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Resumen

El objetivo general de ésta tesis es desarrollar el plan de negocios para la
implementacion futura de la empresa Doucé Joyeria y Accesorios en la ciudad de
Tijuana Baja California. Persona moral constituida por capital 100% mexicano, se
considera una microempresa dedicada a la comercializacién y distribucion de
joyeria fina de plata 0.925 y 0.950 en territorio nacional e internacional. Doucé
Joyeria y Accesorios, es la idea de negocio de dos emprendedores que buscan
oportunidades de mercado en la localidad que afiancen su economia y permitan

satisfacer las necesidades supuestas de clientes y consumidores.

En México mas de 90% de las empresas nacionales creadoras de empleo
y activadoras de la economia son microempresas fruto del suefio de
emprendedores que deciden tomar las riendas y enfrentar al mercado, algunos de
ellos lo hicieron sin conocer el sector en el que incursionaban, si el producto o
servicio que ofrecian tenia una demanda insatisfecha ni mucho menos la
capacidad de crecimiento en el ramo; segun estadisticas arrojadas por el Instituto
Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI) ocho de cada diez empresas de éste
tipo cierran a escasos 2 afios de operacion. Hoy pudiera presumirse que el
empresario mexicano se ha fijado nuevas metas entre las que se encuentran el
planear y diseflar el establecimiento de su negocio mediante herramientas
administrativas que le apoyen en la comprensién de las condiciones del mercado,
caracteristicas de sus posibles consumidores, en el logro del equilibrio
administrativo y sobre todo, minimicen la incertidumbre sobre la inversion a
realizar mediante la elaboracién de proyecciones financieras que determinen la

rentabilidad del proyecto.

Esta tesis presenta aspectos relacionados con la evolucion del sector
comercio de joyeria, estudia las necesidades de la poblacion meta, define los
lineamientos de organizacién y operacion del negocio, describe también cada uno

de los tramites y permisos que deberan realizarse para la constituciéon de la
[



persona moral. Esta informacion se encuentra estructurada de acuerdo a la
metodologia propuesta en el manual para el desarrollo y elaboracién del trabajo
terminar en la Maestria en Administracion de la Facultad de Ciencias
Administrativas que consta de las siguientes 7 partes: introduccion, naturaleza del
proyecto, estudio del mercado, organizacion, finanzas, riesgos criticos y aspecto

legales de implementacion y operacion.
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INTRODUCCION

1. Planteamiento del estudio

De acuerdo con la publicacion Doing Business 2009® elaborada por el Banco
Mundial (la sexta de una serie de reportes de investigaciones anuales sobre las
regulaciones para hacer negocios), que evalla a mas de 181 economias del
mundo incluyendo pequefias hasta las mas pobres en 10 tépicos (apertura de
negocios, manejo de permisos de construccién, empleo de trabajadores, registro
de propiedades, obtencion de crédito, proteccion de inversionistas, pago de
impuestos, comercio transfronterizo, cumplimiento de contratos y cierre de
empresas), ubica a la regidon de Latinoameérica y el Caribe en la posicion numero
92 de su relacion de regulaciones mas amistosas para hacer negocios y
especificamente a México en el lugar numero 56 de un total de 181; en la
publicacion Doing Business 2010® “Reforming through difficult times” [Reforma a
través de tiempos dificiles] (séptima en su tipo) el listado se modifica y muestra la
caida que sufre la region de Latinoamérica y el Caribe de 3 (tres) posiciones
ubicandola en el namero 95, agraciadamente Meéxico sube 5 posiciones
colocandose en la nimero 51; en la mas reciente publicacion Doing Business
2011® “Making a difference for entrepreneurs” [Oportunidades para
emprendedores] (octava en su tipo) se encuentra México en la posiciébn niamero
35 ascendiendo 16 escalones en la tabla del rango de facilidad para hacer
negocios de un total de 183 economias evaluadas, lo que puede traducirse como
un avance significativo por parte de los gobiernos del pais en cuanto a la
simplificacion para la apertura de negocios. La investigacion publicada en Doing
Business en México 2009® del Banco Mundial (BM), elaborado por el Instituto
Mexicano para la Competitividad (IMCO) con el apoyo del Servicio de Asesoria de
Inversion Extranjera (FIAS por sus siglas en inglés), elaborada ésta a nivel
economia, evalla individualmente las entidades federativas componentes, ubica a

Baja California (Tijuana) en la posicion numero 31 de un total de 32,
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considerandolo entre los 5 estados mas demorados para realizar la apertura de
negocios, con un promedio de 19 dias, y también entre los 5 estados mas caros
para la apertura de negocios llegando a triplicar los costos del resto de las
entidades ubicandose solo por debajo del estado de Chihuahua, jque panorama
tan contrastante es la que nos muestra ésta investigacion! ya que, por ser una
ciudad fronteriza se pensaria que se vuelve simple y facil la apertura de un
negocio por su cercania a los Estados Unidos de Norteamérica, sin embargo, se
resume que el estado de Baja California no ha realizado las reformas
recomendadas por el BM en cuanto a: registros publicos, simplificaciéon de
tramites y la reduccion de tarifas de tramites municipales, haciendo este altimo un
punto meramente recaudatorio mas que de pagos administrativos derivados de la

actividad.

Dadas las condiciones econdémicas actuales en el pais y pese a que se han
aplicado estrategias como: la baja de tasas de intereses en ahorros bancarios,
baja en las comisiones sobre transacciones y ofertas sobre préstamos y créditos,
no se ha logrado el objetivo de reactivar la circulacion de capitales, la poblacion
se ha vuelto temerosa de perder el poco o mucho ahorro que posee. La crisis
econdmica que estamos atravesando es un efecto de la situacion econémica que
se vive a nivel mundial estallada alrededor de los meses de septiembre y octubre
del pasado 2008.

De acuerdo con el BM se estimaba que para el tercer trimestre del afio
2009 se disiparan los efectos en los sectores econémicos, mismos que se vieron
perturbados por la situacién extranjera y el brote de influenza humana (H1N1) e
incluso, el panorama a mediados del afio 2010 aun parece desalentador para la
economia, pues de acuerdo con el BM no se descarta un efecto de cola por la
situacion econdmica vivida en la periferia europea, se menciona un leve
mejoramiento por regioén dentro del pais sin embargo, no dejan de establecerse
los factores de riesgo que atafien a la seccién norte (el ritmo del crecimiento de la
economia estadounidense y la inseguridad publica) como detonantes de un lento

crecimiento econdmico.



A pesar de este panorama, en México se reconoce que la actividad
econdmica del pais se encuentra compuesta en su mayoria por micro y medianas
empresas (MPYME), las cuales llegan a alcanzar méas del 90% del total, lo que
muestra la importancia de su tipo como fundamentales en el proceso de
recuperacion, de reorden de la economia nacional y del nuevo cambio en la
estructura de produccion que el pais requiere, son el factor central para la
cohesion social y la movilidad econdmica de las personas; en su gran mayoria,
estas MPYMEs son de tipo familiar asi lo resaltan las estadisticas arrojadas por el
Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI) que asegura que una de
cada siete familias en México es poseedora de una empresa pero a su vez, ocho
de cada diez empresas de su tipo cierra operaciones a escasos dos afios de
haber iniciado su actividad, el autor se atreve a apostar, a que por su
caracteristica de negocio familiar no se aplica una estructura de negocio que
incluya una planeacién estratégica ni mucho menos el proceso administrativo para
la consecucion de sus objetivos, en algunos casos incluso, podria afirmarse que
la empresa se crea sin un rumbo establecido. Ademas, este tipo de empresas no
se caracterizan por dar buenas remuneraciones econémicas o prestaciones a sus

empleados, factor que se suma a su lento crecimiento.

La microempresa como ente econdmico, ha demostrado tener la capacidad
suficiente para impulsar el desarrollo tanto social como econdémico de nuestro
pais apoyando el combate a la pobreza, es asi, que por parte de la Secretaria de
Economia surge el Programa Nacional de Financiamiento al Microempresario
(PRONAFIM) dedicado a apoyar e impulsar emprendedores tanto rurales como
urbanos para la consolidacion del sector micro financiero; otra de las
oportunidades de las que el gobierno se esta haciendo cargo, es la de apoyar el
lanzamiento y mantenimiento de las MPYMEs generando programas vy
organizaciones de incubacion empresarial; sin embargo, por desconocimiento o

falta de difusion de dichos programas el caracter emprendedor se ve limitado.

Con la idea de buscar una nueva oportunidad de autoempleo y tomando

como base las caracteristicas que las estadisticas arrojan sobre el funcionamiento
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y operatividad de las MPYMESs, se opta por desarrollar el Plan de Negocios para
el establecimiento de una empresa de giro comercial de joyeria y accesorios en la
ciudad de Tijuana Baja California, con la finalidad de mantener documentados los

procesos, minimizar riesgos y evaluar la viabilidad financiera del mismo.

2. Justificacion del estudio

La Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos en su articulo 5°
establece el derecho de los individuos de dedicarse a la profesion, industria,
comercio o trabajo que mejor le convenga siempre y cuando sean licitos y no
dafie o ataque los derechos de terceros. Apoyados en este precepto, y la
imperiosa necesidad de buscar fuentes alternas de negocios e ingresos, ademas
del compromiso social de generacién de empleos en el pais, es que se recurre a
la elaboracion de ésta tesis plan de negocios que sirva de apoyo para la apertura
y operacion de un comercio de joyeria y accesorios en la ciudad de Tijuana, Baja

California.

La presente tesis tiene como finalidad servir de base para la implantacion
del negocio de joyeria, presentando las principales caracteristicas y
comportamiento del sector para asi minimizar la incertidumbre y el riesgo del
inicio de operaciones; también, busca aplicar el proceso administrativo y la
planeacién estratégica en el establecimiento de los objetivos de la empresa para
gue estos sean alcanzables en el plazo que se fije. Para lograr lo anterior, se
recurre a bibliografia referente a planes de negocios, planeacion estratégica y un

breve estudio de la evolucién del sector.
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3. Objetivos del Trabajo Terminal
3.1. Objetivo General

Elaborar un plan de negocios que permita determinar la viabilidad del
establecimiento de una empresa de comercio de joyeria y accesorios en la Cd. de

Tijuana Baja California, especificamente en la zona Oriente.

3.2. Objetivos Especificos

1. Identificar las necesidades de productos de joyeria y accesorios que la
poblacién de Tijuana requiere.

2. Definir el conjunto de tramites necesarios para la apertura y operacion de la
empresa de comercio de joyeria y accesorios.
Disefiar el plan de operaciones de la empresa.

Simular la viabilidad financiera de la empresa.

4, Marco Referencial

Respecto a la implantacién del negocio de comercio de joyeria y accesorios en la
ciudad de Tijuana, no se ha realizado estudio publico alguno que el autor
conozca, pero no se descarta que por parte de particulares se hayan hecho

inversiones en la adquisicion de planes de negocios de su tipo.

41. Marco Tebrico

No se ha emitido informe previo publico de este negocio; sin embargo, para la
elaboracion de este plan de negocios nos apoyaremos con principios basicos de

administracion, planeacion estratégica, contabilidad, finanzas y mercadotecnia
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gue permitan el establecimiento de una vision a futuro del negocio para afianzarse

como una MPYME que logre sus objetivos establecidos en el plan de negocios.

4.2. Marco Conceptual
Los conceptos y términos mayoritariamente utilizados en el presente estudio son:

Accesorio.- Utensilio auxiliar para determinado trabajo o para el
funcionamiento de una maquina (Diccionario de la Real Academia Espafiola).
Para esta tesis, se entendera por accesorio todo objeto utilizable como ornato a la

vestimenta del hombre.

Administracion.- Es el proceso de planear, organizar, dirigir y controlar el
uso de los recursos para lograr los objetivos organizacionales (Chiavenato, 2004,
p. 10).

Comercio.- Es un sector de la actividad econdmica que consiste en la
adquisiciéon de bienes del sector privado, para revender a los consumidores
(Salvat Editores, Barcelona, 1976).

Costo.- Es un gasto, erogacion o desembolso en dinero o0 especie,
acciones de capital o de servicios, hecho a cambio de recibir un activo
(Diccionario contable).

Empresa.- Es la entidad integrada por el capital y el trabajo, como factores
de produccion y dedicada a actividades industriales, mercantiles o de prestacion
de servicios, con fines lucrativos y la consiguiente responsabilidad (Diccionario de

la Real Academia Espafiola).

Estudio de mercado.- Es el medio para recopilar, registrar y analizar datos
en relacién con el mercado especifico al cual la empresa ofrece sus servicios 0
productos (Alcaraz, 2006, p. 80).
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Joyeria.- Todos aquellos objetos de oro y plata utilizados como adorno
personal: aros, anillos, collares, cadenas, pendientes, medallas e insignias
religiosas, pulseras, brazaletes, prendedores, etc. (Camara Regional de la
Industria de Joyeria y Plateria del Estado de Jalisco).

Mercado.- Es el conjunto de compradores reales y potenciales de un
producto. Tales compradores comparten una necesidad o un deseo en particular,
el cual puede satisfacerse mediante relaciones de intercambio (Kotler, 2008,
p.15).

Mision.- Se define a la misidn en cuanto a, describe la actividad o funcion
bésica de produccion o servicio que desarrolla la empresa y que es la razén de su

existencia; expone a lo que se dedica la empresa (Minch, 2009, p.79).

Planeacion estratégica.- Es una herramienta administrativa de direccion
para sustentar las decisiones de largo plazo de las empresas e instituciones que
les permite gobernar su futuro y adaptacién continua a las circunstancias

cambiantes del entorno (Hernandez y Rodriguez, 2006, p. 309).

Precio.- Es un monto de dinero que el cliente entrega a cambio de
productos o servicios. En este sentido, el precio es la expresion del valor del
producto (Ficarra, 2008, p.207).

Producto.- Es aquello que tiene la capacidad de atraer la atencién, ser
ofrecido para ser adquirido y ser susceptible de ser usado o consumido con el fin

de satisfacer una necesidad o un deseo (Ficarra, 2008, p.127).

Ventaja Competitiva.- Son peculiaridades del producto y/o servicio que lo
hacen especial, lo cual garantiza su aceptacion en el mercado, generalmente
estas caracteristicas son aspectos que hacen unicos a los productos y/o servicios
de la empresa, en comparacién con otros ya existentes en el mercado (Alcaraz,
2006, p.50).
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Vision.- Es la manera de pensar de todos los miembros de la empresa,
sobre todo de la alta direccion. Asimismo, esta conformada por las ideas rectoras
de lo que hay que alcanzar en el mercado o ambiente donde se desenvuelve la

institucion (Hernandez y Rodriguez, 2006, p. 312).

El presente trabajo de investigacion estara guiado por el método
exploratorio-descriptivo con la ayuda también de métodos y técnicas que permitan
reunir informacion suficiente para estructurar de manera correcta el plan de
negocios. Como parte de la tarea que propone esta tesis, se aplicara
investigacion de campo como: encuestas Yy entrevistas a la poblacion

considerados como clientes potenciales del negocio.

4.3. Revision de la literatura

4.3.1. Proceso administrativo

Cuando se habla de administrar un negocio no se considera dicha actividad en las
partes que la conforman sino como una sola y que se realiza por instinto, por
l6gica, sin embargo, es de suma importancia conocer cuéales son las tareas que
se desarrollan en una actividad que parece tan sencilla y que cualquier individuo
es capaz de ejecutar; al conjunto de etapas sucesivas e interrelacionadas entre si
a partir de las cuales se lleva a cabo la administracion se le conoce como proceso
administrativo, de acuerdo con Lyndall F. Urwick, esta conformado por dos fases
a las que denomina mecanica y dinamica, la primera ha de tratarse de la parte
tedrica de la administracion en la que se establece lo que se desea hacer,
siempre viendo hacia el futuro; mientras que la segunda se refiere al manejo
mismo del organismo social en funcién. A su vez, George Terry establece que
estas fases estan conformadas por etapas que responden a cinco preguntas
fundamentales de la administracion: (1) ¢Qué se quiere hacer?, (2) ¢Qué se va a

hacer?, (3) ¢Como se va a hacer?, (4) Revisar que se haga, (5) ¢Coémo se ha
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realizado?, asi pues, las dos primeras corresponderan a la etapa de planeacion,

la tercera a la organizacion, direccion y control respectivamente (Terry, 1993).

En la etapa de planeacién se realiza la determinacion de los objetivos y la
seleccion de los cursos de accion para lograrlos, estableciendo la mision de la
empresa que responde a la interrogante ¢qué es y qué ofrece?, la vision ¢ qué
desea lograr?, propdsitos o valores expresado de otra manera, el caracter de la
empresa, sus objetivos, estrategias, politicas, reglas, programas, presupuestos y
procedimientos que serviran como guia en la funcién de la empresa. Una vez que
se ha definido lo que se desea lograr y como pretende hacerse, es importante que
se establezca la estructura necesaria para la consecucion de los objetivos
previamente dictados, es decir, realizar la identificacion y asignacion de las tareas
a los mejor capacitados para desarrollarlas, sera necesario disefar la estructura
organizacional de la empresa y describir las principales funciones de cada uno de
los puestos involucrados en la operacion, a ésta etapa se le denomina
organizacion. Definido el plan y asignadas las actividades, puede iniciarse la
marcha de la operacion, es aqui entonces donde la etapa de direccion entra en
funcion, pues ésta ha de tratarse de la ejecucion de los planes establecidos de
acuerdo a la estructura generada mediante la motivacion, la comunicacion y la
supervision de las tareas, en otras palabras, generar el movimiento de los
recursos de la empresa en funcién del cumplimiento de los objetivos. Mediante la
etapa del control es posible llevar a cabo la evaluacién y la medicion de la
ejecucion de los planes, con la sencilla finalidad de detectar y prever
desviaciones, en caso de presentarse, permite establecer medidas correctivas
para regresar la funcion al cause original que se persigue. Aunque el control es la
Ultima etapa del proceso administrativo es considerada la mas importante, pues
sélo si se aplican sistemas de control es posible definir si las acciones tomadas
con y por los recursos de la empresa van de la mano con lo que se habia
establecido como metas, conocer si se siguen los lineamientos y caminos para
lograrlos (Miinch Galindo, 2005).
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4.3.2. Planeacion estratégica

Hoy en dia la tarea de planear es una de las prioridades de la humanidad ante
cada una de las situaciones de la vida diaria, se ha vuelto algo inherente de las
actividades del dia a dia, sin duda, es la aplicacibn del sentido comdun,
primeramente porque requiere que se reconozca o describa una realidad para
posteriormente proyectar sus ventajas y desventajas para finalmente disefiar

escenarios para lograr sacar el mayor provecho de las situaciones.

La imperiosa necesidad de lograr una competitividad significativa en
cualquier ambito provocada por la multiplicidad de sistemas automatizados, los
adelantos informaticos y la globalizacion econémica, da suma importancia a la
planeacién estratégica como el camino hacia el éxito ya que éste depende de la
determinacién exacta de los resultados que se pretende obtener (Miinch Galindo,
2005).

En otras palabras, planeacién estratégica puede definirse como las
acciones a seguir para el logro de los objetivos y aunque suene sencillo, no lo es
ya que, (1) implica definir y darle prioridad a los problemas, (2) estudiar y plantear
soluciones, (3) buscar quienes seran los responsables de llevar a cabo las
actividades, (4) asignar recursos (llamense tecnolégicos o financieros) y (5)
establecer la manera y la periodicidad que se le dara para medir los avances en el
proyecto (Rusell, 1995).

Asi pues, la planeacion estratégica obligatoriamente debe estar pensada y
disefiada por los altos mandos de la compafiia, de acuerdo con Alfredo Acle
Tomasini, Director General de HayGroup México y Centro América, el error o
fracaso de una empresa no necesariamente va ligado a la falta de una estrategia
cimentada, en su mayoria, es en la aplicacion de la estrategia donde radica el
problema de seguimiento y control para la consecucion del éxito, es por esto, que
la idea plasmada y transformada una vez en estrategia debera ser comunicada a
las areas funcionales de la organizacion para que su colaboracién esté

encaminada al logro de los objetivos reales planteados (Acle Tomasini, 2007).
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La planeacién estratégica es un proceso formulado de planeacion a largo
plazo util en la definicién y logro de las metas organizacionales pues en ella se
definen dichas metas, las politicas y los programas necesarios para alcanzar los
objetivos especificos ademas de los métodos para asegurar que sean ejecutados

de manera correcta. (Mintzberg & Walters, 1981).

Ya que la planeacion estratégica considera a la empresa en su totalidad,
ésta deberia de hacerse con fines a largo plazo superiores a los 5 afios, pero hoy
en dia el dinamismo aplicado a los mercados y la economia, esta revolucionando
la manera de pensar sobre el futuro y el plazo, lo que ha hecho mas flexible
pensando en un periodo de 3 a maximo 5 afos para a batallar las situaciones
cambiantes. He aqui que lo primordial es aprovechar las multiples ventajas que la

planeacién estratégica brinda, como son:

- Lareduccion de la incertidumbre
- Preparar a la organizacion para hacer frente a las contingencias

- Optimizar el aprovechamiento de los recursos y el tiempo.

Cabe resaltar que la planeaciéon una vez realizada y plasmada, requerira de
andlisis posterior que permita refinarla y adecuarla (de ser necesario) a las
variantes dadas en el entorno, de tal manera que se asegure la consecucion de
los logros que se pretenden alcanzar y el plan de negocios viene a ser el
documento donde se plasman las ideas y se convierten en estrategias de
direccion de la empresa, resultado del proceso de planeacion estratégica (Amaru,
20009).

4.3.3. Plan de Negocios

En la actualidad para la justificacién de elaboracion de un plan de negocios no
importa tanto el tamafio de la empresa a estudiarse sino los objetivos 0 metas
establecidas ya que éste documento es el que marca el camino paso a paso que

ha de seguirse hacia la consecucion de los objetivos, sirve también, como una
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herramienta de presentacién para lograr fuentes de financiamiento externas;
define los objetivos a alcanzar por la empresa y traza los lineamientos para

hacerlo, es sin lugar a dudas, su guia hacia el éxito (Alcaraz, 2006).

Plan de negocios es un documento que describe la naturaleza de los
productos o servicios, mercados meta, entorno competitivo, estrategias de
entrada y de operacién del negocio y consideraciones financieras. Un plan bien
desarrollado debe sefialar el porqué del concepto de negocio que se estudia
representa una oportunidad viable, en vista del mercado externo y las
capacidades unicas de la empresa. En un contexto internacional, el plan de
negocios provee la estructura y el acceso para que un empresario investigue la
viabilidad de oportunidades en el mercado exterior y desarrolle una estrategia

para penetrar en el mercado con éxito (De Noble F. Alex, 1999).

Enrique Zamorano, Catedratico de la Escuela Superior de Comercio y
Administracion del Instituto Politécnico Nacional (IPN), indica que las fallas en la
administracion se manifiestan como defectos en el establecimiento de un negocio
sélido. Una administracion bien llevada se ocupa, por ejemplo, de conceder
créditos inteligentemente, controlar costos y gastos, comprender las relaciones
basicas de los inventarios con la produccién y las ventas, y en el acertado manejo
de las finanzas; puntos clave que aborda la metodologia de desarrollo de plan de

negocios establecida por Brian Finch (Finch Brian, 2002).

El plan de negocios es primordialmente una herramienta de comunicacion
destinada a transmitir informacion a una amplia gama de personas: inversionistas,
socios potenciales, personal, la direccion, empresarios u otros. Ocasionalmente
ayuda para decidir efectivamente que hacer o que estrategia seguir. El plan es un

documento de venta, este vale para uso interno o externo (Finch Brian, 2002).

El plan de negocios ayuda a elaborar una propuesta financiera, ordenada y
razonablemente completa, permite analizar las necesidades empresariales, asi
como un conjunto de previsiones financieras, con base a suposiciones racionales

sobre el futuro, y en la experiencia empresarial (David H. Bangs Jr., 1998).
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Proporciona un panorama detallado de la empresa y los productos o servicios que
se planean ofrecer al mercado. Se dan a conocer las ventajas competitivas del
producto o servicio que se tiene en el mercado seleccionado y que éstas pueden
ser sostenidas a través del tiempo, ya sea por medio de patentes, cualidades
especificas del producto, tecnologias propias o investigacion permanente (De
Noble F. Alex, 1999).

El plan de negocios permite a los interesados preguntarse ¢Ddénde
estamos en este momento?, ¢A dénde queremos llegar?, ¢ Cémo vamos a llegar
a ese punto?, y el documento en si, son las respuestas a estas tres interrogantes
por ende, el plan de negocios es una herramienta de la etapa de planeacion
dentro del proceso administrativo. No debe redactarse y archivarse, debe de
darse a conocer a todos los niveles de la empresa para que cada parte de la
misma tenga conocimiento de las tareas a ejecutar para la consecucion de los
objetivos planteados originalmente, comunicar la direccién y el rumbo de la misma
(Stutely Richard, 2000). No basta con tener la idea, se tiene que desarrollar y
entender, una vez hecho esto, la comunicacion a todos los niveles de la

organizacion es lo mas importante (De Noble F. Alex, 1999).

La importancia de un plan de negocios radica en que sirve como guia para
el emprendedor en el desarrollo de su proyecto de negocio; es un documento
dinamico ya que se adapta de acuerdo a las necesidades y respuestas de los

avances del proyecto.

Propésitos del Plan de Negocios

Cualquiera pudiera pensar que el Unico propésito que tiene la creacion de un plan
de negocios es la busqueda y obtencién de fuentes de financiamiento, es por esto
gue en algunas empresas micro 0 medianas no se cuenta con este documento, lo

gue imposibilita al emprendedor/empresario conocer los muchos otros beneficios
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gue este le brinda. Todo plan de negocios eficaz debe de cumplir con al menos
los siguientes 4 propositos:

1. Ayudar a los empresarios a enfocar sus ideas. También ayuda a
determinar si su idea comercial es viable;

2. Crea el camino a seguir por la administracién en las primeras etapas del
negocio;

3. Crea puntos de referencia contra lo que el empresario y la administracion
pueden ir midiendo el progreso, por esto es importante que el plan de
negocios se revise cada determinado tiempo para establecer las
condiciones de desarrollo y acercamiento a las metas establecidas y re
direccionar en caso de ser necesario;

4. Proporciona un medio para atraer capital de financiamiento al negocio.

Segun Bangs (1992), existen 3 razones principales para la elaboracion de un

plan de negocios:

1. El proceso de reunir todas las partes de un plan de negocios, lo forzara a
tener una perspectiva integra de su negocio en forma objetiva, critica y
desapasionada,;

2. Ayuda, si se utiliza apropiadamente a la administracion del negocio y
conducird al éxito;

3. Facilitara la comunicacién del proyecto a otras personas y permitird

establecer las bases de sus proyecciones futuras.

De acuerdo con Stutely (2000), los objetivos principales de un plan estratégico

de negocios son los siguientes:

- La expresién formal de un proceso de planeacion;
- Una peticion de financiamiento;
- Un esquema para ser aprobado;

- Una herramienta para la administracion operativa.
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Sin lugar a dudas, el plan de negocios sirve como guia para el

emprendedor en el camino a convertirse en empresario.

Elementos del Plan de Negocios

Para el caso que nos ocupa, se considera la metodologia definida en el Manual
para el desarrollo y elaboracion del trabajo terminal en la Maestria en

Administracién que consta de 7 secciones, ver figura 1.

Figura1
Plan de Negocios

Naturaleza del v
Produccion =i
Proyecto

Nombredela

“Investigacion de ~Especificacionesdel
i ; mercados pr:t:nm
+Descripcidn de la ~Estudio de mercado ~Descripcién del
empresa =Digtribucidny puntos proceso de senvicios
Mision de la deventa Diagrama deflujo del
empresa Promacion del proceso
-DhJelryos producto o servicio *Caracleristicasde la
“Ventajas «Fijaciény politicasde tecnologia
compettivas precio +Equipo e instalaciones
Andlisis de la *Plandeintroduccion Materiaprima
industria o sector almercado *Capacidad instalada
*Productoso *Rigsgosy *Manejodeinventarios
sevicios oportunidades Ubicacitndela
+mpacto tecnoligico, +Sistemay plan de empresa
econamico y ventas «Disefioy distribucion
ambiental “Plande “Mano de obra
abastecimiento requerida
+Programade
produccién

e Riesgos
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*Estructura
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personal enlasproyecciones de constitucion
sAdministracion de financieras Trémites de aperura
sueldosy salarios +Sistema de Trimitesfiscales
*Evaluacion del financiamierto ~Tramiteslaborales
desempefio

Fuente: Dra. Spears, Andrea, Dra. Delhumeau, Sheila, M.P. Ramirez, Concepeién, L.C
Nishikawa, Kiyoko, M.A. Solis Tirade, Ma. Lourdes, M.A. Gémez Gutiérrez, José Abraham
(2005}, Manuol para el desarrollo y la elaboracién del trabajo terminal en la Maestria en

Administracion

La primera fase del plan de negocios, sugiere el establecimiento de la
naturaleza del negocio, es decir, definir a la empresa como un ente econémico
con un nombre y un rumbo a seguir, se basa en la etapa de planeacion del
proceso administrativo. Se considera en su formulacion la definicién de la misién,

de acuerdo con Miinch ésta deberia contestar a la pregunta “;Cual es el tipo de
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produccion, ocupacion lucrativa o prestacion de servicio de la empresa?”, la vision
y el establecimiento de los objetivos a lograr al corto, mediano y largo plazo como

partes fundamentales de este apartado (Munch, 2009).

“(...) el emprendedor establece y define que es su negocio” (Alcaraz, 2006,
p.35).

En la etapa del mercado, se realiza un estudio de campo denominado
“estudio de mercado” que consiste en la definicibn de las caracteristicas de los
clientes meta, el sector y el comportamiento del mismo de manera tal, que le
permita al emprendedor conocer las preferencias del sector al que va dirigido su
producto o servicio, con la sencilla finalidad de generar un intercambio entre la
empresa y el consumidor para la satisfaccion de los objetivos y necesidades de

ambas partes.

En la tercera etapa denominada produccion, se define el producto o el
servicio que se ofrece, cuales son sus caracteristicas y cualidades que lo haran
diferente de lo existente en el mercado, se describen los procesos de produccion
0 prestacion del servicio y se establecen aspectos como: herramientas, equipo,
instalaciones, recursos humanos y tecnoldgicos necesarios para la operatividad

de la empresa.

Una vez que se ha definido lo que ha de hacerse y que se necesita para
lograrlo, es importante disefiar y establecer quiénes seran los responsables de
llevar a cabo dichas tareas, ésta parte se define en la etapa de organizacion del
plan de negocios, donde figura la estructura organizacional del negocio, se
describen las funciones principales de cada uno de los departamentos y los
puestos, se establecen los programas de capacitacion aplicables, los estandares
de evaluacion del desempefio del recurso humano e incluso el programa de

sueldos y salarios aplicable.

“El sistema contable de la empresa es una herramienta muy util que facilita

la toma de decisiones del emprendedor y mantiene un monitoreo constante de las
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operaciones y salud financiera de la empresa” (Alcaraz, 2006, p.213). Es en el
apartado de finanzas, donde se realizan proyecciones de los ingresos del negocio

y se analizan las alternativas de financiamiento para el proyecto.

Ya que se ha definido y estudiado el proyecto de negocio, es importante
investigar cuales son los tramites necesarios para la apertura del negocio, mas
aun lo es, el definir el régimen bajo el cual tributar4 la empresa; todo esto se

plasma en la etapa legal del plan de negocios.

El desarrollar cada una de partes del plan de negocios no garantiza el éxito
de la empresa pero, si guia la consecucion de los objetivos y apoya la toma de
decisiones del emprendedor. Recordemos que dicho documento debe estudiarse
y adaptarse a las condiciones cambiantes tanto del negocio como del entorno en

el que se desenvuelve la empresa.

23



Capitulo |

Naturaleza del proyecto

1.1. Nombre de la empresa (comercial)

Para lograr la determinacion del nombre de la empresa se recurrieron a distintos
medios como son: periddico, revistas, internet y volantes para tomar ideas de
nombre de los negocios de comercio de joyeria y accesorios; pues como lo dice
Alcaraz “(...) es su carta de presentacion, es el reflejo de su imagen, su sello
distintivo ...)" (Alcaraz, 2006). Para lograr la determinacion del nombre se llevo a
cabo un proceso de lluvia de ideas por parte de los interesados generando

opciones a evaluar de acuerdo a diversas caracteristicas, ver tabla 1.1.

Tabla 1.1 Evaluacién de opciones

Nombre Afributo Descriptivo | Original | Afractivo Claro Significativo | Agradable Total
Kapia Accesorios 3 4 5 4 5 4 25
Beleza Accesarios 4 4 5 4 5 26
Doucé, Joyeriay 4 5 5 4 5 5 28
accesorios

Fascino Accesorios 5 5 4 3 3 3 23

Fuente: Inversionistas. Elaborado por: el autor

El nombre comercial seleccionado para la empresa es: “Doucé, Joyeria y
Accesorios” por ser un nombre original, atractivo y agradable. En lo que se refiere
al nombre fiscal, se buscara el registro de la empresa como: “Joyeria y Accesorios
Doucé, S.A. de C.V.”.

1.2. Descripcion de la empresa

“Joyeria y Accesorios Doucé, S.A. de C.V.”, pretende ser una empresa dedicada a
la comercializacion y distribucion de joyeria y accesorios tanto nacionales como

extranjeros a mayoreo y menudeo en el mercado interno, por tal motivo, y de
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acuerdo con la clasificacion de la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial
(Secofi, en Meéxico) recae en el sector comercio; busca ofertar a sus
consumidores productos de calidad y vanguardia de artistas de la joyeria a
precios accesibles con materiales como: chapa de oro, plata .925 y .950, acero

inoxidable, fantasia fina, cuarzos, cristales, pieles, gamuzas, etc.

De acuerdo con la clasificacion de empresas en México realizada por la
Secretaria de Economia (SE), sera una microempresa ya que pretende por inicio
de operaciones no contar con mas de 10 empleados; su capital estara formado en

su totalidad por inversionistas nacionales.

1.3. Misién de laempresa

La mision de Joyeria y Accesorios Doucé, S.A. de C.V., es: “Ser lider en la
comercializacién de joyeria y accesorios de disefiadores mexicanos y extranjeros,
dar a conocer la calidad, vanguardia y creatividad de sus productos a nivel
nacional e internacional y ser una experiencia diferente de compra con altos

estandares de calidad en el servicio al cliente”.

1.4. Vision de la empresa

La empresa se visualiza consolidada en el sector, con estrategias de participacion
en el mercado de la joyeria, que le permiten mantener un crecimiento sostenido a
corto, mediano y largo plazo, ofreciendo productos de disefiadores mexicanos y

extranjeros. Se ve como una empresa segura, confiable y rentable.
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1.5. Objetivos de la empresa

El objetivo a corto plazo de Joyeria y Accesorios Doucé, S.A. de C.V. sera, el
establecerse como una empresa moderna que ofrezca a sus consumidores
productos de calidad y vanguardia elaborados por disefiadores mexicanos. Uno
de sus principales retos sera, el crear lazos de cercania y confianza con sus
proveedores para generar cadenas de valor que le permitan ofrecer un precio
accesible a sus consumidores. Buscara siempre estar a la vanguardia en cuanto a

las tendencias y gustos de su mercado meta.

A mediano plazo, se piensa en la apertura de nuevos canales de

distribucion a nivel estatal llevando los productos a Mexicali, Rosarito y Ensenada.

A largo plazo, se ha fijado la meta de expandirse a nivel nacional con la
apertura de pequefios establecimientos exclusivos e incluso generar una marca
propia y comercializar sus disefios. Una vez hecho esto, se estableceran

estrategias para incursionar en el mercado de exportacion.

1.6. Ventajas Competitivas

= Distincién en el empaque del producto, para aquellos de oro, plata, acero
inoxidable y cristales: bolso de micro fibra con el logo de la empresa, para
el resto, un bolso de polipropileno también con el logo de la empresa
(tamafio del bolso dependiendo de la joyeria 0 accesorio), se entrega el
producto en un bolso de papel reciclado impreso en ambos costados.

= Para nuestros clientes de mayoreo y medio mayoreo, se implementaran

sistemas de pago flexibles dependiendo de las condiciones de compra.

= Proporcionar fotografias de los disefios o bien, catalogo de los productos

con una lista de precios de mayoreo y menudeo.
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= El catdlogo por temporada de productos tendra un costo accesible para
aquellos clientes de mayoreo ya que son su herramienta de trabajo y
sobre todo una manera mas sencilla de ubicar los productos al hacer un
pedido; ofrecer de cortesia el catalogo, cuando la primera compra exceda
un monto de $ 2,000.00 m.n.

= Obsequio de un producto con valor del 10% de la compra cuando ésta
supere los $ 2,000.00 m.n. en una sola exhibicion (aplican restricciones).

= Programa de reconocimiento de lealtad a nuestros clientes, por ejemplo:
tarjeta de compras frecuente, descuento del 10% el dia de su cumpleafios,
etc.

= Ofrecer productos elaborados con materiales de la mas alta calidad.

= Sistema de entrega a domicilio cuando se trate de un obsequio que supere

un valor de $ 600.00 m.n. (solo en compras a nivel local).

1.7. Andlisis del sector

El uso de las joyas y otros accesorios de ornato surgen paralelamente al origen
del hombre en la tierra. Durante la época paleolitica (edad antigua de la piedra) se
utilizaban objetos minerales y animales como accesorios de refuerzo de la imagen
ante el grupo social; inicialmente fueron huesos, dientes, cuero, conchas, etc. los
gue se explotaron para este fin, posteriormente, el hombre descubrié minerales y
piedras que fue diferenciando por dureza, claridad, color y brillo, dejando unas
para elaborar herramientas y armas, aquellas con mayor brillo y color las dejo
para uso exclusivo en su ornamento o como amuletos. EI descubrimiento del
bronce y del hierro en la edad de los metales, permiti6 al hombre elaborar con

ellos sus herramientas y armas haciéndolas mas resistentes y por lo mismo
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duraderas, dejando los minerales y piedras para uso exclusivo de ornato personal,
también éste paso le permiti6 modificar sus métodos de extraccion haciéndolos
mas efectivos. En aquel momento, el valor de una joya radicaba en la escasez de
las piedras o gemas que la conformaban y su posesion era signo de status,
nobleza o de riqueza de su propietario. Fue esta Era el inicio del uso del oro y la
plata en la elaboracion de las joyas como: pendientes, brazaletes, anillos,
collares, y otros tipos de figuras utilizadas como joyas o simbolos espirituales. En
la actualidad, las joyas de piedras y metales preciosos de alto valor son bien
cotizadas por sociedades con estatus econdmicos elevados, para aquellos de
clase media y media-alta su joyeria radica en articulos con bafio de oro, plata,

joyeria fina, bisuteria y cristales o bien, la combinacién entre ellos.

El sector de la joyeria en México no ha dejado su perfil artesanal. La
mayoria de los fabricantes son talleres de microempresas familiares con procesos
de fabricacion rudimentarios, son oficios que han pasado de generacion en
generacion; los canales de distribuciobn de sus productos son netamente con
comerciantes de la localidad o mediante relaciones que se hacen en las ferias del
ramo. Hoy en dia, hay una nueva generacion de artesanos que han tenido la
oportunidad de aprender técnicas y conocer su mercado, lo que esta generando la

creacion de disefios a la vanguardia de la moda y marcas a nivel nacional.

El sector de la bisuteria y joyeria en México se ha venido mermando con el
paso de los afios debido a la alza en los precios de los metales preciosos y la
incursion al mercado del producto asiatico, cosa que ha influido enormemente
debido a sus bajos costes; aun asi, la demanda de estos articulos va en
crecimiento debido a que es un producto que permite seguir las tendencias de la
moda pero sin elevar los egresos de los consumidores a diferencia de la joyeria
de renombre o materiales preciosos. El sector donde se ubica la empresa por los
productos a ofrecer es de regalos, que se caracteriza por tener disponibles
productos de diferentes calidades, tamafos, precios; el consumo de estos puede
describirse de manera emocional mas que racional, ya que se adquiere solamente

con la intensidn de estar a la vanguardia de los sucesos en la moda, lo que a su
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vez, acarrea que el ciclo de rotacion dentro de la empresa dedicada sea mas

corto, y por tanto, requiere estarse innovando constantemente.

Actualmente en México, no solo existen comercios donde se pueden
adquirir los productos de joyeria y accesorios ya elaborados sino que, también
existen comercios dedicados a la compra-venta de los materiales y herramientas
para la elaboracion de los mismos al gusto del consumidor, esto habla de la
creatividad e ingenio de los mexicanos para diversificar las tendencias y

distinguirse de los demas.

Un impulso bien dirigido y manejado es la razon de ser de los articulos de
uso personal, todos tienen una fase de gusto, generalmente estos se dan en
cuatro temporadas del afio que son primavera, verano, otofio e invierno las que
marcan la pauta sobre los colores, longitudes, materiales, etc. a utilizarse en los
mismos, es por ello que constantemente se ve en los comercios ventas de
temporada pues es conveniente sacar la mercancia con una ganancia minima
gue mermandola por completo, pero esto depende de la capacidad de manejo de
sus inventarios, pues las tendencias, la demanda y los precios son parte

sustancial de la estrategia de mercadeo de la empresa.

De acuerdo con estadisticas elaboradas por PROMéxico, el sector de
regalos es uno de los que mayor participacion tienen en el comercio internacional,
dicho de otra manera, la joyeria de oro y plata elaborada en el pais tiene amplias
oportunidades de exportacién. En materia de exportacion este tipo de productos
tienen una mayor demanda en paises como: Espafia, Canada, Estados Unidos,

ltalia, Austria, entre otros.
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1.8. Productos y servicios de la empresa

Los productos principales que la empresa comercializara son aquellos que por
cuestiones de moda, estilo o costumbre las personas utilicen como un accesorio a
su vestimenta cotidiana o de ocasion tales como: collares, pulseras, anillos,
aretes, peinetas, esclavas, dijes, pines, porta cigarros, porta cosmeéticos, porta
tarjetas, etc. hechas de diversos materiales como pueden ser: piel, acero
inoxidable, plata, piedras, cristales, bafios de plata y oro, entre otros; adquiridos
en su mayoria con productores mexicanos y minoritariamente importados ya que

la empresa busca dar auge a la joyeria y bisuteria elaborada en el pais.

1.9. Impacto tecnolégico, econémico, ambiental

Joyeria y Accesorios Doucé, S.A. de C.V., pretende operar en el mercado con un
comportamiento consiente y en paz con el medio ambiente es por ello que ha

considerado lo siguiente:

e Inculcar la cultura del cuidado del agua y la energia eléctrica en los
establecimientos propiedad de la empresa, colocando en sus lugares

calcomanias alusivas a dicha accion.

e Hacer uso en lo posible de medios alternativos de publicidad para dar a
conocer su negocio y productos, evitando asi el uso de papeleria de

volanteo.

e Administrar al maximo los insumos como lapices, notas adhesivas, hojas

blancas, y todo aquello que a papeleria se refiera.

e Utilizar una politica de recopilacion de cartdén, papel y plasticos para su

reventa a establecimientos dedicados a la reutilizacion de los mismos.
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En lo que se refiere al impacto econdmico, se ha considera una inversion
para la apertura de la empresa no mayor a los $ 350,000.00 m.n. incluyendo:
inventario inicial, renta de local comercial cubierta por 6 meses, propaganda y
publicidad, herramientas, equipo, etc.

La empresa utilizara los avances tecnologicos en cuanto a informatica se
refiere ya que, utilizara los medios electrénicos para promocionar y dar a conocer
Su negocio, sus productos y sobre todo mantendrd un sistema de administracion
computacional que le apoye en las tareas de compras, ventas, inventarios, por

ende, en la toma de decisiones.
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Capitulo Il

El mercado

2.1. Investigacion de mercados

Doucé Joyeria y Accesorios pretende llegar a clientes residentes de la localidad
gue se encuentren en los niveles socioeconémicos C (clase media) y C++ (clase
media alta) esto, debido a las caracteristicas del producto que la gente de nivel
bajo no estaria en condiciones de pagar por ellos. EI mercado al que se llevara el
producto son los habitantes de las colonias circunvecinas en un rango de 1.5 km a
la redonda de Plaza Galerias Hipédromo (ver anexo no. 1) habitados en su
mayoria por gente de clase media. De acuerdo con datos arrojados por el Instituto
Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI por sus siglas) en estas colonias
habitan un total de 68,753 personas (informacién: Censo 2000, los supuestos de
crecimiento poblacional no seran considerados para este estudio de mercado); de
estas 68,753 personas, 34,956 corresponden al género femenino, de las cuales
21,787 se encuentran en el rango de edad de 15 a 64 afos y 9,577 mujeres de
éste Ultimo cuentan con poder adquisitivo fijo, que pueden disponer de su capital

para comprar joyeria y accesorios si asi lo deciden.

2.2. Estudio de mercado

El objetivo de aplicar el estudio de mercado es conocer la opinién del consumidor
en cuanto a la introduccion del concepto de negocio de Doucé Joyeria y
Accesorios y, principalmente, conocer sus preferencias sobre los materiales con
los que estan elaborados los accesorios y joyeria que utiliza, saber si estarian

dispuestos a adquirir su joyeria en los establecimientos de la empresa y tener un
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aproximado del gasto que efectan por exhibicion. Para Doucé Joyeria y
Accesorios es de suma importancia que el consumidor identifique y prefiera los
productos que comercializa no solo por su estilo y vanguardia sino, por su calidad
y la atencion al cliente. Para obtener esta informacion, se disefio el cuestionario a
desarrollar durante las encuestas (ver anexo no. 02); para la aplicacion de éstas
fue necesaria la colaboracién de 5 personas ajenas al proyecto quienes las
llevaron a cabo de manera personal solicitando a los encuestados que las
respuestas fueran lo mas sinceras posible, con la finalidad de que los datos
arrojados por el estudio estén lo mas acercado a la realidad posible. Los
cuestionarios fueron aplicados a mujeres de todas las edades, profesiones y
ocupaciones pues el producto de la empresa no cuenta con restricciones de uso.
Se aplicé un total de 369 encuestas en diferentes lugares cercanos a la plaza
donde se ubicard Doucé Joyeria y Accesorios como son: comercios, casas Yy
escuelas. Considerando la cantidad de cuestionarios y el nUmero de personas a
aplicarlos se tomo un total de 3 dias (28 de febrero, 01 y 02 de marzo; domingo,

lunes y martes respectivamente).

Resultados obtenidos

A continuacion se presentan los resultados obtenidos de la aplicacion del estudio
de mercado, enumerando cada una de las preguntas enlistadas en el
cuestionario, si desea visualizar los datos graficamente consulte la seccion de

anexos:

1. Personas encuestadas por rango de edad:

a. 37 personas de 16 a 23 afios = 10.03%
124 personas de 24 a 31 afos = 33.60%
126 personas de 32 a 39 afios = 34.15%
50 personas de 40 a 47 afios = 13.55%
32 personas de mas de 47 afios = 8.67%

©coooT

2. Utilizan accesorios y joyeria:
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a.
b.

Si, 72.09%
No, 27.91%

. Tiempo que lleva usando accesorios o joyeria:

a.
b. 20.05% Entre 1y 3 afios

C.

d

. Gustaria de comprar joyeria de plata para uso propio o para regalo:

a.
b.

7.05% Menos de 1 afio

46.07% Mas de 3 afos

. 26.83% Nunca ha comprado

Si, 85.29%
No, 14.71%

. Frecuencia con la que utiliza sus accesorios o joyeria:

a.
b.
c.
d.

12.96% Diario
29.63% Una vez a la semana
49.63% Varias veces en la semana

7.78% Solo en ocasiones especiales

. Material de sus accesorios o joyeria:

a.

-~ ® 2 o

= «Q

17.78% Oro / bafio de oro
19.26% Fantasia fina
0.00% Laton / lamina
0.37% Tungsteno

1.11% Hilos / Tejido
50.74% Plata

10.37% Piedras / Minerales
0.37% Chaquiras / canutillo
0.00% Acero inoxidable
0.00% Piel
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7. En caso de usar accesorios y joyeria de plata, la pureza:

a.
b.

C.

8. Factor influyente en la decisién de compra de joyeria y accesorios:
a.
b. 24.16% Precio
c. 31.97% Estilo / Disefo
d.
e. 20.07% Material

9. Relevancia de los siguiente aspectos al hacer su compra:

a.
b.

C.

94.16% 0.925
5.84% 0.950
0.00% 0.900

1.12% Marca

22.68% Calidad

Precio
i. 37.55% Muy importante
ii. 42.01% Importante
lii. 19.33% Poco importante

iv. 1.12% Nada importante

Tamafio
i. 2.23% Muy importante
ii. 25.28% Importante
iii. 47.96% Poco importante

iv. 24.54% Nada importante

Disefio
i. 47.58% Muy importante
ii. 41.26% Importante
lii. 10.04% Poco importante
iv. 1.12% Nada importante
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d. Comodidad

iv.

e. Marca

iv.

63.57% Muy importante
34.94% Importante
1.49% Poco importante

0.00% Nada importante

35.07% Muy importante
58.21% Importante
6.72% Poco importante

0.00% Nada importante

f. Durabilidad

iv.

20.15% Muy importante
63.06% Importante
16.04% Poco importante

0.75% Nada importante

10. Utiliza los siguientes accesorios:

a. Brazaletes / Pulseras: Si, 94.4%
b. Collares / Gargantillas: Si, 93.7%
c. Aretes/ Pendientes: Si, 85.4%
d. Tobilleras: Si, 22%

e. Peinetas / Diademas: Si, 60.07%
f. Reloj: Si, 79.48%
g. Cigarreras: Si, 18.08%
h. Carteras: Si, 99.63%
I. Tarjeteros: Si, 7.75%
j. Llaveros: Si, 76.01%

11. Accesorios que le gustaria adquirir:

No, 5.6%
No, 6.3%
No, 14.6%
No, 78%
No, 39.93%
No, 20.52%
No, 81.92%
No, 0.37%
No, 92.25%
No, 23.99%
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12. Lugar donde adquiere su joyeria 0 accesorios:

a. 8.86% Internet

Brazaletes / Pulseras:
Collares / Gargantillas:

Aretes / Pendientes:

Tobilleras:

Peinetas / Diademas:

Reloj:

Cigarreras:

Carteras:
Tarjeteros:

Llaveros:

Si, 94.4%
Si, 93.7%
Si, 85.4%
Si, 28.4%
Si, 60.1%
Si, 79.1%
Si, 15.9%
Si, 99.6%
Si, 5.2%

Si, 69.7%

10.33% Fuente en plaza comercial

64.94% Tienda
15.13% Catalogo
0.74% Otro

13. Preferencia en atencion al cliente:

a. 61.99% Que alguien me asesore

No, 5.6%

No, 6.3%

No, 14.6%
No, 71.6%
No, 39.9%
No, 20.9%
No, 84.1%
No, 0.4%

No, 94.8%
No, 30.3%

b. 38.01% Hacer la busqueda solo(a) y tener ayuda solo cuando lo

14.Gasto en joyeria y/o accesorios en una exhibicion:
13.28% Entre $100.00 y $300.00 m.n.
40.96% Entre $301.00 y $500.00 m.n.
36.16% Entre $501.00 y $700.00 m.n.

a.

-~ o 2 o

necesito.

7.01% Entre $701.00 y $900.00 m.n.

. 2.21% Entre $901.00 y $1,100.00 m.n.
0.37% Otro
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15.Forma de pago:
a. 53.51% Efectivo / Contado
b. 45.76% Tarjeta de crédito o débito
c. 0.74% Crédito

16. Grado de satisfaccion si su compra se envolviera para regalo:
a. 40.59% Muy satisfecho

b.

C.

17. Preferirian enterarse de la publicidad y promocion de los productos:

a.

-~ ® a0 T

= Q@

39.85% Poco Satisfecho
19.56% Sin importancia

12.55% Email

45.76% Volantes
8.12% Espectaculares
14.76% Radio

3.69% Television
11.81% Periddico
3.32% Teléfono
0.00% Otro

18. El programa de lealtad provocaria que usted compre mas:

a.
b. 44.65% Probablemente
c. 18.45% Poco probable
d.

e. 9.23% No sé

17.34% Muy probablemente

10.33% Nada probable

38



Conclusiones del estudio

Con base en las encuestas aplicadas se puede apreciar claramente que la
poblacion femenina estudiada usa y adquiere accesorios y joyeria para coordinar
con su vestimenta, casi cerca del 50% de éstas tiene mas de 3 afios haciendo uso
de ellos varias veces a en la semana; los rangos de edad en los cuales es mas

popular el uso de estos articulos son: de 24 a 31 afios y de 31 a 39 afios.

En un analisis mas detallado de los datos que arrojan las encuestas se
puede determinar lo siguiente: (1) las mujeres de 24 a 39 afios son las que mas
usan y compran aretes seguidas por el sector de 40 a 47 afos; (2) lo mismo
sucede con las carteras, predomina su uso en las edades de 24 a 39 afos; (3) las
cigarreras no son un producto de facil rotacion, solo representan un 5% de uso en
las mujeres de 24 a 39 afios y menos de un 2% en los demas rangos de edad; (4)
las mujeres que mas utilizan y compran collares son aquellas que se encuentran
entre los 24 y 31 afios superando por 7 puntos porcentuales al grupo de 32 a 39
afos; (5) los llaveros son un producto comin de uso y adquisicién entre las
mujeres de 32 a 39 afos seguido por el sector de 24 a 31; (6) las mujeres de 24 a
31 afios son las que mas usan y compran diademas o peinetas y relojes; (7) la
estadistica de tarjeteros permite presumir que solo son adquiridos y usados por
mujeres ejecutivas entre 32 y 39 afos; (8) las tobilleras representan menos del
5% de popularidad entre los productos de uso en todos los rangos de edad.

Entre los accesorios y joyeria que la poblacion utiliza encontramos una
preferencia notable por aquellos elaborados de plata seguidos por la fantasia fina,
el oro o bafio de oro y las piedras o minerales; muy por debajo se encuentran los
elaborados con hilos o tejidos, tungsteno y chaquiras o canutillo respectivamente.
De las mujeres que utilizan joyeria de plata prefieren en su mayoria la calidad
0.925, seguida por 0.950 y desconocen la aleacion 0.900. El factor influyente al
efectuar sus compras definitivamente es el estilo y diseiio seguida
inmediatamente por el precio y calidad. De manera general, el importe de compra
predominante en una sola exhibicion es de $ 301.00 a $ 500.00 m.n. y son las
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mujeres de entre 24 y 31 afios las que realizan esta inversion seguidas por el
sector de 32 a 39 afos, la situacién se presenta de manera inversa en compras
de $ 501.00 a $ 700.00 m.n., respecto al medio de pago predominan el
efectivo/contado y las tarjetas de crédito o débito, en cuanto a la atencion al
cliente durante la compra, mas del 60% de las mujeres encuestadas respondieron

gue prefieren ser atendidas y asesoradas durante el proceso.

Por ultimo, el medio masivo de publicidad y promocién son los volantes; el
40% de las mujeres quedaria muy satisfecha con el servicio de envoltura gratis y
el 39% satisfecha; el 65% prefiere hacer sus compras en tienda; referente a la
implementacion del programa de cliente consentido, el resultado de la encuesta
arroja una alta probabilidad de que el consumidor se convierta en cliente, siendo
las mujeres de entre 32 y 39 afios las que encabezan la estadistica seguidas por

el sector de 24 a 31 afos.

En conclusion, se puede aseverar que la joyeria y accesorios de plata son
complementos muy utilizados por las mujeres de hoy en dia, en su mayoria por el
sector de entre 24 y 39 afios de edad quienes estan dispuestas a gastar en una

sola exhibicién un promedio de $500.00 m.n.

2.3. Distribucion y puntos de venta

Los productos de la empresa quedaran a disposicion de los consumidores en la
sala de exhibicion y ventas (local) ubicada en Plaza Galerias Hipédromo de la
ciudad de Tijuana, de igual manera, se dispondra de catalogos impresos para las
personas que adquieren el producto a mayoreo y medio mayoreo, se dispondra
también de un sitio web donde se exhibiran imagenes de los productos

disponibles a la venta con la finalidad de atraer clientes foraneos.

Llegado el momento de la creacion de la marca Doucé y disefios propios,

se buscara implementar los siguientes canales de distribucién:
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e Tiendas departamentales que ofrecen los productos directos al
consumidor; se buscara el contacto con tiendas como: Wal-Mart de México,

Liverpool, Sears, Sanborns, Dax, entre otros.

e Exhibicion de productos en las diferentes ferias y exposiciones de joyeria a

nivel nacional e internacional.
e Tiendas pequefias de ropa y accesorios.

Se establecerdan acuerdos con las compafias de paqueteria a nivel
nacional e internacional para hacer llegar los pedidos al cliente en las distintas

ubicaciones geogréficas.

2.4. Promocion del producto o servicio

En la figura 2.1 se muestra la imagen del logotipo de la empresa, que consiste
practicamente en el nombre del negocio seguido de una mariposa. Elegida ésta,
por ser un insecto que se diferencia de las demas especies por su disefio Unico y
caracteristico que se encuentra en sus alas formado por las venas, haciendo

analogia a la complejidad que distingue a cada muijer.

Figura2.1 Logotipo de la empresa

Douces

Joyeria y Accesorios
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Publicidad

a.

Empaque del producto: Como se menciona con anterioridad, los empaques

llevaran impreso en ambos costados el logotipo de la empresa.

Folletos: Sera un medio de publicidad utilizado a corto plazo, a distribuirse
en las colonias cercanas a la plaza comercial donde se ubique Doucé
Joyeria y Accesorios con la finalidad de atraer a los consumidores mas
préximos al establecimiento, se pretende también crear alianzas con
negocios dedicados a la estética y cosmetologia que se encuentren por la

zona a fin de contar con su apoyo para la distribucién de dichos folletos.

Volantes: Una vez establecida la empresa, se recurrira a la contratacion de
servicios de volanteo masivo a nivel local dirigido a clientes potenciales de

clase C, C++.

Catalogos: Se entregaran los catalogos (impresos o en CD) como cortesia

en compras que superen los $ 2,000.00 m.n.

Sitio en Internet: El establecimiento de la pagina web de la empresa con
opcion de compra electronica, brinda a Doucé Joyeria y Accesorios un
sinfin de posibilidades de atraer la atencién de clientes potenciales ya que
es un medio de acceso directo a consumidores potenciales. Cabe resaltar,
gue hoy en dia es un medio muy utilizado para la realizacion de
transacciones comerciales pues facilita al consumidor la obtencién de
informacion, el pago por el producto, la entrega, etc. sin la necesidad de
dirigirse a un punto de venta. Es intencion de los interesados colocar el

dominio www.doucejoyeria.com.mx que incluird un catalogo completo de

los productos en venta, una linea de contacto directo para asesorias y
sobre todo la posibilidad de compra electronica, mismo que permitira a la
empresa llegar no solo a nivel local y nacional sino también, darse a

conocer internacionalmente.
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2.5.

Prensa: Se utilizard el medio impreso (periédico) para dar a conocer el
surgimiento de la empresa, su ubicacion, el tipo y calidad de los productos

gue pone a disposicién para su venta.

Radio y Television: Seran medio utilizados a largo plazo, debido a sus altos

costos que de momento la empresa no estaria en condiciones de cubrir.

Fijacion y politicas de precio

Por tratarse de productos derivados de la mineria y por los constantes
cambios en el precio del metal (plata) los precios podran variar sin previo

aviso.

Debido a que se manejan diferentes productos en plata como son: collares,
gargantillas, pulseras, aretes, etc. se ha indicado conveniente que el precio
se fije considerando un margen de utilidad sobre el costo (incluye costo del

producto, envio y empaque) del 65%.
Se manejaran precios de mayoreo y menudeo.

En ventas locales superiores a los $600.00 m.n. el envio es gratis; en
compras a nivel nacional en montos inferiores a $2,000.00 m.n. los gastos
de envio corren a cuenta del comprador y en montos superiores, la
empresa cubrira dichos importes; para ventas internacionales, se
considerara el monto de la venta y el costo por el envio para determinarse

si corre a cuenta del cliente o de la empresa.

Como opciones de pago se establecen las siguientes: efectivo, tarjeta de
debito, tarjeta de crédito, depdsito bancario, pay-pal, los dos ultimos para

ventas electrénicas.
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2.6. Plan deintroduccién al mercado

Por ser una empresa en vias de desarrollo dentro del sector comercial de la
joyeria de plata fina, es importante para los interesados despertar expectativa
entre sus clientes potenciales, para tal efecto, disefiara un espacio en prensa a
color en la seccion de sociales de aproximadamente 20 * 20 cm. el cual, saldra a
circulacién con 2 semanas de anticipacion a la apertura del primer punto de venta.
En el local contratado para sala de exhibicién y ventas se dispondra una manta
impresa a todo color alusiva a la proxima apertura de Doucé Joyeria y Accesorios.

Implementara también, la entrega de folletos a domicilio con 3 dias de antelacion.

2.7. Riesgos y oportunidades del mercado

Los principales riesgos a los que se enfrenta Doucé Joyeria y Accesorios son:

e Que el concepto de servicio de la empresa no sea aceptado, si esto
ocurriera, la empresa tendria que implementar nuevas estrategias de

atencién y ventas.

e Que no haya afluencia de clientes, para minimizar este riesgo es

importante recurrir a los medios de publicidad.

e Que los ingresos sean inferiores a los gastos, cabe sefalar que durante la
curva de inicio de operacion (3 primeros meses) es muy probable que esto
suceda, si la condicién continda quiere decir que las ventas no son los

suficientemente relevantes.

e Que el precio de la plata suba significativamente, lo que impactaria
considerablemente en los precios de nuestros productos hasta quedar

fuera del alcance del mercado meta.

44



Entre las principales oportunidades se encuentran:

e Que al consumidor le agrade el servicio, lo que se traduciria en obtencion

de clientes y de la mejor publicidad “de persona a persona”.

e Que haya personas interesadas en revender los productos, generaria una

cadena de vendedores para la empresa.

e Que se den pronto las condiciones para el establecimiento de nuevos

puntos de venta.

e Que se reconozca la calidad de los productos que la empresa comercializa

y Se cree una marca propia.

e Que los disefios de la marca propia sean aceptados y distribuidos a través

de tiendas departamentales o pequefios comercios de ropa y accesorios.

2.8. Sistemay Plan de ventas

La empresa Doucé Joyeria y Accesorios tiene planeada en su primera etapa la
apertura de una sala de exhibicion y ventas a publico en general, ofertando
catdlogos de productos disponibles para aquellas personas que deseen iniciarse
en el negocio como revendedores, al mismo tiempo, estara activa la tienda virtual
en internet. Para los interesados en adquirir los productos a mayoreo y medio

mayoreo se mantendran las siguientes consideraciones:

e Descuento en ventas de contado siempre y cuando el volumen de compra

sea superior a $35,000.00 m.n.

e Ventas a crédito con un plazo de 15 dias naturales para su pago. El plazo
de crédito puede variar de acuerdo a la experiencia e historial crediticio del
cliente.

e Manejo de pedidos a 6rdenes especiales.
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e Entrega a domicilio de los productos en ventas de volumen a clientes

foraneos.

Una vez lanzada la marca propia de la empresa al mercado, se buscara
generar una cadena de distribuidores y revendedores de los productos, asi pues,
sera necesario considerar diferentes tipos de venta como son: al contado, a
consignacion y a crédito; para llevar a cabo ésta tarea se hara necesaria la

contratacion de fuerza de ventas que garanticen el empuje de la marca.

2.9. Plan de abastecimiento

Todos los productos que Doucé Joyeria y Accesorios comercializaran seran
adquiridos directamente con talleres y casas de fabricaciéon de joyeria de plata
0.925 y 0.950 ubicados en el estado de Guerrero. En algunas ocasiones sera
necesario que el personal dedicado al area de compras viaje directamente a
Taxco, Guerrero, México. para ver el producto y negociar la venta. A continuacion

se mencionan algunos de los proveedores potenciales de la empresa:

Empresa: Azul Plata
Direccion: Calle Juan Ruiz de Alarcén No. 3

Local 1-Ay 2

Taxco de Alarcon, Guerrero. C.P. 40200
Teléfono: (762) 622-3201 y 627-6790
E-mail: azulplata_ventas@hotmail.com
Empresa: Carmen — Joyeria en Plata
Direccion: Centro Joyero “Casa Blanca”

Plazuela de San Juan No. 15, Local 5, Col. Centro
Taxco de Alarcén, Guerrero. C.P. 40200

Teléfono: (762) 622-1602

E-mail: alvarez.majul@hotmail.com
Empresa: Comercializadora 0.925, S.A. de C.V.
Direccion: Miguel Hidalgo No. 9, Col. Centro
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Teléfono:
E-mail:

Empresa:
Direccion:

Teléfono:
E-mail:

Empresa:
Direccion:

Teléfono:
E-mail:

Empresa:
Direccion:

Teléfono:
E-mail:

Sitio web:

Empresa:
Direccion:

Teléfono:
E-mail:

Empresa:
Direccion:

Teléfono:
E-mail:

Taxco de Alarcon, Guerrero. C.P. 40200
(762) 627-6037, 627-6982, FAX: (762) 622-5649
lugtax@prodigy.net.mx

Olimpo’s .925

Calle del Arco No. 1, Pasaje Santa Prisca, Salon Andrés Loc. 3

Col. Centro, Taxco de Alarcén, Guerrero. C.P. 40200
(762) 622-8824
rousq olimpos@hotmail.com

KD

Real de Cuauhtémoc No. 2-A, Pasaje Santa Prisca
Salon Carmelita, Locales 18 y 29, Col. Centro
Taxco de Alarcon, Guerrero. C.P. 40200

(762) 627-4934

kdplata925@prodigy.net.mx

Maria Belen — Jewelry Design

Benito Juarez 13-A, Local 5, Col. Centro
Taxco de Alarcon, Guerrero. C.P. 40200
(762) 622-2935
mariabelennilson@hotmail.com

mbn@ mariabelen.net
http://mariabelennilsonsilverjewelry.com

Plateria CYGRA

Calle del Arco No. 13-A, Col. Centro
Taxco de Alarcon, Guerrero. C.P. 40200
(762) 622-7079

cygra2@hotmail.com

ROBERTO 925

Benito Juarez No. 9, Col. Centro

Taxco de Alarcén, Guerrero. C.P. 40200
(762) 622-8741y 627-4027
roberto.925@hotmail.com
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Empresa:
Direccion:

Teléfono:
E-mail:

Sitio web:

Empresa:
Direccion:

Teléfono:
E-mail:

Contacto:

Taller Lugo de Taxco

Carlos J. Nibbi No. 65, Col. Centro
Taxco de Alarcon, Guerrero. C.P. 40200
(762) 622-7024 y 627-1760
tallerlugo@hotmail.com
http://www.tallerlugo.com.mx/

The Woman

Plazuela de San Juan No. 5, Col. Centro
Taxco de Alarcon, Guerrero. C.P. 40200
(762) 622-5334 y 622-6812
thewomansilvershop@hotmail.com

Sra. Julia y Alexis

48


mailto:tallerlugo@hotmail.com
http://www.tallerlugo.com.mx/
mailto:thewomansilvershop@hotmail.com

Capitulo IlI

Organizacién

3.1. Estructura organizacional

Doucé Joyeria y Accesorios considera importante reunir en un equipo de trabajo
personas con alta capacidad de andlisis financiero y de mercados, gusto por las
ventas, atencién al cliente, publicidad, productos, inventarios, negociacion y cierre

de ventas, entre otras. Establece necesaria la siguiente estructura:

e Gerente general, quien trabaje directamente en la gestion de personal,
andlisis de estados financieros, negociaciones de compra y estudio del

mercado.

e Jefe de Almacén y adquisiciones, responsable de las actividades de:
busqueda de proveedores, negociaciones de precio, control de inventarios
y distribucion de productos; persona con habilidades persuasion y

negociacion.

e Supervisor de unidad, encargado de dar seguimiento oportuno a las
actividades del punto de venta asignado como son: ventas, inventarios,
gestion y motivacion del personal a cargo, manejo de quejas Yy

sugerencias, entre otras.

e Contador externo, conocedor de las leyes tributarias en México que preste
su servicio de asesoria al gerente general y manejos contables a la

empresa.

e Asesor de exportaciones e importaciones externo, experto en la legalidad
de exportaciones e importaciones con amplia capacidad de analisis de
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nuevos mercados (extranjero) para productos de joyeria de plata 0.925 y

0.950 mexicana.

e Personal de ventas y atencion al cliente, que goce del contacto con el
cliente y tenga el carisma y paciencia suficiente para atenderle, mostrarle el

producto, realizar demostraciones y persuadirlo para motivar la compra.

e Auxiliar administrativo, dependera directamente de la gerencia general, su
funcion principal es proporcionar informacion oportuna referente a la
situacion econémica y de operaciones de la empresa, recopilar y ordenar la

informacion contable para transferirla al despacho.

Doucé Joyeria y Accesorios, mantendra una estructura organizacional
pequefia o simple durante los primero afios de operacion, se caracteriza por la
toma de decisiones centralizada en la unidad superior del organigrama (gerente
administrativo) quien es responsable de la aprobacion de la implementacion de
nuevas estrategias de mercadotecnia, publicidad, compras, administracion, etc.

Ver organigrama en la figura 3.1.

Figura 3.1 Organigrama de laempresa

Gerente
General

Asesor de Asesor
EXPOTtaCion feem-memsssmmmmefenmmmmemeeeenas |
importacion contable

Supervisor de .
Supervisor
almacény d idad
adquisiciones éunida
Auxiliar Personal de
Administrativo piso

Fuente: Inversionistas. Elaborado por: el autor
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3.2.  Funciones especificas por puesto

Gerente General

El Gerente General de Doucé Joyeria y Accesorios actia como representante
legal de la empresa, fija las politicas operativas, administrativas y comerciales de
las unidades de negocio. Es responsable de los resultados de las operaciones y
del desempefio organizacional de las unidades ante los accionistas de la
compafia. Representa la méaxima autoridad dentro de la estructura orgénica y
tiene bajo su tramo de control al resto de los ejecutivos y a su vez, a la parte

operativa del negocio.

Es la imagen publica de la empresa a nivel nacional e internacional, tiene la
encomienda de generar lineas de accion en beneficio de relaciones de negocios a
corto y largo plazo; estudia y optimiza el proceso administrativo y financiero del

negocio.
Sus principales funciones:

1. Establecer objetivos a nivel general para el negocio y desarrollar las
estrategias adecuadas para el logro de los mismos.

2. Responsable de crear y mantener un ambiente de trabajo en el que cada
individuo pueda desarrollar su labor de manera eficiente en el tiempo
establecido.

3. Seleccionar personal competente para cada puesto y desarrollar
programas de capacitacion y entrenamiento que potencialicen sus
capacidades.

Ser lider a nivel administrativo y operativo.

Mantener un nivel de satisfaccion y motivacion entre el grupo de trabajo.
Ejercer la etapa del control del proceso administrativo sobre cada uno de
los objetivos previamente establecidos, identificar desviaciones y preparar

lineas de accidn para su correccion y prevencion futura.
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7. Analiza la situacion financiera especifica de cada unidad y general de la
empresa.
Analisis de los flujos de efectivo de la empresa.
Mantener contacto constante con proveedores y toma de decisiones sobre

la incursién de nuevos productos.

Supervisor de Almacén y Adquisiciones

El Supervisor de Almacén y Adquisiciones es el responsable de realizar las
compras de productos, bienes y contratacion de servicios que durante la
operacion sean requeridos, es el representante de la empresa ante los
proveedores y tiene el compromiso de mantener con éstos una relacion cordial y
de respecto; estara a cargo del cumplimiento de los acuerdos, compromisos y
contratos que se establezcan, asi como, de evaluar la capacidad de pago de los
mismos. Debera también hacerse responsable sobre la documentacion que

acredite las transacciones de compra y movimientos de inventario.
Sus principales funciones:

1. Negociacién con proveedores nacionales y extranjeros, para términos de
compras, descuentos especiales, formas de pago y oportunidades de
crédito.

2. Manejo de inventarios, optimizando los niveles de inventario reduciendo
costos por almacenaje de productos de lenta rotacién y previendo el
abastecimiento de productos de acuerdo con los estadisticos de ventas del
negocio.

3. Distribucion de los productos de acuerdo a las caracteristicas de las
unidades de negocio y documenta la asignacién/salida de los mismos.

4. Atiende a las necesidades especiales de compra de las unidades de
negocio y de los clientes de mayoreo. Garantiza el cumplimiento de las
fechas de entrega pre-establecidas en los contratos de venta.
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Control completo del &rea de almacén, realiza monitoreos y arqueos que le
permitan identificar si existen faltantes.

Coordina la documentacién de compromisos de pago a proveedores al
Gerente General para su aprobacion y saldo.

Se encarga de dar seguimiento a los tramites de importacién y exportacion.

Supervisor de Unidad

El Supervisor de Unidad tiene a su cargo la operatividad del punto de venta

correspondiente, analizar la situacién de ventas de producto, abastecimiento y

atencion a clientes. Tiene total autoridad en el manejo de personal a su cargo, de

la contratacion e induccion del mismo. Tiene también la capacidad de negociacion

con clientes de mayoreo para otorgar créditos siempre y cuando éstos no

comprometan la rentabilidad a corto plazo de la unidad.

Sus principales funciones:

1.

En base a los objetivos estratégicos, debe establecer objetivos de unidad
de negocio.

Mantener un ambiente de trabajo favorable que permita el desarrollo de las
capacidades del personal a su cargo y el cumplimiento de las funciones
que conlleven al logro de los objetivos.

Responsable de hacer la apertura y cierre de la unidad de negocio, asi
como también, de realizar los cortes de caja correspondientes durante la
jornada laboral.

Da seguimiento al cumplimiento de los objetivos pre-establecidos por
unidad al evaluar registro de ventas o transacciones de periodos
determinados.

Trabaja en conjunto con el Supervisor de Almacén y Abastecimiento al

prever el abasto de los productos en fechas criticas para el negocio.
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Es responsable de realizar inventarios fisicos en su punto de venta que le
permitan determinar si existen faltantes; a la vez, disefiara las medidas a
ejercer si sucediera.

Da seguimiento al sistema de quejas y sugerencias de la unidad.

Controla el abasto de folletos, catalogos, posters y cualquier otro medio de
apoyo a la venta.

Estudia la situacién de la competencia directa: promociones, publicidad,

nuevos productos, etc.

10. Alimenta el sistema de ventas con los productos enviados por el almacén,

también realiza las modificaciones correspondientes por concepto de

promociones (venta de limpia, descuentos, promocion, etc.).

11.Maneja y administra el concepto de caja chica y los suministros de

papeleria, limpieza y cafeteria de la unidad.

Auxiliar Administrativo

El auxiliar administrativo, tiene a su cargo las funciones de observancia y archivo

de documentacion referente a los ingresos y egresos de la empresa, debe apoyar

y colaborar con su jefe inmediato al proporcionarle informacién veraz y oportuna

para la toma de decisiones.

Sus principales funciones:

1.

Recibe, organiza y archiva los comprobantes de gastos diarios de las
distintas areas (unidades, adquisiciones y gerencia general).

Revisa la informacion de cortes de caja de las unidades y realiza los
movimientos de depdsito correspondientes.

Mantiene al dia el saldo en bancos y reporta dicha informacion a la
gerencia general de la empresa.

Trabaja en conjunto con la gerencia general en la programaciéon de pago a

proveedores y servicios.
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Prepara el paquete de contabilidad para envio al despacho contable.
Realiza el pago correspondiente de impuestos, cuotas y servicios a cargo
de la empresa.

Elaboracion de nédmina de personal.

Personal de piso

Personal de Piso, se define también como Vendedor de Piso, son las personas

gue estan en la unidad de negocio a cargo de la atencion y asesoria al cliente,

impulsar el deseo de compra del consumidor es su objetivo principal. Es

responsable de mantener el orden, limpieza e iluminacién de la unidad dentro de

su jornada de trabajo.

Sus principales funciones:

1.
2.

Atiende al cliente con amabilidad y cortesia, impulsa el deseo de compra.
Proporciona informacién sobre productos, precios, promociones, etc. a los
clientes presentes en la unidad o via telefénica.

Realiza el cobro y registro de las ventas oportunamente.

Elabora el correcto llenado del comprobante fiscal en caso de ser
solicitado.

Debe realizar los cortes de caja correspondientes segun lo establecido en
los manuales de politicas de la empresa.

Informa al Supervisor de Unidad sobre los faltantes de productos
imprevistos.

Mantiene la limpieza de la unidad, cuida la imagen general del negocio.
Coordina a prospectos de mayoreo con el Supervisor de Almacén y
Adquisiciones.

Asiste al Supervisor de Unidad mediante la retroalimentacion de
comentarios, recomendaciones y juicios emitidos por los clientes y

consumidores.
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3.3. Capacitacion de personal

Reclutamiento

Sin lugar a dudas todos y cada uno de los recursos con los que cuenta la
empresa son importantes, pero Doucé Joyeria y Accesorios considera que sin la
inquietud, el empuje y dinamismo del hombre, el resto de los recursos son
imposibles de mover y de generar riqueza, asi pues, el recurso humano es punto
clave dentro de la administracion del negocio. Entre los distintos medios y fuentes

de reclutamiento de personal, la empresa ha establecido el uso de los siguientes:

1. La puerta de la empresa: se considera para efecto de reclutamiento
Unicamente de personal de ventas de piso, se vuelve suficiente para dar
por enterada a la gente del objetivo a cubrir. Su principal ventaja son los
bajos costos que representa y su amplio margen que cubre; las
desventajas que representa, es que resta formalidad al proceso.

2. Peribddico local: mediante la publicacién de anuncios de 7 x 10 cm en la
seccion empleos del clasificado, este medio de reclutamiento se
potencializa para los puestos de supervisiones hacia arriba. Ofrece la
ventaja de tener costos relativamente bajos y cubrir en su total a la
poblacién local; su desventaja es que puede atraer a personal no
capacitado para el puesto que se solicita.

3. Bolsas de trabajo (fisicas y electronicas): Ofrecen una amplia cobertura

entre personas con preparacion.

En el caso de los puestos de supervisidn y superiores, sera necesario
presentar curriculum vitae y 2 cartas de recomendacion de trabajos anteriores;
para las vacantes de vendedores de piso, se aceptara la solicitud de trabajo de
papeleria debidamente llenada, carta de recomendacion de trabajo anterior y

carta de no antecedentes penales.
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Seleccidén

Una vez efectuado el proceso de reclutamiento, la seleccion de los candidatos

mas idoneos para cubrir el puesto se llevara a cabo de la siguiente manera:

1.

Se estudiaran todas y cada una de las solicitudes de empleo y curriculum
vitae que lleguen durante el proceso de reclutamiento.

Se evaluaran las habilidades, capacidades, conocimientos y experiencias
de los candidatos para seleccionar solo a aquellos que cumplen con los
requisitos estipulados para la vacante en cuestion.

Se contactara al candidato para darle a conocer el interés de la empresa
en entrevistarse personalmente con €l (ella) para obtener mayor
informacion respecto a su persona y experiencia.

La primera entrevista sera para efectos de reconocimientos, basicamente
se trataran temas como: edad, estado civil, nimero de dependientes
econOmicos entre otros, que permitan evaluar si el candidato puede tener
problemas de asistencia o cumplimiento de sus labores.

En la segunda entrevista, se tratardn temas referentes a la experiencia
profesional, las habilidades y destrezas que el candidato dice poseer, sera
sometido a un examen psicométrico y de habilidades matematicas.

Basicamente el costo de este proceso radica en el tiempo de entrevista, el

costo de la llamada de contacto y la emision de los juegos de examenes.

Contratacion

Una vez encontrado el candidato idéneo para cubrir la vacante, se procedera a la

contratacion; es intencion de la empresa Doucé Joyeria y Accesorios contratar a

su personal en primera instancia con la firma de un contrato por 3 meses, durante

los cuales, el candidato estard sometido a prueba de desempefio; posteriormente

se realizara la firma de un contrato por tiempo indefinido.
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La Ley Federal del Trabajo (LFT) en sus articulos no. 61, 63 y 69 establece
una jornada maxima de 8 horas la diurna, un periodo de descanso durante la
jornada de media hora por lo menos y un dia de descanso por cada seis de
trabajo; apoyados en este precepto, la empresa establece una jornada laboral de
tipo diurna con duracién de 8 horas con 1 de descanso que el empleado podra
utilizar a su conveniencia siempre y cuando no afecte los intereses de la empresa,
por cada 6 dia de trabajo gozara de un dia de descanso, el cual podra variar de
semana a semana, respecto a vacaciones se acatara lo establecido en el capitulo

IV de la misma ley.

Induccioén

Los encargados de la induccibn de personal para los puestos operativos
(vendedores de piso) seran los mismos Supervisores de Unidad; en puestos de
Supervisién el responsable de éste proceso sera directamente el Gerente General
de la empresa. Con la induccion Doucé Joyeria y Accesorios pretende comunicar
Su mision, vision y objetivos a corto, mediano y largo plazo al nuevo colaborador
para que tenga una idea de la esencia del negocio, se le detallaran las funciones
especificas de su puesto y lo que se espera de su trabajo, las politicas de la
empresa y los procedimientos de la organizacion en los que su funcion se vea
involucrada para que los comprenda a mayor detalle y se facilite su operacion. Se
realizard la presentacion formal con los integrantes del negocio en busca de

familiarizarlo mas rapidamente a su nuevo empleo y ambiente de trabajo.

Durante la induccion de personal el responsable se auxiliara de formas,

manuales, videos, proyector y laptop que le permitan hacer mas visual su curso.

3.4. Desarrollo de personal
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Para efectos de capacitacién y adiestramiento del personal la administracion de
Doucé Joyeria y Accesorios ha establecido proporcionar adiestramiento a todos
los niveles de la organizacion (Supervisor de Almacén y Adquisiciones, Supervisor
de Unidad, Personal de Piso) en el que se incluira la descripcion de las funciones
generales de la empresa, las instalaciones, ubicaciones y equipo que se utiliza; se
preparara una sesion especial por puesto para introducirlos en el uso del moédulo
de sistema computacional correspondiente a su funcién, el encargado de ésta
tarea sera el jefe inmediato superior. Se estima que el proceso de adiestramiento
tendra una duracién de 1.5 dias seguido de supervision continua durante la

ejecucion de la funcién.

La capacitacion se proporcionara a nivel supervision sobre nuevas técnicas
de publicidad, atraccion y persuasion del cliente, gestién de recursos, manejo de
inventarios, técnicas de venta y cierre, administracion de pequefios negocios,
entre otros de acuerdo a los intereses de la empresa y trabajador de superacion

dentro de la empresa.

3.5. Administracion de sueldos y salarios

La tabla 3.1 muestra el tabulador de sueldos aplicable:

Tabla 3.1 Tabulador de sueldos

Puesto Cateq. Sueldo* Prestacigm™* Sueldo Total
Gerente General (1) 1 510572 37 5392763 $14 500.00 $14,500.00
fggﬁg‘g‘g;‘i 'E",I';“E'Cé” y 2 $7,291.20 $2708.71  $10,000.00]  $10,000.00
Supervisor de Unicad (1) 2 $7.291.29 5270871 $10,000.00 $10,000.00
Personal de piso (1) 3 B4 37477 51,625.23 £6,000.00 $6,000.00
Auxiliar administrativo (1) 25 $4713.75 52 786.25 £7,500.00 $7,500.00
Total $48,000.00

*} ontos expresados en m.n., perodo mensual.

**|_as prestaciones representan el 37.15% del sueldo mensual, de acuendo a las prestaciones gue marca la ley vigente 2011,

Fuente: Inversonistas.  Elaborade por: el autor.




3.6. Evaluacion del desempefio

Doucé Joyeria y Accesorios, conceptualiza la evaluaciéon del desempefio como
una herramienta de mejora y aprovechamiento de los recursos de la empresa,
misma que considera debe ser continua formal o informal para garantizar el
eficiente funcionamiento del negocio; es consciente de que este proceso puede
frustrar al empleado o bien, alentarlo a seguir trabajando como lo viene haciendo
es por esto que, debe aplicarse de manera justa, objetiva y en todos los niveles
de la organizacion; la parte administrativa de la empresa ha optado por la técnica
de evaluacion en conjunto empleado-jefe inmediato basada en la administracion
por objetivos en busca de una mayor participaciéon, democracia y motivacion entre
la fuerza de trabajo. Para llevar a cabo ésta técnica sera necesario pre-establecer
objetivos en conjunto es decir, (evaluado y su jefe inmediato) una negociacion de
lo que se desea alcanzar en beneficio de la empresa y laboral del individuo, por
esta caracteristica, el evaluado firma un contrato psicolégico enfocado en el logro
de los mismos, la empresa se compromete a proporcionar al evaluado las
herramientas y preparacién necesaria para ejercer su funcion en pro del logro de
sus objetivos, el empleado tiene total libertar de implementar estrategias
individuales (siempre dentro del marco empresarial) que lo conduzcan al
cumplimiento eficiente de sus metas, y el jefe inmediato a estar supervisando y

retroalimentando de manera oportuna la funcién de su personal a cargo.

Referente al método de evaluacion del desempefio a aplicar se ha optado
por la escala grafica de asignacion de puntos que tiene la ventaja de evitar las
evaluaciones subjetivas e inflexibles; el método consta de factores, grados y
puntos (asignados arbitrariamente), se considera también la aplicacion de
cuestionarios en caso de ser necesaria la obtencién de informacién adicional. Se

toman en cuenta los siguientes factores a evaluar:

1. Desempeiio del objetivo:
a. Cantidad y Calidad

2. Conocimiento y desempeiio del cargo:
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a.
b.
c.

Conocimiento del cargo
Puntualidad
Seguridad

3. Caracteristicas del individuo:

Q

T T Se@meaoT

Espiritu de cooperacion
Iniciativa

Inteligencia
Adaptabilidad

Actitud, entusiasmo
Responsabilidad
Razonamiento
Liderazgo, potencial
Conducta

Salud, aseo, apariencia
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Capitulo IV

Finanzas

4.1. Sistema Contable de la empresa

Doucé Joyeria y Accesorios, utilizara el sistema FacturWin en la administracion de
la empresa, tanto a nivel gestion como operativo, FacturWin es una aplicacién que
permite la gestion de funciones generales y de punto de venta de las distintas
unidades, facilita la administracion de inventarios, clientes, proveedores,
presupuestos, arqueos, cortes de caja, productos, promociones, manejo seguro
de usuarios, entre otros. Las unidades de venta contaran con dos licencias, una
para vendedor y otra para supervisor cada una con sus permisos respectivos de
acceso y manejo de la informacién; en el area de almacenes y adquisiciones se
instalara con acceso correspondiente para alimentar productos, actualizar listas
de precios de los mismos, y manejo de compromisos de pago a proveedores
(facturas); la parte administrativa tendra acceso al 100% del sistema para efectos
de consulta y gestibn de la informacion; el auxiliar administrativo sera el
responsable de recabar la informacion correspondiente al mes inmediato ejercido,
revisarla conforme a los datos que arroja el sistema y prepararla para envio al

despacho contable para su procesamiento.
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4.2. Flujo de Efectivo

4.2.1. Estructurade lainversion

Importe
Fija Tangible
Computadora de escritorio 2 pz. 5,799.00 11,598.00 | ECE 30% 3,479.40
Escritorio en "L" 3 pz. 1,750.00 5,250.00 | MEOF 10%. 525.00
Impresora multifuncional 2 pz. 1,599.00 3,198.00 | ECE 30% 959.40
Equipo Punto de Venta 1 pz. 900.00 900.00 | ECE 30% 270.00
Equipo de reparto 1 pz. 14,999.00 14,999.00 | ET 25% 3,749.75
Teléfono multilinea 2 pz. 999.00 1,998.00 | ECE 10% 199.80
Teléfono sencillo 3 pz. 200.00 600.00 | ECE 10% 60.00
Mesa de trabajo 6" 1 pz. 799.00 799.00 | MEOF 10% 79.90
Archivero 1 pz. 1,349.00 1,349.00 | MEOF 10% 134.90
Isla de Exhibicién 1 pz 2,150.00 2,150.00 | MEOP 20% 430.00
Rack metalico 4 pz. 2,375.00 9,500.00 | MEOP | 20% 1,900.00
Mostrador de cobro 1 pz. 4,750.00 4,750.00 | MEOP | 20% 950.00
Sillal 2 pz. 899.00 1,798.00 | MEOF 10%. 179.80
Exhibipanel (hojas) 15 hj. 734.80 11,022.00 | MEOP | 20% 2,204.40
Gancho Blister (100) 2 cj. 2,136.20 4,272.40 | MEOP | 20% 854.48
Caja de almacenaje 25 pz. 120.00 3,000.00 | MEOP | 20% 600.00
Fija Intangible
Montaje de Exhibidores 1 4,500.00 4,500.00
Montaje del equipo 1 500.00 500.00
Uniformes del personal 5 1,500.00 7,500.00
Publicidad 1 5,000.00 5,000.00
Tramites varios (aprox.) 1 2,500.00 2,500.00
Capital de Trabajo
Inventario inicial 1 40,000.00 40,000.00
Material para aseo
Escoba 2 pz. 80.00 160.00
Recogedor de basura 2 pz. 50.00 100.00
Trapeador 2 pz. 45.00 90.00
Toallas de limpieza 2 pz. 50.00 100.00
Bote p/basura grande 2 pz. 255.00 510.00
Bote p/basura chico 2 pz. 55.00 110.00
Bote p/trapeador 2 pz. 45.00 90.00
Bolsas para basura (20 gal) 2 cj. 225.00 450.00
Liquido para pisos 5 pz. 55.00 275.00
Liquido para mobiliario 2 pz. 35.00 70.00
Liquido para vidrios 2 pz. 22.00 44.00
Papel Sanitario 2 Pq. 175.30 350.60
Aromatizante 2 pz. 35.00 70.00
Utiles de Oficina
Engrapadora / quitagrapas 2 jgo. 55.00 110.00
Hojas blancas 5 resma 45.00 225.00
Sellos (pagado, cancelado, facturado) = pz. 35.00 105.00
Perforadora 2 pz. 65.00 130.00
Folders (100 pz) 2 Cj. 65.00 130.00
Lépices (12 pz) 1 cj. 89.00 89.00
Plumas (12 pz) 2 j. 35.00 70.00
Clips y otros 2 200.00 400.00
Disponibles
Sueldos y Salarios (2 mes) 2 mes 48,000.00 96,000.00
Renta (2 meses) 2 mens. 7,500.00 15,000.00
Energla (2 meses) 2 mens. 2,000.00 4,000.00
Telefonia e Internet (2 meses) 2 mens. 800.00 1,600.00
Agua potable (2 meses) 2 mens. 250.00 500.00
Proteccion imprevistos 1 5,000.00 5,000.00
igibles
Depésito de renta 1 mens. 7,500.00 7,500.00
Seguros 1 mens. 15,000.00 15,000.00

Total de la inversion $  285,462.00 $ 16,576.83
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Estados Financieros Proyectados

4.3.
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Doucé Joyeria y Accesorios

2013

2014

2015

Conceptos 2011 2012 2016
0 1 2 3 4 5
Activo
Activo Circulante
Caja 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00
Bancos 22,273.05 163,244.07 174,019.26 185,533.11 222,947.57 237,327.12
Inventarios 76,930.00 82,315.10 82,315.10| 82,315.10 86,430.86 86,430.86
Total Activo Circulante 104,203.03' 250,559.17 261,334.36| 272,848.21 314,378.42 328,757.98
Activo No Circulante
Magquinaria y Equipo 77,183.40 77,183.40 77,183.40 77,183.40 77,183.40 77,183.40
Dep. Maq y Equipo 16,576.83 16,576.83 16,576.83 16,576.83 16,576.83| 16,576.83
Total Activo No Circulante 60,606.57| 60,606.57 60,606.57 60,606.57 60,606.57 60,606.57
Total Activo 164,809.62 311,165.74 321,940.93 333,454.78 374,984.99 389,364.55
Pasivo
A Corto
Proveedores 0.00 32,926.04 32,926.04 32,926.04 34,572.34 34,572.34
Total Pasivo a Corto Plazo 0.00 32,926.04 32,926.04/ 32,926.04 34,572.34 34,572.34
A Largo Plazo
Impuestos por pagar 2467561 152,220.83 161,969.80 172,387.10 206,238.28 219,248.35
Total Pasivo a Largo Plazo 24,675.61 152,220.83 161,969.80 172,387.10 206,238.28 219,248.35
Total Pasivo 24,675.61 185,146.87 194,895.84 205,313.14 240,810.62 253,820.69
Capital Contable
Utilidad del Ejercicio 27,273.05 168,244.07 179,019.26 190,533.11 227,947 .57 242,327.12
Total Capital Contable 27,273.05]  168,244,07 179,019.26 190,533.11 227,947.57 242,327.12
Total Pasivo + Capital 51,948.66 353,390.94 373,915.10 395,846.24 468,758.18 496,147.81
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4.4,

Supuestos utilizados en las Proyecciones Financieras

Para la determinacion de las ventas promedio mensuales se considero el
universo poblacional a razén de 9,577 personas de las cuales, segun el
estudio de mercado el 72% usa accesorios y joyeria lo que equivale a
6,895 personas, de éstas, 5,861 personas correspondientes al 85% usa
plata. En el mejor de los escenarios, suponer que el 75% comprara en
Doucé Joyeria y Accesorios en algin momento equivale a 4,396 personas
y suponer que el 25% compraria una vez al mes un minimo de $100.00

pesos, da como resultado: $109,900.00 m.n.

En la estructura de la inversidn se considera: bienes de capital para la
primera sala de exhibicién, area de almacén y oficina administrativa, capital

de trabajo y mano de obra. La inversion inicial suma $285,462.00 m.n.

. Se estima iniciar operaciones en el mes de noviembre de 2011.

Considerando un aumento en ventas del 5% para el mes de diciembre.

En la proyeccion del estado de flujo de efectivo para 2012 se considera la
posibilidad de incrementar ventas en un 5% en las siguientes fechas: 14 de
febrero (dia de san Valentin), 10 de mayo (dia de las madres) y 25y 31 de

diciembre (navidad y afio nuevo correspondientemente).

Para la proyeccion del estado de flujo de efectivo para los 5 afios
siguientes se consideran incrementos constantes en ventas al 5% en 2013,
2014, 2016 y para 2015 se considera un incremento del 10% con la

incursion de marca propia Doucé.

El 100% de las ventas son al contado. A partir del afio 2012 se considera
financiamiento por parte de proveedores a razén del 40% sobre las ventas

totales.
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7. Aunque el financiamiento de la inversién correspondera completamente a

los socios inversionistas, se considera una tasa de interés anual a razon

del 18% que permita la realizacién de la evaluacion financiera.

45. Viabilidad Financiera

Es de suma importancia realizar un estudio de la viabilidad financiera del negocio

a efecto de conocer si la empresa contara con los recursos necesarios para hacer

frente a sus compromisos y conocer el excedente de ingresos con respecto a

dichos gastos. Como Doucé Joyeria y Accesorios inicia operaciones en el mes de

noviembre de 2011, se toma como referencia de su primer afio de operacion los

estados financieros proyectados de 2012 para el calculo y determinacion de las

razones financieras.

Activo Circulante 250, 55917

Pasivo Circulante . 32,926.04 781

FPrueba de Liguidez =

Activo Circulante — Inventarios _ 250, 55917 — 8231510 _

Prueba del Acido =

Pasivo Circulante - 32,926.04

Razones de Endeudamiento:

Pasivo Total B 185,146.87
Activo Total ~— 311,165.74

Capital Contable B 126,018.87
Activo Total ~— 311,165.74

= 59.5%

= 40.5%

Utilidad MNeta B 168,264.07
Activo Total ~ 185,146.87

Utilidad Meta B 168,264.07
Capital Contable ~ 126,018.87

Utilidad Meta B 168,264.07
Ventas Netas  867,935.25

Rentakilidad del Activo = = 54.07%

Rentabilidad del Capital = = 133.5%

Rentabilidad de las Ventas = = 18.38%
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Razones de Eficiencia y Operacidn

Ventas Metas B 867,935.25 B
Activo Total ~ 185,146.87

Costo de Ventas B 467,349.75 B
Inventario Promedio ~ 82,315.10

Rotacion del Activo Total = 2.79

5.67

Rotacion de Inventarios =

De acuerdo con los resultados de las pruebas de liquidez y del 4cido puede
observarse que la empresa contara con suficiente capacidad para cubrir los
pasivos a corto plazo, ambas pruebas (7.61 y 5.11 respectivamente) son por
mucho superiores a la unidad (1) lo que se traduce en la seguridad de que los
pasivos sean pagados cuando los activos se conviertan en efectivo; la empresa
contard con $5.00 pesos de liquidez adicionales para hacer frente a gastos

imprevistos.

Las razones de endeudamiento indica la proporcion de los activos que son
propiedad de la empresa y aquellos que son financiados por personas o
instituciones ajenas a la misma. Segun el resultado de estas pruebas el 59.5% de
los activos se financia con recursos ajenos y el 40.5% restante con recursos
propios, cabe resaltar que el estado financiero proyectado considera la cuenta de
pasivo impuestos por pagar misma que afecta el resultado, sin considerarla se

tiene un 10.6% de la inversion financiada por terceros.

La rentabilidad del activo sefiala que por cada peso invertido se generaran
$0.54 pesos de utilidad.

La rentabilidad del capital se traduce en la utilidad que reciben los
accionistas por cada peso que invierten, mientras mas grande sea este margen
sera mas atractivo para los inversionistas. Segun el resultado, los inversionistas
de Doucé Joyeria y Accesorios recibirdn $1.33 m.n. de utilidad por cada uno

invertido.
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La rentabilidad de ventas se traduce como la utilidad neta por cada peso
gue se vende, de esta manera, en Doucé Joyeria y Accesorios $0.19 pesos por

cada uno de ventas se convierte en utilidad neta.

Las razones de eficiencia y operacién ponen de manifiesto el resultado en
ventas generados por la inversion y la agilidad con la que se resuelven o cumplen
los ciclos operativos del negocio. La empresa por cada peso que invierte genera
$2.79 pesos en ventas. El inventario rota 5.68 veces promedio en el afio teniendo

un ciclo de 63.4 dias.

En conclusién, tomando como base los resultados de las pruebas de
razones financieras realizadas, la empresa Doucé Joyeria y Accesorios es un
negocio sumamente rentable, tiene capacidad para cubrir sus compromisos a
corto plazo dejando una solvencia importante para cubrir imprevistos, es en su
mayoria financiada por los inversionistas y a éstos les trae un 133% de utilidad
sobre cada peso aportado, con cada peso invertido en el negocio se genera un
278% en ventas de los cuales $0.19 por cada 100% se convierten en utilidad neta
por concepto de ventas, un aspecto a cuidar por parte de los administradores es
la rotacion de inventarios ya que son productos que se consumen de acuerdo a
temporadas, modas y tendencias el tener una baja rotacién significaria pérdidas

para el negocio.

4.6. Sistema de Financiamiento

La inversion para dar inicio a las operaciones de la empresa Doucé Joyeria y
Accesorios, correrdn en su totalidad por parte ambos socios interesados en el
proyecto en partes iguales, correspondientes a $142,731.00 m.n. cada una. Cabe
mencionar que en las proyecciones financieras se consideré un 18% como tasa

de interés para efectos de evaluacion de retorno de la inversion.
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Capitulo V

Riesgos Criticos

El establecimiento de negocios trae consigo un conjunto de vulnerabilidades

directas para los inversionistas y al negocio en si, en este punto, la situacién es

muy similar a la vida de una persona, pues existen probabilidades en mayor o

menor grado de que ciertas condiciones se cumplan y afecten la inversién y

operacion de la empresa; aqui se evallan por separado los riesgos a los que

Douceé Joyeria y Accesorios se enfrentaria durante su funcion:

Riesgos internos

1.

Incremento de costos, es muy probable que durante la operacién de la
empresa se presenten incrementos en los productos que comercializa,
para ello, los administradores deben estar pendientes de la razéon del
incremento para que ésta no afecte significativamente las utilidades

proyectadas.

Disminucion de las ventas, netamente los ingresos de la empresa se deben
a operacion de venta es por eso que una disminucion drastica de éstas
puede afectar su operacidn; estas disminuciones se pueden presentar por
diversos factores no controlados por la administracion del negocio pero si

para los cuales deben encontrar soluciones inmediatas.

Problemas operativos, se refiere a incidentes derivados de la propia
administracion como controles inadecuados, fraudes, fallas administrativas
y errores humanos o bien, a incidentes graves como incendios, clausura

del establecimiento o incumplimiento de leyes, entre otros.

4. La combinaciéon de dos o mas factores antes mencionados.
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Riesgos externos

Se refiere a factores externos ajenos a la administracion del negocio pero que
pueden perjudicar a la misma, aquellos en los que no interviene pero con los

cudles se puede ver afectada su operacion.

1. La inflacion, el alza sostenido y generalizado de los precios debido en la
mayoria de los casos por el aumento del dinero en circulacion que afecta
las condiciones de oferta y demanda, debido a que, existe mayor capital en

circulacion y la misma produccion para satisfacer una nueva demanda.

2. Alza de tasas de interés, si se presentara el caso de tener pasivos a largo
plazo acarrearia consigo un incremento en los costos por los préstamos a

favor de la empresa.

3. Fluctuaciones en el tipo de cambio, aunque la mayoria de las operaciones
comerciales de ésta empresa se encuentran pactadas en pesos
mexicanos, deja un margen menor para aquellas transacciones de
importacion y exportacion en diferentes monedas, es por eso que este
factor pudiera afectar ciertas operaciones con mercados extranjeros.

4. La combinacion de dos o mas riesgos, como puede ser en una situacion de

crisis econdmica.

Provision de seguros

En un intento por minimizar riesgos sobre capital invertido en mercancia,
mobiliario y equipo, es recomendacion del autor que los inversionistas realicen la

contratacion de:

1. Seguro sobre mercancias en transito.
2. Seguro por robo, incendio, inundacion, etc.
3. Alarmas.
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Capitulo VI

Aspectos legales de implementacién y operacion

6.1. Definicidén del régimen de constitucion de la empresa

Es importante definir la manera en la que se realizara la actividad economica,
como persona fisica o0 como persona moral, esto porque las leyes de comercio y
de recaudacion tiene trato diferente segun el tipo de personalidad. De acuerdo
con el Sistema de Administracion Tributaria, una persona fisica es un individuo
con la capacidad de contraer obligaciones y ejercer derechos; una persona moral,
es una agrupacion de personas que se unen con un fin en comun, asi pues para

éste caso particular se opta por el régimen de persona moral.

El capitulo V de la Ley General de Sociedades Mercantiles (LGSM) en su
articulo 87, establece que una Sociedad Andnima es la que existe bajo una
denominacién y estd compuesta por varios socios con la obligacion limitada al
pago de sus aportaciones. Para efectos de la denominacion, ésta puede ser libre
pero distinta de las de cualquier otra existente seguida de las palabras “Sociedad

Andnima” o de sus siglas “S.A.” (LGSM, capitulo V, articulo 88).

De acuerdo con el articulo 89 de la LGSM, para el establecimiento de una
S.A., se requiere una inversion inicial minima de $50,000.00 y existir 2 0 mas
SOCios suscritos con una accién por lo menos, apoyados en éste articulo se
resume lo siguiente: Doucé Joyeria y Accesorios cuenta con dos socios y su
inversion inicial asciende a $285,462.00 m.n. misma que sera aportada en partes
iguales representada por acciones del mismo valor e iguales derechos para
ambos socios, dicho de otra manera, cumple con los requisitos minimo para su

establecimiento ante notario publico.
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6.2.

Tramites de apertura

De acuerdo con la Secretaria de Economia (SE) en su guia de tramites para la

constitucién y apertura de un negocio en Tijuana, Baja California relacionado con

la actividad de comercio al por menor de relojes, articulos de plateria y joyeria

debe seguirse el proceso mostrado en la figura 6.1.

Figura 6.1 Tramites obligatorios para constituirun negocio
CONSTITUCION

sue.

X R SARE

Aviso de uso de los permisos W
|

Constitucién de iedades ante la ]

constitucién de socied

Registro publico de 1a propredad y ol ]
comercio

1 i6n al =
nscripe e ngu:o.:«cnl de _]

INICIO Y OPERACION

Licencia de uso de suele —]

‘a  Registro empresarial ante ol imss y ol
,. ’ infonavit ? l

[ Inspeccién y centificacion de medidas de
! seguridad.

| Aviso de inscripcion en ol_r;Jm estatal
| causantes
oot “— ——
gl i 2

m.' Ucencia de operacion. ]

| Licencia de anuncio ‘j

; Constitucién de la i6n minta de
L capacitacién y unnna\um

[ Contrato de 5 unzt: :’0. ;m-?o_ J

Acta de integracién a la comisién de
P seguridad e M’io::‘n los centros de

[L " Aprobacién de
» <..".<m.¢";".':d&'t"“‘”

| ARa on of sistema de informacién
empresarial mexicano (siem)

Nota: Esta guia es indicativa y esta sujeta a cambios
» Trémite aplicable s0l0 si tiene cuando menos un por las autoridades competentes, los trdmites federales
empleado. estén validados por la Comisién Federal de Mejora
Regulatona.

Fuente: Primer Contacto, http:mMNw.economia-chat.gob.mx!guia;&&;amites
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Constitucion de la Sociedad

Los interesados deben acudir ante notario publico para la constitucion de la
sociedad, generalmente son ellos los que formulan el proyecto de escritura
constitutiva y estatutos sociales, al igual, que son los encargados de acudir ante la
Secretaria de Relaciones Exteriores a solicitar el permiso de uso de la
denominacion de la sociedad o bien, los accionistas por su parte, pueden acudir
ante la S.R.E. si asi lo desean (ver anexo no. 4), para tal efecto, los interesados
han de enlistar un total de 5 denominaciones alternativas segun orden de

preferencia, vea tabla 6.1.

Tabla 6.1 Denominaciones propuestas

Denominacién Importancia

Douce Joyeria y Accesorios, S A 1

Comercializadora de Joyeria Doucé, S.A

2

Comercializadora Douceé, 5 A 3
Distribuidora de Joyeria Douce, 5. A 4
5

Doucé Comercializadora, S.A.
Fuente: Inversionistas. Elaborado por: el autor

Los accionistas deben describir claramente al Notario el objeto de la
sociedad, es decir, a que se va a dedicar sefalando los principales negocios y
actividades a desarrollar, asi mismo, indicar el domicilio donde se ubicara la
sociedad, en otras palabras, el domicilio en el cual se establecerd la
administracion de la sociedad, sin afectar que se puedan abrir sucursales en
cualquier punto de la Republica Mexicana o en el extranjero. La sociedad tendra
personalidad distinta a la de los accionistas una vez inscrita en el Registro Publico

de Comercio.
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Licencia de Uso de Suelo

Es probable que el permiso de uso de suelo esté debidamente legalizado por el
arrendatario del establecimiento, de no ser asi, sera necesaria la emision de la
designacion de uso de suelo del predio. Acudir a la Direccibn de Administracion
Urbana, Subdireccién de Control Urbano en el 2do. nivel de Palacio Municipal
ubicado en Av. Independencia y Pase Centenario No. 1350, Zona Rio, Tijuana,
Baja California en un horario de 8:00 a 15:00 horas. Los requisitos a presentar se

detallan a continuacion:

1. Llenar la solicitud, presentar original y copia (anexo no. 5).

2. Copia del recibo de impuesto predial vigente.

3. Croquis de localizacion bien detallado con referencias.

4. Copia del documento que acredite la propiedad (escrituras, titulo de
propiedad, contrato de compra-venta, arrendamiento o comodato notariado
y/o sentencia de juicio de prescripcion).

5. Recibo original de pago de derechos (en funcién de m2 del inmueble).

Licencia de Operacion

Doucé Joyeria y Accesorios debe realizar el tramite correspondiente de licencia
de operacion que otorga el ayuntamiento del municipio a personas fisicas o
morales para la apertura, funcionamiento y desarrollo legal de los
establecimientos comerciales; debe realizarse personalmente ante el
Departamento de Actividad Mercantil de la Administracion Urbana, ubicado en el
2do. nivel de Palacio Municipal en Av. Independencia y Paseo Centenario No.
1350, Zona Rio, Tijuana, Baja California en horario de 8:00 a 15:00 horas, el costo
del tramite varia de acuerdo al niumero de metros cuadrados (m2) donde se
desarrolle la actividad comercial, se estima una respuesta dentro de los 20 dias

habiles después de cumplir los siguientes requisitos:
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A A

8.
9.

Llenar la solicitud correspondiente (anexo no. 6).

Documento que acredite la propiedad (escrituras, titulo de propiedad,
contrato de compra-venta notariado, sentencia de juicio de prescripcion y/o
contrato de arrendamiento).

Copia de identificacion oficial del propietario del predio, solicitante y/o
arrendatario.

Copia de acta constitutiva y poderes legales.

Copia del recibo del impuesto predial pagado vigente.

Copia de dictamen factible de uso se suelo.

Licencia de construccién y terminacién de la obra si la construccion es
menor de 5 afos.

Croquis de localizacion detallado con referencias.

Fotografias del interior, exterior y colindancias del local.

10. Copia del contrato con la Comision Estatal de Servicios Publicos de Tijuana

(CESPT).

Licencia de Anuncio

Los requisitos para este tramite son:

1.

N o o k&

Solicitud llena correspondiente a la Direccion de Administracion Urbana
(anexo no. 6).

Recibo original del pago de derechos.

Documentos que acredite la propiedad (escrituras, titulo de propiedad,
contrato de compra-venta notariado, sentencia de juicio de prescripcion y/o
contrato de arrendamiento).

Copia del recibo del impuesto predial vigente.

Copia del permiso de operacion vigente.

Croquis de localizacion detallado con referencias.

Fotografia de la fachada tomada a distancia, caracteristicas del disefio del

anuncio y dimensiones.
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8. Pago de derechos.

6.3. Tramites fiscales

Una vez constituida la sociedad ante Notario Publico, es requisito realizar el
trdmite de inscripcion ante la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP)
para el cumplimiento correspondiente de las obligaciones fiscales, éste tramite
puede iniciarse en internet en el sitio web del Sistema de Administracién Tributaria

(SAT, www.sat.gob.mx) y concluirse en cualquier oficina de Administracion

Locales de Servicios al Contribuyente (ALSC) o bien, iniciarlo y concluirlo en una
ALSC en forma personal con previa cita. Los requisitos a cubrir solicitados por el

SAT para realizar este tramite son los siguientes:

1. Copia certificada del documento constitutivo debidamente protocolizado.

2. Original comprobante de domicilio fiscal.

3. Copia certificada del poder notarial con el que se acredite la personalidad
del representante legal, o carta poder firmada ante dos testigos y
ratificadas las firmas ante las autoridades fiscales o ante notario publico o
federatario publico.

4. Original de cualquier identificacion oficial vigente con fotografia y firma
expedida por el Gobierno Federal, Estatal o Municipal del representante
legal.

5. Contar con direccién de correo electrénico.

En caso de presentarse incompleta la documentacion arriba sefialada, el
SAT entregara al contribuyente un reporte de informacion pendiente y tendra un
plazo de diez dias para integrarla correctamente; si no se presenta la
documentacion en el plazo sefialado, el trdmite serd cancelado y habra que
iniciarlo de nuevo. Por parte del SAT el contribuyente recibira la siguiente

documentacion:
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Copia de la solicitud de inscripcion.
Cédula de identificacion fiscal o Constancia de registro.

Guia de obligaciones.

Hp wnN P

Acuse de inscripcién al Registro Federal de Contribuyentes (RFC).

En Tijuana, Baja California, las oficinas de la Secretaria de Hacienda y
Crédito Publico/Sistema de Administracion Tributaria, se encuentran ubicadas en
Av. Fuerza Aérea S/N, Centro Urbano no. 70-76, con horario de atencion de 8:30

a 14:30 horas. El tramite no tiene costo.

6.4. Tramites laborales

De acuerdo con la Ley del Seguro Social, los patrones estan obligados a
registrarse ante el instituto, adquiriendo los compromisos como registro de
trabajadores (altas, bajas y modificaciones), llevar registro de ndéminas, determinar
cuotas obrero-patronales, permitir inspecciones y visitas domiciliadas por parte del
instituto, entre otras. EIl patron debe inscribir a sus trabajadores bajo el régimen
obligatorio, que comprende los seguros de: riesgos de trabajo, enfermedades y
maternidad, invalidez y vida, retiro, cesantia en edad avanzada y vejez y

guarderias y prestaciones sociales (Ley del Seguro Social, Arts. 11, 15).

El tramite de registro puede iniciarse en el sitio web del Instituto Mexicano

del Seguro Social (http://www.imss.gob.mx/patrones/pre_ata_patronal.htm)

donde, llenara informacién correspondiente al formato ART-PM (anexo no. 7) y
concluirse en la oficina correspondiente de la localidad, o bien, efectuarse
personalmente en la oficina de afiliacion ubicada en el Blvd. Aguacaliente y Fco.
Sarabia no. 10610, Fracc. Aviacion, Tijuana, B.C. de lunes a viernes de 8:00 a
15:00 horas; el tramite no tiene costo. Si se realizo el pre-registro de alta via
internet, al acudir a las oficinas los representantes imprimirdn el formato para su

firma correspondiente, adicional debera presentarse la siguiente documentacion:
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. Registro Federal de Contribuyentes (RFC).
. Comprobante de domicilio del centro de trabajo.

. Escritura Publica o acta constitutiva.

1
2
3
4. Poder notarial para actos de administracion del representante legal.
5. ldentificacion oficial del representante legal.

6. RFC del representante legal.

7

Clave Unica de Registro de Poblacion (CURP) del representante legal.
Proceso de tramite de registro ante el IMSS:

Al efectuar éste tramite, automaticamente quedara el patrén registrado ante
el INFONAVIT y SAR. Si en el instante del registro patronal se efectla
simultaneamente el de los trabajadores, es requisito presentar el Aviso de

Inscripcion del Trabajador AFIL-02 (anexo no. 8) en original y dos copias.
Como resultado de éste tramite, el interesado obtiene a cambio:

1. EIl Aviso de Registro Patronal-Personas Morales en el Régimen Obligatorio
(ARP-PM) validado.

2. Tarjeta de Identificacién Patronal (TIP).

3. Copia de los Avisos de Inscripcion de los Trabajadores (AFIL-02), cuando

sea el caso.
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Anexos



Listado de colonias clientes potenciales

(1.5 km alaredonda de Plaza Galerias Hip6dromo, Tijuana B.C.)

Anexo no. 1

1 Agua Caliente 45 Jardines de Chapultepec

2 Agua Caliente Seccion Los Pinos 16 Jardines de Chapultepec S-E
3 Alcala 47 Jardines de San Carlos

4 Alfonso Corona del Rosal 48 Keneddy

5 Alicia Carrillo 49 La Escondida

6 Andhuac 50 La Remosa

7 Anexa 20 de Noviembre 51 Las Palmas

8 Anexa Buena Vista 52 Las Plazas

9 Angélica 53 Leandro Valle

10 Aviacion 54 Leos Montoya

11 Bonito 55 Lomas

12 Buena Vista 56 Lomas de Agua Caliente

13 Burdcrata Hip6dromo 57 Lomas de Agua Caliente 1ra. Seccion
14 Camino Real 58 Lomas de Agua Caliente 5ta. Seccién
15 Cafion de la Pedrera Este 59 Lomas de Agua Caliente 6ta. Seccion
16 Cafién Oasis 60 Lomas Hipédromo

17 Cafion Primavera 61 Lépez

18 Catalana 62 Lopez Leyva

19 Cecefia 63 Lépez Lucio

20 Chamizal 64 Lépez Mateos

21 Chapultepec 65 Lépez Oeste

22 Chapultepec Este 66 Los Angeles

23 Colinas de Agua Caliente 67 Los Espafioles

24 Colonial 68 Los Olivos

25 Conjunto Residencial Caravifia 69 Los Olivos Norte

26 Cortéz 70 Luis Echeverria

27 Defensores de B.C. 71 Luz Juérez

28 Del Prado Este 72 Mineral de Santa Fe

29 Dimenstein 73 Monte Bello

30 El Bosque 74 Neidhart

31 El Grano 75 Puerta de Hierro

32 El Mirador La Mesa 76 Quinta Alta

33 El Paraiso 77 Real del Monte

34 El Prado 78 Residencial Agua Caliente
35 Electricistas 79 Reynoso

36 Empleado Postal 80 Rincén Colonial Chapultepec
37 Geronimo Meza 81 RioDel

38 Gerénimo Meza Este 82 San Carlos

39 Gertrudis Green 83 San Geronimo

40 Hacienda Agua Caliente 84 Santa Anita

11 Hacienda Las Palomas 85 Santa Cecilia

42 Herradura 86 Santa Rosa

43 Hipédromo 87 Sepanal

a4 Hipédromo Dos 88 Zona Urbana Rio Tijuana
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Anexo no. 2

Encuesta tipo

Creaciéon de Comercio de Joyeria

DOUCéQ&Q y accesorios para dama

gy ccomis Cd. Tijuana, Baja California México

jHola! Estamos aplicando una encuesta sobre joyeria. Existe una empresa que desea conocer
sus preferencias de uso para incursionar en el mercado con productos que satisfagan sus
necesidades, se trata de joyeria y accesorios de plata fabricados en México.

1.- Edad (en afios)
(J 16a23 O 24a31 (J 32a39 O 40a47 (J) Mas de 47

Instrucciones: Seleccione la opcién que vaya mayormente de acuerdo a su opinioén

2.- ¢ Utiliza algun accesorio (ej. brazaletes, pendientes, collares, entre otros) combinando con
su vestimenta diaria o de ocasién especial?

a si (J No ¢Por qué?
(si ha respondido NO, puede optar por abandonar el cuestionario, o bien, la informacién que aquf
pl sera iderada como "expresi6n de su deseo")

3.- ¢,Cuanto tiempo lleva comprando / utilizando accesorios de acuerdo a su estilo y vestir?

(J Menos de un afio Entre uno y tres anos

(0 Mas de tres afios Nunca he comprado / utilizado
(Si ha respondido "nunca he comprado" responda la siguiente
pregunta y abandone)

4. ; Le gustaria adquirir joyeria/accesorios de plata mexicana para uso personal o regalo?
O si (J No ¢Por qué?

(si ha respondido NO, abandone el cuestionario)

5.- ¢,Con qué frecuencia utiliza los accesorios?
(0 Diariamente Una vez a la semana
(J Varias veces a la semana Solo para ocasiones especiales

6.- ¢, De qué material acostumbra comprar sus accesorios de uso?

(O Oro/ Bafio de Oro () Plata (reaics ia siguisnts pregunta o brinque a la no. 9)
(0 Fantasia Fina () Piedras y minerales
(J Latén/Lamina (0) Chaquiras y Canutillo
(O Tugsteno () Acero inoxidable
(J Hilos / Tejido O Piel
7.- ¢ Qué pureza de plata adquiere en sus joyas o accesorios?
(J o0.950 () o0.925 (J 0.900
8.- A la hora de comprar, ¢ Cudl es el factor influyente en su decisién?
J Marca (] Estilo / Disefio (J Material
(O Precio (0 calidad
Pég. 1of 3
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Creacion de Comercio de Joyeria

DOUCé@Q y accesorios para dama

lverfay Accesarios - G, Tijuana, Baja California México

jHola! Estamos aplicando una encuesta sobre joyeria. Existe una empresa que desea conocer
sus preferencias de uso para incursionar en el mercado con productos que satisfagan sus
necesidades, se trata de joyeria y accesorios de plata fabricados en México.

9.- ¢ Cuél es la importancia que le da a cada uno de los siguientes aspectos al momento de
comprar?

Muy importante Importante Poco Importante Nada Importante

Precio ) 0O O 0
Tamafio (] O O O
Disefio 0O O 0 ]
Comodidad 0O (& O (]
Calidad (] &} (] O
Marca O O O O
Durabilidad E | (] (]

10.- Indique con " V" los productos que comunmente usa y los que le gusta adquirir.
Uso Me gustar comprar

Brazaletes / Pulseras O

Collares O O
Pendientes / Aretes O O
Anillos O )
Tobilleras (puisera para el pie) £ 0O
Peinetas (accesorio para cabello) | O
Reloj O O
Cigarreras (porta cigarros) 0O )
Carteras ] O
Tarjeteros @] (]
Llaveros @] a

11.- ¢En qué lugar o lugares le gustaria poder adquirir estos productos?
(3 Internet () Tienda

Fuentes en plazas comerciales (0 Por catélogo

(J Otro, especifique:

12. Al momento de buscar/comprar joyeria/accesorios, prefiero...
(J Que alguien me asesore y atienda cordialmente
(J Hacer la bisqueda solo (a) y tener asistencia cuando la solicite

13. Normalmente, ¢ A cuanto asciende su inversion al comprar joyeria/accesorios?

() Entre $100.00 y $300.00 (J Entre $701.00 y $900.00
(0 Entre $301.00 y $500.00 (J Entre $901.00 y $1,100.00
(J Entre $501.00 y $700.00 (O Oftro: $

Pég.2of 3
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Creacion de Comercio de Joyeria

DOUCé@Q y accesorios para dama

Joyerla y Accesorios Cd. Tijuana, Baja California México

jHola! Estamos aplicando una encuesta sobre joyeria. Existe una empresa que desea conocer
sus preferencias de uso para incursionar en el mercado con productos que satisfagan sus
necesidades, se trata de joyeria y accesorios de plata fabricados en México.

14.- ; Cudl es su médio de pago, al comprar sus accesorios?
(0 Efectivo / Contado (0 Tarjeta de Débito / Crédito (O Crédito

15.- ¢, Cudl seria su grado de satisfaccion, si su compra se envolviera para regalo sin costo
adicional?

(J Muy satisfecho (J Poco Satisfecho (J Sinimportancia
16.- ¢, Cémo le gustaria enterarse de las promociones 6 especiales de ventas del negocio?
(O Correo Electrénico (0 Radio (O Periédico
(J Volantes (0 Televisién (O Teléfono
(J) Espectaculares/bayas (J Otros:

17.- ¢Cree que con un programa de lealtad a base de puntos y descuentos en sus compras,
usted compre mas?
Muy probablemente (0  Probablemente (J Es poco probable
(J No es nada probable (J Nolosé

18.- Si pudiera cambiar algo de los establecimiendo donde acostumbra a comprar sus
accesorios, ¢,Qué cambiaria?

Gracias por su valiosa participacion en este estudio!

Pég.30of 3
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Anexo no. 3

Resultado de las Encuestas

ia Joy
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Pureza o
Woos
[oss
Cosoo
80
60
31.97%!
40+
24 15%]
204
o
Marca Precio Estilo / Disefio Calidad Material
Pregunta 7. Grado de pureza de la plata que prefiere. Factor Influyente
Pragunta 8. Factorss influyentes en su decision ds compra
Relevancia Relevancia
Muy importante Muy importante
@
1 12%] S importante [ importarte

Poco inportarte
Bl Hsda importarte

Poco mportarte
M Hada mportarte

42.01%

Pregunta 9a. Influencia del factor precio en la decisién de su compra Pragunta 9b. Influsncia del factor tamafio en la decisitn de compra

Relevancia

Relevancia
W Muy importarte W uy importante
Importarte [ Importarte

Poca importante

[ Poco importarte
Nada importarte

[l Nada importarte

Pregunta 9c. Influencia del factor disefio en la decisién de compra. Pregunta 9d. Influencia del factor Comodidad en |a decisidn de compra,
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Relevancia
[ty importante
mportante
oco importarte
[Winada importante

Pregunta 9e. Influencia del factor Calidad en la decisidn de compra.

251
20,

kel

2

S 15

3

5]

o

[
101
50:

Tobilleras
Reloj
Carteras
Tarjeteros

Avetes | Pendientes:
Peinetas / Diademas

Brazaletes / Pulseras:
Collares / Gargantllas

Accesorios
Pregunta 11. Accesorios que utiliza

Pragunta 12. Prefiera comprar en.

Uaveros

Estadisticos|
Wsi

EnNo

Lugar
O ernet

O Fuente en plaza comercial

Frecuencia

Relevancia
WMy importarte
& mportarte
3 Poca importarts
[Nada importarte

Pregunta 9f Influencia del factor Durabilidad &n la decision de compra

Brazaletes / Pulseras-

Collares / Garganillas:

Avetes | Pendientes:
Tobilleras-

Peinetas / Diademas®
Reloj

Cigarreras*

Carteras'

Tarjeteros:

Llaveros"

Tipo de Accesorios

Pregunta 10. Accesorios que compra

Estadisticos
si

[

2004

1504

1004

Que alguien me asesore

Pregunta 13. Preferscia de atencién al hacer la compra

Hacer a biisqueda solo y tener ayuda solo cuando
lonecesto
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120

1004

T T T T T
Enire 310000y Enlre 5301 00 y Ertre 350100 y Entre $701 00y Ebe§S0100y  Oiro
30000mn $50000mn.  SAOC00mn.  3200MCmn. $110000mn.

Importe de compras
Pregunta 14. Gasto en joyaria y accesorios an una sala exfibicién

Grado de satisfaccion
Wy Satisfecho
[ Poco satisfeche
Ll snimportancia

Pragunta 16. Gradlo de satisfacién por nvoltura gratis.

Probabilidad

Pregunta 18. Probabilidad de aumentar sus compras por tarjeta de cliante consentido

Foma de pag
fectivo / Contaco

8 Tareta e créceo o cétto
Dot

Pragunta 15. Forma de pago

Medio de promocién y publicidad
Pregunta 17. Medios para conocer las promacianes y publicidad de los productas



Anexo no. 4

Formatos de Tramites legales

Solicitud de permiso de uso de denominacion ante la S.R.E.
@

Consultas 3686 5100 Ext. 6419
Direccién General de Asuntos Juridicos
www.sre.gob.mx

Para uso exclusivo de SRE

LUGAR Y FECHA: Folio:

SOLICITUD DE PERMISO DE CONSTITUCION DE SOCIEDAD
(ARTICULO 15 DE LA LEY DE INVERSION EXTRANJERA)

NOMBRE DEL PROMOVENTE,

DOMICILIO PARA OIR
RECIBIR

NOTIFICACIONES

PERSONAS AUTORIZADAS
PARA RECIBIR
LA RESOLUCION.

DENOMINACION
SOLICITADA EN ORDEN
DE PREFERENCIA

REGIMEN JURIDICO DE LA
PERSONA MORAL

FIRMA AUTOGRAFA DEL PROMOVENTE

La I ida a esta solicitud tni serd gada al p nte o a las p izad

Para cualquier aclaracién, duda y/o tari ct ite, sirvase llamar al Sistema de Atencién Telefénica
(SACTEL) a los teléfonos: 2000-2000 en el D.F. ytnn mouopollum dol interior de la Republica sin costo para el usuario al 01 800
386-2466 o desde Estados Unidos y Canad4 al 1 800 475-2393.

Nota: uhfonmtopodtﬁurnpmducldolmm Llenar: a maquina
debiendo ser dicha rep ion en hojas bl de Oficinas centrales: original y una copia
papel bond. Delegaciones Estatales: Original y dos copias

Anexar: Original y copia de pago derechos

* Ultima fecha de autorizacién del formato por parte de Oficialia * Ultima fecha de autorizacién del formato por parte de la
Mayor: 6 de marzo de 2002 Comisién Federal de Mejora Regulatoria: 15 de abril de 2002
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Anexo no.

Solicitud de Uso de Suelo

/\ m ey l DIRECCION DE ADMINISTRACIGN URBANA
[

___THJUAN

| Subdireccion de ol Urbano

L epartamento elo
AYUNTAMIENTO 2010-2013 | Departamento d ueo

SOLICITUD DE USO DE SUELO

Plazo de Atencién: [C] Normal [] 24 hrs *FoLIo
: Rie M IS

Tijuana, Baja California, B.C., a de de CLAVE CATASTRAL:

Propietario del Predio:

Solicitante del Uso de Suelo:

Ubicacién del del Uso de Suelo [calle, colonia, Ave. No. Interior):

Teléfono:

Sup. Tementi i 2 Superficie del Local Comercial: _____ m?

Domicilio Fiscal (En caso de aplicar:

Tipo de Solicitud:

[] opinién Técnica [[] Dictamen [[JReconsideracién [JAmpliacién [IModificacién
Uso de Suelo Actual: D Habitacional [CJcomercial D Industrial [Jotro

Uso de Suelo Propuesto: [_] Habitacional [CJcomerciat [Jindustriat [Jotro

Actividad del Uso de Suelo Solicitado:

Requisitos:
Llenar la solicitud. (Presentar Copia de la Solicitud al Ingresar el Tramite)
Copia del Recibo de Impuesto Predial vigente.
Croquis de Localizacién bien detallado con referencias.
Copia del Documento que acredite la propiedad (Escrituras, Titulo de Propiedad, Contrato de Compra-Venta, Arrendamiento o
como dato notariado y/o sentencia de juicio de prescripcién, contrato de alguna dependencia regularizadora. (Unicamente
Dictamen y Reconsideracién).

o s

Recibo Original de pago de derechos.
Copia de Dictamen de Uso de suelo Negado (Reconsideracion).
Copia de Dictamen de Uso de Suelo (Ampliacion y Modificacion].

®o 3 o

Oficio mediante el cual se solicita la Reconsideracidn.

Nota: En caso de No Entregar los Requisitos Necesarios no ingresard el tramite en la Barandilla. El solicitante tendra 25 dias habiles
para recoger su tramite de lo contrario se destruira y debera iniciarlo nuevamente se destruird y debera iniciarlo nuevamente.

Palacio Municipal 2do.nivel
Ave. Independencia y Paseo el Centenario No. 1350
Zona Rio Tijuana B.C.

Firma del Solicitante:
Tel: 973-7000 Ext: 7104 i 3
Horarlo de Atencién: 8 am - 3:00 pm Bajo Protesta Decir Verdad
Caonsulta nuestra pagina de Internet www.tijuana.gob.mx Quejas y sugerencias scbre el servicio en el correo electrénico: dauf@tijuana.gob.mx
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Anexo no. 6

Solicitud de Permiso de Operacion Municipal

“ DIRECCION DE ADMINISTRACION URBANA

_ THHUANAZ20| T

TAYUNTAMIENTO 2010-2013 | -cpartamento de

SOLICITUD DE OPERATIVIDAD MERCANTIL

Plazo de Atencién: ] Normatl [] 24 hrs

Dia: Mes: _ Ano: Clave Catastral:
Tipo de tramite: [[] Licencia del Giro Comercial [[] Licencia de Anuncio
[C] Cambio de Domicitio [C] Aumento, Disminucién o Modificacién

Propietario del Predio:

Solicitante del Giro Comercial:

Ubicacion del Giro Comercial [calle, colonia, Ave. No. Interior):

Teléfono:

Actividad Solicitada:
Nombre o Razén Social:
Superficie del Local Comercialm2 _________ Horario de Funcionamiento:
Fecha de Edificacion del Local Comercial: Capacidad (en caso de aplicar)
Aumento, Diminucién o Modificacién de Actividad de:
A:
Domicilio Fiscal [en caso de aplicar):

[CINuevo [JRenovacién Anual [CJRegutarizacion

NA Sust ANITA L

Cl Rotulo m) A Cl Toldo O arquesina| D/m O Adosado ) Cartelera
Tipo: Texto: Largo: Ancho Altura: Luz:
Tipo: Texto: Largo: Ancho Altura; Luz:
Tipe: Texto: Largo:, Ancho Altura; Luz:
Tipo: Texto Largo: Ancho Altura: Luz:
Tipo: Texto: Largo Ancho Altura: Luz:

Nota: En caso de No Entregar los Requisitos Necesarios no ingresar3 el tramite en (a Barandilla. El Solicitante tendra 25 dias

hébiles para recoger su Tramite, de lo contrario se destruird y deberé iniciarlo nuevamente.

Nombre del Perito Responsable:

Firma:

) Firma del Solicitante
Nimero de Perito: Bajo Protesta Decir la Verdad
Consulta nuestra pagina de Internat Estamos para servirle en: Direccién de Administracion Urbana
www.tljuana.gob.mx Palacio Municipal 2do. nivel Ave. Independencia y Paseo el Centenario Na. 1350
Quejas y sugerencias sobre el servicio Zona Rio Tijuana B.C. Tel: 973-7000 Ext: 7108
correo electronico: dauf@tijuana.gob.mx Horario de Atencion: 8 am - 3:00 pm
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Aviso de Registro Patronal — Personas Morales

Instituto Mexicano

del Segura Social

Aviso de Registro Patronal

Personas Morales en el Régimen Obligatorio

Exte formato consta de & secciones. Favor de llenarlo confarme al instructivo que se presenta en la seccion Vi

Anexo no. 7

WETTIUTE DU P ONDS MR BE LA
WTWIRFGA PAA LGS TRAB ARSI RS

1"} Dates opcionaliss

1. Fecha de presentaciin de este xiso

oo FiA

Al

I Fecha a partr de |a ol sure efecios eshe mowmisnio

[as} WK Al

3 Derominasidn o ragin socla;

I, Dates generales

del patrén o sujeto obligado

4 Mombra comarcal

5 Tipo de sociedad

& RFC

1. Bomicilio fiscal

£ &l palrtn ya tene una o vanos regsios patronalss vy

marque [l ypase ala seccgn il 44

7. Cale: 8. Mivrerd i leiva astenion 0. Mienera wie ki inlefidrn
10, Entre la calle 11y lacala:
12, Calenia 13 Locaidad:

14, Municpio o delsgaciin

15. Entidad federativa

18. Cidigo postal

wreweeate. | | [ [ [ [ [ [ [ T T [ [rewomnors [ | [ ]
19 Cirenen de comea elacranica )
L2 Escrifura conssiuthia
20. Mirneeo de esirines. 21. Mo, de polanta & Gorreduria 22, Luagar  fechea de expedicon: 0O M 23 Falia rercanti:
1.5 Regisire de sindicsio
24 Mg e eterenain del datumenta 98 regiing 25 Fechs del DO ] M| ARG L oa mgleridad bl gue oloigd & registig
documnEmo de regetrd;
L4, Represemtante kgal
27 Poder parx Actea e aominstacen ]
=5 Apelida palerrs 26, Apelide matema: 30. Hambre (51
F1.REC | | -_— - 32 CLRE | |
Ext 34 Takfono
33, Takiono Mo T | | il £
55 Direcdtn d= comeo slecrdnca {")
L5 Socics (hasta d)
Socio 1
3 Apelido patemo 37, Apeiido materna: 38, Mombne (5) Wa denominacidn o razin socil;
FRFC | | - - 40 CLURS | | |
a1, Tekdorn Exl. 42 Tekdon:
(G 1 mindk*]:
43 Direcoin 8 Corea eleciriniog {1
£ Calk: 45 NImAnD yio eira e 45 MImano w0 kra inlear
&7 Colonia 41, Localidsd
40, Muritipio o delsgaciin S0 Entidad federativa: 1. Cldigo postal
\iersion de Fechar 17220 Faging 1.de 10 Foeraanc ARP-PM
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&N a . - WETITUTS Dl FONDS HAGH A B LA
Institute Mexicano del Segure Social WIIEEDA PARALSS TRMAIADOAES
Sadn 2
6 Apelido patema. 37, Apelids malena 38 Himbre (2 w5 denorminadiin o rasdn agcal
3 RAFC ]_] - = A0, CLRP | | ]
a1, Tekdorn Est 12, Tekdone
e [l ey
43 [hrecoién de ponmo ekecinsnio ()
44, Calle: 45. Numere wo |eim exterion: &, Momeo wio lelm imenon
47 Colonia: dfi. Localdad:
44 Muniopio o deleganion: 50. Eradad fedesatia: 51. Codigo postal
Socio 3
3% Apelida pabema: 37, Apciida matema: 38 Hombre (5) o denaminacien o Rxdn scoal:
FRFC ] ] - = 40, GURF | | ]
41, Tekdono Exf 43 Tekdono
T il N
A5 Dinecratn de Gonmed alescindnion ()
44 Calle: A5, Hdmern: wo lelra exierion 43, Mimere wo lelr inerion
AT Cafonla AR, Localidaid:
43. Muniopia o delegacion: 501, Erfidad fedesatia; 51, Codigo postal
Soo 4
. Apelida patema 37, Apalida matena 38, Hombre (21 o dendeninaciin o razdn socal:
W RFC | | - - an. CURF | | |
a1, Tekdara Est 42 Telonn
[T [n] end ]
43 Cerecomién de comeo ekscinenio (1)
44 Calle: 45, Homer who lelra exsrion: 26, Mimeo wo lela interion:
A7 Colonia: abi. Localdad.
48 Mmoo delagaciing 50. Erfidad Tedesalia: 51, Cddlin poatyl
O d o o bajo q o
B1. Bamicliin i et o mismo que &l domiciio fscal, marue [ y poee 2 1a secoga 12 5
G2 Calle B3, Moo Wi lela exderor S, Mbmse o whi kelra inbecr
55. Erdre la call=. 56w lacale:
57 Coloinia; 55 Lecakdad:
S MR o delagaciing S0, Entidad federatva: B, i peital
oo | [ [ [ [ [[[[[[[[®e HENEREEER
Bl Corscgicn de Gormed elecindnicn (]
Wrsion die Facha: 1703010 Pigica 2 da 10 Farmafc ARP-PM
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ITITUTE N FaN0 BACIONAL DI LA
l@ Instituto Mexicano del Seguro Social WV P LT TRARASORE §

1I.2. Datas da lns parsenas sutorizodas para prasantar aeisos da ofiliacican (hasia 3)
Persona autorizada 1

B3, Apelico pabemo £, Apedbdo maleme: &6, Momre [s)
EARFC | | —] — B, CURF | | |

7O Teefono Est T4, Telilana
i 1 Iy

T2, Cireccidn de coren ekecinénico ()

Parsona aulorizada 2

B, Apliss pateme B, Ap=iildn maleme: &7 Hanoes 5%
BIFFG | | - - 5. CURP | | |
To. Tedfono Est T1. Teléfana
fija: i} méul|"s

T2, Direcgion de drred gt ().

Persona aulorizada 3

ES. Apeilico patems 64, Apciide malemi &F. Mamone [5)
BARFC l ] = = i, CURP | | |

0 Tefone Ext T4, Teldfana
fijer ¢l M)

T2, Diraecitn e coren ahecintnin (1

Clasificacién de la actividad econdmica para el registro en el Seguro de Riesgos de Trabajo, manifestada por el patrén
T3 Esppeciicar sil gia:

7d. Presta servicion de personl No L 5i [ S| 75 Wdique ol ndmara o conires o wabajs | | | |'=::’ 76 Solecia Fegern Pavonal por Case. ]

LY. Clasificacion conforme al Reglamento de la Ley del Seguro Sodial en Materia de Afiliacion, Clasificacidén de Emy Ri dacidn y Fi

D& porformudad con b miormackan qus == declrra v con funcaments enlos sdicuios ©2, 73 y £ de b Loy del Segquie Sccal v los aiculos 1 fraccon 0, 5 18, 19,20, 22, 23, 24,
26, 29, 30 y 196 del Reglamenio de b Ley del Seguro Scoal en Materia de Afliaoon, Clasificacion de Emmpresas, Recaudacidn v Fiscalzackin, manhiesto que esie regsin palronal
ang La siquiante cas et

Clasifscacidn Clave Oascripoion
T7. Diwssion
T Gp
TH_ Fraceiin
H. Clane de e &1, Foma media del SRT

V. Datos de la actividad econdmica que declard
A, Principales productas elaboradas o sarvicios prastados

ML Principales materias primas ¥ maleriales utlzados

Virsion o Fecha: 1703010 Firgina % &a 13 Formato ARP-PR
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Wienero ca Bamee Uss Combugible o energla Capacidad o Potensa

P, i CAicin U popacin M. de S U Geipaditn
Irabajadores wabapdiores.
Wersicn da Feche 1TIR20I0 Pigira 4 de 10 Farmata KAP-FM



@ Institute Mexicano del Seguro Soclal mﬂﬂmﬁ

VT, Actiwidad | e E e eeheal

82, Dinbucian o soirega de mercanciss O 83, Senicice de instalacitn, reparaciin o manieniminnia & Sercenos,
O canwanspems progic
O Contranspems ajna
O o distrbuye, v enlregn

V. Firma del patrdn y acuse de recibo

Acuse de recibo

V1. Firma del patrén o de su reprasentante legal
i Para v excluzive del irstmso Mexcana dsl Seguen Social)

Disclarn bape profesia de deci verdsd cues Ios datos conlenicdos en este | Begestro patromal
formake son clerios

Calegacion:

Subdeiegaciin:

Matrcula gel empleado que redbe o
Forrraabo:

higmbom y i del pes o e s repoeceenlie S legal
Erosu cooen, lorre msctiin e coskzome @ ko salabieoco pat el inatduls Meocans del
Seguin Soanl

Conforme a lo establecido en el articule 16 del Reglamento de la Ley del Segure Soclal en materla de Allllacién, Clasillcacidn de
Empresas, Recaudacion v Fiscalizacion, es obligacién del patrdn comunicar al Instituto, en un plaze ne mayor a cinco dias habiles,
cualguier circunstancla gque modifique los dates proporclonades al Institute Incluyendo aquéllos que modifiquen la actividad,

Wiasdn da Fasha. 1700500 Priegina £ 2 10 Formate ARP-FW
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Aviso de Inscripcion del Trabajador (AFIL-02)

84839720106 LLENESE A MAQUINA O LETRA DE MOLDE

T )

INSTITUTO MEXICANO DEL SEGURO SOCIAL
SERVICIOS DE AFILIACION-VIGENCIA DE DERECHOS

AVISO DE INSCRIPCION DEL TRABAJADOR

-

NUMERO DE REGISTRO PATRONAL

TUDIGITO!

INSTITUTO DEL FONDO NACIONAL DE LA VIVIENDA
PARA LOS TRABAJADORES

Anexo no. 8

AFIL 02

(( .mss. Y[ TPRRE EONTRATAGION N\ NUMERO DE SEGURIDAD SOCIAL DEL TRABAJADOR
CLAVE DE
AShve E, || peRmANENTE 1
EVENTUAL 2 CLAVE UNICA DE REGISTRO DE POBLACION
EVENTUAL CONST.| 3

|

DG VER.
NOMBRE COMPLETO DEL TRABAJADOR (SIN ABREVIATURAS)

1

APELLIDO PATERNO

APELLIDO MATERNO NO!

EXCLUSIVO IMSS

N

g‘gl'é'ggu%ﬁgﬁ $ ] ;T&:Ig FIJO | 0 VARIABLE | 1 MIXTO | 2 | I

FECHA DE INGRESO AL TRABAJO MASC. EN CASO DE JORNADA O SEMANA REDUCIDA OCUPACION DEL

SEXO EI:‘ ANOTAR LOS DIAS QUE LABORA O EL HORARIO| TRABAJADOR

DIA (2 DIG.) MES (2 DIG.) ANO (4 DIG.)

LUGAR DE NACIMIENTO (ESTADO) FECHA DE NACIMIENTO
NOMBRE DEL PADRE (AUN FINADO)

U. M. F

NOMBRE DE LA MADRE (AUN FINADA)

DOMICILIO
DEL CALLE Y/O MANZANA NUMERO COLONIA Y/O POBLAGION
TRABAJADOR
MUNICIPIO ENTIDAD CF.
NOMBRE, DENOMINACION, RAZON SOCIAL
DEL PATRON O SUJETO OBLIGADO
UBICACION
DEL CENTRO CALLE Y/O MANZANA NUMERO COLONIA Y/O POBLACION
DE TRABAJO
MUNICIPIO ENTIDAD CP

FECHA Y HORA DE RECEPCION
DE ESTE AVISO EN ELIMSS

X4 A "§13L NIDVINI © NOISIIdNI .§. o=

=3

OL9 'N@I LL0LLLLA 0S¢

FIRMA DEL PATRON, SUJETO OBLIGADO O SU REPRESENTANTE LEGAL

exteurormeo [T ] J
{

$318¥0NdY S3A3T SV1 30 SONIWHIL SO N3 0LM3Q NN JANLILSNOD SOLVIEO3 SOLS3 30 YOVZIHOLNY ON NOIOONA0Hd3Y V1

FIRMA O HUELLA DEL TRABAJADOR

LOS MOVIMIENTOS QUE AMPARA ESTE FORMATO SURTEN EFECTO TANTO PARA EL IMSS COMO PARA INFONAVIT CONFORME A SUS RESPECTIVAS LEYES.

CAPTURA / AVISOS ORIGINALES

CONSERVE ESTE DOCUMENTO PARA CUALQUIER AGLARAGION.
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