,000 | $ 8,000 | $ 8,000 | S 8,000 | $ 8,000 | $ 8,000 | $ 48,000
Subtotal S - 18 -1's -8 -1S -1s -|$ 26,000 |S 26,000 |$ 26,000 | $ 26,000 | S 26,000 | S 26,000 |$ 156,000
Servicios
Renta S -1 S -1s -1 s -1 s -l s -|'S$ 29,718 | S 29,718 | $ 29,718 | S 29,718 S 29,718 | $ 29,718 | $ 178,308
Luz S -1 S - 1S -1 s -1s -1S -1s 175 $ 175| $ 175 | $ 175 | $ 175| $ 175| $ 1,050
Internét y
telefonia S -1s -1 S -1s -1S -|S -1 S 1,000 | § 1,000 | $ 1,000 | S 1,000 | S 1,000 | $ 1,000 | $ 6,000
Mantenimiento | $ - | $ -1s -1s -1s -3 -3 500( $ 500 $ 500 | $ 500 | $ 500 | $ 500 | $ 3,000
a equipo
Subtotal S - 18 -1 S -1s -1 S -|S -|$ 31,393 |$ 31,393 | $ 31,393 | $ 31,393 | S 31,393 | S 31,393 | $ 188,358
Gastos de Operacion
Compra MP S - 1S -1S -1S -1S -1S -1 S -1S -1s -1S -1$ 152,310 $ 33,000 | S 185,310
Sueldo
Encargado de S - 1S -1S -1S -1S -1S -1 S 6,000 | S 6,000 $ 6,000 | $ 6,000 | $ 6,000 | $ 6,000 | S 36,000
T.
Insumosde | | ¢ s s s s -l¢ 170]$ 1703 170 ¢ 170 $ 170 $ 170 | § 1,020
mantenimiento
Bobapara g s s -|s -8 -|s  -|s 6003 -3 -8 -8 -3 -|'$ 6000
empaque
Notas $ -|5$ -ls - S -8 - S -1$ 200 | -8 -1 s -1 s -8 -8 200
Etiquetas $ -|5$ -ls -S -8 -8 -8 602 | $ -8 -1 s -8 -8 -1s 602
Volantes s -5 -s -1S -1s - 1S -1s 1,000 | $ -1s -1s -1s -1S -1S 1,000
Tarjetas de
presentacion 5|8 1S -8 - s -s -1$ 1500 $ -8 -1S -1s -1s -1s 1,500
Papeleria s - s s s s ls - ls arals s s s s s 174
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Concepto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre  Noviembre Diciembre Total
Subtotal S -1S -1 s -1 s -1s -1S -|$ 15646| S 6,170 | S 6,170 | S 6,170 S 158,480 | $ 39,170 | $§ 231,806
PRESUPUESTO
REQUERIDO S - S - $ - $ - S - $ - $ 73,039 $ 63,563 $ 63,563 $ 63,563 $ 215,873 $ 96,563 $ 576,164

Tabla 3.11. Presupuesto aplicable al afo 2016

Concepto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre | Octubre Noviembre Diciembre

Gastos de Administracion

D. Gral. $ 10,000 |$ 10,000 |$ 10,000 |$ 10,000 |$ 10,000 |$ 10,000 |$ 10,000 |$ 10,000|$ 10,000 |$ 10,000 |$ 10,000 |$ 10,000 | $ 120,000
G. Finanzas $ 8000|$ 8000|$ 8000 |$ 8000|S 8000|$ 8000|$ 8000 |$ 8000($ 8000 |$ 8000 |$ 8000 |$ 8000 |$ 96,000
G.MKT $ 8000|$ 8000|$ 8000 |$ 8000|S 8000|$ 8000 | $ 8000|$ 8000($ 8000 |$ 8000|S$ 8000 |$ 8000|$ 96,000
Subtotal $ 26,000 | $ 26,000 |$ 26,000|$ 26,000 |$ 26,000 |$ 26,000 |$ 26,000 | $ 26,000| $ 26,000 | $ 26,000 | $ 26,000 | $ 26,00 |$ 312,000
Servicios
Renta $ 31,798 | $ 31,798| $ 31,798 | $ 31,798 | $ 31,798 |$ 31,798 |$ 31,798 | $ 31,798 [$ 31,798 | ¢ 31,798 | $ 31,798 |$ 31,798 |$ 381,579
Luz $  175|$  175|$  175|$ 175 |8 175|$  175|$ 175 |$ 175 (S 175 |$ 175 |$ 175 | ¢ 175 |$ 2,100
Internet y telefonia | $ 1,000 | $ 1,000 $ 1,000|$ 1,000 |$ 1,000|$ 1,000 |$ 1,000 $ 1,000|$ 1,000 | $ 1,000 |$ 1,000 |[$ 1,000 |$ 12,000
anur;;z”'m'e”toa $ 575|$ 575($ 575($ 575 |8 575|$ 575 |8 575 0$  575(% 575 |$ 575 | 575 |$ 575 |$ 6,900
Subtotal $ 33,548 $ 33,548|$ 33,548 |$ 33,548 |$ 3,548 |$ 33,548 |$ 33,548 |$ 33,548 (S 33,548 |$ 33,548 |$ 33,548 |$ 33,548 |$ 402,579

Gastos de Operacion

Compra MP $ 25385 (% 22,846|S 8077 |$ 22,846 |$ 40,616 |$ 33,847 |$ 47,385 |$ 40,616 | $ 47,385 |$ 60,924 | $ 203,080 |$ 44,001 |$ 627,009
Z:eT'dO Encargado |« o000 (s 6,000|$ 6000 |$ 60005 6000($ 6000|$ 6000|S 6000/ 6000 |$ 6000|$ 6000 |$ 6000|$ 72,000
Insumos de $ 196  196|$ 196 |$ 196 |$  196|$  196|$ 196 |$ 196 |$ 196 |$ 196 |$ 196 | $ 196 |$ 2,346

mantenimiento

Bolsa para
P $

-8 -8 - 1S -8 -1s -|$ 6000 S -1$ - s - s - $ - $ 6,000
empaque
Notas S -1 - s -8 1S -|$ -1 200 | S - s - S - s - $ - s 200
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Concepto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre | Octubre Noviembre Diciembre Total
Etiquetas S - 1S - S - 1S -1 - S -|S 602 |S -1 - S - S - - S 602
Volantes S - s - S -|s -1 -1 -|S 1,000 |S -1s - 1S - S - - S 1,000
Tarjetas de
presentacion 5 ik ik -9 -|1$ - |8 -|$ 1,500 |$ -1$ - S -1 8 - $ - |$ 1,500
Papeleria S -1S - S -|s -1s - S -1 174|$ -1$ - S -1 S - S - S 174
Subtotal S 31,580|S 29,042 |$ 44,273 |$ 29,042 | S 46,811 | $ 40,042 |S 63,057 |S 46,811|S 53581 |S 67,119 |S 209,275 |$ 50,196 |$ 710,831
:légs'jéillg'ZTo $91,129 $ 88,590 $103,821 $ 88,590 $106,360 $99,590 $ 122,605 $106,360 $113,129 $ 126,668 $ 268,823 $109,744 $1,425,410

Tabla 3.12. Presupuesto aplicable al afio 2017

Noviembre

Diciembre

Enero Febrero [\ ETy ) Abril Junio Julio Septiembre | Octubre

Concepto

Mayo Agosto

Gastos de Administracion

D. Gral. $ 11,000 | $ 11,000 |$ 11,000 | $ 11,000 | $ 11,000 |$11,000 |$ 11,000 | $ 11,000 |$ 11,000 |$ 11,000 |$ 11,000 |$ 11,000 |$ 132,000
G. Finanzas $ 9,000 |$ 9,000 |$ 9,000|$ 9,000 |$ 9,000 |$ 9,000 |$ 9,000 |$ 9,000 |$ 9,000 [$ 9,000 |$ 9,000 |$ 9,000 |$ 108,000
G.MKT $ 9,000 |$ 9,000 [$ 9,000|$ 9,000 |$ 9,000 |$ 9,000 |$ 9,000 |$ 9,000 |$ 9,000 [$ 9,000 |$ 9,000 |$ 9,000 |$ 108,000
Subtotal $ 29,000 | $ 29,000 | $ 29,000 | $ 29,000 | $29,000 |$29,000 |$ 29,000 |$29,000 |$ 29,000 [$ 29,000 |$ 29,000 |$ 29,000 |$ 348,000
Servicios
Renta $ 32,752 | $ 32,752 |$ 32,752 | $ 32,752 |$32,752 | $32,752 |$ 32,752 | $32,752 |$ 32,752 |$ 32,752 |$ 32,752 |$ 32,752 |$ 393,026
Luz $ 175 |$ 175 |$ 175 |$ 175 |$ 175 |$ 175 |$ 175 |$ 175 |$ 175 [$ 175 |$ 175 [$ 175 |$ 2,100
Internet y telefonia $ 1,000 |$ 1,000 |$ 1,000 |$ 1,000 |$ 1,000 |$ 1,000 |$ 1,000 |$ 1,000 |$ 1,000 [$ 1,000 |$ 1,000 |$ 1,000 |$ 12,000
Mantenimiento aequipo |$ 633 |$ 633 |$ 633 |$ 633 |$ 633 |S 633 |$ 633|S 633 |$ 633 |¢ 633 | 633 |S 633 |8 759
Subtotal $ 34,560 | $ 34,560 | $ 34,560 | $ 34,560 | $ 34,560 | $34,560 |$ 34,560 | $34,560 |$ 34,560 |$ 34,560 | $ 34,560 |$ 34,560 | $ 414,716
Gastos de Operacion
Compra MP $ 33,847 | $30,462 |$ 50,770 | $ 30,462 | $ 54,155 | $42,308 |$ 59,232 | $50,770 |$ 59,232 |$ 76,155 | $ 253,850 |$ 55,001 |$ 796,242
Sd“:'Td° Encargado $ 7,000 |$ 7,000 |$ 7,000|$ 7,000 |$ 7,000 |$ 7,000 |$ 7,000 |$ 7,000 |$ 7,000 |$ 7,000 |$ 7,000 |$ 7,000 |$ 84,000
Insumos de mantenimiento |$ 215 |S 215 |S 215 |$ 215 |$ 215 |$S 215 |S 215 |S 215 |S 215 |S 215 | S 215 | S 215 |$ 2,581
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Concepto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre | Octubre Noviembre Diciembre Total
Bolsa para empaque S - S - S - S - S - 1S -|$ 6,000 |$ - S - S -1 S - S - S 6,000
Notas $ - 1S - s - |$ - |$ - |$ -1$ 200 |$ - 18 - |$ -8 - 1S - S 200
Etiquetas S - S - S - S -|$ -8 -|$ 602 |S - s - s - s - $ - S 602
Volantes $ - 1S - s - |$ - |$ - |$ - |$ 1,000 |$ - s - |$ -1 s - 1S - |$ 1,000
Tarjetas de presentacion S - 1S - S - S - 1S -|$ - |S 1,500 |S - S - S - 1S - S - $ 1,500
Papeleria S -$ -1 -|$ - S -1 - 1S 174 |$ - S - 1S - 1S - S - S 174
Subtotal $41,062 |$ 37,677 |$57,985 |$37,677 |$61,370 |$49,523 |$ 75923 |$ 57,985 (S 66,447 |S 83,370 | S 261,065 | S 62,216 | S 892,298
2‘;‘:3:;‘;5;0 $104,621 $ 101,237 $121,545 §$ 101,237 $124,929 $ 113,083 $ 139,482 $ 121,545 $ 130,006 $ 146,930 §$ 324,624 $ 125776 $ 1,655,015

Tabla 3.13. Presupuesto aplicable al afo 2018

Concepto Enero Febrero Septiembre | Octubre Noviembre Diciembre

Gastos de Administracion

D. Gral. $ 15,000 | $ 15,000|$ 15,000 |$ 15,000 |$ 15,000 |$ 15,000 |$ 15,000 |$ 15,000 |$ 15,000 |$ 15,000|S$ 15,000|S 15,000 | S 180,000
G. Finanzas $ 13,000 | $ 13,000 |$ 13,000 |$ 13,000 |$ 13,000 |$ 13,000 |$ 13,000 |$ 13,000 |$ 13,000 |$ 13,000|S 13,000|S 13,000 |$ 156,000
G.MKT $ 13,000 | S 13,000 |$ 13,000 |$ 13,000 |$ 13,000 |$ 13,000 |$ 13,000 |$ 13,000 |$ 13,000 |$ 13,000|S 13,000|S 13,000 |$ 156,000
Subtotal $ 41,000 | S 41,000 |$ 41,000 |S$ 41,000|$ 41,000 |$ 41,000 |$ 41,000 |$ 41,000 |$ 41,000 |$ 41,000|S 41,000 | $41,000 $ 492,000
Servicios
Renta $ 7,010 |$ 37,010|$ 37,010 |$ 37,010|$ 37,010 |$ 37,010 |$ 37,010 |$ 37,010 |$ 37,010 |$ 37,010|S 37,010|S 37,010 | $ 444,120
Luz S 175 |S 175 | $ 175 | $ 175 | $ 175 | S 175 | S 175 S 175|$ 175|$ 175 | $ 175 | $ 175 | $ 2,100
Internet y telefonia $ 1,000|$ 1,000($ 1,000|$ 1,000|S 1,000 |$ 1,000{$ 1,000 |[$ 1,000 |S 1,000($ 1,000($ 1,000($ 1,000 |S 12,000
Mantenimiento aequipo |$ 715 |$ 715|$ 715|S 715|$ 715($ 715 (S 715|$  715|S 715 | S 715 | S 715 | S 715|S 8,577
Subtotal $ 8900 |S$ 38,900($ 38,900 |$ 38,900 |S 38,900 |$ 38,900 |$ 38,900 |$ 38,900 |$ 38,900 |$ 38900|$ 38900|$ 38,900 |S 466,797
Gastos de Operacion
Compra MP $ 42,308 | S 38,077 |S$ 63,462 |S$ 38,077 |S 67,693 |$48,655 |$ 68,116 [$58,385 |S 68,116 |$S 87,578 |$ 291,927 |$ 63,251 | S 935,647
Sueldo Encargado de T. $ 9,000|$ 9,000($ 9,000|$ 9,000|S 9,000|S$ 9000 |$ 9,000|S 9,000 |S 9,000|$ 9,000|$ 9000|$ 9,000|$ 108,000
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Concepto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre Total
Insumos de mantenimiento | $ 243 | S 243 | S 243 | $ 243 | S 243 (S 243 |S 243 (S 243 (S 243 |$ 243 | S 243 | S 243 | $ 2,916
Bolsa para empaque S -1S$ - S - S - - S - | $6,000 S -1$ - S -1 S - S - 1S 6,000
Notas $ -1s -3 -8 - 1S - 1$ -1$ 200 $ -1$ - |8 -1 s - | S - S 200
Etiquetas S -1s - 1S -1S - S -8 - s 602 | S - 1S - S 1S - $ - S 602
Volantes $ - 1S -3 -8 -1$ - |8 -|$ 1,000 % -1$ - s -1 s - | S - |$ 1,000
Tarjetas de presentacion S -1S - S - S - S - S -|S 1,500 |S -|$ - |$ -1 S - S - S 1,500
Papeleria S -$ -1s - 1S -1$ - S - S 174 | S -1S - S -1S - S - S 174
Subtotal $51,551 |$ 47,320|$ 72,705 | S 47,320 | $76,936 |$57,898 |$ 86,835 (567,628 | S 77,359 $96,821 $301,170 | $72,494 $1,056,039
':2:3:':;?0 $131,451 $127,220 $152,605 $127,220 $156,836 $137,797 $ 166,735 $147,528 $ 157,259 $ 176,721 $ 381,070 $ 152,394 $ 2,014,836

Tabla 3.14. Presupuesto aplicable para el afo 2019

Concepto

Enero

Febrero

Marzo

Agosto

Septiembre

Octubre  Noviembre

Diciembre

Gastos de Administracion

D. Gral. $17,000 |$17,000 | $17,000 | $17,000 | $17,000 | $17,000 | $ 17,000 | $17,000 |$ 17,000 |$ 17,000 |$ 17,000 |$ 17,000 | $204,000
G. Finanzas $15,000 |$ 15,000 | $ 15,000 |$ 15000 |$ 15,000 |$ 15000 |$ 15,000($ 15000 |$ 15000|$ 15000 |$ 15000|$ 15000 |$180,000
G.MKT $15,000 |$ 15,000 |$ 15,000 |$ 15000 |$ 15000 |$ 15000 |$ 15000|$15000 |$ 15000|$ 15000 |$ 15000 |$ 15,000 | $180,000
Subtotal $47,000 |$ 47,000 |$ 47,000 |$ 47,000 |$ 47,000 | $ 47,000 | $ 47,000 |$ 47,000 |$ 47,000|$ 47,000 |$ 47,000 |$ 47,000 | $564,000
Servicios
Renta $42,561 |$ 42,561 |$ 42,561 |$ 42,561 |$ 42,561 | S 42,561 |$ 42,561]$ 42,561 | & 42,561|$ 42561 |$ 42,561 |8 42,561 ]$510,738
Luz $ 175 |$  175|$ 175|175 |$ 175|175 |8 175|$ 175|$  175|$  175|$  175|$  175|% 2,100
Internet y telefonia $ 1,000 |[$ 1,000 [$ 1,000 |$ 1,000 [$ 1,000 |$ 1,000{$ 1,000[$ 1,000($ 1000[$ 1,000|$ 1,000[$ 1,000 $12,000
Mantenimiento aequipo | $ 836 |$ 836 |$ 836($ 836|$ 836[$ 836|S 836|S 836|S  836|$ 836|$ 86|  836|$10,035
Subtotal $44,573 |$ 44573 |$ 44,573 |$ 445573 | $ 44,573 ($44,573 | S 44,573 |S 44,573 | S 44573 |$ 44573 |$ 44573 |$ 44,573 | $534,873
Gastos de Operacion
Compra MP | 548,655 | 43,789 [ 72,982[$ 43,789 | 77,847 [ 55953 [$ 78334 67,143 | 78334 S 100,715 |$ 3357165 72,738 $1,075,904
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Abril

Plan de Negocios Limit

Mayo Junio Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Concepto

Sueldo Encargado de T. $11,000 |$ 11,000 | $ 11,000 |$ 11,000 |$ 11,000 | $ 11,000 |$ 11,000|$ 11,000 |$ 11,000|$ 11,000 |$ 11,000 |$ 11,000 | $132,000
Insumos de mantenimiento | S 284 S 284 |$ 284S 284 | S 284S 284 | S 284 | S 284 | S 284 |S 284S 284 | S 284 | S 3,412
Bolsa para empaque S - S - 1S -1s - 1S -1s -1S 6,000 |$ - s - S -1S - S - $ 6,000
Notas $ - s -|$ -1 - -1$ -|s 200 |$ - |38 - |8 1S - s - |$ 200
Etiquetas S - S -1s -8 -8 -8 -1$ 602 | S - 1S - 1S - S - $ - $ 602
Volantes $ - IS -8 -8 -3 - 1S -|$ 1,000 |$ - s - s -1$ - $ - |'$ 1,000
Tarjetas de presentacion S - 1S -8 - 1S -|S -1S -1$ 1,500 |S -ls - S -1S - S - S 1,500
Papeleria S - 1S -1s -$ -1S$ -1$ -1S 174 | S -1s - 1S -1S - S - S 174
Subtotal $59,939 |$ 55,073 (S 4,266 | S 55,073 |S 89,132 |S 67,237 |S 99,094 |S 78,428 |S 89,618 | S 111,999 |$ 347,000 | S 84,023 | $1,220,882
:'I:;SUUE':IJ[E?)TO $51,512 $ 146,646 S 75,839 $ 146,646 $ 80,704 S 58,810 $ 190,667 $ 170,000 $ 181,191 $ 203,572 $ 438,573 $ 175,596 $2,319,755

Nota: En el apartado de Anexos (3-A, 3-B, 3-C, 3-D) se encuentran los datos fuentes para la integracion de los presupuestos.

Cabe senalar que el escenario del que se partio se recarga en las proyecciones de venta aplicadas con métodos estadisticos, tomando

como base un escenario conservador con el cual aln se tiene un crecimiento, sin embargo las ventas asi como las compras de mercancia

muestran un comportamiento lineal lo que en el contexto aplicable se ajustara de acuerdo a la demanda de los clientes con respecto a los

productos de mayor preferencia, asi como a la variacién de los precios ofertados por los proveedores y los productos correspondientes.

Pagina 94 de 188




CAPITULO 4. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

4.1. Justificacidn de la estructura organica

Limit obedece a dos premisas empresariales:

J Las empresas formales contemplan en su organizacidon un conjunto de sistemas,
estructuras, procesos y estrategias.

) La necesidad de disponer en forma sistematica el conjunto de los medios que
componen la empresa, lleva a la funcidén de organizar los factores, colaboraciones y

recursos con que cuenta la empresa para alcanzar los objetivos fijados.

En tal caso el éxito de muchas empresas y su grado de penetracion en el mercado responde a la
capacidad de diferenciarse de su competencia, lo que exige la creacidn de estructuras organizativas
agiles, flexibles y con un enfoque claro de servicio al cliente. Es decir, el disefio de la estructura
organizativa es un factor clave a la hora de implantar una estrategia de negocios y de adecuar los

recursos de la organizacion para poder explotar las ventajas competitivas.

Retomando el contexto de las empresas de nueva creacidn, particularmente las micro y pequenas,
encontraremos que uno de los principales motivos de fracaso es que no existe una administracion
aplicada en funcién a esquemas, métodos, herramientas o estrategias, por el contrario su gestidon
recarga sus esfuerzos en la poca o mucha experiencia que la direccién tiene, las decisiones

entonces carecen de sustento.

Siguiendo esa linea, este tipo de empresas tienen dentro de sus filas a personal que mas que estar
calificado para desempefiar ciertas funciones, el argumento que respalda su lugar suelen ser los
lazos personales y/o familiares que tienen con la direccion, lo que puede desatender el objetivo de
productividad y de compromiso forjando relaciones informales en toda la operacion lo cual limita

el desarrollo y crecimiento de la empresa.

Contemplar los elementos mencionados remite a Limit a establecerse como una empresa formal,
estructurandose de forma piramidal, respetando lineas de mando, jerarquias, relaciones vy

funciones, justificando su posicién de acuerdo a sus actividades, obligaciones y responsabilidades.
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Dicha organizacion pretende establecer vy relacionar los elementos, recursos y actores que
participan en la empresa de una forma 4gil y objetiva, capaz de ser flexible y adaptarse a las
necesidades tanto internas como externas, para lo cual tomdé en cuenta las siguientes

consideraciones:

Las decisiones se fundamentan en administracién aplicada.

. Las relaciones serdn de caracter profesional.

J Tiene prioridad el cumplimiento adecuado de las actividades laborales.

) La comunicacion debe ser fluida y multilateral.

) Se plantea una jerarquia de puestos.

) El personal se elige segun sus caracteristicas profesionales y habilidades personales.
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4.2, Organigrama

La representacién grafica de la estructura formal de Limit muestra la interrelacidon que existe entre

areas, los niveles jerarquicos, las obligaciones y la autoridad dentro de ella.

Figura 4.1. Organigrama

DIRECCION
Director General
Edgar Ceron
| |
FINANZAS MARKETING
Gerente Gerente
Victor Diaz Vac|ante
VENTAS
Encargado de tienda

Vacante

El organigrama representa las cuatro diferentes unidades organicas y precisa las relaciones de
cardcter jerarquico o funcional, evidenciando la Direccién cdmo maxima autoridad, en segundo
plano a Finanzas y Marketing con autoridad y relacidn lineal entre ellas, por ultimo subordinado al
area de Marketing se encuentra Ventas pero no por esto es el escalafén empresarial de menor

importancia.

Esta estructura aunque simple, permite:

J Facilitar el cumplimiento de los objetivos de la empresa.
J Facilitar el flujo de informacidn.
J Conseguir una efectiva coordinacidn e integracién, especialmente entre las unidades

que son interdependientes.
J Capacidad de adaptarse a la evolucidn de la empresa.
J Correcta departamentalizacién y coherencia entre las dependencias funcionales y

jerdrquicas.
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4.3. Descripcidn de puestos

En cuanto a la organizacién, se han de definir las funciones de los diferentes puestos de trabajo
para evitar choques entre las personas y falta de coordinacién en el trabajo, asi como la duplicidad

o ausencia de actividades.

Cabe afiadir que la estructura de puestos estard en constante redisefio, dado que Limit pretende
desarrollarse y crecer lo que bien puede requerir de mayor especializacién y perfeccionamiento de

funciones o bien de simplificar los puestos.

La informacidn relativa a los siguientes puestos se obtuvo por medio de la observacion y analisis

asi como de la investigacion de puestos tipo.

Limit
Fecha 4/22/2014
Puesto Director General
Sucursal Del. Cuauhtémoc
ipci Relevancia
Razon de ser Guiar al Desarrollo Empresarial Alta
Ubicacién del puesto Alta direccion Alta
Sueldo $ 10,000 MXN. (crecimiento)
Puesto(s) al que reporta N/A N/A
Puesto(s) que le reporta(n) e Gerente de Finanzas Alta
e Gerente de MKT
Descripcidn genérica del puesto(s) que le reporta(n) G.F.: Cuidar vy procurarlas decisiones|Media
monetarias.

G.MKT: Impulsar la participacion vy

posicionamiento del producto en el

mercado.

Objetivo del puesto Generar en los tres primeros afios un ROl | Alta

de al menos 35% a través del

posicionamiento de la tienda lo cual

permitird ganar participacion del mercado

en un 7% vy asegurar con esto la

permanencia de la empresa por lo menos

5 afos.

Autoridad especifica del puesto e Contratacion y despido del Alta
personal

e Sancionar o incentivar

e Delegar actividades

. Convocar reuniones

Responsabilidades del puesto e Laoperacién diaria Alta

e  Supervision de sus colaboradores.
Atender conflictos

e Toda consecuencia derivada de la
toma de decisiones

e Exito o fracaso de Limit
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Relaciones internas Relevancia

objetivo general.

éCon quiénes? Gerente de Finanzas. Victor M. Diaz Franco | Media
Gerente de MKT. *Pendiente

éCada cuando? Gerente de Finanzas - Diario Media
Gerente de MKT- Diario

¢Para qué? Revision, andlisis, ajustes o conciliacién de | Alta
las actividades que se lleven a cabo para la
obtencién de los objetivos, especificos y
generales.

Condiciones fisicas del trabajo Espacio adecuado dentro de la sucursal | Media
para trabajo individual y reuniones
generales:

— Mesa de trabajo

— Areaindividual/compartida de
trabajo

—  Equipo, materiales, muebles y
accesorios de oficina

Riesgos profesionales Estrés Alta

] Descripcion especifico del puesto Relevancia
éQué hace? 1. Supervisar la operacion de la Alta

empresa

2. Coordinacion de las actividades y
el personal

3. Gestidon administrativa

4. Control de lotes

5. Generar estrategias

6. Reclutamientoy seleccidn

7. Relacién con proveedores

8. Eleccion de cortes y modelaje de
prendas

9. Andlisis del desarrollo cotidiano

10. Prospeccién

11. Evaluacion de las dreas de Limit

éCoémo lo hace? A través de herramientas, métodos,| Media
técnicas y estrategias administrativas.

¢Qué necesita para hacerlo? Condiciones adecuadas de trabajo Media
Disposicion.

¢Para qué lo hace? Alcanzar su objetivo y encaminarlo al| Alta

Especificaciones del puesto con respecto al ocupante Relevancia
Edad 25 - 50 afos Baja
Sexo Indistinto Baja
Estado fisico Indistinto Media
Inteligencia Verbal- lingtistica Alta
Visual- espacial
Interpersonal
Personalidad Triunfadora- exitosa Alta
Preparacién formal Licenciatura en  Administracion  de| Alta
Empresas o carrera a fin.
Con conocimientos en: finanzas
corporativas, marketing, sector de la
industria del vestido, direccion.
Idiomas Espafiol, Inglés Media
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el puesto

Por lo menos dos afios en el sector y 1 en

Alta

Habilidades fisicas

Indistintas

Baja

Habilidades gerenciales

Toma de decisiones
Comunicacion efectiva
Liderazgo

Trabajo en equipo

Alta

Habilidades en relaciones humanas

\ Otras especificaciones
Aptitudes

Atencién y escucha
Respeto

Concrecidn o especificacion
Empatia

Inmediatez o proximidad

Capacidad de analisis

Inteligencia emocional
Tolerancia al trabajo bajo presion
Enfocado a resultados

Media

Relevancia
Alta

Actitudes

Dindmico
Comprometido
Responsable
Orientada al éxito
Visionario

Alta

Intereses

Crecimiento personal
Emprendedurismo

Media

Competencias

Conocimiento del mercado.Manejo
implementacién de estrategias.

Media

Limit

Fecha 4/22/2014

Puesto Gerente de Finanzas
Sucursal Del. Cuauhtémoc

Descripcion genérica

Relevancia

Razon de ser Cuidar y procurarlas decisiones monetarias Alta
Ubicacion del puesto Intermedio- Estratégico Alta
Sueldo $8,000 MXN (crecimiento)
Puesto(s) al que reporta Director General Alta
Objetivo del puesto Recuperar la inversion inicial del proyecto en un periodo no | Alta
mayor a tres afos.
Obtener un margen operativo del 25% al tercer afio.
Autoridad especifica del puesto e  Autorizacion de presupuesto Alta
e  Autorizacion de gastos
e Autorizacién de incentivos monetarios
e Autorizacion de pagos
Responsabilidades del puesto Financiera- Fiscal Alta

e Todas las situaciones referentes al cumplimiento de
obligaciones fiscales

e Todas las referentes al pago de servicios.

e Toda la aplicacion de los gastos operativos

e Toda situacion de inversion
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Relaciones internas Alta

éCon quiénes? Director General. Edgar Cerdn Fuentes Media
Gerente de MKT. *Pendiente

¢Cada cuando? D. G.- Diario Media
G. MKT. — Cuando sus actividades lo requieran

¢Para qué? D.G.:  Revisidén, andlisis, ajustes o conciliacién de las| Alta

actividades que se lleven a cabo para la obtencién de los
objetivos, especificos y generales.

D.MKT: Conciliar las actividades y montos ah aplicar para la
consecucién de metas.
Condiciones fisicas del trabajo Espacio adecuado dentro de la sucursal para trabajo| Media
individual y reuniones generales:

— Mesa de trabajo

—  Areaindividual/compartida de trabajo
Equipo, materiales, muebles y accesorios de oficina.
Riesgos profesionales Estrés Alta

Descripcion especifica del puesto Relevancia

éQué hace? Administracidn de recursos Alta

Asignacion de los recursos

Administraciéon y control de gastos

Propone estrategias financieras

Disefio de presupuesto anual

Realizacion de Estados de costos

Realizacion de Estados financieros

Responsable de ndmina

Responsable de pago de impuestos

10. Analisis econédmico del entorno

11. Creacion y analisis de la cartera de proveedores

12. Analisis del comportamiento financiero durante el
desarrollo de la empresa

W NOLE®WNR

é¢Coémo lo hace? e Implementando indicadores financieros Alta
e Obedeciendo la normatividad fiscal
¢Qué necesita para hacerlo? Condiciones adecuadas de trabajo Media
Disposicién
¢éPara qué lo hace? Alcanzar su objetivo y encaminarlo al objetivo general Alta
Especificaciones del puesto con respecto al ocupante Relevancia
Edad 22- 45 Baja
Sexo Indistinto Baja
Estado fisico Indistinto Media
Inteligencia Légica- Matematica Alta
Verbal- lingtistica
Intrapersonal
Personalidad Investigador Alta
Preparacién formal Licenciatura en Administracién de Empresas, Economia o | Alta

carrera a fin.
Con conocimientos en: finanzas corporativas y area fiscal y

némina.
Idiomas Espafiol — Inglés Media
Experiencia 1 afio Alta
Habilidades fisicas Indistintas Baja
Habilidades gerenciales Toma de decisiones Alta
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Comunicacion efectiva

Liderazgo

Trabajo en equipo
Habilidades en relaciones Respeto Alta
Humanas Concrecidn o especificacion

Inmediatez o proximidad
Aptitudes Alta capacidad de analisis Alta
Tolerancia al trabajo bajo presion
Enfocado a resultados

Actitudes Dindmico Alta
Comprometido
Responsable
Competencias Conocimiento del marco fiscal Media
Conocimiento del marco legal

Limit
Fecha 4/22/2014
Puesto Gerente de Marketing
Sucursal Del. Cuauhtémoc
Razon de ser Impulsar la participacién y posicionamiento del producto en el mercado | Alta
Ubicacion del puesto Intermedio- Estratégico Alta
Sueldo $8,000 MXN (crecimiento)
Puesto(s) al que reporta Director General Alta
Puesto(s) que le reporta(n) | Gerente de tienda Alta
Descripcion genérica del | Ejecutar la operacion Media
puesto(s) que le reporta(n)
Objetivo del puesto Generar ventas anuales promedio de $2°000,000.00 a partir del tercer | Alta
ano.

Autoridad especifica del e  Aprobar campafias de promocion Alta
puesto e Aprobar modificaciones a la imagen corporativa

e Responsable de la operacion del encargado de tienda

e Cambio de "speech"

e Descuento a clientes

e Hacer devoluciones de mercancia
Responsabilidades del | Mercado- Ventas Alta
puesto e Resultado de aplicacion de estrategias promocionales

Mantener la linea de productos segun la temporada

Mantener la imagen corporativa

Mantener los productos con respecto a las tendencias de moda
Aumento o disminucién de ventas

Posicionamiento de la marca

Incremento en participacién de mercado

Manejo adecuado de marketing digital

Trato con el IMPI

Relaciones internas Relevancia

¢Con quiénes? Director General. Edgar Cerdn Fuente Media
Gerente de Finanzas. Victor M. Diaz Franco
¢Cada cuando? D.G.: Diario Media

G.F.: Cuando sus actividades lo requieran
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éPara qué? D.G.: Revisidn, andlisis, ajustes o conciliacion de las actividades que se | Alta
Ileven a cabo para la obtencién de los objetivos, especificos y generales.
D.F.: Conciliar las actividades y montos ah aplicar para la consecucion de
metas.
Condiciones fisicas del| Espacio adecuado dentro de la sucursal para trabajo individual y| Media
trabajo reuniones generales:
— Mesa de trabajo
—  Areaindividual/compartida de trabajo

Equipo, materiales, muebles y accesorios de oficina
Riesgos profesionales Estrés Alta
éQué hace? Mejorar la productividad Alta

Consolidar imagen corporativa

Generar alianzas estratégicas

Atraer patrocinios

Generar y aplicar publicidad dirigida

Aplicar MKT digital

Actualizar lineas de productos

Generar ciclos de vida de productos

Determinar proveedores

Generar proyecciones de venta

Aplicar las lineas adecuadas de comunicacidn con el target

Realizar investigacién de mercado

Crear estrategias de promocién
Utilizando estrategias mercadoldgicas Alta
e  Realizando investigacién de mercado
e Innovacidn continua
e Actualizandose

WO NOLEWDNR

e
wnN o

éCoémo lo hace?

éQué necesita para | Condiciones adecuadas de trabajo Media
hacerlo? Disposicién
éPara qué lo hace? Alcanzar su objetivo y encaminarlo al objetivo general Alta
Edad 22- 45 aios Baja
Sexo Indistinto Baja
Estado fisico Indistinto Media
Inteligencia Verbal-Linguistica Alta
Visual- espacial
Intrapersonal
Personalidad Entusiasta Alta
Preparacién formal Licenciatura en Mercadotecnia o carrera a fin. Alta
Con conocimientos en: mercadotecnia aplicada, de campo y digital, e-
comerce.
Idiomas Espafiol- Inglés Media
Experiencia 1 afios Alta
Habilidades fisicas Indistinto Baja
Habilidades gerenciales Toma de decisiones Alta
Comunicacion efectiva
Liderazgo
Trabajo en equipo
Habilidades en relaciones | Atencion y escucha Alta
humanas Respeto
Concrecion o especificacion
Empatia
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Otras especificaciones Relevancia

Aptitudes Alta capacidad de analisis Alta
Tolerancia al trabajo bajo presion
Enfocado a resultados

Actitudes Dindmico Alta
Comprometido
Responsable
Con iniciativa
Extrovertido
Intereses Empresas de vanguardia Alta
Competencias Conocimiento del mercado. Media
Manejo e implementacion de estrategias.

Limit
Fecha 4/22/2014
Puesto Encargado de tienda
Sucursal Del. Cuauhtémoc
Razoén de ser Ejecutar la operacion Alta
Ubicacion del puesto Operacidn- Tactico Alta
Sueldo $ 6,000 MXN (crecimiento)
Puesto(s) al que reporta Gerente de marketing Alta
Objetivo del puesto Mantener un Optimo ciclo operativo, al lograr una rotacién de| Alto
inventario del total de mercancia por cada cuatrimestre.
Responsabilidades del | Operativas Alta
puesto e Vender
e Trato amable con el cliente
e Exhibir
e  Registro de venta
e labordeveta
Relaciones internas Gerente de marketing Alta
éCon quiénes? Gerente de marketing *Pendiente Media
éCada cuando? Diario Media
éPara qué? Reporte de venta diaria, acontecimientos fortuitos. Alta
Condiciones fisicas del | Las condiciones adecuadas para una comercializadora de ropa, que| Alta
trabajo cuenta con anaqueles, muebles, colgantes, maniquies, exhibidoras,
paneles, mostrador, equipo de cémputo para cobro, papeleria ya
accesorios necesarios para la operacion.
Riesgos profesionales Los inherentes a los indices de delincuencia en un comercio. Alta
¢Qué hace? 1. Garantizar la operacién Alto
2. Ventadirecta
3. Labor de convencimiento
4. Dar continuidad a la operacion
5. Exhibicion de prendas
6. Aperturay cierre del negocio
7. Mantener en condiciones adecuadas la sucursal
8. Optimizacion de la operaciones
9. Aplicar promociones
10. Generar cartera de clientes
11. Captacidn de clientes
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¢Como lo hace? Desarrollando labor de venta. Alto
éQué necesita para | Material y equipo de venta Alto
hacerlo?
éPara qué lo hace? Para cumplir sus objetivos y direccionarlos al objetivo general Alto
Edad 18- 25 Alto
Sexo Indistinto Bajo
Estado fisico Atractivo visualmente Alta
Inteligencia Corporal-kinestésica Alta

Verbal- linglistica

Interpersonal
Personalidad Entusiasta Alta
Preparacién formal Media Superior concluida Media
Idiomas Espafiol- Inglés Baja
Experiencia 1 afio Media
Habilidades fisicas Indistinta Baja
Habilidades en relaciones | Atencion y escucha Alta
humanas Respeto

Empatia

Inmediatez o proximidad
Otras especificaciones Relevancia
Aptitudes Trabajo por objetivos Alta
Actitudes Dindmico Alta

Comprometido

Responsable

Con iniciativa

Extrovertido
Intereses Moda Alta

Ropa

Diversién

Organo de Gobierno

Derivado de la estructura de Limit asi como de su conformacion legal perteneciente al régimen
fiscal RIF, no se cuenta con un drgano de gobierno, pues las condiciones no son las adecuadas
pudiendo caer en el supuesto de malas prdcticas profesionales paro lo cual se optd por un plan de

Auditorias externas llevadas a cabo 2 veces por afio.
Objetivos de la Auditoria:

e Promover el mejor desempefio de Limit.

e Restringir el abuso de poder de las gerencias sobre los recursos.
e Incrementa la transparencia de Limit.
e Mejorar la confianza en el mercado.
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Sustituir la influencia por la institucionalidad.

Evaluar los objetivos y las estrategias de la organizacidn.

Establecer un trabajo en conjunto, mantener un canal abierto para identificar riesgos y

oportunidades.
Monitorear la gestion del director.

Evaluar desempefio de las gerencias.

La auditoria aplicard los examenes y andlisis generales o especificos a la operacién de Limit.

Tabla 4.1. Herramientas de verificacion y control de auditoria

Tipo de recurso

Recursos Humanos
-Director General
-Gerente de Finanzas
-Gerente de MKT
-Encargado de Tienda

Técnica de control

Evaluacion del desempefio
Puntualidad y asistencia
Productividad

Entrevistas de 360° = ambiente laboral
Shopers: califican al personal
Administracidn por objetivos

Recursos Financieros

Presupuestos por area
Presupuestos base cero
Presupuestos por programa
Presupuestos de ingresos
Presupuestos de gastos
Punto de equilibrio

TIR, tasa interna de retorno
Costo/ beneficio

VAN, valor actual neto
Estados Financieros

Recursos Materiales

Inventario de materia prima.
Control de calidad, grafica de Gantt
Rotacion de inventarios

Fuente: Elaboracion propia

presentacién a la Direccién de Limit,

Después de la evaluacidn y analisis la auditoria generara comités, agendara y prepara el lugar de
la reunién, el quérum, la duracién de las reuniones y generara las actas correspondientes, para su

ademds emitird recomendaciones y sugerencias.
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CAPITULO 5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1.

Flujo de efectivo

En la siguiente pagina se presenta el flujo neto de efectivo proforma para Limit. Debido a que los

periodos contables terminan en diciembre de cada ano se presenta informacion sélo hasta

diciembre de 2019. Sin embargo las proyecciones incluyen hasta junio de 2020. En la evaluacién

financiera del proyecto se utilizan los anos naturales de operacién es por esto que el flujo de

efectivo presenta dos totales. El total con efectos fiscales y el total financiero. El cdlculo de

impuestos puede ser consultado en el Anexo 4-A.

Antes de analizar el flujo de efectivo es pertinente hacer las siguientes especificaciones:

A pesar de que en el afio 2015 la empresa generd ISR, por ser el primer afio contable de
operacion, el Régimen de Incorporacion Fiscal en el que tributa otorga una condonacién del
100%, por tal motivo no existe pago de este impuesto en 2014.

Como se vera mas adelante en el estado de resultados, en el afio 2016 existe pérdida del
ejercicio, por tanto no existe pago de ISR.

En el afio 2017 si existe utilidad del ejercicio, el ISR declarado en diciembre de este afo se
paga en enero de 2018. Es por esta razén que el primer egreso real de efectivo aparece
hasta 2018 y no en 2017.

De igual forma el ISR generado en 2020 se pagara hasta 2021, por tanto no existe un egreso
real de efectivo en este afio.

En el afio 2015 debido a la compra del inventario inicial y a los gastos de instalacion se tiene
IVA a favor, por tanto en este afio.

no existen egresos de efectivo por este concepto.

El IVA generado en 2016 se declara en Diciembre de este ano, pero al igual que el ISR, el
desembolso de efectivo se realiza en enero del siguiente aiio. Por esta razén en el afio 2016

no hay cantidad en el renglén de IVA.
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Flujo de efectivo proforma

Diciembre 2015, 2016, 2017, 2018, 2019 y Junio 2020

2015* 2016 2017 2018 2019 TOTAL Contable 2020* TOTAL Financiero
Saldo inicial S - S 134,411.00 -$ 60,845.00 $ 179,137.00 $ 271,190.00 | $ 645,583.00 | $ 369,761.00 S 1,015,344.00
Ingresos
Ventas $ 768,000.00 $ 1,456,00000 $ 1,856,000.00 $ 2,192,000.00  $ 2,520,800.00 [ $  8,792,800.00 S 952,200.00 $ 9,745,000.00
Total de Ingresos $ 768,000.00 $ 1,456,000.00 $ 1,856,000.00 S 2,192,000.00 $ 2,520,800.00 | S  8,792,800.00 S 952,200.00 $ 9,745,000.00
Egresos
Compra M.P. S 185,310.00 $ 627,009.00 S 796,242.00 S 935,647.00 $ 1,075,944.00 | $  3,620,202.00 S 398,237.00 | $  4,018,439.00
Sueldos $ 192,000.00 $ 384,000.00 S 432,000.00 S 600,000.00 $ 696,00000 | $  2,304,000.00 S 348,000.00 | S  2,652,000.00
Renta S 178,308.00 $ 381,579.00 $ 393,026.00 S 444,12000 S 510,738.00 | $ 1,907,771.00 S 255,329.00 | $  2,163,140.00
Costos $ 12,720.00 $ 27,456.00 S 27,456.00 $ 27,456.00 S 27,456.00 | S 122,544.00 S 13,728.00 | $ 136,272.00
Impuestos $ - S - S 4471402 S 92,723.00 $ 112,040.00 | $249,478.00 S 124,041.00 | $ 373,518.00
ISR $ -8 - S - S 5,354.00 S 4,362.00 | $ 9,715.00 S -1 9,715.00
IVA $ - 8 - 3 4471402 § 87,370.00 $ 107,679.00 | $ 239,762.41 | $ 124,041.00 | S 363,803.00
Total egresos S 568,338.00 S 1,420,04400 S 1,693,438.00 $ 2,099,947.00 $ 2,422,229.00 | $  8,203,995.00 S 1,139,375.00 S 9,343,370.00
Flujo operativo S 199,662.00 -$ 35,956.00 S 162,562.00 $ 92,053.00 S 98,571.00 S 588,805.00 |-$ 187,175.00 | $ 401,630.00
Egresos financieros S 65,251.00 $ 109,522.00 $ 44,271.00 $ - S -1s 219,044.00 | $ - 1S 219,044.00
Flujo financiero -$ 65,251.00 -$ 109,522.00 -$ 44,271.00 $ - S - |- 219,044.00 |$ - |-$ 219,044.00
Flujo Neto de Efectivo S 134,411.00 $ 60,845.00 $ 179,137.00 $ 271,190.00 $ 369,761.00 S 1,015,344.00 | $ 182,587.00 $ 1,197,931.00
Autorizado por Elaborado por
Edgar Cerdn Fuentes Victor Diaz Franco
Director General Gerente de Finanzas

* Periodos de 6 meses.
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5.2. Estado de resultados

Los estados de resultados y balances generales proforma estdn elaborados hasta diciembre de 2019. El andlisis de estos dos estados se
realizd a través de "porcentajes integrales" y de "aumentos y disminuciones". El cdlculo del ISR puede ser consultado en el Anexo 4-A. La

inversion del activo fijo y su depreciacidn se encuentran en el Anexo 4-C.

Limit

Estado de resultados proforma
Diciembre de 2015, 2016, 2017, 2018 y 2019

2015 2016 2017 2018 2019

Ventas netas S 662,069 S 1,255,172 $ 1,600,000 S 1,889,655 S 2,173,103
Costo de ventas S 280,110 S 531,042 S 676,932 S 799,480 S 919,402
Utilidad bruta S 381,959 S 724,131 S 923,068 S 1,090,175 S 1,253,701
Gastos de operacion S 382,766 S 736,616 S 796,008 S 1,010,071 S 1,166,267

Gastos de instalacion S 26,086 S - S - S - S -

Gastos de Comercializacion S 164,679 S 352,616 S 364,008 S 410,071 S 470,267

Gastos de venta S 84,000 S 168,000 S 192,000 S 264,000 S 312,000

Gasto de administracion S 108,000 S 216,000 S 240,000 S 336,000 S 384,000
Depreciacion S 11,284 S 22,567 S 22,567 S 20,272 S 8,797
Utilidad operativa -S 12,090 -$ 35,053 S 104,493 S 59,831 S 78,637
Costo Financiamiento S 21,603 S 25,120 S 3,517 S - S -
Utilidad antes de impuestos -S 33,693 S 60,172 S 100,976 S 59,831 S 78,637
Utilidad pérdida de ejercicios anteriores $ - -S 33,693 -S 93,865
Utilidad - pérdida consolidada -S 93,865 S 7,111
Impuestos

ISR S - S - $ 5,354 $ 4,363 $ 6,567
Utilidad neta -$ 33,693 -$ 93,865 $ 1,757 $ 55,470 $ 72,070
Autorizado por Elaborado por
Edgar Cerdn Fuentes, Victor Diaz Franco,
Director General Gerente de Finanzas
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Plan de Negocios Limit

Porcentajes integrales Estados de Resultados 2015 - 2017

Estado de Resultados Proforma 2015 — 2017

2015 2016 2017
Ventas netas $ 662,069 100.00% $ 1,255,172 100.00% S 1,600,000 100.00%
Costo de ventas $280,110 42.31% S 531,042 42.31% S 676,932 42.31%
Utilidad bruta $ 381,959 57.69% S 724,131 57.69% S 923,068 57.69%
Gastos de operacion $ 382,766 57.81% $ 736,616 58.69% S 796,008 49.75%

Gastos de instalacion S 26,086 6.82% S - S -

Gastos de comercializacion $164,679  43.02% S 352,616  47.87% S 364,008  4573%

Gastos de venta $ 84,000 21.95% $ 168,000 22.81% $ 192,000 24.12%

Gasto de administracion $108,000 2822% S 216,000 29.32% $ 240,000 30.15%
Depreciacion S 11,284 1.70% S 22,567 1.80% S 22,567 1.41%
Utilidad - pérdida operativa -$ 12,090 -1.83% -$ 35,053 -2.79% $ 104,493 6.53%
Costo Financiamiento $ 21,603 3.26% $ 25,120 2.00% S 3,517 0.22%
Utilidad antes de impuestos -$ 33,693 -5.00% -$ 60,172 -4.79% $ 100,976 6.31%
Utilidad - pérdida de ejercicios anteriores S - -$ 33,693 -2.68% -$ 93,865 -5.87%
Utilidad - pérdida consolidada -S 93,865 -7.48% S 7,111 0.44%
Impuestos

ISR S - S - S 5,354 0.33%
Utilidad neta -$ 33,693 -5.09% -$ 93,865 -7.48% $ 1,757 0.11%
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Plan de Negocios Limit

Porcentajes integrales Estados de Resultados 2018 - 2019

Estado de Resultados Proforma 2018- 2019

2018 2019
Ventas netas $ 1,889,655 100.00% $ 2,173,103 100.00%
Costo de ventas S 799,480 42.31% $§ 919,402 42.31%
Utilidad bruta $ 1,090,175 57.69% $ 1,253,701 57.69%
Gastos de operacion $ 1,010,071 53.45% $ 1,166,267 53.67%

Gastos de instalacién S - S -

Gastos de comercializacion S 410,071 40.60% S 470,267 40.32%

Gastos de venta S 264,000 26.14% $ 312,000 26.75%

Gasto de administracion $ 336,000 33.26% $ 384,000 32.93%
Depreciacion S 20,272 1.07% S 8,797 0.40%
Utilidad - pérdida operativa S 59,831 3.17% S 78,637 3.62%
Costo Financiamiento S - 0.00% S - 0.00%
Utilidad antes de impuestos S 59,831 3.17% S 78,637 3.62%
Utilidad - pérdida de ejercicios anteriores
Utilidad - pérdida consolidada
Impuestos

ISR S 4,362 0.23% S 6,567 0.30%
Utilidad neta $ 55,470 2.94% $ 72,070 3.32%
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Plan de Negocios Limit

Andlisis del estado de resultados, porcentajes integrales

El costo de ventas promedio para los cinco anos es de 42%. Los gastos operativos a excepcion del afio 2017 siempre superan el 53%
respecto a las ventas. Es necesario mencionar que los gastos de comercializacion representan en promedio el 43.55% del total de
gastos de operacion, el siguiente gasto de mayor relevancia de acuerdo al monto es el de administracién, pues representa el 30%
del total de gastos.

Pese a que existe un buen porcentaje de utilidad bruta en todos los afios (cerca del 60%), los gastos de operacion y la depreciacion
consumen este margen en los primeros tres afios, motivo por el cual la utilidad operativa inicia siendo negativa y presenta un
ligero aumento en los siguientes afios para terminar en 2019 con un 3.62%.

La proporcidon mas alta del costo de financiamiento respecto a las ventas es de 3.26% en 2015, disminuye a 2% en 2016 vy
desaparece en el siguiente ano. Las pérdidas de los ejercicios 2015 y 2016 representan 5.87% de las ventas de 2017, esto ocasiona
gue la utilidad operativa de este afio (6.53%) desaparezca después de restar la carga fiscal, quedando asi un 0.11% de utilidad neta.
Dado el régimen fiscal en el que tributa Limit y a que en los dos primeros afios se tienen pérdidas, no existe pago de impuestos.
Para el afio 2017 el ISR apenas alcanza el 0.33% de las ventas, manteniéndose igual hasta 2019. La carga fiscal es baja debido a que
el RIF en los primeros afios disminuye en gran medida el pago de impuestos. En el afio 2019 se supera el limite de ingresos
establecido para este régimen (2 millones) por esta razén para 2020 se cambiara al régimen de personas morales, lo cual
incrementard considerablemente la carga fiscal.

A pesar del incremento en ventas de los afios 2018 y 2019 la utilidad bruta sélo alcanza el 3.17% y 3.62% respectivamente. Gracias
a que la carga fiscal es reducida, la utilidad neta representa 2.94% en 2018 y 3.32% en 2019. Esto se debe en gran medida a que en

el ano 2018 se presenta un incremento salarial en Limit, por consiguiente el costo de operacidén aumenta considerablemente.
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Plan de Negocios Limit

Aumentos y disminuciones 2015 - 2017

Estado de Resultados Proforma 2015 - 2017. Analisis Horizontal

2015 2016 Variacion 2016 - 2015 2017 Variacion 2017 - 2016
$ % $ %
Ventas netas S 662,069 S 1,255,172 S 593,103 90% S 1,600,000 $ 344,828 27%
Costo de ventas S 280,110 S 531,042 $ 250,932 90% S 676,932 S 145,891 27%
Utilidad bruta S 381,959 S 724,131 S 342,172 90% S 923,068 S 198,937 27%
Gastos de operacion S 382,766 S 736,616 $ 353,851 92% S 796,008 S 59,391 8%
Gastos de instalacion S 26,086 S - -S 26,086 -100% S - S -
Gastos de Comercializacion S 164,679 S 352,616 S 187,937 114% S 364,008 S 11,391 3%
Gastos de venta S 84,000 S 168,000 S 84,000 100% S 192,000 S 24,000 14%
Gasto de administracién S 108,000 S 216,000 $ 108,000 100% S 240,000 S 24,000 11%
Depreciacion S 11,284 S 22,567 S 11,284 100% S 22,567 S - 0%
Utilidad operativa -S 12,090 S 35,053 -$ 22,963 190% S 104,493 S 139,546 398%
Costo Financiamiento S 21,603 S 25,120 S 3,517 16% S 3,517 -$ 21,603 -86%
Utilidad antes de impuestos -S 33,693 S 60,172 -$ 26,479 79% S 100,976 S 161,149 268%
Utilidad pérdida de ejercicios anteriores $ - -S 33,693 -$ 33,693 100% -S 93,865 -$ 60,172 179%
Utilidad - pérdida consolidada S - -S 93,865 -S 93,865 100% S 7,111 $ 100,976 108%
Impuestos
ISR S - $ -8 - 0% S 5,354 $ 5374 100%
Utilidad neta -$ 33,693 -$ 93,865 -S 60,172 179% $ 1,757 $ 95,623 102%
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Plan de Negocios Limit

Aumentos y disminuciones 2018 - 2019

Estado de Resultados Proforma 2015 - 2019. Analisis Horizontal

2017 2018 Variacion 2018 - 2017 2019 Variaciéon 2019 - 2018
$ % $ %
Ventas netas S 1,600,000 S 1,889,655 $ 289,655 18% S 2,173,103 S 283,448 15%
Costo de ventas S 676,932 S 799,480 $122,548 18% S 919,402 S 119,922 15%
Utilidad bruta S 923,068 S 1,090,175 S 167,107 18% S 1,253,701 S 163,526 15%
Gastos de operacion S 796,008 S 1,010,071 S 214,064 27% S 1,166,267 $§ 156,196 15%
Gastos de instalacion S - S - S - S - S -
Gastos de Comercializacion S 364,008 S 410,071 S 46,064 13% S 470,267 S 60,196 15%
Gastos de venta S 192,000 $ 264,000 S 72,000 38% S 312,000 S 48,000 18%
Gasto de administracién S 240,000 S 336,000 S 96,000 40% S 384,000 S 48,000 14%
Depreciacion S 22,567 S 20,272  -S 2,295 -10% S 8,797 -$§ 11,475 -57%
Utilidad operativa S 104,493 S 59,831 -S 44,662 -43% S 78,637 S 18,806 31%
Costo Financiamiento S 3,517 S - -$ 3,517 -100% S -8 -
Utilidad antes de impuestos S 100,976 $ 59,831 -$ 41,145 -41% S 78,637 S 18,806 31%
Utilidad pérdida de ejercicios anteriores ~ -$ 93,865 S 93,865 -100% S -
Utilidad - pérdida consolidada S 7,111 S 7,111 -100% S -
Impuestos
ISR S 5,354 S 4362 -$ 992 -19% S 6,567 S 2,206 51%
Utilidad neta $ 1,757 $ 55470 $ 53,712  3057% $ 72,070 $ 16,600 30%

Pagina 114 de 188



Andlisis estados de resultados, aumentos y disminuciones

El andlisis comparado de 2016 - 2015 revela que las ventas netas, el costo de ventas, los
gastos de operacioén, la utilidad operativa y bruta, tienen un incremento substancialmente
grande, tanto en monto como en porcentaje, sin embargo ese gran variacién se explica
porque la informacién del afio 2015 corresponde Unicamente a 6 meses de operaciéon, no
asi la de 2016 que contempla un aifo completo, por esta razén en la mayoria de los
renglones, el incremento es mayor al 90%.

Los incrementos porcentuales de 2017 - 2016 presentan un panorama mas real ya que el
incremento en ventas, costo de ventas y utilidad no exceden del 27%. Los gastos de
operacion sélo incrementan el 8%. El renglén que resalta en demasia es el de utilidad
operativa ya que de ser -$ 35,053 pasa a $104,493, es decir se incrementa en $139,546 lo
cual representa un incremento porcentual exponencial de 398%. El préstamo bancario se
liguida en el afio 2017 lo cual se ve reflejado en la diminucién del 86% del costo financiero.
La comparacion de 2018 - 2017 revela que a pesar de que el monto de las ventas netas y de
la utilidad bruta aumentaron, porcentualmente disminuyen 9%, no asi los gastos de
operacion que incrementa en 19 puntos porcentuales. El ISR por su parte tuvo un
incremento de $ 4,362. La utilidad operativa sufre una gran disminucién derivado del
incremento de los gastos de administracion, no obstante la utilidad neta muestra un buen
desempefio al pasar de $1,757 a $55,579, siendo el mayor incremento porcentual de todos
los afos.

Del ultimo analisis comparado del estado de resultados destaca la disminucién porcentual
de la utilidad neta, mas no asi en monto. La utilidad operativa incrementa 31% esto se
explica porque el monto de la depreciacion disminuye 57%. La utilidad bruta aumenta a la
par que las ventas y que el costo de ventas. A pesar de que el ISR no representan un gran
desembolso de efectivo, en este afio porcentualmente se incrementa 57 puntos

porcentuales.
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5.3. Balance general

Limit

Balance general proforma
Diciembre de 2015, 2016, 2017, 2018 y 2019

ACTIVO 2015 2016 2017 2018 2019
Circulante
Bancos $ 134,411 S 60,845 $177,370 $265,316 S 356,572
Inventario S 99,351 S 108,834 S 118,317 S 125,429 S 133,608
IVA por acreditar S 9,192
Total activo circulante $ 242,954 S 169,680 S 295,687 S 390,746 S 490,180
Fijo
Mobiliario y equipo S 153,775 S 153,775 S 153,775 S 153,775 S 153,775
Depreciacién acumulada $ 11,284 $ 33,851 S 56418 S 76,690 $ 85,487
Total activo fijo $ 142,492 $119,925 S 97,358 S 77,086 S 68,289
TOTAL ACTIVO S 385,446 S 289,604 $ 393,045 S 467,831 $ 558,469
PASIVO
Corto plazo
IVA por pagar S - S 44,714 S 87,370 S 107,679 S 124,041
Impuestos por pagar $ - $ - S 5,354 S 4,362 S 6,567
Total pasivo a corto plazo S - S 44,714 S 92,723 S 112,040 $ 130,608
Largo plazo
Acreedores diversos $120,575 S 40,192 S -5 - S -
Total pasivo a largo plazo $ 120,575 $ 40,192 $ - S - S -
Total pasivo S 120,575 S 84,905 S 92,723 S 112,040 S 130,608
CAPITAL CONTABLE
Capital social S 298,564 S 298,564 S 298,564 S 300,321 S 355,791
Utilidad / Pérdida del ejercicio -$ 33,693 -S 60,172 $ 95623 $ 55,470 S 72,070
Utilidad / Pérdida de ejercicios
anteriores S - -$ 33,693 S 93,865 S - $ -
Total capital contable $264,871 S 204,699 S 300,321 S 355,791 S 427,861
TOTAL C.C. Y PASIVO S 385,446 S 289,604 $ 393,045 S 467,831 $ 558,469
Autorizado por Elaborado por
Edgar Ceron Fuentes Victor Diaz Franco
Director General Gerente de Finanzas
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Porcentajes integrales Balance General 2015 - 2017

Balance General Proforma 2015 — 2017

ACTIVO 2015 2016 2017

Circulante

Bancos $ 134,411 34.87% $ 60,845 21.01% $177,370 45.13%
Inventario $ 99,351 25.78%  $108,834 37.58% $ 118,317 30.10%
IVA por acreditar $ 9,192 2.38%

Total activo circulante $ 242,954 63.03% $ 169,680 58.59% $ 295,687 75.23%

Fijo

Mobiliario y equipo $ 153,775 39.90% $ 153,775 53.10% $ 153,775 39.12%
Depreciacion acumulada $11,284 -2.93% $ 33,851 -11.69% $ 56,418 -14.35%
Total activo fijo $ 142,492 36.97% $119,925 41.41% $ 97,358 24.77%

TOTAL ACTIVO $ 385,446  100.00% $ 289,604  100.00% $ 393,045 100.00%

PASIVO

Corto plazo

IVA por pagar $ - 0.00% $ 44,714 15.44% $ 87,370 22.23%
Impuestos por pagar $ - 0.00% $ - 0.00% $ 5,354 1.36%
Total pasivo a corto plazo $ - $ 44,714 53% $ 92,723 100%

Largo plazo

Acreedores diversos $ 120,575 31.28% $ 40,192 13.88% $ - 0.00%
Total pasivo a largo plazo $ 120,575 100% $ 40,192 47% $ - 0%

Total pasivo $ 120,575 31.28% $ 84,905 29.32% $ 92,723 24%

CAPITAL CONTABLE

Capital social $ 298,564 77.46% $ 298,564 103.09% $ 298,564 75.96%
Utilidad / Pérdida del ejercicio -$ 33,693 -8.74% -$ 60,172 -20.78% $ 95,623 24.33%
Utilidad / Pérdida de ejercicios anteriores $ - 0.00% -$ 33,693 -11.63% -$ 93,865 -23.88%
Total capital contable $ 264,871 68.72% $204,699  70.68% $ 300,321 76%

TOTAL C.C. Y PASIVO $ 385,446  100.00% $ 289,604  100.00% $ 393,045 100.00%
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Plan de Negocios Limit

Porcentajes integrales balance general 2018 - 2019

Balance General Proforma 2018 — 2019

ACTIVO 2018 2019

Circulante

Bancos $ 265,316 56.71% $ 356,572 63.85%
Inventario $ 125,429 26.81% $ 133,608 23.92%
IVA por acreditar

Total activo circulante $ 390,746 83.52% $ 490,180 87.77%

Fijo

Mobiliario y equipo $ 153,775 32.87% $ 153,775 27.54%
Depreciacion acumulada $ 76,690 -16.39% $ 85,487 -15.31%
Total activo fijo $ 77,086 16.48% $ 68,289 12.23%

TOTAL ACTIVO $ 467,831 100.00% $ 558,469 100.00%

PASIVO

Corto plazo

IVA por pagar $ 107,679 23.02% $ 124,041 22.21%
Impuestos por pagar $ 4,362 0.93% $ 6,567 1.18%
Total pasivo a corto plazo $ 112,040 100% $ 130,608 100%

Largo plazo

Acreedores diversos $ - $ -

Total pasivo a largo plazo $ - 0% $ - 0%

Total pasivo $ 112,040 23.95% $ 130,608 23.39%

CAPITAL CONTABLE

Capital social $ 300,321 64.19% $ 355,791 63.71%
Utilidad / Pérdida del ejercicio $ 55,470 11.86% $ 72,070 12.90%
Total capital contable $ 355,791 76.05% $ 427,861 76.61%

TOTAL C.C. Y PASIVO $ 467,831 100.00% $ 558,469 100.00%
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Andlisis balance general, porcentajes integrales

e El activo circulante es mayor que el activo fijo y va en aumento debido al incremento del flujo de
efectivo; los saldos de la cuenta "Bancos" son muestra fiel de estos movimientos.

e El activo fijo conformado por mobiliario y equipo de oficina menos su depreciacién acumulada
no hace mas que reflejar el desgaste que este bien sufre, ya que con el paso de los afos va
disminuyendo su proporcién respecto al total del activo, llegando a ser el 12.23% del total de los
activos para el afio 2019.

e A pesar del apalancamiento financiero y de las pérdidas de los primeros afios, el total de pasivo
no supera en monto ni en porcentaje al capital contable, esto se debe a que las Unicas
obligaciones de Limit se depositan en la autoridad fiscal y en el préstamo bancario, que
desaparece en el afio 2016.

e A pesar de que los proveedores son parte sustancial de la operacidn de Limit, dentro del pasivo a
corto plazo no existe esta cuenta debido a que el pago se hace en efectivo; por tanto esta parte
del balance solamente se conforma de impuestos por pagar.

e Derivado de la compra inicial de materia prima y a los gastos de instalacién del primer afio fiscal
se tiene IVA a favor, esta situacion desaparece en los afios subsecuentes. En 2015 no contempla
pago de ISR por la disminucién del 100% del RIF y 2016 no existe pago de ISR debido a que en
este afio no existiod utilidad.

e La autoridad fiscal se convierte en fuente de apalancamiento financiero al posponer los pagos
correspondientes de IVA e ISR. La proporcion mas alta de impuestos llega a sumar 23.95%
respecto del activo. A partir del afio 2019 la carga fiscal aumentara considerablemente pues de
acuerdo a las proyecciones, las ventas superaran el limite de ingresos que permite este régimen
fiscal.

e La estructura de capital social se mantiene igual en cantidad durante los tres primeros afios, a
partir de aqui comienza a incrementarse, esto debido a que en el afio 2018 y 2019 la utilidad de

ejercicios anteriores se capitaliza.
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Aumentos y disminuciones 2015 - 2017

ACTIVO

Circulante

Bancos

Inventario

IVA por acreditar

Total activo circulante
Eijo

Mobiliario y equipo
Depreciacion acumulada
Total activo fijo

TOTAL ACTIVO
PASIVO

Corto plazo

IVA por pagar
Impuestos por pagar
Total pasivo a corto plazo
Largo plazo

Acreedores diversos
Total pasivo a largo plazo
Total pasivo

CAPITAL CONTABLE
Capital social

Utilidad / Pérdida del ejercicio
Utilidad / Pérdida de ejercicios anteriores

Total capital contable
TOTAL C.C. Y PASIVO

2015 2016
$ 134,411 $ 60,845
$ 99,351 $ 108,834
$ 9,192

$ 242,954 $ 169,680
$ 153,775 $ 153,775
$ 11,284 $ 33,851
$ 142,492 $ 119,925
$ 385,446 $ 289,604
$ - $ 44,714
$ - $ -

$ - $ 44,714
$ 120,575 $ 40,192
$ 120,575 $ 40,192
$ 120,575 $ 84,905
$ 298,564 $ 298,564
-$ 33,693 -$ 60,172
$ - -$ 33,693
$ 264,871 $ 204,699
$ 385,446 $ 289,604

Variacion 2016 - 2015

$ %

-$ 73,565 -55%
$ 9,483 10%
-$ 9,192 -100%
-$ 73,274 -30%
$ - 0%
$ 22,567 200%
-$ 22,567 -16%
-$ 95,841 -25%
$44,714 100%
$ -

$ 44,714 100%
-$ 80,383 -67%
-$ 80,383 -67%
-$ 35,669 -30%
$ - 0%
$ 26,479 -719%
-$ 33,693 100%
-$ 60,172 -23%
-$ 95,841 -25%

2017
$ 177,370
$ 118,317
$ 295,687

$ 153,775
$ 56,418
$ 97,358
$393,045

$ 87,370
$ 5,354
$ 92,723
S -
S -
$ 92,723
$ 298,564
$ 95623
$ 93,865
$ 300,321
$ 393,045

Variacion 2017 - 2016

$
$ 116,525
$ 9,483
$ 126,008
$ -
$ 22,567
$ 22,567
$ 103,441
$ 42,656
$ 5,354
$ 48,009
$ 40,191
$ 40,191
$ 7,818
$ -
$ 155,795
$ 60,172
$ 95623
$ 103,441

%

192%
9%

74%

0%
67%
-19%
36%

95%
100%
117%

-100%
-100%
9%

0%
259%
179%

47%
36%
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Plan de Negocios Limit

Aumentos y disminuciones 2018 - 2019

Balance General Proforma 2018 - 2019. Analisis Horizontal

ACTIVO 2017 2018 Variacion 2018 - 2017 2019 Variacion 2019 - 2018
Circulante $ % $ %
Bancos S 177,370 $ 265,316 $ 87,947 50% $ 356,572 $ 91,256 34%
Inventario S 118,317 $ 125,429 $ 7,112 6% $ 133,608 $ 8,179 7%
IVA por acreditar

Total activo circulante $ 295,687 $ 390,746  $ 95,059 32% $ 490,180  $99,435 25%
Fijo

Mobiliario y equipo $ 153,775 $ 153,775 $ - 0% $ 153,775 $ - 0%
Depreciacion acumulada $ 56,418 $ 76,690 $ 20,272 36% $ 85487 $ 8,797 11%
Total activo fijo S 97,358 $ 77,086 -$ 20,272 -21% $ 68,289 -$ 8,797 -11%
TOTAL ACTIVO $ 393,045 $ 467,831 $ 74,787 19% $ 558,469 $ 90,638 19%
PASIVO

Corto plazo

IVA por pagar S 87,370 $ 107,679 $ 20,309 23% $ 124,041  $16,362 15%
Impuestos por pagar S 5,354 $ 4,362 -$ 992 -19% $ 6,567 $ 2,206 51%
Total pasivo a corto plazo S 92,723 $ 112,040 $ 19,317 21% $ 130,608  $ 18,568 17%
Largo plazo

Acreedores diversos S - $ -8 - 0% $ - 8 - -100%
Total pasivo a largo plazo $ - $ - % - 0% $ - % - -100%
Total pasivo S 92,723 $ 112,040 $ 19,317 21% $ 130,608 $ 18,568 17%
CAPITAL CONTABLE

Capital social S 298,564 $ 300,321 $ 1,757 1% $ 355,791 $ 55,470 18%
Utilidad / Pérdida del ejercicio S 95623 $ 55,470 -$ 40,153 -42% $ 72,070 $ 16,600 30%
Utilidad / Pérdida de ejercicios anteriores -5 93,865 $ 93,865 -100%

Total capital contable S 300,321 $ 355,791 $ 55,470 18% $ 427,861 $ 72,070 20%
TOTAL C.C. Y PASIVO $ 393,045 $ 467,831 $ 74,787 19% $ 558,469 $ 90,637 19%
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Andlisis balance general, aumentos y disminuciones

Para 2016 la cuenta de bancos disminuye 55% esto se debe a que en este afio se hace el mayor
pago del préstamo bancario. Este afio y para el resto del analisis desaparece el IVA por acreditar,
de lo anterior se observa una disminucién de 30% de los activos circulantes.

La depreciacion acumulada aumenta considerablemente debido a que la depreciacion del primer
afio es de solo seis meses. A diferencia del 2015 en 2016 ya existen obligaciones de corto plazo
(IVA).

En la comparacion 2017 - 2016 la disminucién de bancos del afio 2016 se ve totalmente repuesta,
ya que la cuenta aumenta de $ 70,845 a S 177,370, incremento del 192%, los inventarios
disminuyen un punto porcentual.

Respecto al activo fisico la cuenta de mobiliario y equipo de oficina se mantienen igual durante
los periodos de tiempo analizados, lo Unico que cambia a través de los afios es la depreciacion del
éste. Las obligaciones fiscales aumentan en 107%, la culminacion del préstamo bancario da como
resultado que el pasivo incremente solo 9%.

Los incrementos de ventas observados en el andlisis del estado de resultados se ven reflejados de
igual forma en el balance general, la cuenta bancos presenta un incremento del 50% para el
periodo 2018 - 2017y de 35% para 2019 -2018. La cuenta inventarios no presenta variaciones
importantes durante estos periodos, por lo anterior el activo circulante presenta un aumento de
32% vy 25% respectivamente.

De la carga fiscal de Limit de 2018 a 2017 el IVA incrementa 23%, por el contrario el ISR
disminuye 19%. Esta situacion se revierte en el siguiente periodo, pues el ISR incrementa 51%
mientras que el IVA solamente lo hace en 15 puntos porcentuales.

De 2015 a 2019 el capital social se ha incrementado en 19% equivalentes a $57,227. Después de
dos anos de pérdida, la utilidad del ejercicio comienza a tener un crecimiento considerable,
siendo la mayor en 2017 con $95,623. Los incrementos del capital contable obedecen al

comportamiento del capital social y de la utilidad - pérdida del ejercicio.
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54. TIR

Para evaluar financieramente los proyectos de inversion como regla general se recomienda hacerlo
bajo periodos de tiempo de cinco afios. Debido a que Limit inicia operaciones a mitad de afio tiene
discrepancia de tiempo en los flujos de efectivo, es decir el afio 2015 y 2020 son periodos de seis

meses.
Para quitar ese efecto de discrepancia en los flujos se realizé lo siguiente:

1. Como primer paso se dividié el flujo de los cuatro afios completos (12 meses) en dos flujos, con la

finalidad de tener 10 flujos semestrales.

2. Para regresar los flujos de forma anual y mantener asi la recomendacién de cinco afos, al flujo del
primer afio (2015) se le sumo la mitad del flujo del afio dos (2016); la mitad restante del flujo de 2016
se sumo con la primera mitad del flujo del siguiente afo (2017) con esto se obtienen flujos de efectivo
anuales que se asemejan a los afios de operacion de Limit. En cualquier caso la suma total de los flujos

siempre es la misma. A continuacion se presentan los flujos contables, semestrales y anuales.

Flujos contables, 2 periodos de 6 meses (2015 y 2020) y cuatro periodos de 12 meses

Tabla 5.1. Flujos de efectivo contables

Ao Periodo Flujo
2015 (6meses) 1 $134,411
2016 2 S 60,845
2017 3 $179,137
2018 4 $271,190
2019 5 $ 369,761
2020(6meses) 6 S 182,587
Flujo total $ 1,197,931
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Periodos homologados de 6 meses cada uno

Tabla 5.2. Flujos de efectivo semestrales

Ao Periodo Flujo
2015 1 S 134,411
2016 2 S 30,423
2016 3 $30,423
2017 4 $ 89,568
2017 5 $89,568
2018 6 S 135,595
2018 7 S 135,595
2019 8 S 184,881
2019 9 S 184,881
2020 10 S 182,587
Flujo total $ 1,197,931

3. Periodos de 5 anos asemejados a operacion natural

Tabla 5.3. Flujos de efectivo anuales

Ao Periodo Flujo
2015-2016 1 S 164,834
2016-2017 2 S 119,991
2017-2018 3 S 225,163
2018-2019 4 S 320,476
2019 -2020 5 S 367,467
Flujo total $ 1,197,931

Una vez obtenidos los flujos sobre los que se hardn las evaluaciones financieras, se calcula la tasa

interna de retorno, que es la tasa que iguala el valor presente neto de los flujos a cero.
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Tabla 5.4. TIR

TASA INTERNA DE RETORNO Comprobacién TIR
Flujo / Inversién VPN de los flujos

0 $ (459,330)
1 $164,834 S 122,232
2 $119,991 S 65,982
3 $225,163 S 91,815
4 $320,476 S 96,905
5 $367,467 S 82,397
TIR 34.85% $ 459,330
Inversion inicial -$459,330
VPN $ ©0

La tasa interna de retorno para Limit es de 34.85%, entre mayor sea la TIR mejor aceptacién tiene el

proyecto.

Pagina 125 de 188



Plan de Negocios Limit

5.5. VPN

Los flujos de efectivo generados por Limit descontados a tasa TREMA (33.06% véase punto 5.6) dan
como resultado el valor presente de cada afio, una vez que a la suma de estos flujos se le resta la
inversion inicial, se obtiene el valor presente neto. La regla general indica que si el VPN es igual o
mayor que cero el proyecto debe aceptarse. En este caso Limit cumple con esta condicidon como se

puede apreciar en la siguiente tabla el valor presente neto del proyecto es de $ 18,289.

Tabla 5.5. VPN
Ao Periodo Flujo VP ‘
2015-2016 1 $164,834|S 123,834
2016-2017 2 $119,991($ 67,778
2017-2018 3 $225,163|S 95,588
2018-2019 4 $320,476 S 102,252
2019-2020 5 $367,467| S 88,118
Flujo total $ 1,197,931 $ 477,619
Inversion inicial S (459,330)
VPN $18,289
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5.6. TREMA

La Tasa de rendimiento minima aceptable para Limit estd establecida con base en el calculo del costo
promedio ponderado de capital (WACC) por sus siglas en ingles. El WACC como su nombre lo dice nos
indica el costo promedio que una organizacidon paga por sus recursos. Al iniciar operaciones Limit
tiene dos fuentes de financiamiento, la aportacion de los socios o capital social (C.S) que es de S

298,564.00 y una préstamo bancario de $ 160,766.00 con un costo de interés de 34.30%.

Los montos mencionados anteriormente para el caso del capital social equivale al 65% de los recursos
totales, éstos piden una tasa de rendimiento del 17%, el resto (35%) corresponde al préstamo. Estas
dos fuentes de financiamiento tanto por su cantidad como por su tasa de rendimiento exigida dan
como resultado un costo total de financiamiento de 23.06% a esta tasa se le ha pedido un 10% mas de
ganancia para determinar la TREMA, Limit considera que con esta tasa cubre los posibles riesgos del

proyecto y ademas obtiene un mayor rendimiento al esperado.

Tabla 5.6. WACC

Costo Promedio Ponderado de Capital

Fuente Monto Proporcidn Tasa Costo Promedio
Socios (C.S.) S 298,564.00 65% 17.00% 11.05%
Bancos S 160,766.00 35% 34.30% 12.01%
Total S 459,330.00 100%
WACC 23.06%
% de Ganancia 10.00%
TREMA 33.06%

La amortizacién del costo total del préstamo bancario (capital, interés e IVA de interés) se encuentra
en el Anexo 4-E.
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5.7. Punto de equilibrio

Para las empresas que tienen multiples productos, como es el caso de Limit, resulta poco practico
establecer un punto de equilibrio por cada uno de sus productos. Por tanto para el calculo del punto
de equilibrio se han agrupado aquellos productos que tienen el mismo precio de compra y el mismo
precio de venta sin importar las caracteristicas de la prenda, esto debido a que al tener mismos

precios de compra y venta tienen la misma contribucidon marginal.

A continuacidn se presenta el punto de equilibrio para Limit.
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Tabla 5.8. Punto de equilibrio

Total de Contribucion Costo Unitario

Codigo Unidades o .V.U. C Mg * Peso UDS para PE Ventas

piezas Marginal Total

P.AV.C.L. 80 $ 7500 $ 190.00
P.A.V.CE. 80 $ 7500 $ 190.00

320 0.159521436 | $ 115.00| $ 18.34 923 S 69,241.58 | $ 175,412.01
P.A.R.C.L. 80 $ 75.00| S 190.00
P.A.R.C.E. 80 S 75.00] S 190.00
P.AV.LL. 10 $ 80.00] S 200.00
P.A.V.L.E. 10 $ 80.00] S 200.00

40 0.019940179 | $ 120.00| $ 2.39 115 S 9,232.21| S  23,080.53
P.AR.LL. 10 S 80.00| S 200.00
P.AR.LE. 10 S 80.00| S 200.00
P.P.P.C.L. 40 S 85.00| S 215.00 40 0.019940179 | S 130.00 | S 2.59 115 S 9,809.22| S  24,811.57
P.P.P.C.E. 40 S 90.00] S 230.00 40 0.019940179 | S 140.00 | S 2.79 115 S 10,386.24 | S 26,542.61
C.A.BT.N.L. 12 S 60.00] S 150.00

24 0.011964108 | $ 90.00 | $ 1.08 69 S 4,154.49 | S 10,386.34
C.O.BT.N.L. 12 S 60.00] S 150.00
C.A.BT.N.E. 12 S 65.00] S 160.00

24 0.011964108 | $ 95.00 | $ 1.14 69 S 4,500.70 | S  11,078.65
C.O.BT.N.E. 12 S 65.00] S 160.00
Ca.A.SF.L.L. 27 S 180.00 | S 430.00
Ca.A.SF.L.Ln. 27 S 180.00 | S 430.00
Ca.A.SF.L.C. 27 S 180.00 | S 430.00

162 0.080757727 | S 250.00| S 20.19 467 S 84,128.52 | S 200,973.69
Ca.O.SF.L.L. 27 S 180.00 | S 430.00
Ca.O.SF.L.Ln. 27 S 180.00 | S 430.00
Ca.O.SF.L.C. 27 S 180.00 | S  430.00
B.F.SF.N.L. 48 S 180.00 | S 550.00

96 0.047856431 | $ 370.00| S 17.71 277 S 49,853.94 | $ 152,331.48
B.F.ING.N.L. 48 S 180.00 | S  550.00
S.F.C.G.L 45 $ 13500 | S 330.00
S.F.C.5G.L. 45 $ 13500 | S 330.00

225 0.112163509 | $ 195.00 | $ 21.87 649 $ 87,633.88 | $ 214,216.14
S.F.C.CA.L. 45 $ 13500 | S 330.00
S.F.AG.L 45 S 135.00 | S 330.00
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Cédigo Unidades C.cU T;it:zladse Co“r,\ltar::il:‘cai?n CMg * Peso UDS para PE Cost.?ol:::tario Ventas
S.F.A.SG.L. 45 $ 135.00 | $  330.00
S.F.C.G.E. 45 $ 140.00 | $  330.00
S.F.C.5G.E. 45 $ 140.00 | $  330.00
S.F.C.CA.E. 45 S 140.00 | $§ 330.00 225 0.112163509 | $ 190.00| S 21.31 649 S 90,879.58 | § 214,216.14
S.F.AG.E. 45 $ 140.00 | $  330.00
S.F.A.SG.E. 45 $ 140.00 | $ 330.00
Sw.A.LCRL. 45 > 135005 300.00 90 0.044865404 | S  165.00| $ 7.40 260 $ 35053.55|$ 77,896.78
Sw.A.LA.L. 45 $ 135.00 | $ 300.00
Sw.A.C.CRL. 45 > 1200015 300.00 90 0.044865404 | $  180.00| $ 8.08 260 $ 31,158.71|$  77,896.78
Sw.A.CA.L 45 $ 120.00 | $  300.00
PT.M.SK.N.L. 30 $ 250.00 | $ 510.00
PT.M.SK.N.R. 30 $ 250.00 | $ 510.00
PT.M.SF.N.L. 30 $ 250.00 | $ 510.00
180 0.089730808 | $  260.00| $ 23.33 519 $ 129,827.96 | $ 264,849.05
PT.M.SF.N.R. 30 $ 250.00 | $ 510.00
PT.M.RT.N.L. 30 $ 250.00 | $ 510.00
PT.M.RT.N.R. 30 $ 250.00 | $ 510.00
PT.G.SK.N.L. 30 $ 200.00 | $ 510.00
PT.G.SF.N.L. 30 $ 200.00 | $ 510.00 90 0.044865404 | S  310.00| $ 13.91 260 $ 51,931.19 | $ 132,424.52
PT.G.RT.N.L. 30 $ 200.00 | $ 510.00
RLA.T.N.L. 30 $ 80.00| $ 150.00
RI.A.T.N.E. 30 $ 80.00| $ 150.00
RIABN.L. 30 > 8000 5 15000 180 0.089730808 | $ 70.00 | $ 6.28 519 $ 41,54495| S  77,896.78
RI.A.B.N.E. 30 $ 80.00| $ 150.00
RI.LA.BC.N.L. 30 $ 80.00| $ 150.00
RI.A.BC.N.E. 30 $ 80.00| $ 150.00
RI.L.T.N.L. 30 $ 50.00| $ 150.00
RI.L.T.N.E. 30 $ 5000|$ 150.00 180 0.089730808 | $  100.00| $ 8.97 519 $ 25965.59|$ 77,896.78
RI.L.B.N.L. 30 $ 50.00| $ 150.00
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Codigo Unidades C.C.U .V.U. T:it:zladse Co“r,\ltar::il:‘cai:’)n C Mg * Peso UDS para PE Cost.c;oliglitario Ventas
RI.L.B.N.E. 30 S 50.00| $ 150.00
RI.L.BC.N.L. 30 S 50.00| $ 150.00
RI.L.BC.N.E. 30 S 50.00| $ 150.00
TOTALES 2006 1 $2,780.00 | $ 177.39 5,787 | $ 735,302.32 |$ 1,761,909.74

Nota: consultar punto 2.7. Descripcion del producto (Capitulo Il) Para saber a qué prenda corresponde el cadigo aqui presentado.
Para determinar el punto de equilibrio se realizé lo siguiente:

1. Se agruparon los productos pronosticados a vender que tienen el mismo precio de compra y venta, se sumaron las unidades de cada

agrupacion.

2. Una vez hechas las agrupaciones, se dividieron por el total de prendas pronosticas a vender, con esto se obtiene el peso de cada

agrupacion respecto al total de piezas a vender.

3. Se determind la Contribucion Marginal (C.Mg) de cada agrupacion [Precio de Venta Unitario (P.V.U.) menos Costo de Compra Unitario

(C.c.u)l.

4. El siguiente paso es multiplicar la contribucién marginal de cada agrupacién por su peso (C.Mg * Peso) y sumar los resultados de esta

operacion.

5. Los costos fijos que ascienden a $ 1,026,607.42 (véase anexo 4-D para el desglose de costos fijos) se dividen entre el resultado obtenido

en el paso anterior (C Mg* Peso =S 177.39).

6. El resultado de la divisién anterior es5,787 este nimero indica las unidades totales para el P.E. Esta cantidad se multiplica por el peso de

cada categoria para asi obtener las unidades necesarias para el punto de equilibrio por cada una de las categorias.
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7. Por ultimo se multiplican las unidades necesarias para el punto de equilibrio de cada categoria
por su C.C.U. y su P.V.U. para obtener las ventas y costos unitarios totales por categoria. La suma
de las ventas y costos de todas las categorias dan como resultado ventas totales ($ 1,761,909.74) y

costos unitarios totales (S 735,302.32) para el célculo del P.E.

A continuacidn se presenta la comprobacién del punto de equilibrio.

Tabla 5.8. Comprobacién P.E.

Punto de equilibrio Limit (Piezas del mismo modelo y precio)

Ventas $1,761,909.74
(-) Costo variable total S  735,302.32
(=) Utilidad bruta S 1,026,607.42
(-) Costos fijos S 1,026,607.42
Utilidad neta $0.00

Con la actual estructura de costos de Limit, se necesitan ventas de $ 1,761,909.74 para alcanzar el
punto en el que no existen pérdidas ni ganancias debido a que las ventas son iguales a los costos
totales. Estas ventas estdn representadas en 5,787 unidades, las unidades necesarias para cada

categoria se pueden consultar en la tabla 5.7.

Graficamente el punto de equilibrio de Limt se aprecia de la siguiente manera.
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Figura 5.1. Punto de equilibrio
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En esta grafica podemos observar como en la cantidad de 5,787 unidades, los ingresos por ventas hacienden a $ 1,761,909.74 y los

costos totales (fijos mas variables) son exactamente iguales. En esa misma cantidad de unidades, la utilidad es igual a $ 0.00
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5.8. PRI
El periodo de recuperacion de la inversidn es el tiempo que un proyecto tarda en dar flujos netos

de efectivo que restados de la inversidn inicial den un resultado positivo. La teoria indica que un

proyecto de inversidn debe recuperar la inversion inicial en menos de cinco afios.

Tabla 5.9. PRI
Periodo Inversion inicial

2015 0 - -$459,330
2015-2016 1 S 164,834 -$294,496
2016-2017 2 S 119,991 -§ 174,505
2017-2018 3 S 225,163 $50,658
2018-2019 4 S 320,476
2019-2020 5 S 367,467

*Flujos de efectivo anuales. Ver Tabla 5.3.

En la tabla anterior podemos observar que la inversion inicial de $ 459,339se recupera en el

periodo tres (2017-2018).
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5.9. Razones financieras

Las razones financieras son una herramienta que permite analizar elementos tanto del estado de

resultados como del balance general.

Tabla 5.10. Razones financieras

Razén de liquidez ($)

Activo Circulante

- N.C. $3.79 $3.19 $3.49 $3.75
Pasivo C.P.

Razén de Capital de trabajo ($)
Activo Circulante - Pasivo C.P. $242,954 $124,966 $202,964 $278,705 $359,572

Prueba Acida ($)
Activo Circulante - Inventarios

N.C. $1.36 $1.91 S 2.37 $2.73
Pasivo Corto Plazo

Razén de Apalancamiento (%)
Pasivo Total
Capital Contable

46% 41% 31% 31% 31%

Razén de Endeudamiento (%)
Pasivo Total
Activo Total

31% 29% 24% 24% 23%

Margen Bruto (%)
Utilidad Bruta
Ventas Netas

58.00% 58.00% 58.00% 58.00% 58.00%

Margen Operativo (%)
Utilidad de Operacién
Ventas Netas

-2.00% -3.00% 7.00% 3.00% 4.00%

Margen Neto (%)
Utilidad Neta
Ventas Netas

-5.00% -7.00% 0.00% 3.00% 3.00%

Razén de Rentabilidad (ROE) (%)
Utilidad Neta
Capital Contable

-13% -46% 1% 16% 17%
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Rotacion de Inventarios (R.l) (Veces)
Costo de Ventas

2.82 4.88 5.72 6.37 6.88

Inventarios

Plazo medio de Inventarios (Dias)
360
R.I.

128 74 63 56 52

Rotacidn de Activo Fijo (R.A.F) (Veces)

Ventas Netas 4.65 10.47 16.43 24.51 31.82

Activo Fijo

Plazo Promedio de A. Fijo (Dias)

360
R.A.F 77 34 22 15 11

ROI (%)
Utilidad Neta
Inversion

-7% -20% 0% 12% 16%

ROA (%)
Utilidad Neta
Activo Total

-9% -32% 0% 12% 13%

Interpretacion de las razones financieras
Razén de liquidez ($)

La razén de liquidez es positiva en todos los afios, nos indica que Limit puede hacer frente a sus
obligaciones inmediatas porque cuenta con los recursos disponibles suficientes. Ademas de dar la
confianza para hacer algunos movimientos en su operacion, también sugiere la opcién de aplicar
esos recursos al desarrollo de la organizacién, pues conforme pasan los periodos este monto se

incrementa.
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El primer afio no se calcula debido a que no se cuenta con obligaciones a corto plazo, lo que brinda
un margen cémodo para operar, en los afios restantes se cuenta por lo menos con un monto de 3

sobre 1.
Razén de Capital de trabajo ($)

Los recursos disponibles para la operacién en Limit son satisfactorios y positivos pues en el primer
ano debido a la ausencia de compromisos inmediatos el margen queda intacto, para el siguiente
ano se ve disminuido pues en esa instancia ya se cuenta con obligaciones, sin embargo a pesar de
ellas se puede observar que para los siguientes periodos la operacion estd cubierta sin ningun

problema e incluso muestra un crecimiento.
Prueba Acida ($)

Descontando los montos que corresponden a Inventario, pues a pesar de que son derechos de
Limit estos no pueden ser cobrados de forma inmediata, nos damos cuenta de que la situacion
sigue favoreciéndole incluso se marca un crecimiento a favor, situacion que cubre sus obligaciones
inmediatas y le da un margen de soporte, lo que sugiere una oportunidad para optimizar los

recursos o aplicarlos al desarrollo de Limit.
Razén de Apalancamiento (%)

Limit cuenta con un capital contable muy sdlido lo que al momento de aportar con respecto al
pasivo total, estos son montos muy pequefios, no estd palancada y las obligaciones que debe
cumplir no implican endeudamiento alguno, lo que da certeza de tener un panorama sano en
cuanto a los recursos con los que cuenta, incluso conforme los periodos pasan la proporcién
disminuye a favor del capital contable aportando menor cantidad, Limit es total duefia de sus

recursos.
Razon de Endeudamiento (%)

En esta situacién Limit presenta mayores recursos por parte de sus derechos que de sus
obligaciones lo que reafirma la condicién sana en la que encuentran sus finanzas. Se muestra el
crecimiento de los activos lo que permite disefar estrategias de apalancamiento o crecimiento

empresarial.
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Margen Bruto (%)

De cada peso vendido se tienen en promedio 58% para hacer frente a la mayoria de los gastos de

operacion y de financiamiento, lo que nos da un margen adecuado de confianza.
Margen Operativo (%)

Después de solventar a los gastos de operacidn en el afio 2015 y 2016 no se tienen recursos para
hacer frente a las obligaciones fiscales y financieras. El resto de los afios aunque positivos los
margenes son bajos, 2017 con 7%, 3% y 4% para 2018 y 2019 respectivamente, sefialando
entonces la necesidad de aplicar un manejo adecuado de los recursos en el rubro operativo, con el

objetivo de obtener un margen mas reconfortante.
Margen Neto (%)

En los tres primeros afios no existe ganancia, para el ano 2018 y 2019 de cada peso vendido se
tienen 0.03 pesos de ganancia equivalentes al 3.0%, lo cual indica importantes problemas en los
gastos de operacion, pues a pesar del incremento en ventas estos beneficios no se ven reflejados,

es pertinente atender y jerarquizar las obligaciones en el desarrollo de |la operacion.
Razoén de Rentabilidad (ROE) (%)

Limit tiene rendimiento sobre recursos propios de 1%, 16% y de 17% para los afios 2017, 2018 y
2019 respectivamente. El afio 2015 y 2016 no tienen rendimiento lo que es aceptable derivado de

los esfuerzos econédmicos de estos periodos para solventar sus obligaciones.
Rotacidn de Inventarios (R.l)

La eficiencia con la que Limit aplica su rotacidn en inventarios es satisfactoria pues a pesar de que
para el primer periodo lo hace sdélo dos veces por afo, esto se deriva a que se realizé una compra
importante de mercancia por apertura, en los siguientes periodos se nota una mejoria alcanzando

hasta 7 veces la renovacion total de inventarios.
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Plazo medio de Inventarios (Dias)

Limit tarda aproximadamente 128 dias en vender su inventario para el primer afio, 74 dias para el
ano dos, 63 en el tercer afio, 56 en 2018 y 52 dias en 2019, lo que en consecuencia tiene que
relacionar con los ciclos de venta alta en la industria y contemplar aquellos momentos austeros, asi

como relacionar estos periodos con los de compra y las unidades adquiridas.
Rotacion de Activo Fijo (R.A.F) (Veces)

Limit obtiene ingresos equivalentes a su activo fijo 4.65 veces en el primer afio, 10.47 en el
segundo, 16.43 para el tercero, 24.51 en 2018 y 31.82 dias en 2019, lo que es sano al considerar las

necesidades de activo fijo que Limit en su operacién requiere.
Plazo Promedio de Activo Fijo (Dias)

El tiempo necesario para obtener ingresos iguales al activo fijo es de 77 dias en el afio uno, de 34
en el segundo afio. Para el tercer afio se necesitan 22 dias, 15 para el 2018 y sdlo de 11 dias para el
2019, lo que de ser necesario con una aplicacion minima de recursos podria adquirir o renovar lo

gue el desgaste de los activos fijos demande.
ROI. Retorno sobre la inversion (%)

Ya que en los dos primeros periodos contables existe pérdida, no hay ROI. En el tercer afio a pesar
de que ya existe utilidad es demasiada pequeia para generar algin rendimiento. En los ultimos
dos afios la inversidn inicial comienza a generar rendimiento del 12% y 16%, lo que
financieramente muestra un crecimiento atractivo y aceptable, pero por debajo de los objetivos

planteados al inicio.
ROA. Retorno sobre activos (%)

Por cada peso invertido en activo fijo Limit obtiene 12% y 13% de rendimiento en el afio 2018 y

2019 respectivamente, antes de estos periodos no existe rendimiento sobre activos.
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El andlisis de razones financieras muestra algunas dificultades y riesgos del proyecto sobre todo en
los dos primeros anos de operacidén, sin embargo esta situacién es tolerable ya que se concibe la
inversién requerida, las condiciones del concepto de negocio que obedece a ciclos de venta, el
entorno competido, entre otros elementos que incrementan las obligaciones. En esta linea se tiene
gue ser consciente que no habra otro gasto tan importante como el inicial lo que nos aclara porque

el desarrollo a través de los periodos siguientes muestra recuperacion.

Las razones de liquidez, capital de trabajo y prueba acida, reflejan la solidez que Limit tiene con
respecto a sus obligaciones y esto da confianza para poder tener un margen de confort y asi poder

operar y soportar los dos primeros afios que son de desgaste econdmico.

Una parte significativa derivada de la naturaleza del negocio es la rotacion de los inventarios la cual
refleja plenamente el comportamiento de ventas, renovar el inventario implica la renovacion de
los modelos y la venta total de los mismo lo que econdmicamente es ideal y a la par se ajusta con

los objetivos en el sentido de ser una comercializadora de vanguardia.

Tratar el tema de utilidad en cualquiera de sus rubros es de suma importancia, se trata de saber
concretamente si hay rentabilidad en el negocio y cual es el costo de invertir, conocer los

beneficios y los tiempos.

5.10. Consideraciones finales al estudio financiero

Los flujos de efectivo a valor presente neto son positivos por $ 18,289.00 lo cual da un primer
indicio de rentabilidad. La tasa utilizada para descontar estos flujos fue la de rendimiento minima
aceptable (TREMA) la cual asciende a 33.06% y esta basada en un WACC aun menor (23.067%),
segunda premisa de rentabilidad. Asi mismo la inversién inicial de $ 459,330.00 es recuperada en

el tercer aifo de operaciones, lo que concreta un proyecto viable y atractivo.

La teoria financiera explica que la tasa interna de retorno (TIR) es la rentabilidad real maxima del
proyecto ya que iguala el valor presente neto (VPN) a cero, como recomendacién general se dice

que la TIR debe ser superior a la tasa de descuento.

Limit tiene una TIR de 34.85%, la cual es mayor a la TREMA de 33.06%, esta situacion confirma la

rentabilidad del proyecto.
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Ademads se infiere que el proyecto no puede aceptar costos de financiamiento superiores al

34.85%, de lo contrario el VPN seria negativo.

El segundo afio de operaciones es el afio con mayores dificultades, en este afio al igual que el
anterior no existe ganancia, ademas en este periodo se paga gran parte del préstamo bancario,

razon por la cual en este afio se presenta el menor flujo de efectivo.

Una vez superado este ano, la situacidn financiera de Limit mejora; el incremento en ventas del
afio 2017 y 2018 aunado a la terminacion de erogaciones de financiamiento obtienen como
resultado una utilidad operativa de 3.17% y 3.62% respectivamente. El régimen fiscal en el que

tributa Limit, disminuye considerablemente la carga impositiva a pagar.

Aunque el analisis de razones muestra buenos resultados en liquidez, endeudamiento y rotaciones;
éstos no se ven reflejados en los margenes operativos y netos. Esta situacion indica que es
necesario invertir los recursos liquidos para aumentar los margenes de ganancia, asi como un

reajuste de los costos de operacion.

En resumen, Limit es un proyecto lucrativo pero al mismo tiempo es riesgoso al inicio. Para superar
el afio 2015 y 2016 es imperante que las estrategias de comunicacidon y venta del area de

marketing sean eficientes para asi asegurar la venta pronosticada.
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CONCLUSIONES

Con base en la elaboracion del plan de negocios de Limit, al comparar la TIR del 34.86% con la

TREMA del 33.06%, se puede confirmar la rentabilidad del proyecto.

El monto de la inversion inicial para la puesta en marcha de Limit asciende a $ 453,330 el cual se

recupera en el tercer afio de operacién, aportando asi otro elemento que ratifica la viabilidad.

La industria en la que se desarrolla presenta condiciones favorables: ofrece un producto
considerado como de compra vitalicia, el mercado rosa al que se dirige se encuentra en

crecimiento y el poder adquisitivo del cliente estad por encima del promedio.

El analisis del mercado rosa dejé ver la oportunidad de negocio en la comercializacién de ropa. Se
detectd una demanda potencial poco atendida de 1,698,341 de consumidores en el D.F. que

aproximadamente sugiere ingresos hasta por $3,150 millones de ddlares anuales.
Las conclusiones de los fundamentos de planeacion fueron:

El proyecto cuenta con elementos basicos de planeacién que permiten orientar de manera
correcta los recursos que posee. Establece objetivos e indicadores que mediran su cumplimiento.
Identifica claramente hasta donde se pretende llegar en esta primera etapa y analiza de manera

correcta las limitaciones y dificultades que se pueden presentar.

Siendo una empresa de nueva creacion, las dos grandes amenazas que enfrenta Limit son la
competencia nacional e internacional dentro del sector y el comercio informal. Ademas el mercado
ciclico, inherente de la industria, junto a la falta de posicionamiento son retos importantes a

resolver.

El consumidor de Limit tiene como punto de encuentro lugares de reunién como: antros, bares,
hoteles, restaurantes, cines, gimnasios. Sus gustos e intereses estan enfocados a la diversidn,
cuidado personal, viajes, cultura entre otros. Procura verse y sentirse bien con él y con los circulos

a los que pertenece.
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Las conclusiones del estudio de mercado fueron:

A pesar de que el sector de la industria del vestido, al igual que muchos en México, es bastante
competido aun existen segmentos no atendidos. El sector masculino del mercado rosa es un
ejemplo de ellos. Limit decide tomar esta oportunidad de negocio, pues es un mercado que segun

las tendencias, se prevé aumente en los préximos afos.

Innovar en disefios y empaques asi como vincularse con industrias relacionadas al mercado meta

son factores determinantes para el crecimiento del proyecto.

La demanda estimada es de 6,266 hombres que viven en la delegacion Cuauhtémoc. Obtienen

ingresos mensuales aproximados de $5,985 a $11,417. Tienen entre 20y 44 afios de edad.

Las estrategias de promocidn estan centradas en redes sociales. La publicidad se hara con palabras
sencillas y faciles de recordar, en lo particular se apuesta por el "calendario de cumpleafnos".
Adicionalmente se utilizaran incentivos como ofertas, cupones, regalos, descuentos, sorteos,

premios.

Los atributos principales de los productos de Limit contemplan comodidad, cortes novedosos,

calidad en los materiales, durabilidad, buena costura y acabados.
Las conclusiones del estudio técnico fueron:

Para aprovechar dicha oportunidad Limit concentra los mejores modelos de diferentes marcas, se
localiza cerca del mercado meta y establece alianzas con proveedores; aunado a esto tiene la

posibilidad de extender canales de venta a catdlogos, internet y aplicaciones méviles.

La oferta de prendas de vestir de Limit debe cuidar ciertas especificaciones en funcién de las
caracteristicas de la prenda, la temporada y las tendencias actuales. Los materiales utilizados

algodén, licra, piqué, felpa, mezclilla, gabardina, etc.

La determinacion del lugar en donde se ubicara la tienda genera mayor confianza al utilizar el
método de Brown y Gibson, considerando las siguientes delegaciones: Gustavo A. Madero,

Iztapalapa, Tlalpan, Benito Judrez, y Cuauhtémoc, esta ultima la mejor calificada. Para cada
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delegacién se evaluaron los factores; sueldo, renta de local comercial, discriminacién, vialidades,

competencia y demanda, que soportan en su conjunto el resultado obtenido.
Las conclusiones del estudio organizacional fueron:

Limit se constituye bajo el régimen de incorporacion fiscal, lo cual le permite disminuir el ISR a lo

largo de los afos que tributa bajo este régimen.

La estructura organica que presenta Limit es sencilla y simple, no obstante permite visualizar las
relaciones jerarquicas y funcionales que existen; facilita el flujo de informacidn y es susceptible de

modificaciones futuras a medida que el proyecto se desarrolle.
Las conclusiones del estudio financiero fueron:

El valor presente neto del proyecto es de $18,289.00, lo que significa un 34.85% de tasa interna de

retorno.

La tasa de rendimiento minima aceptable con la que se descontaron los flujos de efectivo es de

33.06% y tiene como base un WACC de 22.06%.

El punto de equilibrio se encuentra en la cantidad de 5,787 unidades de venta equivalentes a

$1'761,909.74. La inversidn inicial de $ 453,330 se recupera en el tercer afio de operacion.

Los precios de Limit respecto a su competencia directa e indirecta son aproximadamente 24% mas
baratos en productos como playeras y camisetas, 14% en pantalones, 25% en ropa interior, 35%

en sudaderas y 8% en camisas.
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Objetivos del proyecto, su andlisis y conclusién

En este documento se identificaron dos tipos de objetivos: objetivos del trabajo y objetivos del
plan de negocios. Los primeros se mencionaron en la introduccién, los segundos se describieron en
el capitulo uno. Es importante sefialar que salvo los objetivos generales del trabajo (proyecto), el
resto de los objetivos (objetivos especificos y objetivos del plan de negocios) se evaluaron sobre
las proyecciones resultantes del desarrollo del plan, pues dada su naturaleza solamente se puede

validar su cumplimiento con la puesta en marcha del negocio.

El desarrollo del proyecto demostré que respecto a sus objetivos:

El andlisis de viabilidad y rentabilidad de una comercializadora de ropa dirigida al sector masculino
del mercado rosa en la Ciudad de México, no se pudo llevar a cabo en el primer semestre de 2014
debido a que la recopilacion de informacién de diferentes fuentes, seleccion de la misma vy
posteriorinterpretacion, derivo en ajustes ymodificaciones necesarias; primordialmente en la parte

de evaluacion financiera, lo que excedio el tiempo establecido para su desarrollo de seis meses.

La elaboracion del plan de negocios tuvo dificultades en su desarrollo. Dado que fue necesario que
las premisas y las propuestas planteadas en los apartados del plan se sustenten de argumentos
validos e informacidon fidedigna y que como se describié en el trabajo, existe cierto grado de
discriminacién hacia el mercado meta, no existe una institucion nacional que contenga estadisticas
al nivel de desagregacién requerida, motivo por el cual se tuvo que recurrir a inferencias,

estimaciones y cruces de informacién disponible.

Una vez obtenida la informacién requerida fue necesario evaluarla bajo, métodos y herramientas
administrativas, de mercado, financieras entre otras. Tener un sustento legal respaldado en
normas, realizar estimaciones, modificaciones y ajustes a la informacién resultante, son algunas de
las acciones realizadas paracubrir los requisitos solicitados por la academia. La obtencién del grado
de Licenciatura implica aprobar una prueba oral la cual adn no se ha presentado por lo que al mes

actual este objetivo no se ha conseguido al 100 %.

Pagina 145 de 188



Plan de Negocios Limit
Limit proyectd su inicio de operacion para el segundo semestre de 2015, motivo por el cual no es
pertinente aun evaluar el objetivo de crear cuatro empleos a personas pertenecientes a la
generacion 2010-2014 de la FCA, no obstante los autores de este trabajo pertenecen a dicha

generacion, en tal caso faltaria la creacion de dos empleos mas.

Tomando en cuenta los métodos de evaluacién financiera aplicados, los datos de la demanda
estimada y las proyecciones de venta podemos sefalar que el objetivo de satisfacer el 5% de la

demanda objetivo en la delegacion Cuauhtémoc es alcanzable en los primeros tres afios.

De acuerdo al ROl obtenido en el apartado financiero se afirma que para alcanzar la meta del 35%
no son suficientes tres anos de operacion, pues los cdlculos realizados mostraron que para 2019 se
tiene un 16% de ROI, lo que no limita la viabilidad del proyecto, sino que centra su atencion a la
tendencia de mercado en funcién al aumento de la demanda con el fin de hacer posible la tasa

deseada.

El objetivo de actualizar el perfil del consumidor de Limit de forma semestral sentd sus bases en la
estrategia, estructuracion y accionar del area de marketing, sin embargo por la naturaleza del plan
de negocios solo se tiene la parte tedrica, no se puede llevar a cabo hasta que Limit entre en

operacion y medir entonces los resultados del primer afio.

El promedio de ventas de los cinco afios fue de S 1,516,000 con respecto a las ventas deseadas de
S 2,000,000 al tercer afio muestran un escenario positivo dentro de lo esperado, capaz de

fortalecer las estrategias que deriven en alcanzar, dicho objetivo.

En el supuesto de que el proceso enfocado a la realizacion de compra de mercancia y el de
seleccion y actualizacién de proveedores se lleven a cabo de manera correcta, asegura que el

servicio de los mismos sea el adecuado cumpliendo en tiempo y forma.

La rotacion de inventarios mayor a un afio reflejado en la proyeccién de ventas, la relacién directa
con la demanda y las compras sugiere una situacidon adecuada. Esto se puede constatar con los
resultados de la razéon "rotacidn de inventarios" los cuales para el primer afio rotan 2.8 veces y

para 2019 giran 6.88 veces en el periodo.

Pagina 146 de 188



Plan de Negocios Limit
Los perfiles requeridos por Limit para cada puesto asi como sus funciones estdn pensados para
obtener a los mejores candidatos que generen altos estandares de desempeiio cumpliendo metas

individuales.

Contar con una baja rotacién de personal en las filas de Limit tiene su premisa en contratar a la
persona indicada para el puesto indicado a través de un proceso de selecciéon que aplicard las
pruebas necesarias para cubrir el perfil requerido y disminuir con esto los procesos de

reclutamiento al minimo.

De acuerdo al andlisis financiero, la inversién inicial se recupera en el afio tres, esto vuelve al PRI

un punto muy atractivo de este proyecto.

La utilidad operativa en el afio 2017 es solo del 7% lo que dista de lo deseado y enfatiza la atencion
en los costos de operacion entendiendo entonces la naturaleza de una comercializadora y la
necesidad de menores egresos en su operacidn situdndonos asi en un escenario mas conservador

pero aun atractivo en funcién de sus rendimientos.

Aunque el analisis financiero en su conjunto demuestra que Limit es un proyecto rentable, de
acuerdo a los objetivos planteados se vuelve un proyecto atractivo después del quinto ano. El
costo de oportunidad para los inversionistas serd un factor determinante para conseguir un posible

financiamiento que permita poner en marcha el proyecto.

Para conseguir las metas planteadas en el tiempo establecido es imperante el manejo adecuado de
los recursos y la disminucidon de riesgos asi como la deteccién y aprovechamiento de nuevas

oportunidades que potencialicen a Limit en el mercado.
El volumen de la demanda se conoce, por lo tanto es posible alcanzar las ventas deseadas, sin

embargo fue pertinente considerar las cargas fiscales por ingresos mayores a los S 2°000,000.00

gue afectarian de manera abrupta la rentabilidad del proyecto.
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ANEXOS
Anexo 1. Productos y precios consultados para el analisis de precios
1-A. Playeras
e e Tl o e o R

Tienda Categoria| Producto Tipo Manga| Cuello Ponderacion| Ponderado
Pull and Bear  Torso Playera Estampada Corta Redondo 7,53% 22,51
Pull and Bear  Torso Playera Estampada Corta Redondo 289 9 4,84% 13,98
Pull and Bear  Torso Playera Estampada Corta Redondo 249 20 10,75% 26,77
Pull and Bear  Torso Playera Estampada Corta Redondo 199 109 58,60% 116,62
Pull and Bear  Torso Playera Estampada Corta Redondo 189 11 5,91% 11,18
Pull and Bear  Torso Playera Estampada Corta Redondo 139 5 2,69% 3,74
Pull and Bear  Torso Playera Estampada Larga Redondo 299 1 0,54% 1,61
Pull and Bear  Torso Playera Estampada Larga Redondo 289 1 0,54% 1,55
Pull and Bear  Torso Playera Lisa Corta V 199 2 1,08% 2,14
Pull and Bear  Torso Playera Lisa Corta V 99 3 1,61% 1,60
Pull and Bear  Torso Playera Lisa Corta Redondo 189 1 0,54% 1,02
Pull and Bear  Torso Playera Lisa Corta Redondo 119 2 1,08% 1,28
Pull and Bear  Torso Playera Lisa Larga Redondo 399 1 0,54% 2,15
Pull and Bear  Torso Playera Lisa Larga Redondo 199 1 0,54% 1,07
Pull and Bear  Torso Polo Estampada N/A N/A 299 4 2,15% 6,43
Pull and Bear  Torso Polo Lisa 1,08%
O
Bershka Torso Playera Estampada Corta Redondo 229 35,34% 80,94
Bershka Torso Playera Estampada Corta Redondo 279 27 23,28% 64,94
Bershka Torso Playera Lisa Corta Redondo 99 1 0,86% 0,85
Bershka Torso Playera Lisa Corta V 99 1 0,86% 0,85
Bershka Torso Polo Lisa Corta N/A 279 1 0,86% 2,41
Bershka Torso Playera Lisa Corta Redondo 229 1 0,86% 1,97
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Promedio
Ponderado

Bershka Torso Camiseta Lisa N/A N/A 1,72% 2,40
Bershka Torso Playera Lisa Corta 'V 139 1 0,86% 1,20
Bershka Torso Playera Lisa Corta Redondo 199 1 0,86% 1,72
Bershka Torso Playera Estampada Corta Redondo 299 1 0,86% 2,58
Bershka Torso Playera Estampada Corta Redondo 199 18 15,52% 30,88
Bershka Torso Playera Estampada Corta Redondo 329 2 1,72% 5,67
Bershka Torso Playera Estampada Corta V 199 1 0,86% 1,72
Bershka Torso Playera Lisa Larga Redondo 229 1 0,86% 1,97
Bershka Torso Playera Lisa Larga Redondo 199 1 0,86% 1,72
Bershka Torso Playera Estampada Larga Redondo 159 1 0,86% 1,37
Bershka Torso Playera Estampada Corta Redondo 209 1 0,86% 1,80
Bershka Torso Playera Estampada Corta Redondo 139 6 5,17% 7,19
Bershka Torso Playera Estampada Larga Redondo 209 1 0,86% 1,80
Bershka Torso Polo Estampada Corta N/A 379 1 0,86% 3,27
Bershka Torso Playera Estampada Corta Redondo 159 4 3,45% 5,48
Bershka Torso Playera Lisa Corta Redondo 139 1 0,86% 1,20
Bershka Torso Playera Lisa Larga Redondo 0,86%

O O B R

Zara

Zara

Zara

Zara

Zara

Zara

Zara

Zara

Zara

Torso

Torso

Torso

Torso

Torso

Torso

Torso

Torso

Torso

Playera
Playera
Playera
Playera
Playera
Playera
Playera
Playera

Playera

Estampada
Estampada
Estampada
Estampada
Estampada
Estampada
Estampada
Estampada

Lisa
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Corta
Corta
Corta
Corta
Corta
Larga
Larga
Larga

Corta

Redondo

Redondo

Redondo

Redondo

Vv

Redondo

Redondo

Redondo

Redondo

399

369

299

239

299

499

469

399

399

10

13

24,88%
4,98%
3,48%
6,47%
1,00%
0,50%
0,50%
1,00%

1,49%

99,25
18,36
10,41
15,46
2,98
2,48
2,33
3,97

5,96
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e e Tl o e o e R
Tienda Categoria| Producto Tipo Manga| Cuello Ponderacion| Ponderado
Zara Torso Playera Lisa Corta Redondo 1,49% 5,51
Zara Torso Playera Lisa Corta Redondo 239 21 10,45% 24,97
Zara Torso Playera Lisa Corta Redondo 199 6 2,99% 5,94
Zara Torso Playera Lisa Corta Redondo 139 6 2,99% 4,15
Zara Torso Playera Lisa Corta V 239 15 7,46% 17,84
Zara Torso Playera Lisa Corta V 139 6 2,99% 4,15
Zara Torso Playera Lisa Larga Redondo 469 2 1,00% 4,67
Zara Torso Playera Lisa Larga Redondo 399 1 0,50% 1,99
Zara Torso Playera Lisa Larga Redondo 299 2 1,00% 2,98
Zara Torso Playera Lisa Larga V 199 3 1,49% 2,97
Zara Torso Polo Estampada Corta N/A 499 3 1,49% 7,45
Zara Torso Polo Estampada Corta N/A 469 11 5,47% 25,67
Zara Torso Polo Estampada Corta N/A 369 5 2,49% 9,18
Zara Torso Polo Estampada Larga N/A 599 1 0,50% 2,98
Zara Torso Polo Estampada Corta V 469 1 0,50% 2,33
Zara Torso Polo Lisa Corta N/A 599 3 1,49% 8,94
Zara Torso Polo Lisa Corta N/A 469 10 4,98% 23,33
Zara Torso Polo Lisa Corta N/A 299 12 5,97% 17,85
Zara Torso Polo Lisa Larga 0,50%

O O O

Fuente: elaboracion propia.

1-B. Camisetas

I e e Mt

Pull and Bear Torso Camiseta Estampada 199 80,00% 159,20
Pull and Bear Torso Camiseta Lisa 119 1 10,00% 11,90
Pull and Bear Torso Camiseta Lisa 99 1 10,00% 9,90
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Bershka

Bershka

Bershka

Bershka

Torso

Torso

Torso

Torso

Camiseta

Camiseta

Camiseta

Camiseta

Estampada
Estampada
Estampada

Estampada

199

139

279

1

6

17,65%
5,88%
35,29%

41,18%

35,12
8,18
98,47

94,29

O
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Torso
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Camiseta
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Estampada
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Lisa

399

369

239

199

399

6,67%
20,00%
26,67%
13,33%
13,33%

20,00%

26,60
73,80
63,73
26,53
53,20

39,80

T

Fuente: elaboracién propia.

1-C. Camisas

I e e

Pull and Bear

Pull and Bear

Pull and Bear

Pull and Bear

Pull and Bear

Pull and Bear

Pull and Bear

Pull and Bear

Pull and Bear

Pull and Bear

Pull and Bear

Pull and Bear

Torso

Torso

Torso

Torso

Torso

Torso

Torso

Torso

Torso
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Torso

Camisa

Camisa

Camisa

Camisa

Camisa
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Camisa
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Bordada
Estampada
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Lisa
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Lisa

Bordada
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Corta
Corta
Larga
Larga
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Larga
Larga
Larga
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Larga
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399

399

299

599

549

499

399

379

299

199

499

1,79%

1 1,79%

10 17,86%
2 3,57%

4 7,14%
1 1,79%

11 19,64%
3 5,36%

1 1,79%

3 5,36%

1 1,79%

2 3,57%

7,13
71,25
10,68
42,79

9,80
98,02
21,38

6,77
16,02

3,55

17,82
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I e G

Pull and Bear Torso Camisa  Estampada Larga 599 1,79% 10,70
Pull and Bear Torso Camisa  Estampada Larga 499 4 7,14% 35,64
Pull and Bear Torso Camisa  Estampada Larga 299 1 1,79% 5,34
Pull and Bear Torso Camisa  Cuadros Larga 599 2 3,57% 21,39
Pull and Bear Torso Camisa  Cuadros Larga 499 3 5,36% 26,73
Pull and Bear Torso Camisa  Cuadros Larga 399 1 1,79% 7,13
Pull and Bear Torso Camisa  Cuadros Larga 299 3 5,36% 16,02
Pull and Bear Torso Camisa  Cuadros Sin Manga 549 1,79%

O
Bershka Torso Camisa  Otros Larga 399 2,38%

Bershka Torso Camisa  Estampada Corta 399 1 2,38% 9,50
Bershka Torso Camisa Lisa Larga 399 3 7,14% 28,50
Bershka Torso Camisa  Cuadros Larga 399 1 2,38% 9,50
Bershka Torso Camisa | Lisa Larga 549 2 4,76% 26,14
Bershka Torso Camisa | Lisa Larga 379 3 7,14% 27,07
Bershka Torso Camisa | Lisa Larga 279 2 4,76% 13,29
Bershka Torso Camisa Estampada Corta 289 2 4,76% 13,76
Bershka Torso Camisa | Lisa Larga 579 2 4,76% 27,57
Bershka Torso Camisa | Lisa Larga 599 3 7,14% 42,79
Bershka Torso Camisa Estampada Corta 379 1 2,38% 9,02
Bershka Torso Camisa Estampada Corta 499 1 2,38% 11,88
Bershka Torso Camisa | Lisa Larga 349 1 2,38% 8,31
Bershka Torso Camisa  Estampada Larga 599 1 2,38% 14,26
Bershka Torso Camisa  Estampada Larga 579 3 7,14% 41,36
Bershka Torso Camisa  Estampada Larga 399 1 2,38% 9,50
Bershka Torso Camisa | Lisa Larga 359 1 2,38% 8,55
Bershka Torso Camisa | Lisa Larga 499 1 2,38% 11,88
Bershka Torso Camisa | Lisa Larga 419 3 7,14% 29,93
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Bershka Torso Camisa  Cuadros Larga 409 2,38%

Bershka Torso Camisa | Lisa Larga 409 2 4,76% 19,48
Bershka Torso Camisa  Estampada Larga 349 1 2,38% 8,31
Bershka Torso Camisa  Rayas Larga 409 2 4,76% 19,48
Bershka Torso Camisa  Estampada Larga 419 1 2,38% 9,98
Bershka Torso Camisa  Estampada Larga 499 1 2,38% 11,88
Bershka Torso Camisa  Estampada Larga 2,38%

O
Zara Torso Camisa | Lisa Larga 899 2,01% 18,05
Zara Torso Camisa Lisa Larga 799 3 1,20% 9,63
Zara Torso Camisa Lisa Larga 669 108 43,37% 290,17
Zara Torso Camisa Lisa Larga 599 26 10,44% 62,55
Zara Torso Camisa Lisa Larga 469 9 3,61% 16,95
Zara Torso Camisa Lisa Corta 669 4 1,61% 10,75
Zara Torso Camisa Lisa Corta 499 2 0,80% 4,01
Zara Torso Camisa Lisa Corta 469 2 0,80% 3,77
Zara Torso Camisa  Estampada Larga 1199 2 0,80% 9,63
Zara Torso Camisa  Estampada Larga 799 1 0,40% 3,21
Zara Torso Camisa  Estampada Larga 669 43 17,27% 115,53
Zara Torso Camisa  Estampada Larga 599 7 2,81% 16,84
Zara Torso Camisa  Estampada Larga 469 2 0,80% 3,77
Zara Torso Camisa Estampada Corta 499 4 1,61% 8,02
Zara Torso Camisa  Cuadros Larga 669 10 4,02% 26,87
Zara Torso Camisa  Cuadros Larga 599 p 0,80% 4,81
Zara Torso Camisa  Cuadros Larga 469 6 2,41% 11,30
Zara Torso Camisa  Rayas Larga 669 9 3,61% 24,18
Zara Torso Camisa  Rayas Corta 669 1 0,40% 2,69
Zara Torso Camisa Bordada Larga 669 3 1,20% 8,06
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Zara 13050 249 100% 650,77

Fuente: elaboracion propia.

1-D. Sudaderas

Promedio
Tienda |Categoria Producto Tipo Ponderacion Ponderado

Pull and
Bear Torso Sudadera Estampada No 549 1 1,75% 9,63
Pull and
Bear Torso Sudadera Estampada No 499 17 29,82% 148,82
Pull and
Bear Torso Sudadera Estampada No 399 4 7,02% 28,00
Pull and
Bear Torso Sudadera Estampada No 349 1 1,75% 6,12
Pull and
Bear Torso Sudadera Estampada No 299 5 8,77% 26,23
Pull and
Bear Torso Sudadera Lisa No 499 1 1,75% 8,75
Pull and
Bear Torso Sudadera Lisa No 299 2 3,51% 10,49
Pull and
Bear Torso Sudadera Estampada Si 499 3 5,26% 26,26
Pull and
Bear Torso Sudadera Estampada Si 399 5 8,77% 35,00
Pull and
Bear Torso Sudadera Estampada Si 299 2 3,51% 10,49
Pull and
Bear Torso Sudadera Estampada Si 289 1 1,75% 5,07
Pull and
Bear Torso Sudadera Lisa Si 499 1 1,75% 8,75
Pull and
Bear Torso Sudadera Lisa Si 399 1 1,75% 7,00
Pull and
Bear Torso Sudadera Lisa Si 289 1 1,75% 5,07
Pull and
Bear Torso Sudadera con cierre Lisa No 499 1 1,75% 8,75
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Promedio
Tienda |Categoria Producto Tipo Ponderacion Ponderado

Pull and

Bear Torso Sudadera con cierre Lisa No 299 2 3,51% 10,49
Pull and

Bear Torso Sudadera con cierre Estampada Si 549 2 3,51% 19,26
Pull and

Bear Torso Sudadera con cierre Lisa Si 599 1 1,75% 10,51
Pull and

Bear Torso Sudadera con cierre Lisa Si 399 2 3,51% 14,00
Pull and

Bear Torso Sudadera con cierre Lisa Si 299 2 3,51% 10,49
Pull and Chaqueta con

Bear Torso botones Lisa No 499 1 1,75% 8,75
Pull and

Bear Torso Chaleco con cierre  Lisa 1,75%
O O R
Bershka Torso Sudadera Estampada N 579 15,15% 87,73
Bershka Torso Sudadera con cierre Lisa Si 399 3 9,09% 36,27
Bershka Torso Sudadera Estampada No 399 1 3,03% 12,09
Bershka Torso Sudadera Estampada No 599 1 3,03% 18,15
Bershka Torso Sudadera Estampada No 379 1 3,03% 11,48
Bershka Torso Sudadera Estampada Si 499 5 15,15% 75,61
Bershka Torso Sudadera Estampada Si 279 1 3,03% 8,45
Bershka Torso Sudadera Estampada No 549 4 12,12% 66,55
Bershka Torso Sudadera Estampada Si 399 3 9,09% 36,27
Bershka Torso Sudadera Estampada Si 579 2 6,06% 35,09
Bershka Torso Sudadera Estampada Si 549 1 3,03% 16,64
Bershka Torso Sudadera Estampada No 499 5 15,15% 75,61
Bershka Torso Sudadera Estampada N 3,03% 12,39
s
Zara Torso Sudadera Lisa 999 2,22% 22,20
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Promedio
Tienda |Categoria Producto Tipo Ponderacion Ponderado

Zara Torso Sudadera Lisa 2,22% 17,76
Zara Torso Sudadera Lisa Si 669 3 6,67% 44,60
Zara Torso Sudadera Lisa No 799 1 2,22% 17,76
Zara Torso Sudadera Lisa No 669 4 8,89% 59,47
Zara Torso Sudadera Lisa No 599 1 2,22% 13,31
Zara Torso Sudadera Lisa No 469 6 13,33% 62,53
Zara Torso Sudadera Estampada Si 899 1 2,22% 19,98
Zara Torso Sudadera Estampada Si 799 2 4,44% 35,51
Zara Torso Sudadera Estampada No 899 1 2,22% 19,98
Zara Torso Sudadera Estampada No 799 6 13,33% 106,53
Zara Torso Sudadera Estampada No 669 9 20,00% 133,80
Zara Torso Sudadera Estampada No 599 1 2,22% 13,31
Zara Torso Sudadera Estampada No 499 1 2,22% 11,09
Zara Torso Sudadera con cierre Lisa Si 499 6 13,33% 66,53
Zara Torso Sudadera con cierre Estampada Si 2,22% 17,76

O O

Fuente: elaboracién propia.

1-E. Pantalon

I e e O ) i

Bershka Pantalén Pantalén  Liso Skini 399 23,33% 93,10
Bershka Pantaldon Pantaldn Liso Recto 379 2 6,67% 25,27
Bershka Pantalon Pantaldn Liso Skini 549 3 10,00% 54,90
Bershka Pantaldon Pantaldn Liso SlimFit 399 1 3,33% 13,30
Bershka Pantaldon Pantaldn Liso SlimFit 599 4 13,33% 79,87
Bershka Pantalon Pantaldon Deslavado Skini 489 1 3,33% 16,30
Bershka Pantalon Pantaldon Deslavado Skini 599 3 10,00% 59,90

Pagina 156 de 188



Anexos

I O s s et

Bershka Pantalén Pantaldn Roto/Descocido SlimFit 799 10,00% 79,90
Bershka Pantalén Pantalén Deslavado SlimFit 559 3 10,00% 55,90
Bershka Pantalén Pantalén  Deslavado SlimFit 699 2 6,67% 46,60
Bershka Pantalén Pantalén  Deslavado SlimFit 3,33% 13,97
O O
Pull and Bear Pantalén Pantalén  Liso Skini 399 24,14% 96,31
Pull and Bear Pantaléon Pantaldon Deslavado Skini 349 3 5,17% 18,05
Pull and Bear Pantalon Pantaldon Deslavado Recto 799 1 1,72% 13,78
Pull and Bear Pantaléon Pantaldon Deslavado SlimFit 399 7 12,07% 48,16
Pull and Bear Pantaléon Pantaldon Deslavado Recto 399 2 3,45% 13,76
Pull and Bear Pantaléon Pantaldn Liso Skini 549 4 6,90% 37,86
Pull and Bear Pantaléon Pantaldn Liso Recto 399 3 5,17% 20,64
Pull and Bear Pantaléon Pantaldon Deslavado SlimFit 799 2 3,45% 27,55
Pull and Bear Pantaléon Pantaldon Deslavado Recto 399 1 1,72% 6,88
Pull and Bear Pantaléon Pantaldon Deslavado Skini 499 2 3,45% 17,21
Pull and Bear Pantalon Pantaldn Liso Skini 499 4 6,90% 34,41
Pull and Bear Pantalén Pantalén Roto/Descocido SlimFit 799 4 6,90% 55,10
Pull and Bear Pantalon Pantaldn Liso Recto 799 5 8,62% 68,88
Pull and Bear Pantalén Pantalén Liso Recto 699 3 5,17% 36,16
Pull and Bear Pantalon Pantaldn Liso Recto 549 1 1,72% 9,47
Pull and Bear Pantalén Pantaldon Roto/Descocido Recto 549 1 1,72% 9,47
Pull and Bear Pantalén Pantaldon Roto/Descocido Recto 1,72% 12,05
O O W
Zara Pantalén Pantalén Liso Recto 899 4,05% 36,45
Zara Pantaldon Pantaldn Liso Recto 669 1 1,35% 9,04
Zara Pantalon Pantaldn Liso Skini 899 4 5,41% 48,59
Zara Pantalon Pantaldn Liso Skini 499 9 12,16% 60,69
Zara Pantalon Pantaldn Liso SlimFit 899 5 6,76% 60,74
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Zara Pantalén Pantalén  Liso SlimFit 469 6,76% 31,69
Zara Pantalén Pantalén  Liso Tubo 899 2 2,70% 24,30
Zara Pantalén Pantalén  Liso Tubo 799 2 2,70% 21,59
Zara Pantalén Pantalén Deslavado Recto 899 9 12,16% 109,34
Zara Pantalén Pantalén Deslavado Recto 669 2 2,70% 18,08
Zara Pantalon Pantaldon Deslavado Skini 899 14 18,92% 170,08
Zara Pantalon Pantaldon Deslavado Skini 799 3 4,05% 32,39
Zara Pantalon Pantaldon Deslavado Skini 599 1 1,35% 8,09
Zara Pantaléon Pantaldon Deslavado SlimFit 469 4 5,41% 25,35
Zara Pantalon Pantaldon Deslavado Tubo 899 2 2,70% 24,30
Zara Pantalén Pantalén Roto/Descocido Skini 899 4 5,41% 48,59
Zara Pantalén Pantalén Roto/Descocido SlimFit 899 3 4,05% 36,45
Zara Pantaldn Pantaldn Roto/Descocido Recto 1,35% 10,80

O O O

Fuente: elaboracién propia.
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Anexo 2. Localizacién de planta

2-A. Poblacién ocupada en el Distrito Federal por delegacion, segtin nivel de ingresos. Promedio 2013

Hastalsm Masdelyhasta2zsm Mdasde2yhasta3sm Masde3yhastaS5sm Mdasde5sm No recibe ingresos y

peease ($67.29)  ($67.29-$134.58)  ($134.58-$201.87)  ($201.87-$336.45) (+de $336.45) /o no se especifica
Iztapalapa 83,431 232,713 172,677 139,975 63,028 29,175 203,003
Gustavo A. Madero 76,326 151,135 116,929 75,893 39,302 13,139 115,195
Cuauhtémoc 16,969 62,182 64,269 57,921 32,177 11,154 90,098
Benito Juarez 7,139 21,154 27,047 25,163 58,521 843 83,684
Tlalpan 23,786 65,055 50,321 43,948 38,308 9,796 82,846
Coyoacén 18,910 45,189 39,191 38,661 43,129 7,482 81,790
Alvaro Obregon 23,501 61,511 47,865 44,314 31,979 4,461 76,293
Miguel Hidalgo 4,629 12,216 27,283 29,442 33,758 2,278 63,200
Azcapotzalco 12,177 41,924 45,932 37,925 16,001 2,446 53,926
Iztacalco 23,926 44,792 34,202 31,268 17,166 4,487 48,434
Venustiano Carranza | 22,649 47,339 35,400 33,150 14,273 5,571 47,423
Xochimilco 17,193 44,418 34,027 28,083 17,341 6,379 45,424
Tléhuac 18,991 44,208 33,268 32,180 12,957 6,428 45,137
Cuajimalpa 3,961 16,461 14,382 18,548 9,053 1,180 27,601
Magdalena Contreras | 8,068 27,738 17,664 15,319 6,001 2,903 21,320
Milpa Alta 11,140 12,603 5,558 6,393 1,338 3,091 7,731
Total 372,796 930,637 766,013 658,180 434,919 110,811 1,093,099

Fuente: Secretaria de Desarrollo Econdmico para el Distrito Federal (SEDECO).
Recuperada de:
http://www.rincondegrandesbatallas.com/SEDECO/salariosIngresos_01poni.html
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2-B. Factores subjetivos

Subfactor: discriminacion

Municipio Calificacion CONAPRED Calificacion Limit
Alvaro Obregén 6.4 10
Xochimilco 6.4 10
Azcapotzalco 6.5 9
Tldhuac 6.5 9
Benito Judrez 6.5 9
Iztapalapa 6.7 8
Coyoacan 7.6 7
Cuauhtémoc 7.6 7
Miguel Hidalgo 7.6 7
Cuajimalpa de Morelos 7.7 6
La Magdalena Contreras 7.8 5
Milpa Alta 7.8 5
Venustiano Carranza 7.8 5
Iztacalco 7.9 4
Tlalpan 7.9 4
Gustavo A. Madero 8 3

Fuente: Encuesta sobre Discriminacion en el Distrito Federal 2013 (Conapred). Percepcién de sobre la discriminacion.
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Subfactor: vialidades

Tipo de vialidad :
Delegacion C Promedio | calificacion
Eje Vial Peso Circuito Peso Avenidas Peso Calzadas Peso Ponderado

Gustavo A. Madero. 123 0.3 11 0.3 413 0.2 33 0.2 129.4 9
Cuauhtémoc 97 0.3 26 0.3 188 0.2 19 0.2 78.3 8
Iztapalapa 126 0.3 18 0.3 489 0.2 21 0.2 145 10
Tlalpan 9 0.3 27 0.3 110 0.2 25 0.2 37 6
Benito Juarez 119 0.3 24 0.3 109 0.2 0 0.2 64

Fuente: elaboracidon propia con ayuda de ArcgisMap e informacion del INEGI

2-C. Mapas de localizacién

Azcapotzalco

Coyoacan '

Delegaciones evaluadas.Fuente: elaboracion propia. Vialidades de las delegaciones
evaluadas.

Fuente: elaboracion propia.
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Vista ampliada de la Delegacién Benito Juarez. Fuente: elaboracién propia.

A
\

Vista ampliada de la Delegacion Gustavo A. Madero. Fuente: elaboracion propia.
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Vista ampliada de la Delegacion Cuauhtémoc. Fuente: elaboracién propia.
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Subfactor: competencia

Municipio ~ UE calificacion
Distrito Federal 13121

La Magdalena Contreras 88 10
Cuajimalpa de Morelos 135 10
Milpa Alta 151 10
Tldhuac 278 10
Alvaro Obregén 280 9
Iztacalco 310 9
Xochimilco 341 9
Coyoacan 355 9
Azcapotzalco 367 8
Benito Judrez 394 8
Tlalpan 623 8
Miguel Hidalgo 748 8
Gustavo A. Madero 979 7
Venustiano Carranza 1039 7
Iztapalapa 1088 7
Cuauhtémoc 5945 7

Fuente. Informacion obtenida por el DENUE con informacion actualizada a 2013. Consultada el 26 de Marzo de
2014. Criterios de busqueda. Actividad: Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria . Cédigo SCIAN:

463211.
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Subfactor: demanda

Municipio

Distrito Federal
Iztapalapa

Gustavo A. Madero
Alvaro Obregén
Tlalpan

Coyoacan
Cuauhtémoc
Xochimilco

Venustiano
Carranza

Azcapotzalco
Benito Judrez
Iztacalco
Tldhuac
Miguel Hidalgo

La Magdalena
Contreras

Cuajimalpa de
Morelos

Milpa Alta

1698341

357356

230040

140341

123740

113927

104431

85402

78173

77203

71855

71188

69630

68869

46013

35332

24841

372368

81671

51249

30716

28268

24619

21437

19574

17342

16960

12528

15515

15789

13046

10071

7836

5747

Anexos

352969

75815

48109

29028

25707

24199

22544

17997

16107

15736

14722

14257

13744

13912

9114

6868

5110

335988

70598

44358

27093

24246

22487

21946

17097

14932

14661

16344

13546

13431

14666

8929

6794

4860

341865

70122

45746

28627

24619

22878

20993

16398

15541

15599

15516

14803

14131

14896

9594

7479

4923

295151

59150

40578

24877

20900

19744

17511

14336

14251

14247

12745

13067

12535

12349

8305

6355

4201

10

10

10

10

Fuente: INEGI. Censo poblacional y de vivienda 2010.
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2-D. Factores objetivos

Subfactor: sueldos

Municipio

Promedio ($) Salario 1($) @ Salario 2 ($)

Anexos

Salario 3 ($)

Azcapotzalco
Coyoacan

Cuajimalpa de Morelos
Gustavo A. Madero
Iztacalco

Iztapalapa

La Magdalena Contreras
Milpa Alta

Alvaro Obregén
Tldhuac

Tlalpan

Xochimilco

Benito Judrez
Cuauhtémoc

Miguel Hidalgo

Venustiano Carranza

3700

3720

4333

4533

3933

4190

5100

4349

3883

4500

4833

4400

4366

3054

3251

4666

3500

4000

4000

3600

5000

6000

5300

4048

4200

3000

6000

5000

4000

3000

3094

5000

4000

4000

5000

4000

2970

3600

5000

4000

4000

3000

5000

4800

6000

3000

3160

5000

3600

3160

4000

6000

3831

2970

5000

5000

3450

6000

3500

3400

3100

3164

3500

4000

Fuente: Elaboracion propia con informacion de bolsas de trabajo.
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Subfactor: renta

Municipio Promedio* (S) Renta 1 ($) Renta ($) 2 Renta 3 ($)

Azcapotzalco 163 187.5 123 180
Coyoacan 348 306 500 238
Cuajimalpa de Morelos 334 477 208 316
Gustavo A. Madero 197 263 128 200
Iztacalco 164 142 225 125
Iztapalapa 211 225 210 200
La Magdalena Contreras 289 345 235 288
Milpa Alta 178 285 128 120
Alvaro Obregén 340 321 411 288
Tldhuac 251 155 243 355
Tlalpan 220 231.25 156.25 275
Xochimilco 184 250 183 120
Benito Judrez 329 491 181 314
Cuauhtémoc 381 254 414 476
Miguel Hidalgo 351 333 448 272
Venustiano Carranza 220 184.375 200 277

Fuente: elaboracidon propia con informacion de empresas inmobiliarias y bienes raices.

*Costo por m2.
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Anexo 3. Informacion relacionada a la integracién del presupuesto

3-A. Concentrado de ventas

Ventas
2017
Julio S 60,000 | $ 80,000 | S 100,000 | $ 115,000 | S 132,250
Agosto S 84,000 | $ 112,000 | S 140,000 | $ 161,000 | S 185,150
Septiembre | $ 72,000 | $ 96,000 | S 120,000 | $ 138,000 | S 158,700
Octubre S 84,000 | $ 112,000 | S 140,000 | $ 161,000 | S 185,150
Noviembre | $ 108,000 | $ 144,000 | S 180,000 | $ 207,000 | $ 238,050
Diciembre | $ 360,000 | $ 480,000 | $ 600,000 | $ 690,000 | $ 793,500
Enero S 78,000 | $ 104,000 | S 130,000 | $ 149,500 | S 171,925
Febrero S 60,000 | $ 80,000 | S 100,000 | $ 115,000 | S 132,250
Marzo S 54,000 | $ 72,000 | S 90,000 | $ 103,500 | S 119,025
Abril S 90,000 | $ 120,000 | S 150,000 | $ 172,500 | S 198,375
Mayo S 54,000 | $ 72,000 | S 90,000 | $ 103,500 | S 119,025
Junio S 96,000 | $ 128,000 | S 160,000 | $ 184,000 | S 211,600
Total Anual | $ 1,200,000 | $ 1,600,000 | S 2,000,000 | $ 2,300,000 | $ 2,645,000

Total

Contable. 768,000.00 $ 1,456,000.00 $ 1,856,000.00 $ 2,192,000.00 $ 2,520,800.00

3-B. Concentrado de compras

Compras
Mes 2015 2016 2017 2018 2019
Julio S - S 47,385 | $ 59,232 | $ 68,116 | S 78,334
Agosto S - S 40,616 | S 50,770 | $ 58,385 | $ 67,143
Septiembre | $ - S 47,385 | S 59,232 | $ 68,116 | S 78,334
Octubre S - S 60,924 | $ 76,155 | S 87,578 | $ 100,715
Noviembre | $ 152,310 | S 203,080 | $ 253,850 | $ 291,927 | S 335,716
Diciembre S 33,000 | S 44,001 | $ 55,001 | $ 63,251 | S 72,738
Enero S 25,385 S 33,847 | $ 42,308 | S 48,655 | S 55,953
Febrero S 22,846 S 30,462 | $ 38,077 | S 43,789 | S 50,357
Marzo S 38,077 S 50,770 | $ 63,462 | S 72,982 | $ 83,929
Abril S 22,846 S 30,462 | $ 38,077 | S 43,789 | S 50,357
Mayo S 40,616 S 54,155 | $ 67,693 | S 77,847 | S 89,524
Junio S 33,847 S 42,308 | S 48,655 | S 55,953 | $ 68,116
Total S 368,928 | S 685,394 | S 852,512 | $ 980,388 | $ 1,131,217

Total

Contable. 185,310 S 627,008.52 S 796,241.58 S 935,647.32 S 1,075,994.42
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3-D. Concentrado de Costo de Ventas

Costos de venta : Inv. Inicial + Compras - Inv. Final

2016 2017 2018
Julio 25,385 33,847 42,308 48,655 55,953
S s s S s
Agosto 35,539 47,385 59,232 68,116 78,334
s s s S s
Septiembre | 30,462 40,616 50,770 58,385 67,143
$ s s s s
Octubre 35,539 47,385 59,232 68,116 78,334
$ s s s
Noviembre | 45,693 60,924 76,155 87,578 $ 100,715
Diciembre | $ 152,310 | $ 203,080 | $ 253,850 | $ 291,927 | $ 335,716
s s s s s
Enero 33,000 44,001 55,001 63,251 72,738
$ $ s s s
Febrero 25,385 33,847 42,308 48,655 55,953
$ $ s s s
Marzo 22,846 30,462 38,077 43,789 50,357
$ $ s s s
Abril 38,077 50,770 63,462 72,982 83,929
$ $ s s s
Mayo 22,846 30,462 38,077 43,789 50,357
$ $ s s
Junio 40,616 54,155 67,693 77,847 $ 101,687
total 507,699 676,932 846,165 973,090 1,131,217

Totalcontabl

e 324,927 S 616,008 S 785,241 S 927,397 $ 1,066,507

3-E. Concentrado de Inventarios
INVENTARIO 2015-2016

Inv. Inicial Ventas / salida Compras / Entrada
Julio S 254,865 S 25,385 S 229,480
Agosto S 229,480 S 35,539 S 193,941
Septiembre S 193,941 S 30,462 S 163,479
Octubre S 163,479 S 35,539 S 127,940
Noviembre S 127,940 S 45,693 S 152,310 S 234,557
Diciembre S 234,557 S 152,310 S 33,000 S 115,248
Enero S 115,248 S 33,000 S 25,385 S 107,632
Febrero S 107,632 S 25,385 S 22,846 S 105,094
Marzo S 105,094 S 22,846 S 38,077 S 120,325
Abril S 120,325 S 38,077 S 22,846 S 105,094
Mayo S 105,094 S 22,846 S 40,616 S 122,863
Junio S 122,863 S 40,616 S 33,847 S 116,094
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total S 507,699 S 368,928

INVENTARIO 2016-2017

Inv. Inicial Ventas / salida Compras / Entrada Salidas ‘ Inv. Final

Julio S 116,094 S 33,847 S 47,385 S 129,633
Agosto S 129,633 S 47,385 S 40,616 S 122,863
Septiembre S 122,863 S 40,616 S 47,385 S 129,633
Octubre S 129,633 S 47,385 S 60,924 S 143,171
Noviembre S 143,171 S 60,924 $ 203,080 S 285,327
Diciembre S 285,327 S 203,080 S 44,001 S 126,248
Enero S 126,248 S 44,001 S 33,847 S 116,094
Febrero S 116,094 S 33,847 S 30,462 S 112,709
Marzo S 112,709 S 30,462 $ 50,770 S 133,017
Abril S 133,017 S 50,770 S 30,462 S 112,709
Mayo S 112,709 S 30,462 S 54,155 S 136,402
Junio S 136,402 S 54,155 S 42,308 S 124,556
total S 676,932 S 685,394

INVENTARIO 2017-2018

Ventas / salida  Compras / Entrada ‘ Salidas ‘ Total

Julio S 124,556 S 42,308 S 59,232 S 141,479
Agosto S 141,479 S 59,232 $ 50,770 S 133,017
Septiembre S 133,017 S 50,770 S 59,232 S 141,479
Octubre S 141,479 S 59,232 S 76,155 S 158,402
Noviembre S 158,402 S 76,155 S 253,850 S 336,097
Diciembre S 336,097 S 253,850 $ 55,001 S 137,248
Enero S 137,248 $ 55,001 S 42,308 S 124,556
Febrero S 124,556 S 42,308 S 38,077 S 120,325
Marzo S 120,325 S 38,077 S 63,462 S 145,710
Abril S 145,710 S 63,462 S 38,077 S 120,325
Mayo S 120,325 S 38,077 S 67,693 S 149,940
Junio S 149,940 S 67,693 S 48,655 S 130,902
total S 846,165 S 852,512

INVENTARIO 2018-2019
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Inv. Inicial Ventas / salida  Compras / Entrada Salidas Inv. Final

Julio S 130,902 S 48,655 S 68,116 S 150,364
Agosto S 150,364 S 68,116 S 58,385 S 140,633
Septiembre S 140,633 S 58,385 S 68116 S 150,364
Octubre S 150,364 S 68,116 S 87,578 S 169,825
Noviembre S 169,825 S 87,578 S 291,927 S 374,174
Diciembre S 374,174 S 291,927 S 63,251 S 145,498
Enero S 145,498 S 63,251 S 48,655 S 130,902
Febrero S 130,902 S 48,655 S 43,789 S 126,036
Marzo S 126,036 S 43,789 S 72,982 S 155,229
Abril S 155,229 S 72,982 S 43,789 S 126,036
Mayo S 126,036 S 43,789 S 77,847 S 160,094
Junio S 160,094 S 77,847 $ 55953 S 138,200
total S 973,090 S 980,388

Inv. Inicial Ventas / salida Compras / Entrada Salidas Inv. Final

Julio S 138,200 | S 55,953 | $ 78,334 S 160,581
Agosto S 160,581 | S 78,334 | S 67,143 S 149,390
Septiembre | S 149,390 | S 67,143 | S 78,334 S 160,581
Octubre S 160,581 | S 78,334 | S 100,715 S 182,962
Noviembre | $ 182,962 | S 100,715 S 335,716 S 417,963
Diciembre S 417,963 | S 335,716 S 72,738 S 154,986
Enero S 154,986 | S 72,738 | S 55,953 S 138,200
Febrero S 138,200 | S 55,953 | $ 50,357 S 132,605
Marzo S 132,605 | $ 50,357 | $ 83,929 S 166,176
Abril S 166,176 | S 83,929 | $ 50,357 S 132,605
Mayo S 132,605 | $ 50,357 | $ 89,524 S 171,772
Junio S 171,772 | $ 89,524 | S 55,953 S 138,200
total S 1,119,054 S 1,119,054

Anexo 4. Informacion relacionada al estudio financiero

4-A. Calculo bimestral del ISR para los afios 2015, 2016, 2017, 2018 y 2019 bajo el régimen RIF.

2015

Septiembre -
Julio - Agosto Octubre Noviembre - Diciembre

Totalidad de ingresos del

capitulo S 124,137.93 S 134,482.76 S 403,448.28
(-) Deducciones autorizadas S 126,094.08 S 128,050.24 S 285,844.26
Deduccién de compra de MP S - S - S 159,750.18
Deduccion de gastos S 118,893.10 S 118,893.10 S 118,893.10
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G. Comercializacién S 54,893.10 S 54,893.10 S 54,893.10
G. de Venta S 28,000 S 28,000.00 S 28,000.00
G. de Administracién S 36,000.00 S 36,000.00 S 36,000.00
Deduccion por pérdida fiscal

anterior S 1,956.15

Deduccidn de Intereses S 7,200.98 S 7,200.98 S 7,200.98
Base del impuesto 1,956.15 6,432.52 S 117,604.01
Limite inferior S 65,473.67
Excedente sobre limite inferior S 52,130.34

(*) por ciento a aplicarse sobre el
excedente .30

(=) impuesto marginal S 15,639.10
(+) cuota fija S 12,283.90
(=) ISR causado S 27,923.00

(-) ISR a favor
(=) IS del Ejercicio S 27,923.00

(-) Disminucion porcentajes de
acuerdo al nimero de afios que
lleve tributando en el régimen 100% 100% 100%

(=) ISR a pagar $ 0.00
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2016

Noviembre -
Diciembre

Septiembre -

Enero - Febrero Marzo - Abril Mayo — Junio Octubre

Julio - Agosto

Totalidad de ingresos del capitulo S 118,965.52 S 124,13793 S 129,310.34 $ 165,517.24 $ 179,310.34 S 537,931.03
(-) Deducciones autorizadas S 170,209.49 S 231,725.39 S 299,070.27 S 372,244.13 S 426,048.10 S 585,019.38
Deduccién de compra de MP S 41,578.81 S 52,520.61 $ 64,191.85 S 75,863.10 $ 93,369.97 S 213,000.24
Deduccién de gastos S 122,769.41 S 122,769.41 S 122,769.41 S 122,769.41 S 122,769.41 S 122,769.41
G. Comercializacién S 58,769.41 § 58,769.41 § 58,769.41 § 58,769.41 $§ 58,769.41 S 58,769.41
G. de Venta S 28,000.00 S 28,000.00 S 28,000.00 S 28,000.00 S 28,000.00 S 28,000.00
G. de Administracién S 36,000.00 S 36,000.00 S 36,000.00 S 36,000.00 $ 36,000.00 S 36,000.00
Deduccidn por pérdida fiscal anterior S 51,24397 S 107,587.46 S 169,759.92 $206,726.88 S 46,737.75
Deduccidén de Intereses S 5,861.26 §$ 5,191.40 S 4,521.54 S 3,851.69 S 3,181.83 S 2,511.97

Base del impuesto 51,243.97 -S 107,587.46 169,759.92 206,726.88 -S 246,737.75 47,088.34

Limite inferior S 992.15

Excedente sobre limite inferior -$  48,080.49
(*) por ciento a aplicarse sobre el

excedente 0.0640
(=) impuesto marginal -S 3,077.15
(+) cuota fija S 19.04
(=) ISR causado -S 3,058.11
(-) ISR a favor
(=) IS del Ejercicio -S 3,058.11
(-) Disminucion porcentajes de

acuerdo al numero de afos que lleve

tributando en el régimen 90% 90% 90% 90% 90% 90%
(=) ISR a pagar -S 305.81
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2017

Septiembre - Noviembre -
Enero - Febrero Marzo - Abril Mayo - Junio Julio - Agosto Octubre Diciembre

Totalidad de ingresos del

capitulo S 158,620.69 $ 165,517.24 S 172,413.79 S 206,896.55 S 224,13793 S 672,413.79
(-) Deducciones autorizadas S 190,254.28 $ 235,501.27 $ 286,311.99 S 341,395.01 S 383,878.87 S 558,659.18
Deduccién de compra de MP S 55,438.42 S 70,027.48 S 83,157.63 § 94,828.87 S 116,712.46 S 266,250.30
Deduccion de gastos S 132,667.94 S 132,667.94 S 132,667.94 S 132,667.94 S 132,667.94 S 132,667.94

G. Comercializacion S 6066794 S 6066794 S 6066794 S 60,667.94 S 60,667.94 S 60,667.94

G. de Venta S 32,000.00 $ 32,000.00 $ 32,000.00 S 32,000.00 S 32,000.00 S 32,000.00

G. de Administracion S 40,000.00 $ 40,000.00 $ 40,000.00 S 40,000.00 S 40,000.00 $ 40,000.00

Deduccion por pérdida fiscal

anterior S 305.81 $ 31,633.59 $ 69,984.02 S 113,898.19 S 134,498.46 S 159,740.93

Deduccidn de Intereses S 1842.11 S 1,172.25 S 502.39

Base del impuesto 31,633.59 -$S  69,984.02 113,898.19 134,498.46 159,740.93 113,754.61

Limite inferior S 65,473.67

Excedente sobre limite inferior S 48,280.94
(*) por ciento a aplicarse sobre el

excedente 0.3
(=) impuesto marginal S 14,484.28
(+) cuota fija S 12,283.90
(=) ISR causado S 26,768.18
(-) ISR a favor S -
(=) IS del Ejercicio S 26,768.18
(-) Disminucion porcentajes de

acuerdo al niumero de afios que

lleve tributando en el régimen 80% 80% 80% 80% 80% 80%
(=) ISR a pagar $ 5,353.64
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2018
Septiembre - Noviembre -
Enero - Febrero Marzo - Abril Mayo - Junio Julio - Agosto Octubre Diciembre
Totalidad de ingresos del
capitulo S 198,275.86 S 206,896.55 S 215,517.24 S 237,931.03 $ 257,758.62 S 773,275.86
(-) Deducciones autorizadas S 237,643.26 S 295,246.97 S 356,995.42 S 418,876.62 S 483,510.15 $ 700,284.60
Deduccién de compra de MP S 69,298.02 S 87,534.35 S 100,299.77 S 109,053.21 $ 134,21933 §$ 306,187.85
Deduccion de gastos S 168,345.23 S 168,345.23 S 168,345.23 S 168,345.23 S 168,345.23 S 168,345.23
G. Comercializacion S 68,345.23 S 68,345.23 S 68,345.23 S 68,345.23 S 68,345.23 S 68,345.23
G. de Venta S  44,000.00 S 44,000.00 S 44,000.00 S 44,000.00 S 44,000.00 $ 44,000.00
G. de Administracion S 56,000.00 S 56,000.00 S 56,000.00 $ 56,000.00 $ 56,000.00 $ 56,000.00
Deduccién por pérdida fiscal
anterior S 3936739 S 8835042 S 141,478.18 S 180,945.58 S 225,751.53
Base del impuesto 39,367.39 -6 8835042 -5 141,478.18 -$ 180,945.58 225,751.53
Limite inferior S 65,473.67
Excedente sobre limite inferior S 7,517.59
(*) por ciento a aplicarse sobre el
excedente 0.3
(=) impuesto marginal S 2,255.28
(+) cuota fija S 12,283.90
(=) ISR causado S 14,539.18
(-) ISR a favor S -
(=) ISR del Ejercicio S 14,539.18
(-) Disminucion porcentajes de
acuerdo al niumero de afios que
lleve tributando en el régimen 70% 70% 70% 70% 70% 70%
(=) ISR a pagar $ 4,361.75
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Marzo - Abril

Anexos

2019

Mayo - Junio

Julio - Agosto

Septiembre -
Octubre

Noviembre -
Diciembre

Totalidad de ingresos del capitulo
(-) Deducciones autorizadas

Deduccién de compra de MP
Deduccién de gastos
G. Comercializacion
G. de Venta
G. de Administracion
Deduccion por pérdida fiscal
anterior

v ununmnmuvyvon nn

228,017.24
274,070.56

79,692.73
194,377.83
78,377.83
52,000.00
64,000.00

237,931.03
341,095.64

100,664.50
194,377.83
78,377.83
52,000.00
64,000.00

46,053.32

wvunumvku;v n nn

247,844.83
412,887.17

115,344.74
194,377.83
78,377.83
52,000.00
64,000.00

103,164.61

273,620.69
484,831.36

125,411.19
194,377.83
78,377.83
52,000.00
64,000.00

165,042.35

v n;m:n nn

296,422.41
559,940.73

154,352.23
194,377.83
78,377.83
52,000.00
64,000.00

211,210.67

wmnmnn;m:n nn

889,267.24
810,012.17

352,116.02
194,377.83
78,377.83
52,000.00
64,000.00

263,518.32

Base del impuesto

Limite inferior
Excedente sobre limite inferior

(*) por ciento a aplicarse sobre el
excedente

(=) impuesto marginal

(+) cuota fija

(=) ISR causado

(-) ISR a favor

(=) ISR del Ejercicio

(-) Disminucion porcentajes de

acuerdo al niumero de afios que
lleve tributando en el régimen

(=) ISR a pagar

6,053.32

103,164.61

-5

165,042.35

-5

211,210.67

263,518.32

W N -

v N n n n

79,255.07
65,473.67
13,781.40

0.3
4,134.42
12,283.90
16,418.32

16,418.32

60%
6,567.33

Nota: si las proyecciones de venta se cumplen, en este afio se supera el limite de ingresos que establece el Régimen de Incorporacién

Fiscal. No obstante puede ser que las ventas sean menores al limite establecido, por tal razén se considerd pertinente seguir calculando el

ISR bajo este régimen, con la salvedad de que Limit puede migrar de régimen en este afio.
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4-B. Balanzas de comprobacion

BALANZA DE COMPROBACION 2015

CUENTA MOVIMIENTOS SALDOS
Bancos $ 1,227,330.00 S 1,092,919.42 S 134,410.58 S -
Acreedores Diversos S 40,191.48 S 160,766.00 | S - S 120,574.52
Capital Social S - S 298,564.00 S - S 298,564.00
Inventario S 379,461.39 S 280,109.91 S 99,351.48 S -
IVA acreditable S 115,12298 S - S 115,12298 S -
IVA trasladado S - $§ 105931.03 | S - $ 105,931.03
Ventas S - S 662,068.97 S - S 662,068.97
Costo de Ventas S 280,109.91 S - | S 280,109.91 S -
Mobiliario y equipo S 153,775.00 S - | S 153,775.00 S -
Gastos de instalacion S 26,08.32 S - |S 2608632 S -
Depreciaciéon acumulada S - S 1128350 | S - S 11,283.50
Pago de intereses S 21,60294 S - S 21,60294 S -
Gastos de depreciacion S 11,28350 S - |S 1128350 S -
Gtos. De Administracion S 108,000.00 S - | $ 108,000.00 S -
Gtos. De Ventas S 84,000.00 S - |'$ 8400000 S -
Gtos. De Operacion S 164,679.31 S - | S 16467931 S -
TOTALES S 2,611,642.82 S 2,611,642.82 S 1,198,422.02 $ 1,198,422.02

BALANZA DE COMPROBACION 2016

CUENTA MOVIMIENTOS SALDOS
Bancos S 1,590,410.58 S 1,529,565.44 S 60,845.14 S -
Acreedores Diversos S 80,382.96 S 120,574.52 S - S 40,191.56
Capital Social S - S 298,564.00 S - S 298,564.00
Inventario S 639,876.06 S 531,041.70 S 108,834.37 S -
IVA acreditable S 156,113.67 S - S 156,113.67 S -
IVA trasladado S - S 200,827.59 S - S 200,827.59
Ventas S - S 1,255,172.41 S - $ 1,255,172.41
Costo de Ventas S 531,041.70 S - | $ 531,041.70 S -
Mobiliario y equipo S 153,775.00 S - S 153,775.00 S -
Utd. / Pér. Ejer. anteriores -$  33,693.01 S 33,693.01 S -
Depreciaciéon acumulada S - S 33,850.50 S - S 33,850.50
Pago de intereses S 25,119.69 S - | $ 25,119.69 S -
Gastos de depreciacién S  22,567.00 S - S 22,567.00 S -
Gtos. De Administracién S 216,000.00 S - | S 216,000.00 S -
Gtos. De Ventas S 168,000.00 S - S 168,000.00 S -
Gtos. De Operacion S 352,616.48 S - | S 352,616.48 S -
TOTALES S 3,935,903.14 S 3,935,903.14 S 1,828,606.06 S 1,828,606.06
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BALANZA DE COMPROBACION 2017

CUENTA MOVIMIENTOS SALDOS
Bancos S 1,916,845.14 S 1,739,475.31 | $ 177,369.84 S -
Acreedores Diversos S 40,191.48 S 40,191.56 | S - S 0.08
Capital Social S - S 298,564.00 | S - S 298,564.00
Inventario S 795,249.53 $ 676,932.27 | $ 118,317.26 S -
IVA acreditable S 168,630.33 $ - S 168,630.33 S -
IVA trasladado S 44,713.92 S 300,713.92 | $ - S 256,000.00
Ventas S - $ 1,600,000.00 | S - $ 1,600,000.00
Costo de Ventas S 676,932.27 S - | S 67693227 S -
Mobiliario y equipo S 153,775.00 S - | S 153,775.00 S -
Utd. / Pér. Ejer. anteriores -S 93,865.46 | S 93,865.46 S -
Depreciacion acumulada S - S 56,417.50 | S - S 56,417.50
Pago de intereses S 3,516.75 §$ - | S 3,516.75 S -
Gastos de depreciacion S 22,567.00 S - | 22,567.00 S -
Gtos. De Administracion S 240,000.00 S - |'S 240,000.00 S -
Gtos. De Ventas S 192,000.00 S - | S 192,000.00 S -
Gtos. De Operacion S  364,007.67 S - |'S 364,007.67 S -
TOTALES $ 4,618429.09 $ 4,618,429.09 | $ 2,210,981.58 $ 2,210,981.58
BALANZA DE COMPROBACION 2018
CUENTA MOVIMIENTOS SALDOS

Bancos $ 2,369,369.84 S 2,104,053.45 | $ 265,316.39 S -
Acreedores Diversos S - S 0.08 ] S - S 0.08
Capital Social S - S 300,321.21 | $ - S 300,321.21
Inventario S 924,909.78 S 799,480.35 | $ 125,429.42 S -
IVA acreditable S 194,666.23 S -|s 194,666.23 S -
IVA trasladado S 87,369.67 S 389,714.50 | $ - S 302,344.83
Ventas S - S 1,889,655.17 | $ - S 1,889,655.17
Costo de Ventas S 799,480.35 S - |S 799,480.35 S -
Mobiliario y equipo S 153,775.00 S - |$ 153,775.00 S -
Utd. / Pér. Ejer. anteriores S 1,757.21 S 1,757.21 | S - S -
Depreciaciéon acumulada S - S 76,689.50 | S - S 76,689.50
Pago de intereses S - S S - S -
Gastos de depreciacion S 20,272.00 S -1s 20,272.00 $ -
Gtos. De Administracion S 336,000.00 S - | S 336,000.00 S -
Gtos. De Ventas S 264,000.00 S - 1S 264,000.00 S -
Gtos. De Operacion S 410,071.39 S - | S 410,071.39 S -
TOTALES $5,561,671.47 S 5,561,671.47 | $ 2,569,010.79 S 2,569,010.79
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BALANZA DE COMPROBACION 2019

CUENTA MOVIMIENTOS SALDOS
Bancos S 2,786,116.39 S 2,429,544.47 | S 356,571.92 $ -
Acreedores Diversos S - S 0.08 | $ - S 0.08
Capital Social S - $ 355,790.88 | S - ' § 355,790.88
Inventario S 1,053,010.82 S 919,402.41 | $ 133,608.41 S -
IVA acreditable S 223,655.74 S - | S 223,655.74 S -
IVA trasladado S 107,678.60 S  455,375.15 | S - S 347,696.55
Ventas S - S 2,173,103.45 | S - $ 2,173,103.45
Costo de Ventas S 919,402.41 S - | S 91940241 S -
Mobiliario y equipo S 153,775.00 S - |$ 153,775.00 $ -
Utd. / Pér. Ejer. anteriores S  55,469.67 S 55,469.67 | $ - S -
Depreciacién acumulada S - S 85,486.50 | S - S 85,486.50
Pago de intereses S - S -|s - S -
Gastos de depreciacion S 8,797.00 S - 1S 8,797.00 S -
Gtos. De Administracion S 384,000.00 S - | S 384,000.00 S -
Gtos. De Ventas S 312,000.00 S - | S 312,000.00 S -
Gtos. De Operacion S 470,266.98 S - | S 470,266.98 S -
TOTALES S 6,474,172.61 S 6,474,172.61 | $ 2,962,077.46 S 2,962,077.46
BALANZA DE COMPROBACION 2020
CUENTA MOVIMIENTOS SALDOS
Bancos S 1,308,771.92 $ 1,149,599.82 | S 159,172.11  $ -
Acreedores Diversos S - S 0.08 1] S - S 0.08
Capital Social $0.00 $ 427,860.62 | $ - S 427,860.62
Inventario S 476,916.02 S 357,777.86 | S 119,138.16 S -
IVA acreditable S 92,550.58 $ -|s 92,550.58 S -
IVA trasladado S 124,040.81 $ 255,378.74 | $ - S 131,337.93
Ventas S - S 820,862.07 | $ - S 820,862.07
Costo de Ventas S 357,777.86 S -|S 357,777.86 S -
Mobiliario y equipo S 153,775.00 S - |$ 153,775.00 S -
Ut. / Pér. Ejer. anteriores S  72,069.73 S 72,069.73 | $ - S -
Depreciaciéon acumulada S - S 89,885.00 | S - S 89,885.00
Pago de intereses S - S - 1S - S -
Gastos de depreciacién S 4,398.50 S - 1S 4,39850 $ -
Gtos. De Administracion S 192,000.00 S - | S 192,000.00 S -
Gtos. De Ventas S 156,000.00 S - 1S 156,000.00 S -
Gtos. De Operacion S 235,133.49 S - | S 23513349 S -
$ 3,173,433.92 $ 3,173,433.92 [ $ 1,469,945.70 $ 1,469,945.70
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4-C. Deprecacion

Depreciacion

Inversion AF

% Anual

*2015

2016

2017

Arcos de seguridad $9,000.00  30% $1,350.00 $2,700.00 $2,700.00 $2,250.00 $- $9,000.00
Lector de cédigo de
barras $1,200.00  30% $180.00 $360.00 $360.00 $300.00 S- $1,200.00
Impresora de tickets $2,000.00  30% $300.00 $600.00 $600.00 $500.00 $- $2,000.00
PC $32,000.00 30% $ 4,800.00 $9,600.00 $9,600.00 $8,000.00 $- $32,000.00
Terminal con tarjeta $1,700.00 30% $ 255.00 $510.00 $510.00 $425.00 S- $1,700.00
Bocinas $1,600.00 10% $80.00 $160.00 $160.00 $160.00 $160.00 $720.00
Equipo de Audio $8,000.00  10% $ 400.00 $800.00 $800.00 $800.00 $800.00 $ 3,600.00
Teléfono $2,770.00  10% $138.50 $277.00 $277.00 $277.00 $277.00 $1,246.50
Estanteria para ropa $25,000.00 10% $1,250.00 $2,500.00 $2,500.00 $2,500.00 $2,500.00 $11,250.00
Vitrinas para exhibicion $ 5,000.00 10% $250.00 $500.00 $ 500.00 $500.00 $500.00 $2,250.00
Mostrador $5,000.00 10% $250.00 $500.00 $500.00 $500.00 $500.00 $2,250.00
Caja de cobro $1,000.00  10% $50.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $450.00
Pantalla $16,000.00 10% $800.00 $1,600.00 $1,600.00 $1,600.00 $1,600.00 $7,200.00
Soporte de pantalla $2,000.00 10% $100.00 $200.00 $200.00 $200.00 $200.00 $900.00
Escritorio $5,000.00 10% $250.00 $500.00 $500.00 $500.00 $500.00 $2,250.00
Mesa de trabajo $4,800.00 10% $240.00 $480.00 $480.00 $480.00 $ 480.00 $2,160.00
Archivero $3,000.00 10% $150.00 $300.00 $300.00 $300.00 $300.00 $1,350.00
Silla alta $8,800.00  10% $ 440.00 $880.00 $880.00 $880.00 $ 880.00 $ 3,960.00
TOTAL $133,870.00 $11,283.50 $22,567.00 $22,567.00 $20,272.00 $8,797.00 | $ 85,486.50
Depreciacion acumulada | ¢ 11,283.50  $33,850.50 $56,417.50 $76,689.50  $ 85,486.50

*Afo fiscal incompleto (depreciacion proporcional)
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4-D. Costos fijos

Como se muestra en la siguiente tabla los costos fijos considerados para el calculo del punto de
equilibrio estdan compuestos por sueldos, costos de operacidn, costo financiero (monto mas

intereses, no incluye IVA a intereses) y depreciacidn. Estas cifras corresponden al afio 2016.

Costos Fijos

Sueldos S 384,000.00
C. Operacién S 409,035.00
Depreciacion $22,567.00

Costo Financiero $211,005.00
Total $1,026,607.00

4-E. Amortizacién préstamo bancario

Esquema de pagos

[ Ixe ] IXE TU CREDITO
PERSONAL

Monto del Crédito: $160,766.00
Plazo: 24 meses
Periodicidad: MENSUAL

Ingresos mensuales: $10,000.00
Costos
Apertura: No aplica

Seguro de vida: Gratuito

Seguro de desempleo: No aplica

Informacién general

Numero de pagos: 24 CAT: 34.30%

Pago total: $219,043.68 Tasa de Interés: 30%
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Numero de
pago
TOTALES:
1
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Pago a capital

$160,766.00
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58
$6,698.58

Intereses

$50,239.38

$4,019.15
$3,851.69
$3,684.22
$3,516.76
$3,349.29
$3,181.83
$3,014.36
$2,846.90
$2,679.43
$2,511.97
$2,344.50
$2,177.04
$2,009.58
$1,842.11
$1,674.65
$1,507.18
$1,339.72
$1,172.25
$1,004.79
$837.32
$669.86
$502.39
$334.93
$167.46

Anexos

IVA de interés

$8,038.30
$643.06
$616.27
$589.48
$562.68
$535.89
$509.09
$482.30
$455.50
$428.71
$401.92
$375.12
$348.33
$321.53
$294.74
$267.94
$241.15
$214.35
$187.56
$160.77
$133.97
$107.18
$80.38
$53.59
$26.79

Pago
$211,005.38
$10,717.73
$10,550.27
$10,382.80
$10,215.34
$10,047.88

$9,880.41
$9,712.95
$9,545.48
$9,378.02
$9,210.55
$9,043.09
$8,875.62
$8,708.16
$8,540.69
$8,373.23
$8,205.76
$8,038.30
$7,870.84
$7,703.37
$7,535.91
$7,368.44
$7,200.98
$7,033.51
$6,866.05

Pago mensual

neto
$219,043.68
$11,360.80
$11,166.54
$10,972.28
$10,778.02
$10,583.76
$10,389.50
$10,195.24
$10,000.98
$9,806.73
$9,612.47
$9,418.21
$9,223.95
$9,029.69
$8,835.43
$8,641.17
$8,446.91
$8,252.65
$8,058.40
$7,864.14
$7,669.88
$7,475.62
$7,281.36
$7,087.10
$6,892.84

Saldo
insoluto

$154,067.42
$147,368.83
$140,670.25
$133,971.67
$127,273.08
$120,574.50
$113,875.92
$107,177.33
$100,478.75
$93,780.17
$87,081.58
$80,383.00
$73,684.42
$66,985.83
$60,287.25
$53,588.67
$46,890.08
$40,191.50
$33,492.92
$26,794.33
$20,095.75
$13,397.17
$6,698.58
$0.00

Fuente: simulador Condusef. Préstamos personales y de ndmina. Consultado el 23 de julio de 2014.
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