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1 INTRODUCCION.

Una de las actividades mas emocionantes y potencialmente gratificantes en que se puede
participar es el iniciar y operar una empresa propia. En términos de nivel de vida y de
nivel de satisfaccion personal, es ilimitado lo que se puede lograr a través de una
empresa propia.

Existen dos caminos a tomar para dar inicio 2 un negocio: unc podria ser el empirico
basado solamente en la intuicion y seatido comin y asi lanzarnos a un camino ileno de
tropiezos e inclusive fracasos. El otro sendero es el enfoque técnico-profesional que no
implica un éxito asegurado, sin embarpo representa una mayor certidumbre en los
resultados que se esperan del negocio, y proporcionan al empresario mas alternativas
para sortear los multiples obsticulos que surgen al inicio y durante la vida de un
proyecto, situacién que se ve agudizada por el ambiente econdmico-politico-social que
prevalece en México él cual se ve plagado de drasticos cambios, asi mismo, por la
competencia externa motivada con la apertura del Tratado de Libre Comercio.

El objetivo del presente es recabar e interpretar la informacion necesaria para
desarrollar dentro de la industria del vestido una pequefia empresa rentable y
competitiva que disefie, confeccione y comercialice ropa exterior para nifias de 1 a 9
afios a fin de satisfacer fa demanda de cierto nicho de mercado.

i Por qué un Plan de Negocios? . Es importante por una variedad de razones: entre
otras ayuda a detectar [os factores de éxito v de riesgo del negocio, su desarrollo forzara
a la definicion de metas corporativas, el equipo de administraciéon, productos ideas,
estrategia de mercadotecnia, competencia y necesidades de capital a corto y largo plazo.
No hay requisitos de formatos dificiles o rapidos para el disefio de esta herramienta
administrativa, su conformacioén dependera de factores como: el giro del negocio, la
madurez del sector industrial, naturaleza y complejidad de la actividad y de los
mercados predominantes, tanto nacionales como internacionales, asimismo mide las
variables que se presentan en el medio ambiente.

Adicionalmente, los principales inversionistas estin inundados por las oportunidades de
inversion de las cuales eligen Ginicamente unas cuantas, se estima que los inversionistas
rechazan el 60% de sus oportunidades de inversién en la primera hora y que solo entran
en etapa de negociacion un 5% de las propuestas que les hacen'. En gran medida ello
depende de la calidad del Plan de Negocios u otras herramientas técnico-
administrativas que el empresario utiliza para reforzar una solicitud de financiamiento.

El Plan de Negocios representa una de las mejores herramientas para capturar el interés
del inversionista esperado, ya que brinda vision e informacién. Ademds de describir el
producto & servicio y definir el mercado en términos cuantitativos, capacita a los
inversionistas esperados a evaluar la capacidad del empresario para administrar la
compaiiia, asegurandoles que se¢ ha hecho un andlisis real de las amenazas y
oportunidades del entorno asi como de las fuerzas y debilidades de los productos

! Arthur Andersen, Co., 8.C. U.S.A, 1997. An Entrepenncur’s Guids to Devoloping a Business Plan
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existentes en el mercado en comparacion con nuestro producto, le cual aumentard la
probabilidad de éxito de nuestra empresa.

La informacion estadistica incluida en este trabajo comprende por lo general el periodo
de 1980-1997, dependiente de la disponibilidad de ias fuentes. Es oportunoe mencionar [a
inconsistencia gue encotitramos ¢n algunos casos, en el contenido de las diversas fuentes
de informacion consultadas, dando la interpretaciéon que consideramos adecuada a
dichos datos.

Estos son algunos de los puntos que se exponen cn los capitulos posteriores del presente
trabajo:

« ;Sera rentable el negocio planeado?

» ;Como conseguir €l suficiente dinero para comenzar?

» ;Cual es el tipo adecuado de empresa?

¢ ;Qué es mejor: propiedad inica, sociedad o cooperativa?

s (Qué seguro se necesita?

¢ ¢Cual es la mejor manera de encontrar buenos trabajadores?

» ;Cuanto se debe cobrar?

s (Se puede hacer publicidad de inmediato?

o ;Qué implica la compra de una concesién?

+ (Qué pasa si se llega a un estancamiento y se necesita ayuda externa?

El desarrollo del presente trabajo consolidara mi formacion profesional y aunado a ello
existe una inquietud personal en formar mi propio negocio en la industria del vestido,
enfocado a satisfacer un cierto nicho de mercado. Con la investigacion realizada
conoceré de manera mas profesional, y por ende mas objetiva, la situacion que guarda
Ia Industria de] Vestido y asi determinar la estrategia a seguir para iniciar y desarrollar
mi propio negocio.

Este trabajo consta de la Introduccion cinco Capitulos que son: I.Introduccion,
I1. Antecedentes en donde presentamos un bosquejo de la evolucion que ha sufrido la
industria del vestido desde principios del siglo pasado a la fecha, IIl. Marco Tednico
aqui proporcionamos informacién relativa a conceptos tedricos y técnicos y
lineamientos que permita comprender mejor el desarrollo de trabajo,
IV Caracterizacion de la Industria del Vestido este apartado comprende informacion
estadistica relativa a la industria del vestido, V.Conceptualizacion, Disefio y
Desarrollo del Plan de Negocios dentro de este tema desarrollamos un analisis de
mercado, técnico, competitivo, financiero, social y ecologico y VI. Resultados y
Conclusiones, aqui damos respuesta a las hipitesis planteadas para nuestra
investigacion, principales conclusiones obtenidas como resultado de la ¢laboracidn del
Plan de Negocios; asimismo mis conclusiones persenales acerca de la experiencia
vivida en el desarrollo de esta investigacion y por altimo dos apartados de Anexos y
Bibliografia,

Quiza pudieran preguntarse ;se justifica un estudio tan concienzudo para hechar a
andar una pequefia empresa? He aqui la justificacién: precisamente por tratarse de una
pequefia empresa debe de elaborarse con todo cuidado un estudio previo que permita at
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inversionista tener una mayor certidumbre del rumbo que {levara el negocio, ya que en
Meéxico actualmente no existe suficiente liquidez o créditos blandos y accesibles, ni
tampoco se cuenta con la infraestructura adecuada para proporcionar asesoria
profesional e incentivos atractivos para el empresario. Lo anterior hace al pequefio
empresario mas vulnerable ante el medio ambiente para los negocios que prevalece en
nuestro pais.



I. ANTECEDENTES.

A principios del siglo pasado la industria textil se realizaba en parte en talleres
relativamente grandes y en parte siguiendo un viejo sistema gue consistia en que el
propietario de las materias primas, ilamado empresario repariia labores en casas
particulares o pequefios talleres. La industria de la confeccién nacida a finales del siglo
XIX, se basa en dos principios fundamentales: produccién en gran escala y distribucién
del trabajo en fases parciales.

Con el paso del tiempo y como resultado del aprovechamiento de todas clases de
experiencias, las industrias textiles y de confeccién concentraron y racionalizaron su
produccion. La tendencia dominante fue que las empresas se especializaron en la
confeccion de diferentes prendas de vestir.

Las industrias de la rama del vestido se dedican a la fabricacion de articulos para
vestuarios y otros articulos confeccionados a2 base de textiles, como son ropa de tejido
de punto. Las materias primas que generalmente utilizan son : tejidos de algodon, lana
y fibras artificiales celuldsicas y no celulosicas.

En la industnia del vestido prevalecen dos tipos de empleo: e! formal que estd
compuesto por las personas que laboran directamente en la empresa y el informal que
corresponde a personas que, si bien no prestan sus servicios de manera formal en la
empresa, si estan directamente involucrados en la produccion de la misma, son los
llamados maquiladores.

La industria del vestido es altamente intensiva en el empleo de los recursos humanos,
esto se atribuye a que a diferencia de las demdis ramas industriales, no se han
producido un avance tecnologico que permita la obtencion de una mayor continuidad y
la consecuente reduccion de utilizacion de la mano de obra. La rama del tabaco, el
caizado y de la construccion de mebles y accesorios, son junto con la del vestido, las
que requieren menor inversion por obrero ocupado.

Es importante para los tomadores de decisiones de las empresas tener una “vision
panoramica™ del comportamiento y caracteristicas de la industria, para ¢llo detallamos
a continyacidn la situacion que prevalece en el contexto nacional.

Actualmente la industria del vestido es una de las mas importantes en la economia,
participando en un 4.3% al Producto Imterno Bruto Nacional, y esta formado
basicamente por industrias micro, pequefias y medianas. Ha observado tasas de
crecimiento negativas desde 1987, De ese afio a 1995, el valor real de la produccion de
la industria se contrajo en 50%. Obteniendo un simple promedio, veremos el
encogimiento anual del 6.3%. Para 1996, en general la crisis ¢conémica hace que se
mantenga la contraccion. Si los objetivos de la politica econémica se cumple y los
principales indicadores se estabilizan, se espera una reactivacion del consumo interno
hacia el altimo trimestre de 1997 o el primero de 1998,



Es importante aclarar que la Industria del Vestido en México tiene dos facetas
coexistentes. La primera corresponde a las compaiiias cuya dinamica de negocios
depende del mercado interno, en términos cuantitativos son las mas numerosas. Dichas
empresas son basicamente de tamafio micro y pequefio. De algun modo, sus resultados
arrastran hacia abajo los indicadores generales de la industria. La segunda faceta es la
de las compafias que crecen “hacia afuera”, es decir su operacion principal son las
exportaciones, ya sea de ensamble o de prendas manufacturadas. Hay indicios de una
actividad floreciente en Ja industna mexicana del vestido, alentada en parte la
subvaluacion cambiaria. Empero, por ahora, su impacto no tiene la fuerza suficiente
aun para recuperar los indicadores del sector.

En resumen, las empresas exportadoras tienen perspectivas de crecimiento y desarrollo
a mediano y largo plazo. De hecho las estadisticas actuales asi lo muestran a! aumentar
las exportaciones textiles y de ropa de 2,795 millones de dolares en 1994 a 7,875.0
millones de dolares para 1997, mas de 181% de crecimiento.

Por otro lado las compaiiias que dependen de las ventas domeésticas enfrentan riesgos
elevados de empequefiecimiento o desaparicidon. Esto se sustenta en los datos
estadisticos del Anexo 41, en donde se muestra que a nivel nacional para 1994 la
industria manufacturera contaba con 16,359 pequefias industrias, mismas que
disminuyeron para 1997 a 14,497, es decir una contraccion del 11.39%,

Por fortuna el Gobierno Mexicano reconoce la impornancia de 1a actividad industrial de
manufactura de prendas, y de la cadena textil en general, en la creacion de empleos.
Con el fin de estimularla elabord un programa de politica econdémica denominado
“Programa de Promocién de la Cadena Textil y Confeccién” En €l reconoce su
caricter estratégico y se justifica la necesidad de incrementar sus niveles de proteccidn
arancelana, vigilancia contra practicas desleales de comercio, inversion en tecnologia y
modernizacion y capacitacion.

Respecto a las cuotas de exportacion, el principal problema no son los volimenes
fijados, sino el procedimiento burocratico de asignacion que se sigue en México. Hasta
ahora, muchas de las fracciones susceptibles de cuota no han agotado sus voliimenes de
exportacion.

Cominmente el que un pais cuente con un gran porcentaje de micro y pequefias
empresas se relaciona con caracteristicas propias de un pais subdesarrollado, en
México tiende a menospreciarse la funcion del pequefio y micro empresario,
identificandolo como un elemento que no afecta de manera directa la economia
nacional. Sin embargo ello dista de la realidad, ya que en nuestro pais este grupo
representa un 95.7% del total de industrias de la confeccidén; generando con ello el
45.7% de empleo de este sector. Y esto pasa en todo el mundo, inclusive en paises que
sabemos de su alto nivel de desarrollo, como podria ser Japon * : en Japon el 99% de
los establecimientos pertenece al estrato de ta micro, pequefia y mediana empresa. El
85% de los manufactueros lo generar precisamente empresas medianas y pequefias. El

2
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81% del total y el 85% de los activos fijos japoneses los detectan las empresas de cstas
tamafios, dentro de la industria manufacturera japonesa.

Otro ejemplo es [talia: Alld también el 99% de los establecimientos economicos son de
tamafio micro, pequefio y mediano. El 60% del empleo manufacturero es generado o
proporcionado por estos estratos de empresas, y mas del 50% de las exportaciones
italianas las generan precisamente empresas medianas y pequefas. En Alemania | las
micro, pequenias y medianas empresas constituyen el 99% de la fuerza productiva del
pais, el 67% del empleo total y el 57% del PIB se genera en este tamafio de empresas.

Ya entrando en materia especifica de la pequefia industria del vestido podemios
agregar: que la problematica principal de estas industrias esta relacionada con: su
estructura productiva, con el suministro de materias primas, con la contraccion que ha
observado el mercado para los productos de estas industrias, con la tecnologia, la
calidad y el disefio de los producios, con la capacitacion de los recursos humanos,
aspectos de relaciones [aborales, con las normas en la materia, con las préacticas
desleales de comercio, con financiamiento y con los canales establecidos para la
distribucion de los productos.

Uno de los retos mas importantes para la industria de la confeccién es aprovechar las
condiciones favorables que se obtuvieron en las negociaciones del TLC con Estados
Unidos y Canada, lo que permitird libre acceso a los mercados, asi como ia proteccion
adecuada del mercade nacional en los plazos acordados.

El Tratado de Libre Comercio abri6 al sector oportunidades excepcionales de
crecimiento sobre la base de los mercados de exportacién, ya que propiciara una
integracion eficiente de su cadena productiva, a partir de la modernizacion tecnologica
y de la explotacion de grandes economias a escala. El capitulo texiil establece las
condiciones de liberalizacion comercial en cuatro direas basicas. desgravacion
arancelaria, eliminacién de cuotas, reglas de origen y régimen de salvaguardas.® En el
capitulo V.3 Competitividad Via Tecnologia-Mercado del presente trabajo se abordan
con mayor detalle las oportunidades de negocios que han surgido para la industria del
vestido con la globalizacion comercial.

Esto le beneficiara al pais al poder tener una industria textil competitiva, aumentando
de esa manera sus exportaciones y convirtiéndose en un importante generador de
fuentes de empleo. Es importante visualizar la situaciOn macroecondmica actual que
impera en nuestro pais porque elfo nos permitira: conocer el sector y su problematica,
identificar la competencia, definir ias amenazas y oportunidades que existen en el
entorno tanto a nivel nacional como internacional, y aprovechando estos aspectos
planear y estructurar nuestra empresa tomando en cuenta sus fuerzas y debilidades
internas que previamente seran identificadas, para asi lograr un mejor desempefio de la
de la misma.

? Programa para Promover La Competitividad ¢ Industrializacion de las Industrias Textil y de 1a Confeecion.
SECOFI. Mavo 1992,
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MARCO TEORICO.

Entendiendo por marco tedrico a la revisidn de la literatura preponderante presentada
de manera organizada, es decir debemos centrarnos en el problema de investigacion.’
El desarrollo industrial alcanzado por México en los dltimos afios descansa en buena
medida sobre la consolidacion de un nimero importante de micros y pequefias
empresas, que por sus caracteristicas constituyen un elemento muy importante dentro
de los logros para consolidar un aparato productivo eficiente.

El tamaifio de la Industria corresponde a la clasificacidn que se hace de éstos, bajo la
estratificacion que aparece en el decreto que aprueba el Programa de Modernizacion y
Desarrollo de la Industria Micro, Pequefia y Mediana (SECOFI), de lo que se
desprende o siguiente:

Micro-Industria. - Son las empresas manufactureras de capital 100% mexicano, que
ocupen directamente hasta 15 personas y el valor de sus ventas netas anuales no rebase
el equivalente a 110 salarios minimos elevados al afio.

Industria Pequeiia.- Son las empresas manufactureras de capital 100% mexicano, que
ocupen directamente entre 16 y 100 personas y el valor de sus ventas netas anuales no
rebase el equivalente a 1115 veces el salario minimo anualizado.

Industria Mediana.- Son las empresas manufactureras de capital mayoritariamente
mexicano que ocupen ditectamente entre 101 y 249 personas y el valor de sus ventas
netas anuales, no rebase el equivalente a 2010 veces el salario minimo anual.

Industria_Grande.- Son aquellas empresas manufactureras que ocupen directamente
mas de 250 personas y el valor de sus ventas anuales sea mayor que 2010 veces el
salario minimo anual® (Ver Cuadro 1)

Cuadro 1
CLASIFICACION POR ESTRATOQ DE LAS EMPRESAS
Estrato Nimero de Trabajadores Ventas Netas Anuales.
Microempresa 1-15 Hasta 110 salartos minimos
Pequeila 16-100 Hasta 1,115 salarios minimos
Mediana 101-250 Hasta 2,010 salarios minimos
Gran Empresa Mis de 250 mads de 2,010 salarios minimos

Nota: Los salarios minimos anualizados VSMG= veces el Salario Minimo General
diario en el Distrito Federal SMG= ($30.20) (360.4).°

* Metodologia de la Investigacion. Hernéndez Sampieri Roberto, Collado Fernando, Baptista Lucio Pilar. Mc
Graw Hill, Marzo 19915. pp 51,52.

3 Programa para la Modemizacién y Desarrollo de Ia Industria Micro, Pequeila y Mediana 1991-1994
(SECOFI, pag.7).

s Programa para la Modemizacién y Desarrollo de ta Industria Micro, Pequefia y Mediana 1991-1994
{SECOFI, pag.9 y 10).



En 1995 se tuvieron 3 salarios minimos :

$ 1634 {°deEnero al 31 de marzo
1830 1°de Abril al 3 de diciembre
20.15 4 de Diciembre al 31 de diciembre

La presente clasificacion corresponde al criterio establecido por cada estrato tomando en
cuenta como parametros el niumero de trabajadores y el valor de las ventas anuales’ Dicho
concepto es adoptado ya de una manera generalizada incluso por instituciones financieras
como NAFINSA y la banca comercial.

En 1997, segin SECOFI, el nimero de establecimientos ascendia a 120,411 de los cuales
2,819 correspondian a grandes empresas, 3,526 a medianas, 18,159 pequefias y 95907
microempresas. Este marco permitid determinar las principales ramas de actividad de la
micro, pequefia y mediana empresa que son las siguientes; en la produccién de alimentos
20.7%, productos metalicos 17%, industria del vestido 10.2%, editoriales 7% e industria
del calzado 5.7%.

El problema a resolver a través de la elaboracion del presente trabajo es conocer las
necesidades a satisfacer, el mercado, la tecnologia existente y disponibie, capacidad
instalada y utilizada actualmente, costos de insumos y determinar si existe la capacidad
econémica de los demandantes del segmento de mercado meta. Partiendo de la informacion
anterior aplicar la herramienta Plan de Negocios para asi determinar la factibilidad de 1a
empresa del vestido.

El objetivo general es definir las metas corporativas, equipo de administracion, productos,
ideas, estrategia de mercadotecnia, competencia y necesidades de capital a corto y largo
plazo para la empresa del vestido, que nos permita tomar decisiones adecuadas respecto a
su establecimiento en el Distrito Federal.

Los Objetivos Especificos, son:

*  Definicion del negocio sustantivo de la organizacion.
Definicion de la cultura corporativa.

Definicion de las necesidades que se satisfaran.
Defiricidn de los productos y/o servicios que se ofrecerdn.
Definicion del mercado que se desea atender.

= Tecnologia existente y disponible.

= Alcance de la actividad.

» Caracteristicas distintivas del producte y servicio

= Proyecciones financieras.

= Direcciones de crecimiento.

? Secretaria de Comercio y Fomento Industrial. Agosto de 1997.



Las hipotesis a confirmar o rechazar son:

» Hi. Hipotesis de Trabajo. La investigacion realizada para e! desarroilo de una empresa
en la industria del vestido, confirma que sera competitiva y rentable ¢n ¢l mercado.

= Ho. Hipétesis Nula. La investigacion realizada para el desarrollo de una empresa en la
industria del vestido, confirma que sera competitiva y rentable en el mercado.

= Variable Dependiente. Competitividad de la empresa en la industria del vestido.

» Variables Independientes: calidad, costo, credibilidad, servicio, oportunidad vy
flexibilidad.

Metodologia utilizada para el estudio.

Con base en la literatura revisada hasta le fecha y al no encontrar ningiin estudio similar al
presente, determinamos que a fin de que exista mayor sustento en la investigacién los
lineamientos a seguir son los siguientes:

» Exploratorio. En la fase inicial porque obtendremos y analizaremos series estadisticas y
opiniones de expertos, caracterizando de esta manera la industria del vestido.

* Descriptivo. Posteriormente pasaremos a la fase “miden de manera independiente los
conceptos o variables que tienen que ver nuestra investigacion”.?, ello a través de una
herramienta técnico-administrativa que ¢s ¢l Plan de Negocios.

El disefto de la investigacion.
Una vez revisada la bibliografia, determinamos que nuestro estudio se clasificard en el
aspecto metodolégico como sigue:

* Investigacién no experimental, ya que no se manipula deliberadamente ninguna
variable, es decir no haremos vanar intencionalmente las variables independientes.
Observaremos los fendmenos tal y como se dan en su contexto natural, para después
analizarlos (Kerlinger 1979, p.116).

* Sera una investigacion transeccional ¢ transversal pues los datos se recolectardn en un
solo momento, en un tiempo unico. Su proposito es describir variables y analizar su
incidencia e interpretacién en un momento dado.

3 Metodologia de la Investigacion Herndndez Sampieri Roberto Mac. Graw Hitl. 1993 pp-61



H

HI. CARACTERIZACION DEL SECTOR TEXTIL Y DEL VESTIDO.

La industria de fa confeccion es uno de los sectores con mayor tradicion y dinamismo
en [a historia econémica de México. A 1997 esta industria produce el 3 3% de PIB
manufacturero del pais (la industria textil y de la confeccion en todos sus subsectores
representan el 7.1%) y genera alrededor de 453,002 empleos’ que representa el 12.4%
respecto al total nactonal.

Esta industria del vestido de acuerdo con los datos del IMSS, se concentra
tradicionalmente en estados del centro como son Distrito Federal, Puebla, Estado de
Meéxico, entre otros, es importante destacar el desplazamiento de la actividad de la
confeccion hacia la zona norte de nuestro pais principalmente a los estados de
Chihuahua, Coahuila y Durango, entre otros, ello obedece principalmente a los efectos
del Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos y Canadia y a la ubicacion
estratégica de dichos estados con relacion a Estados Unidos de Norteamérica :

Grafico 1

Distribucién Geogréfica del subsector de la
Confeccidn con relacién al personal ocupado a
agosto de 1997,

Distrito Federal 12,8%
B Chihuahua 10.2%
Puebla 9.4%

Estado de México 8.9%
5 Coahulia 8.7%

W Durango 7.1%

8 Aguascalientes 4.8%
® Baja California 4.4%

3 Otros Estados 33.7% J

Fuente: [MSS 1997.

? Anexo 32 Estructura Industrial por Entidad Federativa y Rama de Actividad por Establecimientos y
Personal Ocupado. IMSS Agosto de 1997,



El 20% del total de las empresas del sector se dedican a textiles y el 80% restante a la
produccion de articulos confeccionados y prendas de vestir. La Industria Textil se
caracteriza por tener un proceso intensivo en capital, a diferencia del que se desarrolla
en las confecciones que requiere mayor cantidad de mano de obra por unidad de capital

En la industria textil, el 5.7% de las unidades productivas son empresas de tamafio
grande, que generan el 53.3% del empleo. Por su parte, en las actividades productivas
de la confeccion, el 92.7% de las empresas son micro y pequefias y dan ocupacidn al
27.3% de la planta laboral, Las grandes empresas representan ef 3.2% y dan empleo al
54.2% de la planta laboral. Anexo 1y 2

. La industria textil y de la confeccion constituyen actividades economicas
importantes en la produccion de bienes de consumo intermedio y final que influyen
a los subsectores de hilatura y tejido de fibra de prendas de vestir y de articulos
confeccionados.

2. La problematica principal esti relacionada con la estructura productiva, con el
suministro de materias primas, con la contraceién que ha observado el mercado para
los productos de esas industrias, con la capacitacion de recursos humanos, con los
aspectos de relaciones laborales, con las normas en la materia de comercio con
financiamiento y con los canales establecidos para la distribucién de los productos.

3. Uno de los retos mas importantes para la industria textil y de la confeccion es
aprovechar las condiciones favorables que se obtuvieron en las negociaciones del
Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos y Canada, lo que permitira acceso a
estos mercados, asi como la proteccién adecuada del mercado nacional en plazas
acordadas.

Valor de la Produccion.
El Valor de la Produccion del Sector Textil y de la Confeccién mostré un
comportamiento desfavorable en el periodo 1982-1987 ya que de 104,431 millones
de pesos paso a 96,862 millones. Es preciso enfatizar que a partir de 1988 la tasa de
crecimiento ha sido positiva al registrar incrementos para 1989 de 3.15% y para
1990 del 3.70% (Anexo 3).

@ Produccion

4. El PIB nacional de 1980 a 1994 se mantuvo en un premedio de crecimiento anual
de 2.0%, para 1995 tuvo una disminucion de —3.2%, resultado de la contraccidn
econdmica que sufri¢ nuestra economia en este periodo, para 1996 y 1997 el
comportamiento fue positivo, aunque en 1997 su crecimiento disminuyo. (Anexo 6)

5. El PIB Textil se mantuvo con un crecimiento de 1.2% desde 1985 hasta 1990, de
1991 a 1997 con un crecimiento 1.1%, a excepcion del afio 1995, afio en que crecid
s6lo un 1.0%. La industria texti! contribuyd en 1985 en 5.9% y en un 1.2% al PIB
Manufacturero y Nacional, respectivamente, Para 1995 y 1997 contribuyo en un
4.4% y 4.0% al PIB Manufacturero, y 1.1 % al PIB Nacional para cada uno de los
afios 1995 y 1997, La produccion no ha alcanzado los niveles de participacioa
alcanzados en el afio 1986, (Anexo 7).



La industria de la confeccion participo en 1985 en 4.1% y 0.9%, estos niveles son
superiores a los registrados para 1997 de 3.0% y 0.8%, participaciones al PIB
Manufacturero y Nacional respectivamente. {Anexo 7).

@ Demanda Nacional.
6. El consumo nacional aparente de la Industria Textil y de la Confeccion presento

7.

variacion, entre los afios 1980 y 1990 del 7.15 debido principalmente al incremento
en las importaciones. Para los afios 1995 a 1997 ha sufrido contraccion paulatina,
debido principaimente al crecimiento de las cxportaciones y la baja sensible del
consumo interno de estos bienes, esto se muestra en el siguiente Cuadro.

Cuadro No. 1
Consumo Nacional Aparente de las Industrias Textil y de la Confeccion.
{millones de nuevos pesos de 1980)

ANO PIB NACIONAL | EXPORTACIONES |IMPORTACIONES | CNA (Consumo
Nacional Aparente)

1980 106.479 3.7 5.6 108.4

1985 103.804 58 4.4 102.4
1990 105.291 12.8 23.7 116.2
1995 106.080 32.7 29.6 102.9

1996 108.135 429 39.0 104.2
1997 109.924 624 52.1 99.6

Fuente: INEGI 1997

La participacion relativa de las exportaciones en el Consumo Nacional Aparente de
éstas industrias, ha venido aumentando paulatinamente de 1980 a 1990 en un
245.9%; de 1995 a 1997 aumentd en un 90%. En lo que respecta a las importaciones
también se ha presentado un aumento paulatino, aunque en menor escala, de 1980 a
1990 en un 323%,; de 1995 a 1997 en un 76%.

® Organizacion Industrial.

8.

9.

Con base en datos del IMSS a 1997 la industria de textiles y articulos de vestir se
encuentra localizada principalmente en el centro y norte del pais: D.F. (12.8%,
Chihuahua (10.2%), Puebla (9.4%), Estado de México (8.9%), Coahuila (8.7%),
Durango (7.1%),etc., a diferencia de las décadas de los 80's en donde las actividad
en estas ramas se concentraba en el centro del pais solamente, sz observa u
desplazamiento de la actividad hacia los estados del norte.

El 20% fabrica textiles y el 80% restantes articulos confeccionados y prendas de
vestir.

16.La industria textil se caracterizz por tener un proceso intensivo de capital; a

diferencia de la de la confeccidn que requiere mayor cantidad de mano de obra por
unidad de capital.




© Empresas y Empleo.
11 En la industria textil el 5.7% de las unidades productivas son empresas grandes que
generan el 53.3% de empleo; por su parte los articulos producidos en Ia confeccion
el 92.2% son empresas micro y pequefias y dan ocupacion al 27.3%, las grandes
empresas representan el 3.2% y emplean al el 54.2% del total de la planta
productiva.
(2. A partir de los datos generados por el IMSS a 1997 observamos que las micro y
pequefias industrias representan un gran porcentaje de establecimientos pero
emplean en caso de la textil a. 25.9% y de la confeccion el 27.3% del total de la
planta productiva, sin embargo cumplen un papel importante en la cadena
productiva, sobre todo por su enorme flexibilidad para integrarse a procesos de
maquila en las grandes empresas. Las grandes industrias representan el 5.7% y 3.2%
por su nimero de establecimientos en la industria textil y del vestido
respectivamente, pero emplean en ambos casos mas del 50% del total de la planta
productiva.
15 En lo referente al empleo en la Industria Textil y de la Confeccién el IMSS reporta
que el nimero total de asegurados permanentes observd un crecimiento del 4.9% de
1990 a 1991 al pasar de 409,787 a 429,956 personas aseguradas; al 4°. Bimestre de

1992

que sufrid esta industria .

Afio

1990
1991
1992
1995
1996
1997

se registraron

420,548 trabajadores.

Cuadro No. 3

El incremento se origind
fundamentalmente en la rama de la confeccion, En agosto de 1997 empled 603,010,
lo que representd un incremento del 30%, esto después de la contraccién de 1995

EMPRESAS Y GENERACION DE EMPLEOQ.

Empresas

3,272
3,300
3,212
2,930
3,005
3,008

& (Comercio Exterior.

Textil

Emplec

150,016
165,785
159,743
143,128
148,027
150,008

Confeccion
Empresas Empleo
12,342 259,771
13,123 264,171
13,082 260,805
11,234 320,132
11,580 389,148
11,826 453,002

i4 bl salde de la balanza comercial del sector pasdé de un superavit de 42 millones de
dotares en 1985 a un déficit de 520 millones de dolares hasta julio de 1992.

15. e 1985 a 1991, las importaciones se incrementaron a una tasa media anual del 45%, al
pasar de 129 a 1,201 millones de délares.

16. En 1997, los rubros més destacados en las importaciones fueron las prendas y
complementos de vestir {pantalones de algodén), y las fibras, filamentos, hilados y
tejidos sintéticos y artificiales (tejidos y tefiidos estampados), los cuales representaron el
37.4% del valor total de la produccién.



18. Las importaciones se incrementaron de 171 a 616 millones de dolares de 1985 a 1991,
para 1992 fueron de 2,653, hasta llegar en 1997 a 6,556.7 mdd lo que significé un
crecimiento anual de 42.6%. En este afio, el 58.8% y 91.8% de las venias totales de
textiles y de la confeccidn respectivamente, se dirigieron a los Estados Unidos.

19. En este contexto destaca la exportacion de camisetas de punto, pantalones de algodon,
hilados vy tejidos de algodén y de fibras siniéticas y artificiales, que representaron el
66.8% del total.

ANALISIS DE LA PROBLEMATICA Y *AVANCES SEGUN LA COMISON Y
SEGUIMIENTO Y EVALUACION DEL PECE.

De acuerdo a la caracterizacidn del sector de la industria textil y de la confeccion, los
problemas identificados y avances en su resolucion, se circunscriben a 10 temas
principales:

1. Estructura y Qrganizacién Productiva,

Problemitica:

» Bajos niveles de especializacion en las empresas, que inciden en la eficiencia de los
procesos productivos.

s Bajo aprovechamiento de la capacidad instalada, debido a la contraccion del
mercado nacional de productos textiles y de la confeccion, y a la fuerte competencia
de las importaciones. Sin embargo para 1997 se muestra una considerable
recuperacion en estas industrias.

» Falta de integracion y complementacion productiva entre las empresas e industrias.

= Insuficientes acciones sistematicas de evaluacion y mejoramiento de la productividad
y la calidad en las empresas.

Avances:

¢ Se formalizé el convenio de integracion entre textileros de Puebla y Tlaxcala con
confeccionistas de San Martin Texmelucan; y se concreté también la integracion,
para fines de exportacion, de empresas productoras de tejido de punto en
Agpuascalientes.

+ Difundir e} Programa de Mejoramiento suscrito hacia las empresas, a través de las
Céamaras y Sindicatos de las industrias textil y de confeccion; y de dar énfasis a la
difusién de instrumentos técnicos y metodoldgicos para medir, diagnosticar y mejorar
la productividad y la calidad en las empresas, a fin de promover la realizacion de
convenios especificos para su mejoramiento en los centros de trabajo,

e Analizar las necesidades de modernizacion productiva que tienen las empresas e
impulsar acciones concretas para lograr eses proceso, de manera conjunta entre los
sectores, asi como promover la integracién y complementacion productiva de la cada
textil.

2. Abasto de Insumos,
Problemética:
s FEscasa diversidad v limitada calidad de las fibras, asi como de los hilados y tejidos,
lo cual tiene efectos negativos en el disefio y acabado de las confecciones y limita la
calidad de los productos finales.
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e Desventaja en el pago de aranceles para la importacion de maquinaria, equipo €
insumos utilizados por estas industrias, en relacion con los competidores extranjeros.

Avances:

* Se inicid la instrumentacion de un mecanismo que permita la importacion de
magquinaria y equipo, en condiciones arancelarias similares a las de Estados Unidos.

o La Secretaria de Agricultura y Recursos Hidraulicos convino en elaborar una
propuesta para mejorar la produccion y la comercializacion del algodon, en cuya
formulacion y ejecucién participen todes los sectores involucrados.

3. Diseiio y Moda.

Problematica:
+ Insuficiente desarrollo en el disefio, el acabado y la moda de los productos de estas

industrias, en comparacion con los competidores internacionales, que limita la
posibilidad de ganar mercado.

Avances:

s Se llevd a cabo en 1992 el evento “Modapremio 92" para apoyar a jovenes
disefiadores mexicanos. Afio con afio se ha venido realizado el Congreso Nacional de
la Industria de Vestido. En 1996 se traté el tema: Alianzas: Hacia la Transformacion
de la Industria de! Vestido en el Umbral del siglo XXI, en él se concluyd que para
consolidarnos como una industria del vestido de clase mundial es necesario integrarse
en grandes bloques a lo largo de toda la cadena productiva, para estar preparados para
enfrentar la competencia internacional.

¢ Se ha continuado dando apoyo gratuito desde 1995 a 1997, la SECOF],
BANCOMEXT, como por la CANIVE, a los empresarios para onentarlos respecto a
la instrumentacién para lograr alianzas estratégicas para lograr una mayor fortaleza
en la industria mexicana.

¢ Evaluar Iz factibilidad de constituir €l Instituto Mexicano de la Moda, y en su caso,
llevar a cabo los trabajos necesarios para materializar el proyecto. Este proyecto a
1998 no ha sido materializado, segln informacién de la CANIVE.

4. Recursos Humanos.

Problematica:
¢ Escasa formacion y capacitacidn técnica integral del personal de estas industrias.
+ Escasa vinculacién entre los centros de educacion investigacién y asistencia técnica

con las industrias textit y de la confeccion, para satisfacer los requerimientos de las
mismas.

Avances:

¢ En 1992 se establecid el Comité de Vinculacion escuela-industria, entre las Camaras
y las Secretarias de Comercio y Fornento Industria y de Educacion Piublica, que
permitir facilitar el disefio pertinente de programas de formacion.
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Identificar las necesidades prioritarias de las industrias en diversas areas técnicas en
las empresas.

Disefiar ¢ impulsar la ejecucion de un Programa Anual de Capacitacion en Plania,
que aproveche los esfuerzos y recursos del programa CIMO, desarrollado por la
Secretaria del Trabajo y Prevision Social, asi como los diversos programas del sectar
educativo, con un involucramiento importante de las Camaras y los Sindicados de
estas industrias en el desarrollo def programa que se convenga.

En la ciudad de México, afic con afio se lleva a cabo una Ferta Mundial de ta Moda,
para 1999, se llevari a cabo el mes de febrero en el World Trade Center.

5. Tecnolegia y Normalszacion.

Problemitica:

Inexistente produccién nacicnal de maquinaria tecnificada, lo que origina
importaciones que regularmente pagan altos aranceles.

Minimo uso de tecnologia avanzada en las empresas micro y pequeiias. situacion que
les impide producir competitivamente.

Insuficiente normalizacion en estas industrias y en insumos, que conduce a la
produccion e importaciones de textiles y prendas de vestir con bajos niveles de
calidad.

Insuficiencia de laboratorios acreditados para el analisis y certificacion de la calidad
de las matenas primas utilizadas en las industrias, asi como para la verificacion de los
textiles y prendas de vestir.

Uso ilegal de patentes y marcas registradas.

Avances:
e Durante 1993 la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial publico el primer

boletin sobre patentes y tecnologias; y ha brindado asesoria a empresas sobre el uso
ilegal de marcas. Conviene destacar la creacion, por parte €l sector empresarial, del
Institute de Normalizacidn Textil, que da apoyo a toda industria; se acreditaron cinco
laboratorios privados para la verificacion de las normas de calidad: y se puso en
vigor, en el mes de septiembre, ¢! Acuerdo de Etiquetado en todo el pais, con la
excepeion de franjas fronterizas y zonas libres que se rigi6 para el mes de febrero de
1994,

El sector empresarial se compromete hacia adelante a promover la realizacion de
proyectos especificos de modernizacion tecnologica en las empresas v a fomentar la
formacion de profesionales en la materia, en la coordinacion con el CONACYT.

En materia de normatividad, se ampliaron las normas de calidad para la industna. y
fa utilizacion de laboratorios acreditados para su verificacion; asimismo, se continia
con la capacitacion del personal de las aduanas para la verificacion de normas.

Desde 1994 hasta ahora en 1998 existen 2 organismos a nivel mundial encargados de
administrar estandares para e! comercio y la industria: Uniform Code Council:
administrador del estandar UPC, utilizado en Estados Unidos y Canadd y EAN
International: administrador del estandar EAN, utilizado en el resio del mundo,
donde se utilizan de manera compatible ambos sistemas, el EAN y ¢l UPC. Ambos
estandares estan adoptados plenamente a las necesidades del sector textil, prendas de



vestir y productos de merceria. La numeracion internacional de articulos, s el
lenguaje del mundo de los negocios, Actualmente mas de 400,000 empresas de mas
de 70 paises uttlizan el sistema para identificar sus productos.

6. Comercializacion.

Problematica:

« Limitada capacidad de negociacion de las empresas micro y pequefias con
proveedores y comercializadores debido a la inexistencia de empresas integradoras.

s Inexistencia de comercializadoras que amplien la venta y distribucidn e el mercado
nacional.

¢ Falta de mecanismos de comercializacion de *respuesta dinamica” para atender en
forma inmediata los requisitos del mercado,

» Competencia desleal con productores y comerciantes nacionales que operan bajo el
régimen de “economia informal”.

Avances:

¢ Durante 1993 se inicid la difusion del sistema de respuesta dinimica hacia las
empresas y se¢ desarrollaron seis proyectos piloto para vincular a los productores con
los distribuidores finales, este apoyo se sigue brindando hasta 1998. BANCOMEXT
brinda orientacion sin costo alguno a empresarios interesados en exportar, o bien que
ya lo estan haciendo y quieren expandir su negocio.

» Se creo un compromiso del sector privado para informar y capacitar a empresartos en

¢l tema, asi como promover la formacion de empresas integradoras para compras y
ventas directas en comun.

7. Co-inversiones vy Alianzas Estratégicas.

Problematica:

¢ Falta de coinversiones y alianzas estratégicas entre las empresas y desconocimiento
de las ventajas de estas modalidades para especializarse, incorporar tecnologia
avanzada y participar en mayor medida en el mercado internacional.

» Escasa relaciéon de las empresas con comercializadoras y tiendas departamentales
localizadas en el extranjero, que permitiese la ampliacién de mercados.

¢ Desventaja en las empresas mexicanas para reafizar coinversiones y alianzas, por su
escasa capacidad financiera actual.

Avances:

» En 1992 se inicid elaboracion de proyectos de coinversion de 45 empresas, a los que
se les da seguimiento para su concrecion en el corto plazo. Por otro lado, se cred la
Bolsa de Negocios Meéxico-ltalia, para vincular a productores mexicanos con
disefiadores italianos,

s Se contindan y amplian los esfuerzos ya iniciados, con especial énfasis en la labor de
informacion, orientacion  y asistencia técnica a fas empresas, para lograr
proporcionarles un servicio adecuado.



8. Exportaciones.

Problematica:

Falta de vocacion exportadora en los empresarios nacionales.

Inexperiencia para comercializar los productos en el extranjero debido a la falta de
empresas comercializadoras que promuevan la penetracion de los textiles y prendas
confeccionadas de fabricacion nacional en el mercado internacional.

Insuficiente investigacion y desarrollo de nichos de mercado para los textiles y
prendas confeccionadas de disefio mexicano, que posibiliten una mayor participacion
de los productos de estas industnias en el mercado internacional.

Existencia de cuotas en los Estados Unidos para las exportaciones nacionales, que
limitan el mercado potencial.

Falta de reciprocidad en las preferencias arancelarias concedidas por México en los
acuerdos signados con los paises miembros de la ALADI. Baja participacion de las
empresas mexicanas en ferias comerciales internacionales, por desconocimiento de
los eventos vy costos elevados de asistencia.

Avances:

Durante 1992 la industria participd en las ferias de Medellin, Colombia y Dallas,
Texas, USA, se inicid una campafia para el desarrollo de proveedores permanentes en
cadenas departamentales norteamericanas, que realizaron el proceso de seleccion de
preductos y empresas.

Se formaron 11 grupos piloto de empresas para la promocion integral de
exportaciones, se identificaron y promovieron 30 nichos de mercado, a través de las
consejerias de BANCOMEXT; y se realizo el primer curso de cultura exportadora en
el mes de mayo de 1994.

A partir de 1993, se propone estimular la utilizacidn, por parte de las empresas, dei
Centro de Servicios al Comercio Exterior de BANCOMEXT, con el objeto de
ampliar y facilitar las posibilidades de exportacion de la industria nacional.

Al afio 1997 las condiciones en que se da el comercio internacional con México ha
mejorado de manera notoria, estableciéndose de manera mas equitativa dicha
relacion. Aunado a lo anterior y al tipo de cambio peso/dolar a propiciado que las
exportaciones hayan superado a las importaciones en monto y crecimiento,
representando para los productores mexicanos una oportunidad de negocio en el
extranjero. Las exportaciones en 1995 fueron de 4,304 mdd, mientras que a 1997
fueron de $ 7,875 mdd, lo que representd un crecimiento de 82%.

9. Importaciones.

Problemitica:

Competencia desleal por adquisiciones subfacturadas o bajo condiciones de
dumping.

Incipiente conocimiento del sistema mexicano de defensa contra pricticas desleales
de comercio internacional.

Frecuente triangulacion en el mercado mundial para evadir cuotas compensatorias.
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Intreduccién ilegal de ropa usada y de productos que no cumplen los requisitos de
etiquetado, asi como falta de difusion y orientacion a los productores, comerciantes,
agentes aduanales y consumidores de los requisitos de etiquetado. No existe un
registro fidedigno al respecto, ya que ésta actividad, en muchas ocasiones, es ilegal.
Insuficiencia y retraso en la generacion y publicacion de informacion estadistica que
requiere el sector, € incompatibilidad con la generada por otros paises, para facilitar
negociaciones y evaluar el comportamiento del flujo comerciales v de los niveles de
produccidn y empleo, principalmente.

Avances:

En 1992 se concreto la resolucion definitiva sobre la importacion de la mezclilla y de
tejidos de algodén y sus mezclas; el 15 de octubre se publicé la cuota compensatoeria
provisional de 30% y 78% para las importaciones de bramante, manta y popelina y la
tela de rayon, respectivamente, y en el mes de julio se publicaron modificaciones a
los textos de las fracciones de trapos, para asegurar que no se permita importar ropa
usada.

Durante los nueve primeros meses de 1993, las areas correspondientes a la Secretaria
de Hacienda y Crédito Publico, decomisaron 1.3 millones de nuevos pesos de ropa
usada; y embargaron mas de 10 mii kilogramos de la misma; a partir del 16 de
noviembre, se niegan nuevas solicitudes y renovaciones de programas de maquila de
exportacion, donde se requiera importacion de ropa usada. Para 1997 los productos
con un mayor impacto en las importaciones fueron: prendas de vestir de fibras
vegetales, hilados y tejidos de fibras sintéticas y articulos y prendas de vestir de
fibras sintéticas/artificiales, entre otros.

Se inicio en el mes de julio un programa de capacitacion sobre el sistema de
practicas desleales; se realizaron dos cursos para técnicos y agentes aduanales, para
la verificacion de normas y la identificacion de subfacturacion de productos; y se
disefid un programa para fiscalizar empresas que importen por debajo de precios
minimos establecidos.

Lo anterior se ha reforzado con el enlace por microondas entre las dreas hacendarias
y de comercio y fomento industrial, al cual se suman gradualmente las Cimaras
textiles y de la confeccion. .

Se establecen compromisos de continuar y ampliar los esfuerzos anteriores, a través
del funcionamiento permanente de un grupo de trabajo conjunte en materia de
importaciones. Se plantea la responsabilidad de generar y difundir informacion
estadistica requerida por el sector, por parte del INEGIL.

Las importaciones han mostrade un crecimiento constante, en 1995 fueron de
3,920.1mdd, para 1997 6,556.7mdd , lo que representa un crecimiento de 67%. Sin
embargo éstas son menores en su monto y porcentaje de crecimiento a las
exportaciones.

10. Financiamiento.

Preblematica:

Escaso acceso al crédito debido a que los requisitos solicitados por la banca de primer
piso son excesivos para las condiciones de las empresas.
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* Insuficiente conocimiento de las industrias acerca de los esquemas financieros
ofrecidos por los institutos de la banca de desarollo NAFIN y BANCOMEXT.

» Insuficiencia desarrollo de uniones de uniones de crédito y bajo aprovechamiento de
los mecanismos de arrendamiento y factoraje.

e Costos financieros elevados con relacion a los que pagan los competidores como son
USA y Canada, quienes brindan financiamientos a intereses muy bajos comprados
con México, lo que pone en desventaja a los empresarios mexicanos, pues sus costos
totales se incrementan, disminuyendo su margen de ganancia.

Avances:

¢ Durante el afio 1991, se aprobaron créditos por 6.6 millones de nuevos pesos, con
base en e! convenio suscrito entre BANCOMEXT y el grupo financiero Mercantil
Probursa; el propio Banco coloco hasta el pasado 16 de noviembre, 335.5 millones de
dolares en 497 empresas de las industrias textil y de la confeccion, y recibid
solicitudes para la reestructuracién de pasivos por un total de 300 millones de
dolares.

* BANCOMEXT y Nacional Financiera convinieron unificar criterios para la
reestructuracion de pasivos.

e Por su parte Nacional Financiera opero, de enero a octubre de 1992, un monto total
de 858 millones de nuevos pesos que beneficiaron a 2 mil 563 empresas de la
industria textil.

* Se cre6 un comité de apoyo especial para la industria, en el que participan también
los bancos de primer piso, para atender requerimientos de las empresas; a la fecha se
ha resuelto doce solicitudes y ocho mas presentan avances considerables.

11.Conservacién y Proteccion Ecolbgica.

Problematica:

» [Este tema se incluyé como nueva aportacion al Programa, por su trascendencia y la
atenciéon que recibe ahora de los diferentes sectores.

Avances:

© Lievar a cabo una amplia labor de informacién hacia las empresas, a través de las
Camaras, y en coordinacidn con la Secretaria de Desarrollo Social, para conocer y
aplicar la normatividad ecologica especifica para la industria textil; y, de manera
principal, promover el establecimieato de programas especificos de conservacion y
proteccion ecologica en las empresa.

Informacion Estadistica,

La informacion estadistica es necesaria para ubicarnos dentro del contexto nacional, con
ella conoceremos como se estructura la industria por su tamafo, informaciéon mas
especifica acerca de la industria de la confeccidn como es: qué porcentaje cubre las
empresas textiles y las de confeccién por su generacién de empleo, valor de las
produccion, etc. En los anexos del 1 ai 20 mostramos dicha informacién en el apartado
final de este documento. Algunas observaciones sobresalientes resuitado del analisis de
dicha informacion se haran a continuacioén:
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¢ De los 2 subsectores, el textil participa con el 58% del valor total del sector. No
obstante, es el de la confeccidn el que ha experimentado mayor crecimiento
porcentual, al pasar en el perfodo 1988-1990 de 0.56% al 9.76%, de 0.04% en 1991
a 2.44% en 1996 Situacién contraria en la rama textil, ! cual, el mismo periodo,
pasé de 2.33% a -0.29%.(Anexos 4 y 5).

Participacion en el PIB.

+ La participacion del sector en el PIB manufacturero ha mostrado una tendencia
decreciente entre 1980-1992, a excepcién de 1983, disminuyendo en 1.5 puntos
porcentuales, al pasar de 10.8% a 9.3%. Cabe sefialar, que esta disminucién en los
afios 81,85,88,89 y 90,no responden a una baja en el valor de la produccién del
sector, sino responde a un decremento en toda la preduccion manufacturera.
Tendencia similar se registra con respecto al PIB Nacional, al pasar en todo el
periodo de 2.4% a 2.1%, para 1995 disminuyd —3.2%, para recuperarse en 1996 y
1997, (Anexo 6).

¢ En cuanto a cada uno de los subsectores, en el periodo 1985-1990. Es el textil el que
ha perdido mayor participacién dentro de toda la produccién manufacturera, al bajar
ent 1.8% puntos porcentuales(Anexo 7), mientras que el de la confeccién perdi6 el
1.1%.(Anexo 8).

+ Dentro del PIB de todo el sector, el subsector textil registré un descenso paulatino
entre 1985 y 1997, al pasar de 59.8% al 58.3%. Por otra parte, €l subsector de la
confeccidn, en el mismo periodo, crecid 2.4% puntos porcentuales, al situarse en el
41.7% (Anexo 9).

Relacion Capital/Trabajo

¢ En laIndustria Textil y de la Confeccidn la mayor parte de las empresas son micro
y pequefias representando al afio 1997 el 92.2% del total, mientras que las medianas
y grandes sélo integran el 7.8%. Los niveles de remuneracién de la mano de obra
nos muestran que los del subsector de la confeccién son muy bajos en comparacién
con los del subsector textil,

Esto se debe a que los textiles se caracterizan por tener un proceso intensivo en
capital, a diferencia del que se desarrolla en las prendas confeccionadas, que
requieren mayor mano de obra por unidad de capital. (Anexo 10).

e Segin datos del INEGI, en el Sistema de Cuentas Nacionales de México, el salario
medio de cotizacién'® es 51% mayor en la industria textil que en la industria de la
confeccion, aunque ambas registran una trayectoria semejante, sobre todo a partir de
1989.(Anexo 11)

e A 1997 los subsectores textil y confeccidn en los Estados que se registran ef indice
mis alto de personal ocupado son: Distrito Federal c12.8%, Chihuahua 10.2%,

1% E| Salaric medio de cotizacién es el promedio del salario base de cotizacidn por rama y por zona. Este
Gltimo s¢ refiere a los pagos en efectivo, gratificaciones, percepciones, primas, comisiones y cualquier otra
percepeion que se entregue al trabajador por sus servicios.



Puebla 94%, Estado de Meéxico 8.9%, Coahuila 87%. Durango
7.1%,Aguascalientes 4.8%, Baja California 4.4%, entre otros, contribuyen con el
66.3% del personal ocupado. (Anexo 12)

Inversidn Extraniera.

e La inversion extranjera en el sector de la industria textil y de la confeccion es
aportada principalmente por Estados Unidos en un 70%. (Anexo 13).

e En los Anexos 14 y 15 se evidencia como la inversion fa industria textil y del
vestido se ha concentrado a 1997 en la zonas centro y norte del pais en un 47.4%,
principalmente en los siguientes estados: Distrito Federal (23 67%), Baja California
(11.90%), Coahuila (8.4%), Estado de México (7.9%),

Balanza Comercial

+ Balanza Comercial. Con relacién a la industria textil y de fa confeccion de 1991 a
1997 se muestra como el saldo ha mejorado sustancialmente al tener un saldo
deficitario en 1991 de -254 mdd a 2,359 mdd para 1997. Esto como resultado del
mayor incremento que afio con afio han tenido las exportaciones con relacién a las
importaciones. (Anexo 16)

Exportaciones.

» Exportaciones. Las exportaciones de la industria textil y de la confeccion, en global,
presentaron un incremento moderado a partir de la apertura comercial. La tasa
anual de crecimiento promedio en el periode 1991 a 1997 fue del 49%. El subsector
de la confeccién fue el que mas actividad mostrd al pasar de 1,022 mdd a 4,723 mdd
lo que representa un incremento de 362% . Se debe sefialar que este aumento no fue
lineal, para 1989 y 1990 decrecid, recuperandose en los aiios subsecuentes. (Anexo
7).

¢ Paises de Destino. Las exportaciones de la industria textil y de la confeccion se
destinan principaimente a los Estados Unidos. La participacion del subsector de la
confeccién es de 97.9%. (Anexo 18).

¢ Principales Productos de Exportacion. Las exportaciones a 1997 del subsector textil
y de la confeccion se concentran en 10 productos: pantalones de algodon
(1,680mdd), camisetas de punto de algodon ( 523 mdd), pantalones de fibras
sintéticas (313mdd), sostenes (245mdd), suéteres de fibras sintéticas (217mdd),
entre otros, representando el 84.8% del total exportado, mismos que pertenecen. en
su mayoria, al capitulo 54. (Anexo 19)

e Importaciones, Los paises de origen de las importaciones a 1997 de la industria
textil y de la confeccion son: USA con un monto del 90%, Corea del Sur 3.6%,
entre otros paises. (Cuadro 20).
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IV.CONCEPTUALIZACION, DISENO Y DESARROLLO DEL PLAN DE
NEGOCIOS.

Resumen Ejecutivo del Plan de Negocios

Introduccion.

Una de las actividades mas emocionantes y potencialmente gratificantes en que se
puede participar es el de iniciar y operar una empresa propia.

Existen dos caminos para formar un negocio: uno es el empirico basado solamente en la
intuicion y sentide comin y lanzarnos a un camino lleno de tropiezos e inclusive
fracasos, otro es el enfoque técnico-profesional que no implica un éxito asegurado, sin
embargo representan una mayor certidumbre en los resultados que se esperan del
negocio.

La presente investigacion trata de englobar la informacion basica necesaria para
aumentar las probabilidades de éxito de una empresa en la industria del vestido, ello a
través de la herramienta técnico-administrativa: un Plan de Negocios que nos ayuda a
detectar los factores de éxito y riesgo del negocio, su desarrollo forzara a la definicion
de metas corporativas,, el equipo de administracion, producto, ideas, estrategia de
mercadotecnia, competencia, necesidades de capital a corto y largo plazo, Es una de las
mejores herramientas para capturar el interés de los inversicnistas y la informacion
suficiente para gestionar y obtener créditos, ya que brinda vision e informacién
debidamente sustentada. Ademas de describir el producto y definir el mercado en
términos cuantitativos, eval(a la capacidad del empresario para administrar ia empresa,
asegurando que se ha hecho un analisis real de las amenazas y oportunidades del
entorno, asi como las fuerzas y debilidades de los productos existentes en el mercado en
comparacion con nuestros productos, lo cual aumentara la probabilidad de éxito de esta
empresa.

Razones por las que escogi el tema.

E! presente trabajo fue seleccionado con el fin consolidar mi formacion académica y
profesional y por existir una inquietud personal para formar mi propio negocio en la
industria del vestido, enfocado a satisfacer cierto nicho de mercado. Representa uno de
los mecanismos para iniciar y desarrollar una empresa que se conoce como “Spin-Offs”
(Desprendimientos), de aparicidn reciente, que significa la creacién via
“desprendimiento” de una pequefia empresa de una gran institucion.

Metodologia utilizada para la Investigacion.
Tipo de estudio. Se clasifica de acuerdo a dos etapas:

Exploratorio. En la fase inicial es de tipo exploratorio, ya que revisamos y analizamos
series estadisticas y obtuvimos opiniones de expertos, obteniendo con ello la
caracterizacidn del sector de la industria del vestido y una parte de la informacion del
mercado.

Descriptivo. En la segunda fase desarrollaremos el Plan de Negocios propiamente
dicho, incluyendo adictonalmente un apartade adicional relativo a la competitividad,



determinando asi si Carrusel tendrd éxito y sera competitiva en el mercado de ropa
exterior de nifia.
Diseiio de la Investigacion, Nuestro estudio se clasifica como sigue:

Diseiio_po experimental. Ya que no manipularemos deliberadamente ninguna variable
independiente. Observaremos los fendmenos tal y como se dan en un contexto natural,
para después analizarlos.

Investigacion _transeccional o transversal Pues se recolectaran datos en un solo
momento, en un Unico tiempo. Su proposito es describir variables y analizar su
incidencia e interpretacion en un momento dado.

Hipotesis.
Hi. Hipétesis de Trabajo. “La investigacion realizada para el desarrollo de una empresa
en la industria del vestido en el Distrito Federal, confirmara que serd competitiva en el
mercago”.

Hg. Hipotesis Nula. “La investigacion realizada para e} desarrollo de una empresa en la
industria del vestido en el Distrito Federal, confirmara que no serd competitiva en el
mercado”,

Variables.
Variable Dependiente. La competitividad.

Variables Independientes. Calidad, costos, credibilidad, flexibilidad, oportunidad y
servicio.

Mision y Vision.

Misidn.

“Proporcionar a nifias de 1 a 9 afios de edad, ropa exterior de alta calidad y comodidad,
que reflejen la imagen que sus padres desean dar, a través de del buen vestir de sus
hijas, sin pasar por alto la aceptacion total de nuestros productos por parte de los
clientes finales: las nifias, a través de obsequios numerosos que le den un valor
agregado: la diversién.

Visién.

Ser una empresa con presencia y permanencia en el mercado nacional a corto plazo e
internacional a largo plazo. Constituirse como una organizacion solida dentro de la
industria del vestido.

Objetivo especifico.

Conformar una pequefia empresa competitiva que disefie, confeccione y comercialice
ropa exterior para nifias de 1 a 9 afios a fin de satisfacer la demanda de cierto nicho de
mercado.



5. Perfil del Merado.

(Merta._Existen a nivel nacional 250 empresas que fabrican ropa exterior para nifios y
nifias. De ellas 116 estan ubicadas en el Distrito Federal y Estado de México (46.4%).

Importacienes. Representan una competencia significativa, ya que estas se han
incrementando de 2,631 miles de pesos en 1980 a 28,930 miles de pesos de 1997

Demanda. El segmento de mercado que definimos representa el 10% de la poblacion
femenina total de 1 a 9 afios, esto es aquellas familias que tienen ingresos mensuales de
8 salarios minimos y mas. ($ 7,334.64).

Periodo: 2000-2004
Area geografica: Distrito Federal, ¥ Estado de México.
Poblacion Femenina Proyectada 0-9 afios: 2,346,900 personas.
Sesmento: 10% de poblacion 234,690 personas
Consumo anual pércapita: $ 995.60
Demanda Futura Esperada: $233,657.36
Participacion de Carrusel: Afio 2000: 0.1% $ 2,336,570.00

Afio 2001-2004: 0.2% $4,673,150.00
La demanda es estacional: primavera-verano y otofio-invierno,
Distribucién: Suburbia, Aurrera y Gigante de México

D.F. y Estado de México 2000-2004;
2005-2009 a nivel nacional.

6. Propuesta Técnica.
Localizacton.

Anonas s/n Col. Ampliacion San Marcos Norte, Delegacién Xochimilco en el Distrito
Federal.

Tamaiio. Capacidad 100% de la planta: 18,818 piezas anuales.

Obra Civil.

Area Construida: 123.75 ma.
Area estacionamiento no techado: 11.25 mz
Total de area construida: 135.00 mz
Espacio para expansion futura (39%) _87.75 mz
Total terreno disponible: 22275 m

Tecnologia. Es una tecnologia madura de origen japonés, la mejor alternativa en
calidad, precio, vida itil, funcionalidad, servicio de mantenimiento y refacciones
disponibles.
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Descripcion del Producto. Ropa sport y de vestir para mifias de | a 9 afios. manejaremos
10 prendas diferentes, con 48 modelos basicos en total. Estaran elaboradas en telas de
algodon como material basico combinado con otros materiales sintéticos, que tengan
una suave textura al contacto con la piel, conserven sus colores originales, permitan un
facil mantenimiento y sean durables.

Grupo de Administracién y personal.

Personalidad juridica. Empresa que se ubicara en la industria manufacturera dentro del
sector de la industria del vestido. Clasificada como pequeiia empresa por sus ingresos
de 4 2,336,570 por concepto de ventas netas. Se registrara bajo el régimen fiscal de
Personal Moral como Sociedad de Responsabilidad Limitada.

Recursos Humanos. Su plantilla constarz de 13 personas en total.

Monto de Nomina, Asciendea $ 35,490.00 mensuales, $ 461,370.00 Anuales (Incluye
aguinaldo y prestaciones).

. Factibilidad Financiera.

Inversion Fija: 787,650.00
Inversion Diferida; 39,240.00
Capital de Trabajo: 445,520.00

Total de inversiones: $ 1,272,410.00

¢ Elcosto dela construecion de fa planta es por $309,380.00

+ El financiamiento otorgado por institucién bancaria es por $ 233,000.00 a 10 ajios
pactado a una TIIE de 21.07% , la cual esta sujeta a cambios,

Andlisis Financiero y Econdmico.

» Utilidades Anuales Netas esperadas:

2000 $350,294.00

2001 $787433.00

2002 $ 78727500

2003 $790,122.00

2004 $792,969.00

Razén de endeudamiento: 34%

Razén de liquidez: 1.73%

TREMA: 29.88%

TIR: 70%

VPN: 3.79

Periodo de Recuperacidon: 9 meses (3¢p.99 a mayo 2000).
Retorno de la Inverston; 35%.

Punto de Equilibrio: 34,35%, 6,464 piezas, ingresos: $891,900, gastos; $ 891,800.
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Estrategia de Competitividad de Carrusel.
Se determinaron 7 variables dependientes para medir la competividad(variable
dependiente), a saber:

. Producir con calidad y a bajo costo. (Prioridad de Carrusel).
. Mejorar procesos.

. Ganar mas mercados.

. Mejora de productos.

. Mejora de servicios post-venta.

. Disminucion de costos.

Conclusiones.

En el Plan de Negocios proyectado para Carrusel, se determind que el giro, fabricacién
y comercializacion de ropa exterior para nifias de 1 a 9 afios es rentable y competitivo.



Introduccion

Sabemos que el iniciar un negocio propio, sea cual fuere su giro, no es nada facil,
durante su planeacién, creacion y desarrolio existen a lo largo del camino una serie de
inconvenientes y dificultades. A continuacion citamos algunas desventajas de (ener una
empresa propia.'’

Riesgo de Inversion
Jornadas largas
Fluctuacion de ingresos
Responsabilidad
Presidn

Reglamentos

s 9 ¢ & @

Asimismo, hay que analizar si se tiene la capacidad para crear y operar una empresa
propia. No es cuestion de ser inteligente, tiene que ver mas con la personalidad y
comportamiento. Las caracteristicas que se mencionan con mas frecuencia son;

Motivacion

Confianza

Disponibilidad a tomar riesgos
Habilidad para tomar decisiones
Relaciones Humanas
Comunicacion

Habilidad técnica.

* 5 2 2 2 &

De la diversa bibliografia consultada, los aspectos tratados antenormente fueron
considerados los mas significativos acerca de los cuestionamientos que una persona
tiene al proyectar convertirse en empresario, mismos que fueron analizados de manera
personal, llegando a la conclusién de que reino la mayor parte de los mismos, los
elementos de que adolezco actualmente seran trabajados en la presente investigacion
para lograr una mayor posibilidad de éxito en el negocio que en propongo.

En conclusién, Plan de Negocios para mi es un estudio integral que se realiza para
conocer mas acerca del entorno econdmico y las caracteristicas internas que debe reunir
una organizacion del giro de que se trate, aprovechando las amenazas y reduciendo lo
mas posible los riesgos de inversién. Conocer de antemano las fuerzas y debilidades
propias y de nuestra organizacion con el fin de planear, desarrollar e implantar un
negocio que brinde al mercado algo que sea de valor para los consumidores y por ende
sea atractivamente rentable, (competitiva),

! Como Iniciar un Nuevo Negocio, Creacién Marcha y Permanencia. Gregory F. Kishel y patricia Gunter

Kishel. Limusa 1986. pp 12y 13.
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Clasificacion e ldentificacién de la Empresa.

Razén Social. El nombre que adoptemos para nuestra empresa debe ser el reflejo del
tipo de producto que manejemos. Pensando que nuestros productos van dirigidos a nifias
de 1 a 9 afios, decidimos que el nombre “CARRUSEL” es adecuado para proyectar ¢l
giro de nuestro negocio, y pretendemos reflejar un concepto de diversidn ligada al buen
vestir de nuestros hijos que nosotros como empresa tendremos presente al elaborar cada
una de las prendas que saldran al mercado.

Logotipo: Para seguir acorde con la misma proyeccién, discfiamos el siguiente
emblema:

Slogan: “ Donde hay un carrusel, hay buen vestir y diversion™

Gire: Produccion y comercializacion de ropa exterior para nifias de 1-9 afios de edad,

confeccionada en algodén combinado con diferentes materiales. Este giro fue

determinado por las siguientes razones:

- Por contar con una habilidad y gusto personal en el disefio y elaboracitén de ropa de
nina.

- Las estadisticas aseguran una demanda prometedora, basade en: En el mercado de
Prendas de Vestir la Tasa Media de Crecimiento de Prendas de Nifio (1996-1997) es
de 5.5%, la mas alta en ese mercado .

- Considerando que este mercado es totalmente dinamico, debido a la necesidad de
que los padres deben renovar el guardarropa de sus hijas en forma periodica,
originado por el  crecimiento normal de las nifias que en csa etapa es bastanie
acelerado.

- El mercado nacional total al afio 1997 asciende 14,272 nifias de 0 a 9 afios segun
datos def INEGI, que representa el 15% del total de la poblacion nacional que es de
94,392 habitantes en la Repiblica Mexicana.

Sector: Industrial de Transformacion. Es decir transforma de manera directa materia
prima ocupando servicios - electricidad, agua, gas, etc.- y requiere de un lpcal para
ubicar su maquinaria y equipo.

Tamaiio de la Organizacién: Inicialmente se conformaria como una pequefia
empresa, ya que nuestra organizacion esti contemplada empiece a trabajar con 13
empleados en total, segin se detalla en el Estudio Técnico (Plantilla y Organigrama de
Perscnal). Se establece que se considera pequeiia empresa a aquella que tiene de 16-100
empleados 6 que genera 1115 veces el salaric minimo elevado al afio de ventas netas
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anuales.'? Cabe aclarar que solo el primer afio funcionaremos con 13 empleados Al
sigutente afio contaremos con una plantilla de 26 empleados. Sin embargo. la
clasificacion obedece a los ingresos por ventas netas que estamos proyectando.

Ubicacion: Ciudad de México Delegacion Xochimilco. Esta zona fue selecccionada por
contar actualmente con la propiedad de una terreno en la Col. Ampliacion San Marcos
Norte. Antes de decidirlo investigamos la posibilidad de Uso de Suelo Industrial v las
condiciones favorables que ello proporcionaba a través de la ubicacion cercana del
mercado que pretendemos satisfacer, el abastecimiento de las matcrias primas, aspectos
que seran tratados con mayor profundidad en el Andlisis Técnico.

Objetive: Conformar una pequefia empresa competitiva que proporcione, a nifias entre
1 y 9 afios de edad, de ropa exterior sport y de vestir fabricada con creatividad, calidad y
eftciencia.

Hipotesis a comprobar:

Hi. Hipgtesis de Trabajo. La investigacion realizada para el desarrollo de una pequefia
empresa en la industria del vestido en el Distrito Federal, confirma que sera competitiva
en ¢l mercado.

Ho. Hipdtesis Nula. La investigacion realizada para el desarrollo de una pequena
empresa en la industria del vestido en el Distrito Federal, confirma que no serd
competitiva en el mercado.

Misi6n

La misién identifica el disefio, meta o empuje implicitos de una compaiita. Las misiones
deben de ser expresadas en término del producto y mercado.® . Considerando que
misidn es una puia permanente que inspira y orienta todas las actividades de una
organizacion,

Consecuentemente se determind que la mision de “CARRUSEL” es: “Proporcionar a
las nifias de 1 a 9 afios de edad, ropa de alta calidad y comodidad, que reflejen la
imagen que sus padres desean dar, a través del buen vestir de sus hijas, sin pasar por alto
la total aceptacion de nuestros productos por parte de nuestros clientes directos: las
nifias, a través de obsequios novedosos que dé un valor agregado a nuestro producto; la
diversion™. Cuidaremos que dicha misién sea difundida a todo elemento humano que de
alguna u otra manera este relacionado con esta empresa.

Vision: “Tener vision del futuro no significa poseer la capacidad para predecir el
provenir. Lo que significa es tener la habiiidad para visualizar futuros posibles a la luz
de los eventos y tendencias que estan hoy ocurriendo en el entorno”.'*Ser una empresa
con presencia y permanencia en ef mercado nacional, constituirse como una
organizacion sdlida dentro del subsector del vestido. Los planes a cono plazo (5 afios)

12 Secretaria de Comercio v Formento Industrial. (SECOF1) 1997

" Planeacion Estratégica. Lo que todo Director debe Saber. Una Guia Paso a Paso. CECSA Nsexta
Impresion 1986.George A. Steiner. Pp. 154 y 155

'* Cémo destruir ung ¢mpresa en 12 meses.,, o antes. Ermores y omisiones de la Direccion. Ediciones Poder
1991. Luis Castafieda Mantinez. pp 21.



son satisfacer el mercado meta delimitado en el Distrito Federal v Estado de México.
Planes a mediano plazo, 6 a 10 afos, es distribuir sus productos en toda la Republica
Mexicana y por ultimo los planes a largo plazo(mas de 10 afos) expandirse
internacionalmente, distribuyendo nuestros productos sobre todo a U.S.A. y Canada,
fundamentado en el Tratado de Libre Comercio, aprovechando las ventajas competitivas
gue éste nos brinda (aranceles, tipo de cambio, apoyos gubernamentales, etc.). Lo
anterior pudiera sufric modificaciones en virtud de las condiciones internas que la
compafiia vaya experimentando a través del tiempo por el efecto de ambiente
macroeconomico en el que se desarrollara, mismas que en este estudio no se proyectan .

Cultura Empresarial. Es considerada un sistema de creencias y valores compartidos 2l
que se apega el elemento humano que las conforma."” La cultura empresarial debe ser
obra del director. Generar una cuitura deseada es una de las tareas mas complicadas del
director, st €l no interviene en la creacton de la cultura empresarial, los empleados se
encargaran de generar la que mas les convengan que ante una direccion apatica, lo mas
seguro es que resulte una cultura contraproducente'®. La cultura organizacional son la
actitud y los valores comunes infundidos por un lider a un grupo, que los hace trabajar
en armonia hacia un mismo fin. Para nuestra organizacion seran;

» Estar conjuntados por un equipo de personas de alta calidad con una firme actitud de
servicio y de integracion con las demas personas.

+ Fomentar la responsabilidad, el éxito, la superacion, el compromiso, la honestidad y
los valores que haga sentir integros a cada uno de los elementos de la empresa.

» Mantenernos a la vanguardia de la moda infantil que ofreceremos para lograr ¢l
desarrolle personal y profesional de los empleados.

» Lograr que el desempefio de los trabajadores se desarrolle en un ambiente de
comunicacion y cordialidad para el mejor funcionamiento interno.

» Inculear a los trabajadores la atencion y servicio al cliente, en cuanto a fabricacion:
que los productos estén bien hechos y de acuerdo al modelo, con relacion al disefio:
que los productos satisfagan al cliente.

e Dar calidad total los productos de acuerdo a las necesidades y requisitos de las
especificaciones del disefio, a través de la participacién de los trabajadores en la
elaboracion de las prendas, ensefidandoles a realizar sus trabajos con gusto.

Riesgos y Oportunidades. Amenazas y Oportunidades.

Este punto reviste una enorme importancia en estos tiempos de vertiginosos cambios
externos, pues crea un ambiente de mayor certidumbre para cualquier negocio, al poder
conocer previamente €stos aspectos, y lograr que la empresa y sus miembros estén
preparados para sortearlos exitosamente. Para desarrollar este punto consideré el
Analisis OPEDEPQ PF", que es un acrénimo para debilidades, oportunidades, peligros
y potencialidades, fundamentales para la planeacion.

'* Manual de Administracién Estratégica, MaC Graw-Hilt 1984 Kenneth 3, Albert.pp16-7
1% Como destruir una empresa en 12 meses... o antes. Errores y omisiones de }a Direccién. Edictones Poder
1991. Luis Castafieda Martinez. pp 27.

'? Planeacién Estratégica lo que todo Director debe Saber
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Fuerzas y Debilidades.
Fuerzas.

Mas flexibilidad que las grandes empresas para adaptarse a las nuevas condiciones
de mercado v a los innovadores procesos de preduccion (especializacion flexible).
Gran capacidad para integrarse en procesos productivos de grandes empresas,
mediante mecanismos de subcontratacion,

Menor tiempo de maduracion en la vida del negocio y en la realizacion de
innovaciones.

MNuestra empresa coadyuvara a disminuir, aunque sea en minima medida, el
desempleo al crear fuentes de trabajo,

Identificacion previa de la necesidad de cliente, a través de un estudio de mercado.
para conocer los gustos y preferencias del cliente.

Conocimiento personal en el disefio y la elaboracion este tipo de producto.

Calidad al menor precio. Lo que pretendemos es elaborar los productos de
insuperable calidad, con un precio menor que en el mercado.

Diversidad de productos. Vamos a centrar nuestros esfuerzos solo en modelos para
nifias de 1 a 9 afios con el fin de que, de acuerdo a nuestras capacidades, poder
ofrecer una gama de diferentes disefios con satisfacer todos los gustos posibles.
Ubicacién de la planta. La localizacion de la planta desde el punto de vista de
servicio al cliente, hace facil la distribucidén de nuestros productos sin costos
excesivos por transportacion; en lo que se refiere a los insumos requeridos como son:
personal que laborara en la misma, agua, drenaje, luz, teléfono propicia el facil
acceso al la empresa.

Mantenernos constantemente informados acerca de las tendencias nacionales e
internacionales de la moda infantil para npifias, a través de visitas periodicas a las
tiendas mas importantes que distribuyen ropa de nifia, asi como a las suscripciones a
revistas de Italia, Espafia y Estados Unidos, paises vanguardistas en lo que a moda se
refiere.

Valor agregado. Nuestros productos tendran un valor agregado en lo que se refiere a
novedad al incluir invariablemente, en la compra de cualquiera de nuestras prendas.
un obsequio econdémice pero ingenioso.

Debilidades.

No contar con capital suficiente para financiar el proyecto.

La inexperiencia obvia, al ser empresarto por primera vez.

Considerarnos como un competidor blando. E! iniciar en un nuevo mundo con
grandes riesgos y competidores, puede resultar muy dificil si no estamos
debidamente centrados en la calidad, precios y distribucidon de nuestros productos.
No contar con la infraestructura adecuada para la exportacion, desaprovechando las
condiciones actuales favorables para incursionar en mercado internacional.
Dificultad para la consolidacion y conservacion de cuadros directivos.

Limitacion para el desarrollo y adopcion de tecnologia avanzada de alta
complejidad.
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Amenazas y Oportunidades.

Amenazas.

s La apertura del Tratado de Libre Comercio ha propiciado una mayor competencia
para los industriales nacionales de todas las ramas; la industria del vestido ha sido la
excepeion.

+ La industria nacional del vestido sufre un retraso tecnolégico de 5 a 10 afios, lo que
la pone en obvia desventaja en cuanto a los competidores extranjeros'®

« Inflacion. Esta variable macroecondmica es un factor muy desventajoso, pues
debido al incremento en el precio de los productos, en particutar los insumos,
aumenta el precio de venta, y trae como consecuencia una disminucion de la
demanda.

e [a apertura comercial al entrar en vigencia el Tratado de Libre Comercio,
representa una debilidad pues trae consigo una mayor competencia en los mercados.

Oportunidades.

» La ropa representa una necesidad basica existente y surge debido a que todas las
nifias requieren de ropa para vestir, solo va dirigido a un cierto nicho de mercado con
un nivel de ingresos familiares, cuando menos, de 7 salarios minimos mensuales. El
uso de nuestros productos va a representar, de aighin modo, el status de éstas
familias.

¢ La apertura de México ante el Tratado de Libre Comercio desde 1994, ha
representado para todos los industriales incluyendo los del vestido, una alternativa de
crecimiento, de hecho las exportaciones han crecido entre 1994 a 1997 enun 193 %.
Es por ello que a largo plazo planeamos incursionar en estos mercados, una vez que
hayamos evolucionado como empresa dentro de las etapas a corto y mediano plazo.

« E! mantenernos a la Oltima moda teniendo suscripciones e revistas italianas y
espafiolas de ropa de nifia.

Constitueion Juridica,

Los aspectos fundamentales que deben considerarse al iniciar una empresa es la

instalacion, constitucion y operacion de la misma, Son diversas las caracteristicas que

tiengn las diferentes formas de constituir una empresa analizando el Anexo 21 Cuadro

Comparativo entre Personas Fisicas y Morales con Actividades Empresariales.

Analizando dicha informacion se decidio registrarla inicialmente bajo el régimen fiscal

de Persona Moral-Sociedad de Responsabilidad Limitada, que en esencia segin la Ley

General de Sociedades Mercantiles tiene las siguientes caracteristicas:

- Esla que se constituye que solamente estan obligados al pago de sus aportaciones,
stn que las partes sociales puedan estar representadas por titulos negociables.

- Serequiere cOmo minimo de 2 socios.

- Los socios solo estan obligados a pago de sus aportaciones.

- Puede existir bajo una denominacion o razén social.

- Que el capital social no sea inferior a $ 36,000.00,

- Rapida constitucion.

' Revista Industria. CONCAMIN. Enero 1997 pp.21 Declaracién hecha por ef Presidente de la
CANIVE.(Camara Nacional de la Industria del Vestido)
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- Minimo costo o exento en su constitucion.

- Se facilita la planificacion financiera, fisica y sucesoria de la empresa, ya que
juridica y fiscalmente es distinta de sus propietarios.

- Tiene una imagen de mayor formalidad y aceptacion de grandes empresas.

- Para que los socios cedan su partes sociales, asi como para la admisién de nuevos
socios, sera necesario el consentimiento de todos los demas.

- Para darse de baja implica un proceso de disolucion y liquidacion de la sociedad.

- Las obligaciones contables son mayores que para las personas fisicas.

- Para efectos de Impuesto Sobre la Renta es de un 35-42% sobre las ventas netas.

Tramites para la Constitucion de personas morales,
- Llenado del Contrato Constitutive de Sociedad de Responsabilidad Limitada.

- Visto Bueno y sancién por parte de la Autoridades de la Ventanilla Unica de
Gestion.
- Inscripcion en Y Registro Publico del Propiedad y del Comercio.

Gastos en que incurren,

- Solamente se hace un pago en el Registro Piblico de la Propiedad y del Comercio
por concepto de inscripcidn que es de $ 50.00 por un capital social de $ 3,000.00
hasta $ 50,000.00,

Los tramites mas importantes son:

- La zonificaciéon de uso de suelo es el trimite mediante el cual el usuario conoce la
situacion real donde pretende ubicarse de acuerdo a la actividad que va a realjzar.

- Alta en la Secretaria de Hacienda y Crédito Piblico.

- Licencia de Salubridad- Presentar solicitud. Anexos 22-A y 22-B

- Visto Bueno de prevencion de incendios. Anexos 23-A y 23-B.

Afiliacién a las Cimaras. Una de las ventajas de pertenecer a camaras, es que pone a
disposicion de sus agremiados informacion relativa a financiamientos otorgados por ¢l
gobierno, programas, planes de desarrotlo urbano, cursos y capacitacion de la instalacion
de las micro y pequefias empresas, asi como diversos servicios.

s  Primeramente nos afiliaremos a la SECOFI para integrar el SIEM (Sistema de
Informacion de Empresas Mexicanas), trimite requerido obligatoriamente por tal
dependencia

¢ Nos afiliaremos a CANACINTRA Camara Nacional de la Industria y la
Transformacién, tramite obligatorio para cualquier empresa.

¢ Por (ltimo, nos afiliaremos a la CNIV {Camara Nacional de la Industria del
Vestido). Aungue no es obligatorio consideramos que los beneficios serin mayores
que los costos, al estar integrados a una agrupacion que brinda respaldo, cursos y
asesoria diversa, situacion ventajosa en el caso de nuestra empresa recién formada.

Fuentes de Financiamiento.
El apoyo de México para las empresas en sus diferentes estrato, proviene tanto de
organismos piblicos como privados, los més importantes son. NAFIN, BANCOMEXT,



entre otros. Es oportuno mencionar que en la practica existe una seria dificultad para
accesar a los créditos por los esquemas de garantias requeridos, informacton que fue
obtenida de manera directa con algunos pequefios empresarios que de manera incognita
nos lo manifestaron. Un estudio NAFIN/INEGI reporta que la mitad de las pequeiias y
medianas empresas (PYMES) ha solicitado crédito, en particular a la banca comercial, lo
cual es de llamar la atencién dado el supuesto atractivo de los programas de fomento'®.
A continuacion presentamos tos fondos v programas de los siguientes organismos;

NMacional Financiera, S. N.C. Cuenta con una amplia gama de servicios crediticios y
financieros que le permiten ofrecer al empresario mexicano la combinacidén de
instrumentos més convenientes para el sano desarrollo de sus proyectos de inversién. Su
accion se orienta permanentemente a las micro, pequefias y medianas empresas de los
sectores industrial, comercial y de servicios. En los Anexos 24-A y 24-B se presentan
criterios de elegibilidad, los programas de apoyo y las caracteristicas de este Programa.

BANCOMEXT.

El Banco de Comercio Exterior es también un instrumento del Gobietrno Federal, que

funciona como Banca de Desarrollo y desde 1939 es promotor del desarrolio en México.

Ante la apertura comercial y con el Tratado de Libre Comercio, ha emprendido una serte

de acciones encaminadas a modemizar y mejorar continuamente sus operaciones para

proporcionar apoyos y servicios de alta calidad a la comunidad empresarial y
expoertadora del pais. Los apoyos y servicios que ofrece son:

Una variedad de programas de financiamiento adecuados a las caracteristicas de

actividad exportadora.

- Servicios de informacion estadistica sobre productos, mercados, importadores y
exportadores.

- Servicio de consulta sobre temas generales y especificos vinculados a negocios de
comercio exterior.

- Asesoria técnica, comercial, legal y financiera.

- Publicaciones

-  Formacion técnica especifica.

En los Anexos 25-A, 25-B y 25-C se presentan Caracteristicas de los Programas.

'* Solleiro Reboliedo, Roberto Lépez. Rosario Castaiién. Una Aproximacion de politica iecnolégica para las
PYMES, frente a la apertura comercial, UNAM, Centro para la Innovacién Tecnotdgica ¢ Institmo de
Investigaciones Econdmicas. México 1997,



IV. I. Estudio de Mercado.

1.

Objetivo del estudio

Asegurar la existencia del mercade a través del andlisis de dos variables: oferta y
demanda, asi como la comercializacion de ropa exterior para miias. Asimismo,
determinar si la empresa propuesta producira las prendas adecuadas en ¢l volumen
suficiente y precio competitivo, durante los primeros cinco afios.

Descripcion de los Productos.

Caracteristicas Principales.

.

Nuestros productos van dirigidos a nifias de 1 a 9 afios, y seran elaborados
basicamente con materiales de algodon con diferentes mezclas como poliéster, rayon
acetato y likra, ello pensando en que la textura de las telas utilizadas brinden todo
¢l confort necesario al usuario y que no provogquen problemas de epcogimiento o
pérdida de color, y que su durabilidad reditie en la economia familiar. Los colores
seleccionados variaran dependiendo de la temporada de que se trate, procurando
usar una gran variedad de colores de moda en tonos pastel, 1onos vivos y disefios
estampados con motivos infantiles o florales,

Sera ropa sport y de vestir, ésta ultima sera disefiada cuidando que los modelos sean
comodos y confortables.

Prendas manufacturadas: seran solamente para uso externg, siendo un total de 9
prendas diferentes las que produciremos, mismas que se detallan a continuacion:

Vestidos, conjuntos, faldas, pantalones, bermudas, blusas(manga cona y larga),
chalecos, sacos. Accesorios: mofios y diademas.

Se presentan disefios prototipo de las 10 prendas que se confeccionaran, {Anexo 26).

Toda nuestra ropa sport mostrara a {a vista el logotipo de la compaiiia, el cual
siempre ira bordado en los colores que muestra el emblema presentado en el
logotipo.

En el caso de la ropa de vestir, o sea la mas formal, solo aparecera el logotipo en la
etiqueta de la prenda, el cual ira tefiido con los colores que lo identifican.

Ventajas Competitivas. (Se fundamentz mas ampliamente en el Capitulo [V.3

Competitividad via Tecnologia- Mercado).

Sin embargo las principales estrategias para obtener la ventaja competitiva en

nuestros productos son:

- Mejorar calidad, precio y servicio de nuestros productos con relacion a los
existentes en el mercado.

- Valor Agregado. En la compra de un producto el cliente tendra dereche a escoger
un regalo sorpresa que sera entregado en al caja al pagar el articulo. Dichos
obsequios serdn obtemdos al desprender de un cartdén de 30X50cms. Un papelito
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que indicaré el premio que se podra ser desde un anillo, pulsera, rompecabezas
pequeiio, animalito de plastico o fieltro, etc. El costo del obsequio no rebasara la
cantidad de $ 0.80 a 2.50. Es decir el .10% del costo de venta que representa los
articulos de menor y mayor valor que lanzaremos al mercado. Estos conceptos
seran considerados en el Estudio Financiero como Gastos de Publicidad.

El Tratado de Libre Comercio ha abierto las puertas para que entren y salgan
productos de todo tipo, la industria del vestido no es la excepcion: por un lado la
mayor parte de la ropa que se importa actualmente es posible producirla en
México y por otro lado, a largo plazo plancamos abarcar mercados
internacionales principalmente Estados Unidos, aprovechando el tipo de cambio
peso/dolar que propicia una ventaja competitiva en cuanto al precio de nuestros
productos en el extranjero, aun considerando los costos de fletes e impuestos por
exportacion.

Caracteristicas criticas de los productos,

Comodidad. Nuestros productos van dirigidos a infantes que requieren de gran
flexibilidad en su ropa para realizar comodamente las actividades propias a su
edad.

Durabilidad. Los materiales deben de ser de la mejor calidad dentro de los costos
determinados para su realizacion.

Textura. La composicion de  los materiales utilizados debe ser confortable es
decir que no irrite la piel de los nifies, y al mismo tiempo cubran en invierno y
sean frescos durante el verano, dependiendo la temporada para la que fieren
disefiados los modelos.

Mantenimiento.- Buscaremos que los materiales sean de una composicion
adecuada para que sea practica su conservacion y limpieza. No utilizaremos los
materiales 100% algodon , pues aparte de que de no es algoddn prelavado encoge
y se merma la intensidad de los colores, dificulta su mantenimiento pues se
arruga con facilidad.

Precio y Politicas. Nuestros productos al ser de reciente introduccion al mercado
deberan lanzarse con precios bajos con relacion a los productos sustitutos ya
existentes. Dependiendo de la investigacion de mercado realizada nuestros
productos deberan de introducirse con un 10% menos de! precio de venta de
otros productos sustitutos. Estamos conscientes que nuestro tipo de mercado
(basandonos principalmente, en las encuestas aplicadas),

Garantia. Se brindara a través de nuestros distribuidores una garantia de 1 mes a
partir de la fecha de compra previa entrega de la nota de compra directamente
con el distribuidor, cubriendo cualquier anomalia en la calidad de la tela
{deformacion 6 destefiido de la tela), o bien cualquier anomalia en su disefio, con
ia reposicion de una prenda de igual o mas precio.



- Plus de nuestros productos. El factor sorpresa es un aspecto muy importante para
los nifios y éste no se ha considerado de manera tradicional al adquirir ropa para
ellos. El proposite fundamental de nuestra ropa cubrir las caracteristicas antes
mencionadas y adicionar a ellas este aspecto que resultard novedoso y podria ser
el “gancho” para que conozcan nyestros produclos y que posteriormente se
conviertan en consumidores cautivos al satisfacerlos plenamente con sus
caracteristicas. Para tal efecto, se obsequiard un regalo sorpresa incluido dentro
del costo del producto adquirido. Dichos regalos estaran clasificados de acuerdo
a la edad. Podra ser desde un muiiequito de plastico, anillos, pulseras, collares,
calcomanias, rompecabezas pequefios, libros pequefios para colorear, juguetes de
plastico, calcomanias, rompecabezas pequefios, figuras de fieltro, lbros
pequefics para colorear,etc. Es importante aclarar que el costo de los regalos
fluctuara entre § 0.80-§ 2.50, es decir un 0.10% del precio de venta minimo y
miximo de nuestros productos. Estos seran adquirtdos directamente a los
proveedores de juguetes.

3. Segmentacién del Mercado.

Nuestro Plan de Negocios esta estructurado en tres etapas: el segmento de mercado

considerado:

» Corto Plazo.Que es la primera etapa de 0-5 afios cubre 1a poblacion del Distrito
Federal y Estado de México.

e Mediano Plazo Posteriormente de 6 a 10 afios se planea una ampliacion de nuestro
mercado a nivel nacional.

» Largo Plazo.y Y por dltimo la tercera etapal 1-20 afios se planea una expansion de la
empresa para entrar a los mercados internacionales

Estas dos (ltimas etapas dependeran principalmente de los resultados obtenidos en la
primera etapa del proyecto, esto es, si nos hemos posesionade plenamente del segmento
de mercado proyectado inicialmente,

El presente trabajo estructura las acciones a tomar a corto y mediano plazo, las
proyecciones a largo plazo no se contemplan en €l mismo, ya que no se cuenta con los
elementos necesarios para elaborarlas. Es conveniente que estas se determinen una vez
concluida la primera etapa del proyecto.

El mercado total esta dividido en submercados o segmentos cuyos consumidores tienen

necesidades mis o menos homogéneas. ™

e Demograficos
Nimero Actual de Consumidores. A nivel Nacional es de 9,554,548 nifias de 0 a §
aiios de edad, de acuerdo al Conteo de Poblacion y Vivienda, 95. Resultados
Definitivos. Tabulados Basicos. Estados Unidos Mexicanos, lo que representa el
10.47% de la poblacion total,

 E] Plan de Negocios del Emprendedor-Ing. A. Sanchez Lozano ¢ [ng. H. Cantii Delgado-Editorial
MacGraw Hiil. 1*. Edicion febrero 1995



39

Nimero Potencial de Consumidores. De acuerdo a los datos de poblacion arrojados
por el Conteo de Poblacion y Vivienda 1995 , consideramos que el mercado meta al
que aspiraremos es el Distrito Federal y Estado de México de 2,293,210 nifias entre
0-9 afios de edad, que representa el 24% sobre el mercado nacional estimado dentro
de este mismo estrato.
Distrito Federal. Poblacién Femenina de 0-9 afios a 1995
Estado de México. Poblacion Femenina de 0-9 afios a 1995,
o Geogréficos.
- La localizacién fisica de nuestros consumidores finales se ubican dependiendo

de la etapa del proyecto:

897,167
1,396.043

Corto Plazo: Es de 0 a 5 aiios de vida del proyecto abarcaremos el Distrito
Federal y Estado de México.
Mediano Plazo: De 6 a 10 afios, cubriremos el mercado a nivel nacional,
determinando posteriormente el porcentaje de mercado a satisfacer.
Largo Plazo: Contempla de i1 a 20 afios de vida de la industria, en este periodo
planeamos expandirnos a nivel internacional.
- Eltotal de posibles consumidores se determina considerando las proyecciones
de la poblacion femenina. Para tal efecto presentamos a continuacién las
siguientes proyecciones de la poblacién esperadas hasta el afio 2010.Cuadros |

al 4. Cuadro 1
Poblacién Media Proyectada,
Hipotesis de Fecundidad Programatica*
1 Entidad Federativa 1980 1985 1920 1995 2000 2005 2010

Tot.Rep.Mex. 69,655,120 | 77,938,304 | 85,784,224 | 92,939,264 | 100,039,008 | 107,058,728 | 113,787,072
Dist. Federal 9,196,857 9,931,412 10438650 10,7247,275] 10,978,764 [ 11,128965| 11,183,539
Distrib.Porcent. 13.20% 12.47% 12,175 11.56% 10.97% 10.40% 9.83%
Edo.de México 7,882,805 | 10,176,537] 12,441,349 14,438973| 16,688,533 ] 19,119,882] 21,617,288
Distrib.Porcent. 11.32% 13.06% 14.50% 15.54% 16.68% 17.86% 19.00%
Total D.F. y| 17,075,662 | 20,107.94%| 22,879,99%( 25,186,248| 27,667,297 30,248,847} 32,800,827
Edo.de México

Distrib.Porcent. 24.52% 25.79% 26.67% 27.10% 27.65% 28.265 28.83%
D.F.y Edo.Mex

Fuente: INEGL. Proyecciones de la Poblacién de México y de las Entidades Federativas 1980-2010. Datos

prayectados con base en la poblacién real de 1980-1985,

»  Programitica. Es un criterio de cdlculo que corresponde a los niveles mdis bajos de fecundidad. Supone
un crecimiento de la poblacién de 1.2% anual.

Cuadro 2
Poblacién Media Femenina Proyectada por grupos de edad para la Repiiblica Mexicana
Hipétesis de Fecundacién Programitica.

Edad 1980 1985 1990 1995 2000 2005 2010

Total Nal, | 34,558.136| 38,786,072| 42,803,884 46,488,176 50,153,236 53,787,488 57,287,324
Pobl.Fem.

0-4 aifos 5,205,673 5,123420] 4,946,703 4,666,836 4,722,077 4,799202| 4,806,028
5-9 aiios 5,293,031 5,110,290 5,042,729 48771712 4,606,859! 4,667,230 4,747,9162
Total 0-9a 10,498,704 | 10,223,710 9989432 9,554,548 9,328,976 9,466,522| 9,553,944
%0-9 afios 30.38 26.39 23.34 20.55 18.60 17.60 16,63

Fuente: INEG! . Proyecciones de la Poblacion de México y de las Entidades Federativas 1980-2010. Datos

proyectados con base en la poblacion real de 1930-1985.
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Cuadro 3
Paoblacion Media Femenina Proyectada por grupos de edad para el Distrito Federal
Hipdtesis de Fecundacién Programatica.

Edad 1980 1985 1990 1995 2000 2003 2010

Total Pobl. | 4,698,528 | 5.055.898 | 5,299,285 | 5444107 | 5,551,862 | 5620865 | 5.644.01%8
Fem, D.F.

0-4 aiios 592,149 557433 489.746 436.609 418,801 399.297 371825

5-9 arfics 602,547 365,867 530,334 460,558 409,409 391.428 372183

Total 0-9a | 1,194,6% | 1,123,360 | 1,020,080 | 897,167 828.210 790,715 744,008

%0-9 afios 25.43 24.44 19.25 16.64 14.92 14.07 13.18

Fucnie: INEGI . Proyeccioncs de la Poblacion de México y de las Entidades Federativas 1980-2010, Datos
proyeclados con base en la poblacién real de 1980-1985,

Cuadro 4
Poblacion Media Femenina Proyectada por grupos de edad para el Estado de México
Hipétesis de Fecundacion Programatica.

Edad 1980 1985 1990 1995 2000 2005 2010

Total Pobl.| 3,893,024 5,076,250] 6,248,796 7,283563| 8,450,730] 9,716.007( 11,021.252
Fem. D.F.

0-4 aiios 617514 591,915 650,181 682,09 770,735 840.542 877.029
5-9 afios 629,838 766,130 692,762 713,947 747,969 843.371 918.022
Total 0-2a 1,247,752 | 1,358,045 1,342,943] 1396043 1,518,704 1683913 1795051
%60-14 afios 32.05 26.75 21.49 19.17 17.97 17.33 16.29

Fuente: INEGI . Proyecciones de la Poblacién de México y de las Entidades Federativas 1980-2010. Datos
proyectados con base en la poblacién real de 1980-1985.

¢ Economicos.
- Nivel de Ingresos. El nivel de ingresos familiar a quien dirigimos nuestros
productos es de 8 veces el salario minimo ($ 30.20 diarios) y mas que representa
actualmente un ingreso minimo mensual de $ 7,344.64
- Volumen de Compras. El comportamiento de este concepto ha ido de 1988-
1997 en aumento al pasar de 39,911 a 74,393 miles de pesos. Es decir un 186.%
de incremento.
Cuadro §
Valor de la Produccién de la Industria de ta Confeccion
Valor de la
Produccion
ANO {miles de
pesos)
1988 39,911
1989 40,369
1990 44,311

1991 44,628
1992 44,930
1993 45,129
1994 45,265

1995 47,498
1996 65,932
1997 74,393
Fuente: INEGI 1998
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- Frecuencia de Compras. De acuerdo a los resultados obtenidos en la Encuesta al
Consumidor, podemos afirmar que los padres adquieren ropa para nifios,
fundamentalmente en dos temporadas en los meses de julio y diciembre. (Anexo
27).

« Culturales y Psicologicos.
El Mercado Meta el cual queremos capturar esti ubicado de acuerdo a sus ingresos
dentro de la clase media y clase media alta (8 veces y mas el salario minimo). De
acuerdo a conductas psicoldgicas estudiadas consideramos que las razenes por las
que se renueva guardarropa a los pequefios dista de las necesidades primarias de
vestido de las cuales habla Maslow” en su Teoria de la Jerarquia de las
Necesidades de 1954. Es decir, nuestro producto no va dirigido a cubrir la
necesidad real de abrigo, sino obedece a necesidades de aceptacion del grupo al
cual pertenecen y mantener la imagen de un status socio-econémico. Lo anterior lo
fortaleceremos con los resultados obtenidos en la Encuesta al Consumidor. (Anexo
27)

+ Forma de adquirir el producto cada segmento de mercado.

Aunque las compras de nuestros productos seran de manera individual por parte del

consumidor final, debemos destacar que éstos seran entregados a consignacidn a

todas y cada una de los distributdores considerados , a los cuales les pagaremos una

comision de 25% sobre las ventas efectuadas™.

Informaciéon

Secundaria. Tipos y Fuentes.

Para recolectar la informacion secundaria procuramos que feuniera las tres
caracteristicas necesarias para su validez, a saber: imparciatidad, veracidad y
confiabilidad. Las fuentes a las que accesamos son;

Gobierno; Dependencias como: INEGI e IMSS, SECOFL, NAFINSA, Camara Nacional
de la Industria del Vestido

Privada: Biblioteca de la FCA UNAM, ITESM, Biblioteca de la Unidad de Innovacion
Tecnoldgica (Instituto de Ingenieria-UNAM), Biblioteca de la Coordinacion de
Vinculacion Empresarial, Biblioteca del ITAM.

Datos Estadisticos Obtenidos:

Variables macorecondmicas.

e Poblacion.
Agui observamos que la poblacion ha ido aumentado afio con afio, aunque la tasa de
crecimiento fue en aumento de 1940 a 1990, a partir de 1991 se nota un paulatina
disminucion que va desde 1.82% tasa de crecimiento hasta 1,.73%, solo para 1995 el
crecimiento fue de 4.70%. Ello obedece a las campafias de planificacion familiar
que el Gobierno ha instrumentado, presentandose un promedio de hijos que se tiene
por familia que es actualmente de 2.5

¥ La Administracion det Tercer Milenio:Diccionario Temdtico, Panorama Editorial Carlos Contunga Davila
1*, Edicién 1996 p p194.

* Fuente: Este dato se obtuvo a través de investigacion de campo y fue proporcionado por un fabricante de
ropa interior de nifia.



Cuadro 6

POBLACION DE LA REPUBLICA MEXICANA

ANO

1940
1930
1960
1970
1980
1990

1991
1992
1993
1994
1995

NIVEL NACIONAL  Tasade

Crecimiento

19,654.3 —
25,791.1 31.22
34,923.5 3543
48,2258 38.08
66,8472 3861
81,1409 21.38
82,6213 1.82
84,101.6 1.79
85,582.0 1.76
87,062.3 1.73
91,158.3 470

Fuente: INEGL Censos Poblacionales Conteo Nacional de la Poblacion 1995.

e Inflacién. Esta variable nos refleja de manera muy objetiva la situacion de
estabilidad econémica que prevalece en nuestro pais. Podemos observar que desde
1985 a 1988 hubo una enorme desestabilizacién en nuestro pais. Los afios 95 y 96,
aunque en menor medida también representaron problemitica econémica para

nucstra economia.

Cuadro 7
INFLACION.

ANO %
1985 57.35
1986 76.91
1987 131.50
1988 114.03
1989 20.00
1990 26.40
1991 28.30
1992 38.30
1993 23.00
1994 28.60
1995 35.00
1996 34.30
1997 204

Fuente: Bolsa Mexicana de Valores. 1998

* De igual manera el tipo de cambio peso/délar es un aspecto determinante en nuestra
economia ya que rige el nivel de importaciones y exportaciones que se efectian entre
México-Estados Unidos, debido a que el 96.6 % de las exportaciones de la
industria de la confeccién van dirigidas a Estados Unidos, este aspecto reviste vital
importancia para nuestra economia.

¥ Banco Mexicano de Comercio Exterior, 1997.



Cuadro 8
Tipos de Cambio con respecto
al dblur de Estados Unidos de América

Afio Tipo Cambio*

1987 2.375.00
1988 2,284.50
1989 2.685.50
1990 2,953.50
1991 3,080.00
1992 3,121.00
1993 3.1070
1994 3.3250
1995 7.6425
1996 7.8509
1997 7.8088*
1998 8.6500%*

Fuente:3er. Informe de Gobierno 1° Sept.97
*Cifras preliminares al mes de julio.
** Catizacién a la venta al dia 25 de febrero de 1997

El producto Interno Bruto es un indicativo econdmico importante porque representa la
intensidad de la actividad econdmica dentro de México. Aqui observamos que en
general la actividad ha ido mejorando paulatinamente,

Cuadro 9
Producto Interno Bruto
(millones de pesos 1980)
ANO Millones de
pesos

1980 4,470.1
1981 4,862.2
1982 4831.7
1983 4,628,9
1985 4,796.1
1986 4,920.4
1987 4,732.2
1988 48552
1989 5,024.2
1990 5,181.5
1991 5,407.7
1992 5,319.6
1993 5,486.3
1994 5,723.4
1995 5,928.6

Fuente: INEGI

* La contribucion al PIB Nacional por parte del D.F. y Estado de México son las
mayores en comparacion a todos lo estados de la Repiblica, representan a 1995
24.06% y 10.46% respectivamente con relacion al total. Lo que implica que
existe una enorme actividad econdmica, (Anexo 28).
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s La poblacidon por estado nos arroja que a 1995 ¢l D.F. representaba el 13.21% y
el Estado de México el 11.32% con respecto al total nacional. Es decir existe un
mercado significativo en estos dos estados. (Anexo 29).

» El salario minimo general vigente es de $ 30.20 diarios en la zona geografica
“A”, que es donde ubicaremos nuestra industria.(Anexo 30).

Estadisticas de la Industnia Manufacturera.

La Industria Manufacturera Nacional por su nimero de establecimientos ha crecide de
1987 a 1997 en un 24%, mientras que la Industria del Vestido en un 29.53. Por su
personal ocupado la Industria Manufacturera Nactonal ha crecido en un 32%, contra la
Industria del Vestido que se ha incrementado en un 20.79%. El comportamiento
anterjor a pesar de Ia crisis de 1994 y 1995, afios en que en general, economia mexicana
sufrio una importante contraccion. %.(Anexo 31).

La estructura Industrial por Entidad Federativa de Prendas de Vestir segiin nomero de
establecimientos representan en el DF. 139% vy 11.59% en el Estado de México,
considerando ¢l personal ocupado el 12.1% se refiere al D.F. y el 8.7% al Estado de
México, en ambos casos del total nacional. Esto nos permite afirmar, que existe una
enorme actividad economica en la rama industrial de Prendas de Vestir lo que garantiza
una infraestructura adecuada en ambos estados en cuanto, a servicios, mano de obra,
materia prima, canales de distribucién, etc.; pero conlleva a una mayor competitividad
en estos mercados, aspectos que serin tomados muy en cuenta en nBuestro
estudio.(Anexo 32).

De acuerdo a su tamafio observamos que la pequefia industria del vestido representan a
Agosto de 1997, segin su nimero de establecimientos el 18.90% con relacion al total
nacional, esto es hay una nimero considerable de industriales desarrollando actividades
dentro de este estrato. Por su personal ocupado la pequeiia industria ocupa el 19.23 %
del total, esto es poco significativo. Las grandes empresas en la Industria del Vestido
representan el 54.14% del personal. Sin embargo tanto fa micro como la pequefia
industria cumplen una papel importante dentro de la actividad industrial, ya que
representa un eslabon en la cadena econdmica al desempeiiar en algunas ocasiones
funciones de maquila para las grandes empresas.(Anexo 33}.

Segin su escala productiva de Prendas de Vestir por su nimero de establecimientos et
D.F. y Estado de México son los lugares que tienen la mas alta aportacion al total
nacional con un 22.25% y 11.15% respectivamente.{Anexo 34).

En la Industria de Prendas de Vestir por su personal ocupado también representan las
mas altas aportaciones a nivel nacional, el D.F con un 12.80% y el Estado de México
con un 8.89%. (Anexo 35),

Los principales Estados en que existen establecimientos de Prendas de Vestir
clasificados como pequefia industria son: el Distrito Federal hay 581 establecimientos,



Puebla 223, Estado de México con un 220, Jalisco 180, Nuevo Lean 172 y Guanajuato
133, (Anexo 36).

= Al igual que el anterior, segin su personal ocupado, ios Estados en que existen
establecimientos de Prendas de Vestir que emplean un niimero sobresaliente de
empleados son: Distrito Federal con 21,088 empleados que representan el 32.04% con
relacion al nimero de empleos generados en ese lugar, Puebla 9,463 empleos-71.21%.
Estado de México 9,460 empleos- 23.92%, Yucatin 6,674 empleos-22.58%, Hidalgo
3,460 empleos-55.82%, Querétaro 2,057 empleo-34.42%, y por dltimo Tlaxcala con
2,003 empleos-91.09% (Anexo 37).

e A nivel nacional la industria de Prendas de Vestir representa el 9.82% segun nimero de
establecimientos y el 12.39% por su personal ocupado.(Anexo 38)

s En e} Distrito Federal esta industria por su nimero de establecimientos representa el
13.87% y de acuerdo a su personal ocupado el 12.04% del total de la Industria en dicho
lugar, es una industria econdmicamente impostante.(Anexo 39).

» En el Estado de México la Industia de Prendas de Vestir segin nimero de
establecimientos representa el 11.47% y segin su personal ocupado el 8.73% con
relacién al Total Nacional. {(Anexo 40).

EVALUCION DE LA INDUSTRIA MANUFACTURERA.

Una vez analizados lo cuadros que a continuacion presentamos, podemos visualizar cual ha
sido la evolucién de 1985 a 1997 de la Industria Manufacturera Nacional, destacando los
siguientes aspectos:

¢ En el Distrito Federal de 1985-1997, en cuanto a nimero de establecimientos ha tenido
una Tasa Media de Crecimiento positiva, a excepcion de la pequefia industria, que a
1997 tuvo una tasa negativa de —0.93.Cabe destacar que en todos los estratos se
experimentd una contraccion sobre todo durante los afios 1994 y 1995, En 1996 v 1997
la micro sigue mostrando una reduccion en su nimero de establecimientos. A nivel
nacional tuvo una TMCA de 2.94%, con una contraccion desde 1993-1995, mostrando
una recuperacion durante los afios 1996 y 1997.(Anexo 41).

e En cuanto a personal ocupado en el Distrito Federal la industria manufacturera tuvo una
tasa Media de Crecimiento positiva en todos sus estratos, a excepcion de la pequeiia que
mostré una tasa negativa de —0.80. En comparacién con el comportamiento nacional
que fue de un crecimiento de 3.16%.(Anexo 42).

e En el Estado de México la industria manufacturera por su nimero de establecimientos
tuvo una contraccién en todos sus estratos, a excepcion de la micro que mostrd un
crecimiento de 4.53%. A nivel nacional la tasa fue de 2.94% (Anexo 43).

+ Por su personal ocupado fue el mismo comportamiento de contraccion, séle la micro
tuvo crecimiento de 2.90%. A nivel nacional el crecimiento fue de 3.16%.(Anexo 44).
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S. Fuentes de Informacion Primaria.

Con ¢l fin de complementar la informacion estadistica, aplicamos 2 tipos de encuesta:
una al consumidor finat y 12 otra a los distobuidores para conocer datos relativos a la
competencia, compradores, distribuidores y usuarios finales. Las encuestas se aplicaron
de manera aleatroria, probabilistica, estratificada y directamente, es decir a traves de
entrevistas personales, considerando los recursos humanos con que contamos. el
tiempo disponible, el presupuesto, la confiabilidad deseada, entre otras. En los Anexos
27 y 45 respectivamente, se muestran los formatos diseiiados.

- Habitos de compra de los consumidores. Para conocer algunos aspectos que no
interesa de los consumidores disefiamos dos tipos de encuesta que fueron aplicadas
en forma directa, y sin la intervencion del encuestador. Con base en los resultados
de dichas Encuestas a los Consumidores y a los Distribuidores, a continuacién
presentamos la siguiente informacion:

e Resultados de la Encuesta al Consumidor. Se disefid un cuestionario para
encuestar a los padres de las nifias. Anexo 27. Dicho cuestionario considerando
los limitantes en cuanto a recursos disponibles (tiempo, dinero), se aplicé solo a
65 personas en total seleccionadas aleatoriamente, es decir a2 una muestra
probabilistica estratificada®® porque nuestro objetivo es analizar los valores, ritos
y significados de un grupo secial determinado, el uso tanto de expertos, como de
sujetos-tipo, en las tiendas como Suburbia, Aurrera y Gigante , de éstas se
tuvieron que eliminar 15 por haber contestado el cuestionarioc en forma
incompleta o incorrecta.

Cuadro 10

Resultades de Encuesta al Consumidor
¢ Coémo se enlera de los nuevos modelos para sus nifias?

Medio Total %
Catdlogo 3 10
Revistas 10 20
Televisidn 3 6
Tiendas 17 34
Amigos 6 12
Radio 4 8
Publicidad Metro 5 i0
Total 50 100

Fuente: Elaboracion propia. Agosto de 1997

¢ Principalmente donds compra su ropa?

Luygares Total %
Boutiques 5 10
Costureras 8 16
Tiendas de Autoservicio 15 30
Tiendas Departamentales 20 40
Tianguis 2 [
Total 50 100

Fuente: Elaboracién propia. Agosto 1997

* Metodlogiz De Ia Investigacién Hemzndez Sampieri Roberto. Fernandez, Collzdo Carlos. Pilar Baptista
Pilar. Editorial Mc Graw Hitl. México. 1993. pp. 2£7
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;Cuanto paga en promedio por cada prenda?

Prenda ler. Rango No Pers. [ 2°, Rango No Pers. | 3er. Rango No.Pers. | Total
®) Total % | () Total % | %) Total % | Pers. %

Vestido Menos de $150.00 | 5 10] 150.00- 200.00 |30 60| Masde$200.00 |15 30|50 100

Conjunto | Menosde $200.00122 44 (200.00 -300.00(125 50 |Masde$300.00 | 3 6{50 100

Faldas Menosde $50.00 20  40(50.00- 90.00 [25 50|Misde$90.00 |5 1050 100

Pantalén | Menosde $60.00 |15  30{60-00-100.00 |25 50[Misde$100.00 |10 2050 100

Chaleco  {Menosde$60.00 110 20]160.00- 80.00 132 64)Misde$80.00 -3 16150 100

Bermuda [Menosde$60.00 [14 28]|60.00- 90.00 (28 56| Mdasde$90.00 8 16|50 100

Blusa Menos de § 50.00 {8 16 | 50.00- 70.00 38 76 {Misde$ 70.00 4 8 150 100

manga

corta

Blusa Menos de $ 60.00 |3 6|60.00- 8000 135 T0|Misde$80.00 |12 24150 100

manga

larga

Sacos Menos de $ 70.00 {24 487000~ 10000 |15 30|Masde$100.00 |11 2250 00

Overoles jMenosde $80.00 |22  44)80.00-1100¢ |25 50|Masde$ t10.00 3 6150 100

Fuente: Elaboracidn propia. Agosto de 1997.

¢ Andlisis de las encuestas realizadas a los distribuidores (Anexo 43). Se
encuestaron 5 distribuidores, encontrando oposicién por parte de los
entrevistados a proporcionar informacién numérica con respecto a sus ventas o
inversiones, contestando, en el mejor de los casos, con porcentajes del total. Por
ello ésta informacion serd tratada con Ia reserva adecuada.

Cuadro 11

Resultados Encuestas a Distribuidores.
Ramo de establecimiento. %

Formal 30

Informal 30

Formal e Informal 40
Relacion de Marcas

Lujo 10

Intermedia 30

Econdmica. 60

Factores para decidir un pedido:

Importantes Intrascendentes
Marca Color
Diseflo Moda
Precio Tipo de tela
Calidad Frecuencia

Fuente: Elaboracién propia. Diciembre de 1997.
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5. Demanda Total Anual y Proyecciones.

Tomando en cuenta toda la informacion primaria y secundana la demanda para nuestros
productos representa aquellos voliimenes que se pueden vender a los diferentes precios
alternativos por unidad de tiempo.

Las condiciones que afectan y determinaran el consumo de nuestros productos en

funcién del tiempeo, son;

s Ingresos Disponibles. El mercado que pensamos considerar la poblacion infantil de
1 a 9afios de edad de! Distrito Federal y el Estado de México, cuyos padres
perciban ingresos familiares desde 8 salarios minimos y mds, que representan $
7,344.64 mensnales y mas.

e Consumidores Potenciales. Los nifios de 1-9 afios seran nuestros clientes directos,
sin embargo es obvio que debemos considerar a los padres de los mismos para
identificar aquellos que tiene el poder adquisitivo para accesar a nuestros preductos.
A continuacién mostramos la poblacion segin niveles de ingreso, identificando con
sombreado el prupo que determinamos tendrad capacidad de compra de nuestros
productos.

¢ La tasa de crecimiento historica de la poblacion femenina de 0 a 9 afios se muestra
en la primera tabla, y la tasa pronosticada (2000-2010) para el segmento de
poblacion 0-9 afios, se muestra en la segunda tabla. Con ello demostramos la
demanda potencial gue existira en el mercado.

Cuadro 12
Crecimiento Historico Nacional de la Poblacion.
ANO Poblacién Tasa de
Nacional Nifias | Crecimien
(0-14 aifios) to
(miles de %
personas)
1988 15,092 -
1989 15,077 7.29
1990 15,062 39
1991 15,032 0.2
1992 15,002 -0.2
1993 14,971 -0.3
1994 14 882 0.6
1995 14,562 0.22
1996 14416 -0.11
1997 14,272 0.1

Fuente:INEGI. 1998



Cuadro 13
Crectmiento Nacional Proyectado de la Poblacién
Poblacién Femenina Nacional | % Tusa de Crecimiento
Proyectada de 0-9 afios. Proyectada*
Afio (miles habitantes)*
1995 9,544,548 1.2
2000 9,328,976 1.2
2005 9,466,522 12
2010 9,553,544 1.2
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Fuente: INEGL. Proyeceiones de la Poblacién de México y de las Entidades Federativas 1980-2010. Datos

proyectados con base cn la poblacién real de 1980-1985.

* Programitica. Es un criterio de cdlculo que corresponde a los niveles mis bajos de fecundidad Supone un

crecimiento de la poblacién de 1.2% anual.

s Consumo Probable.

Cuadro 14
Evolucion Consumo Probable Industria del Vestido (Miles de Pesos)
Produceién | Importacion | Exportacion | Consumo | Poblacion Promedio
Probable |Nacional (miles j Consumo Anual
_ Total de perscnas) 2;‘;:‘3] Per-

ANO ) ) =) (miles personas)
1988 39,911 2,631 1,878 40,664 75,324 5399
1989 40,369 7,259 2,282 45,536 79,249 5722
1990 44 311 11,080 2,391 53,000 81,141 6532
1991 44,628 14,536 3,559 55,605 82,621 6730
1992 44,930 22,558 4,893 65,089 84,101 7793
1993 45,129 23,128 3,165 65,092 85,582 .7606
1994 45,265 25,342 3,905 66,702 87,062 7661
1995 47,498 26,003 4,520 68,981 91,158 7567
1996 65,932 27,124 8,930 84,123 93,939 .8955
1997 74,393 28,930 9,342 93,981 94,392 9956

Fuente: Elaboracion propia. Datos Estimados basados en informacion del INEGI, SECOFI 1997

s Consumo per capita.

Sirve para determinar las posibles variaciones que se dieron en el consumo por
persona como para observar la relacion existente entre las tasas de crecimiento de la
poblacion total o la seleccionada y la produccién de los productos.

Consumo per capita = Congumo Probable Total de ropa infantil

Poblacién Seleccionada

Consumo Nacional per-Cépita 1977
Consumo probable  93.981 = 9956
Poblacion nacional 94,392
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» Demanda Actual_a 1997. A continuacion detallamos el volumen nacional de ropa
exterior consumida para nifios y nifias.
Cuadro 15
Demanda Actual.

Produccién | Importacién | Exportacion| Consumo
Probable
Total
=)
Demanda
Actual

1997 74,393 28,930 9,342 93,981
Fuenie; Elaboracidn propia. Datos Estimados basados en informacién del INEGI. SECOF]

ANO () -

¢ Proyecctones en la Demanda 1995-2010.

A nivel nacional.

Cuadro 16
PROYECCION DE LA DEMANDA NACIONAL DE ROPA EXTERIOR PARA NINAS 0-9ANOS.

Poblacién Femening Nacional | Consemo  Anual  pér- | Demanda Nacional
Proyectada de 0-9 afios. cipita 1997 (miles de{Estimada**

Afio (miles habitantes)* pesos) (miles de pesos)

1980 10,498,704 9956 10,452.509

1985 10,223,710 9956 10,178.725

1590 9,989,432 9936 9.945.478

1995 9,544 548 9956 9,502.552.0

2000 9,328 976 .9956 9,287.928.5

2005 9.466,522 9956 9,424.869.3

2010 9,553,944 9956 9.511.906.6

*Fuente. INEGI- Proyecciones de la Poblacion de México y las Entidades Federativas ~ 1980-2010.
** Datos redondeados a miles de pesos.

A nivel local del Distrito Federal.

Cuadro 17
PROYECCION DE LA DEMANDA PARA EL D.F. DE ROPA EXTERIOR PARA NINAS 0-9 ANOS,

Poblacién Femenina para e¢l)Consumo Anuwal pér-| Demanda Estimada para
D.F. Proyectada de 0-9 afios. capita 1997 (miles de|elD.F. **

Aiio {miles habitantes)* PEsos) (miles d¢ pesos)

1980 1,194 696 9936 1,189.439.3

1985 11112300 9956 1.107.405.8

1590 11,020,080 .9956 1,015.391.6

1695 | 897,167 9956 $93,219.5

2000 | 828210 9956 824,563.9

2005 790,725 9956 787,245.8

2010 {744,008 9956 740,734.4

*Fuente. INEGI- Proyecciones de la Poblacion de México y las Entidades Federativas ~ 1980-2010.
** Datos redondeados a miles de pesos,



A nivel del Estado de México:

Cuadro 138
PROYECCION DE LA DEM/_\NDA PARA EL ESTADO DE MEXICO DE
ROPA EXTERIOR PARA NINAS 0-9 ANOS.

Poblacién Femenina para el | Consumo Anual | Demanda Estimada
Estado de México | pér-capita 1997 | para el Edo. México
Aito | Proyectada de 0-9 afios. | (miles de pesos) **
(miles habitantes)* (miles de pesos)
1980 11,247,752 9956 1,242,261.8
1985 1,358,045 9956 1,352,069.6
1990 |1,342,943 9956 1,337,034.0
1995 11,396,043 9956 1,389,900.4
2000 |[1,518,704 9956 1,512,021.7
2005 |[1,683,913 9956 1,676 ,503.8
2010 | 1,795,051 19956 1,787,152.8

*Fuente. INEGI- Proyecciones de la Poblacién de México v las Entidades Federativas ~ 1980-2010,
** Datos redondeados a mites de pesos.

Mercados actuales y futuros.

El mercados actuales.

A corto plazo (0-5 afios) consideramos que nuestro mercado meta esta enfocado al
Distrito Federal y Estado de México.

Mercados Futuros.

A mediano plazo se pretende cubrir la Repiblica Mexicana (6-10 afios). A largo
plazo de 11 a 20 afios proyectamos expandir nuestros mercados a nivel internacional,
analizando previamente cuales son los paises que brindan mayores facilidades para
tal efecto.

Para conto y mediano plazo obtuvimos Proyecciones de la Poblacion que se
presentaron en los Cuadros 2,3y 4.

Participacion en el mercado.

Con base en toda la informacién hasta ahora recabada podemos estimar que nuestra
industria participari en el mercado como se indica en la Cuadro 19 que a
continuacion presentamos;




Cuadro 19
Estimacién de Participacion de “Carrusel” en el mercado de Ropa Exterior para Nifia.

e
I

Poblacién * 10% | **Consumo | Demanda Parnticipacién Anual
ET. A_P/\ Proyectada | Segmento | Nacional Fulura en ¢l mercado de
DEL Area Gegrafica | ninas 0-9 afios | Mercado | Promedio Estimada “Carrusel”
’;‘é‘ﬁg‘é a cubrir (milesde | Nivel X 1997 (miles  [Porcen | Miles de
personas) (milesde | (milesde pesos) laje % Pesos
personas) pesos)
Corto |D.F. yEstadode
Plazo México.
2000 2.346.9 234.69 9956 233,657.36 | 0.1% 2.336.57
2001 2,346.9 234.69 9956 233,657.36 | 0.2% | 4,673.13
2002 12,3469 234.69 19956 233,657.36 | 0.2% | 467315
2003 2.3469 234.69 9956 233,657.36 | 0.2% 4,673.13
2004 2,346.9 234.69 9956 233.657.36 | 0.2% | 4.673.15
Mediano Repubtlica
Plazo Mexicana
2005 9,328 9 932.89 9956 928,785.28 | 0.1% |9.287.85
2006 9,3289 932.89 9956 928,785.28 ] 0.1% {9,287.85
2007 9,328.9 932.89 9956 92878528 | 0.1% [9.28785
2008 9.328.9 932.89 9956 928,78528 | 0.1% |9,287.85
2009 9,328.9 $32.89 .9956 92878528 | 0.1% | 9.28785
Largo ** * Nivel
Plazo Internacionat
2010- — —— — mm——nn — o
2019

* Hogares donde s percibe por 1o menos 8 veces mis el salario minimo vigente a Abril 1998 que es de
$ 7,344.64 (Sakurio Minimo Diario $ 30.20)
** Este dato comesponde al Consumo Probable del Afio 1997 calculado en el Cuadro 14.

*+* Estos datos no fueron estimados porque la expansion a nivel internacional requiere de un estudio
postetior.

Fuente: Elaboracidn propia con datos de SECOFI , INEGL 1998.

e Politicas. Utilizaremos la distribucion maltiple, es decir seleccionamos diferentes
alternativas para distribuir nuestros productos. Aqui consideramos cadenas comerciales
como son: Suburbia, Gigante y Aurrera.

Nivel de decision de Compra.

La decision final de adquirir nuestros productos es del consumidor 6 cliente individual,
con la influencia de los nifios que son el usvario final. Por ello el Programa de
Publicidad debera ir dirigido a los padres de familia con hijas entre 1 a 9 aiios.

b)

Caracteristicas especiales del mercado. La demanda de nuestro producto es estacional,

es decir debemos de elaborar nuestros modelos dependiendo de 2 temporadas
estacionales Primavera-Verano y Otofio-Invierno), cada 6 meses se lanzaran modelos
diferentes en cuanto a los matenales utilizados y desde luego a los disefios de moda,
dependiendo de la estacion de que se trate. Para la primera temporada se pondran los
modelos en el mercado para el mes de enero y para la segunda temporada en julio.
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c) Anilisis de la Competencia.

Competencia directa.

Una visidn realista sobre este aspecto nos evitard omisiones que pueden resultar
costosas. Al realizar la investigacion primaria en las diferentes industrias dedicados a la
confeccion de ropa para nifia, descubrimos una gran variedad de marcas existentes en el
el mercado. De acuerdo a! SIEM-SECOFIT (Sistema de Informacion de Empresas
Mexicanas)al mes de agosto de 1997, de las 11,826 industrias del vestido que existen a
nivel nacional, sélo hay 250 industrias que manufacturan ropa exterior para nifios y
nifias, de éstas 116 se encuentran en el Distrito Federal y Estado de México Cabe
destacar que éstos dos estados representan, por su nimero de industrias de la
confeccién, el 464% con respecto al  total de industrias a nivel nacional.
Consideramos ésta fuente como la mas fidedigna y actual existente, en virtud de que
estd respaldada por una dependencia gubernamental (SECOFI) que ha establecido un
proyecto especifico con presupuesto y recursos humanos asignados para tal fin.

Para fines practicos, solo detallaremos en el Anexo 46 las que elaboran productos
sustitutos, que es la competencia que inicialmente nos interesa conocer debido que estos
son los productores que representan una competencia directa para nuestros productos.

Sistema de Distribucion de la Competencia,

Por otro lado, al realizar una investigacion directa identificamos que dentro de la
industria de la confeccion de ropa exterior para nifios y nifias las grandes y medianas
industrias distribuyen, ene general, gran parte de su produccién (mais del 85%)a las
grandes cadenas comerciales y solo una pequefia parte de sus productos las venden en
boutiques o bien directamente en sus instalaciones a un 30% menos del precio de venta
ofrecido en estas cadenas. En el caso de las pequefias y micro industrias éstas utilizan
solamente a los distribuidores para la venta de sus productos, ello debido a que no
cuentan con la infraestructura adecuada para la venta de los mismos.?

Importaciones. También representan una competencia significativa ya que éstas se
han ido incrementando de manera importante pasando de 2,631 miles de pesos en 1980
a 28,930 miles de pesos en 1997, ello obedece principalmente a las condiciones que han
surgido por la apertura del Tratado de Libre Comercio, lo que ocasiona una
competencia desleal en contra de los industriales mexicanos ya que su tecnologia, a
excepcion de la gran industria, sufre un retraso de 5 a 10 aftos, segin lo afirmo el
Presidente de la Camara Nacional de la Industria del Vestido®, aparte de la falta de una
solida infraestructura por parte del Gobierno a través de apoyos financieros e incentivos
fiscales, de canales adecuados de comercializacidn y de la consolidacion de cadenas
productivas que fortalezean la industria.

* Informacion proporcicnada directamente por empleado de ta Cdmara Nacional de Ia Industria de la
Confeccidn.

% Revista Industria. CONCAMIN, Enero 1997 pp.21
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d) Anailisis de la Oferta
Generalmente fos costos de produccidn afectan la oferta de bienes, ya que en funcion de
ellos, ios productores estan dispuestos a ofrecer mayor o menor cantidad de productos.
En fa industria del vestido los oferentes aumentan su produccion en el corto plazo
utilizande tiempo extra o subcontratando a través de la maquila.

s Localizacion de fa oferta. Los estados de la Repiblica Mexicana que concentran un
mayor nimero de establecimientos y de personal ocupado con relacion a la industria
del vestido son:

Cuadro 20
Localizacion de la Oferta de la Industria del Vestido.
Establecimientos Personal Ocupado
Estado Numero | Porcentaje % | No.de empleados | Porcentaje %
Distrito Federal 2,631 2215 57,984 12.80
Estado de México 1,319 11.15 40,260 8.89
Jalisco 1,158 9.79 e "
Guanajuato 737 6.23 et HE
Puebla 729 6.16 42,800 9.45
Chihuahua ! 45,981 10,15
Durango — J— 32,208 711
Totales: 6,574 55.48 % 219.233 48.40 %

Fuente; INEGI 1997

e Estacionalidad de la oferta. La ropa exterior para nifias se produce en forma
permanente durante todo el afio, sin embarge de acuerdo a la encuesta aplicada al
consumidor final, se determiné que los meses principales consumo son julio y
diciembre.

® Linea de productos. Dentro de la industria del vestido se producen diferentes
articulos que estan clasificados por grupos. La ropa para nifia se produce bajo el
rubro de Ropa Exterior para Niiios y Niiias.

e Capacidad instalada. Existen en total 11,826 industrias del vestido, tanto micros,
pequehias, medianas y grandes; de éstas solo 250 se dedican a fabricar ropa exterior
para niflas y nifios, de éstas realizando una investigacion telefonica identificamos
una lista de los principales productores de ropa exterior para nifia, mismos que se
detalian en el Anexo 46. De la capacidad instalada a nivel nacional, solo es
utilizada un 68%, ello derivado en su mayor parte por la crisis econdmica surgida a
finales de 1994, y que hasta la fecha aun sufrimos sus efectos?”. Este dato es
importante pues implica que un 32% de las instalaciones de los productores estin
en condiciones ya sea de poder maquilar a costos accesibles prendas de vestir, o
bien de incorporarse rapidamente a la vida productiva.

¢ La oferta de la industria del vestido es considerada como mercado de competencia
imperfecta, esto es que los grandes productores determinan las condiciones de
influir en el mercado. Es decir los precios no se rigen por la ley de la oferta y la
demanda (el punto de equilibrio), sino que son determinados por ellos mismos,

¥ Cfimara Nacional de |2 Industria del Vestido. Junio de 1998.



e) Mercadotecnia.

El Programa de Mercadotecnia de nuestros productos ira encaminado a los siguientes
puntos:

Estrategia de Penetracion de Mercado. Siendo congruente con la Estrategia
Competitiva Genérica con enfoque de Nicho establecida para nuestro negocio
(tratada mas ampliamente en el Capitulo IV.3 La Competitividad via Tecnologia-
Mercado, la Estrategia de Penetracion de Mercado), serd dirigida hacia los precios y
desde luego dando a conocer nuestros productos a través de la publicidad. Las acciones
que se deben tomar para empezar a ganar mercado son las siguientes:

- Debido a que existen compaiiias muy fuertes en el ramo de la confeccion de  ropa
infantil que estan muy posesionados del mercado, fijaremos precios a un 10% por
debajo del precio del mercado en comparacion con productos sustitutos, sin un
detrimento en la calidad de nuestros productos.

- Sabemos que la reaccidn de la gente que compra se va a ir, primero, a ver si esta
bonito el disefio, después vera la calidad y at final se enterara del precio; aunque
esta ultima variable, el precio, juega un papel determinante en la decision de compra
del cliente.

Aplicaremos un Programa Promocional Intenso, a través de [as siguientes acciones:

- El medio de publicidad empleado sera a través de folletos que muestren algunos de
nuestros disefios en forma llamativa que capte la atencion de dquel que los vea. Para
ello disefiamos un folleto que se muestra en el Anexo No 26.

- Utilizaremos también, para dar a conocer nuestros productos a nivel del D.F. y area
metropolitana a través de la Seccidn Amarrifla, medio que tiene un tiraje anual de 5
millones de directorios que son distribuidos a los usuarios del servicio telefonico.
Cabe destacar que esta publicacion es solicitada, inclusive a nivel nacional.

- Otro medio de difusion utilizado serd la Red e Transporte Colectivo del Metro,
considerando que ticne una amplia cobertura de comunicacién al conocer que
diariamente se transportan en este medio un promedio de 5 millones de personas.

- Se planeara tener los catilogos de prendas tres meses antes del inicio de cada
temporada, los cuales seran distribuidos en las cadenas de los Centros Comerciales
determinados en ef punto Canales de Distribucion .

- Manejaremos un tiempo de entrega maximo de 15 dias.

- Contaremos con los servicios de un disefador joven, para que con sus nuevas ideas
aporte creatividad vanguardista a nuestros disefios innovandolos y cambidndolos
constantemente.

- Monitorearemos los estandares en los principales productores de ropa de nifia y de
la misma industria del vestido, para adoptar cambios que mejoren el rendimiento
interno de nuestra empresa (Benchmarking). De hecho en ¢l Capitulo ['V.3 que trata
acerca de la competitividad obtuvimos informacion de la industria manufacturera
con relacion a las principales metas que son consideradas por las empresas para
lograr ser competitivas.

- Se visitara periodicamente los principales almacenes de ropa para tomar ideas de la
evolucidn de la moda.



- Mantendremos suscripciones a revistas nacionales e internacionales de moda
infantil (Espaia, USA e ltalia), que nos permita visualizar con toda anticipacion las
tendencias de la moda infantil para nifias, lo que nos dara una ventaja competitiva
con respecto a los competidores, debido a que se conocerd con toda anticipacion la
evolucion de la moda infantil.

Canates de Distribucidn,
La estructura de los canales de distribucion utilizada se determind pensande que el
volumen de produccidn de nuestra industria no es muy grande, ésta sera la sigutente
Cuadro 21

Estructura del Canal de Distribucion _de Carrusel

= -

PRODUCTOR DISTRIBUIDOR CONSUMIDOR

Esta cadena se determina partiendo de que nosotros colocaremos nuestros articulos a
través de nuestros directivos: ya sea el Gerente o Supervisor para hacer llegar nuestros
modelos a Suburbia, Aurrera o Gigante, cadenas consideradas como distribuidores de
nuestros productos. (Anexo 47)

Tamafio de muestra: 10 disefios por prenda

Margen de Ganancia para e distribuidor: 25% sobre el precio de venia de las
prendas vendidas.

Plan_de Compensacion de Ventas. No contaremos con vendedores dentro de la
organizacion. Nuestra fuerza de ventas estd considerada a través de Ja publicidad v
visitas por parte del Gerente con los Directores de los Centros Comerciales y Tiendas
Departamentales asi como con los duefios de las boutiques antes mencionados para asi
distribuir los productos.

Estrategia de Precio y Politicas.

Precios.

» Acorde con la Estrategia Genérica Competitiva enfocada a un Nicho de Mercado,
una de las formas mas efectivas para ganar mercados es tener el precio bajo, por o
cual hemos decidié tener una politica de precios bajos, es decir un 10% menos con
relacién a la competencia y considerando los prenosticos inflacionarios para
Meéxico. Los precios de nuestros productos serin determinados por la estructura de
precios existente en el mercado. La estrategia de penetracion al mercade de nuestros
productos serd disminuyendo en un 10% nuestros precios con relacién a productos
similares existentes en el mercado. Es decir entraremos en un 10% arriba de los
precios de productos similares en la Cadena Comercial Aurrera, pero con mejor
calidad de nuestros productos; y a un 10% abajo del precio de Suburbia, igualando
la calidad de los productos sustitutos gue ahi se venden. Adicionalmente en el

2 Fuente: Investigacién de mercado realizada a un productor de ropa interior para nifta que distribuve su
producto en la cadena Aurrera.



Capitulo 1V 4, tema Analisis de sensibilidad, se determind que sélo podremos
otorgar rebajas sobre ventas hasta por un 5% de precio establecido, a fin de gue el

negocio siga siendo rentable.

Se elabord una encuesta de mercado en algunas tiendas departamentales donde se
planea distribuir nuestros productos, obteniendo la informacian acerca de precios de

las siguientes marcas:

Cuadro 22
Encuesta de Mercado de las algunas de las principales marcas de ro
Distribuidor/Marca Prenda Precio §
Aurrera
Kiodoko Vestido 130.00
Camiseta 50.00
Pantalén 127.60
Garols Vestido 90.00
Falda 50.00
Blusa 30.00
JPI Compay Vestido 90.00
Marlyn Confecciones Petile Vestido 99.00
Short-Camiseta 99.00
Mickey Kidy Disney Camiseta 54.90
Bolero Pantalén 99.00
Suburbia
Club Camiseta 90.00
Pantalén 150.00
Vestido sencillo 120.00
Vestido formal 180.00
PAG Jumper 179.00
Vestido 170.00
Blusa corta 70.00
Ice Cream Girls Blusa Larga 70.00
Pantalén 160.00
Blusa 100.60
Ann Ruth Finess Vestido 219.00
Vestido formal 300,00
Vestido Cocktail 400.00
La Compagnia Vestido 150.00
Kosmik Vestido 180.00
Short-blusa 149.00
Jemngo Concepts Pantalén 142 00
Palacio de Hietro
Jessy Franz Vestido formal 290.00
Vestido Cocktail 489.00
Ferrione Pantalon 170.00
Jumper 210.00
Camiseta 120.00
Pantalén 149.00
Edoardos Jumper 180.00
Camiseta 80.00
Gerald Vestido Format 120.00
Vestido Cocktail 230.00

Fuente: Investigacibn dircota de mercado . marzo de 1998,

a ext. de nifia.



Los precios seran ajustados de acuerdo a la competencia, con ello ganaremos
mercado de la ropa para nifia, para ello definimos la siguiente estructura de precios.
Se determind una flexibilidad en cuanto a la fijacion del precio, pues la cantidad
exacta dependera del tipo y cantidad de insumos, asi como de los acabados con que
se confeccionen la prenda.

Cuadro 23

ESTRUCTURA DE PRECIOS DE CARRUSEL
PRENDA RANGO EN PRECIO DE VENTA
NINAS
Vestidos $ 150.00- 250.00
Conjuntos (blusa,saco-{ 150.00- 250.00
chaleco, falda-pantalén-
bermuda).
Faldas 50.00- 90.00
Pantalones 60-00- 100.00
Chalecos 50.00- 70.00
Bermudas 50.00- 90.00
Blusas:
Manga corta 50.00- 70.00
Manga larga 50.00-_80.00
Sacos 70.00- 100.00
Overoles 100.00-150.00
TOTAL DE PRENDAS: 10

Fuente: Elaboracién propia con base a resultados del Cuestionario aplicado a consumidores Cuadro
10 y a una investigacion realizads a distribuidores en 3 almacenes del Distrito Federal Cuadro 11

Politicas de Precios.

*

Estamos conscientes que el segmento de mercado al que entraremos no es fiel a una
marca y escoge dependiende de una relacidn modelo/precio/calidad. También como
cualquier otra persona, los adultos que adquieren nuestros productos para nuestros
clientes finales (los nifios) buscan al comprar una marca, cierto cambio, por esa
razon estaremos innovande cada vez que se disefie una prenda que serd dos veces
por afio, es decir Primavera-Verano y Otofio-Inviemo. Esto coadyuvard a no
estacionarnos en ciertos modelos y, paulatinamente perder mercado, asi mismo
servira para ganar mercado a nuestros competidores y mantenemos siempre al dia.
No habra descuentos por manejar grandes volimenes, ya que en realidad no existen
pedidos muy grandes que lo ameriten.
En cuanto a devoluciones:
- Serd motivo de devolucion cualquier prenda no aceptada por el cliente final, sea
cual éste fuere, siempre y cuando entregue la nota de compra.
- También daremos oportunidad a los distribuidores de devolver ropa que no
tenga movilidad, claro que abonando en su cuenta el valor de esa devolucion
para pedidos posteriores.

- Plazo de Pago por parte del distribuidor: 30 dias sin intereses, después de ese
periodo un 3 % mensual por pago extemporineo,



Gastos de Publicidad.

Acorde con La estrategia Genérica de Competitividad enfocada hacia un nicho de mercado
definida para Carrusel el Capitulo IV.3, establecimos que los gastos de publicidad
asignados para este concepto no deben rebasar el 15% de la utilidad neta obtenida el afio
anterior, ello con el fin de abatir costos de nuestros productos. Este porcentaje fue
determinado con base en el Estado de Resultados proyectado al afio 2000, en €l cual se
muestran una finanzas sanas de acuerdo a los analists financieros calculados.

Analizando los diferentes canales de comunicacidn que podriamos utilizar para
promocionar nuestros productos, en cuanto a efectividad/costo, eliminamos la alternativa de
la radio que aunque muy efectiva resulta onerosa para nuestro negocio. A manera de
informacion adicional, el costo de la tarifa de spoteo mis econdmica, es de un spot con
duracion de 107 segundos es de § 500.00 mas IVA®. Suponiendo que se contrataran 10
spots diarios el costo mensual seria de $ 172,500.00, erogacion muy alta para el
presupuesto anual asignado para el afio 2000 que es de $ 76,000.00 para publicidad. Por
razones obvias en cuanto a costo, la publicidad a través de la television fue descartada.
Los gastos de publicidad gue tenemos programados son considerados: a través de catalogos
que se distribuyan en los centros comerciales o tiendas departamentales, [a inclusion de
nuestro negocio en la Guia Amarilta, y el Sistema de Transporte Colectivo Metro.
o Gastos estimados para la elaboracion de dichos catalogos son:

Elaboraciéon de 600 catalogos anuales  § 3.00c/u $ $1,800.00 anuales

o Gastos estimados en la publicacién de nuestro negocio en la Seccion Amarilla™ Se
eligio este medio por ser relativamente econémico , comparado con otros medios de
publicidad, ademas por su efectividad por la amplia cobertura gue tiene al contar con un
tiraje anual de 5 millones de directorios repartidos en el D.F. y drea metroplitana.
Existen diferentes tipos de pago, nosotros elegimos a 12 meses con un interés anual de
13.50%. Hay dos tipos de publicaciones: desplegados y listados informatives. Nosotros
elegimos los listados informativos para el primer afio, por ser mas econdmicos.

Costos.

I L Informativo.

Pago Anual de Contado $5,387.00

12 pagos al 13.50%interés anual § 509.52(pago mensual)

Existe una promocion que al pagar esta publicidad se publica la siguiente ¢n tamafio
que es la de cadigo 2L que es de 5.0 x 3.8 cms, 9 renglones permitidos.

s Gastos Estimados en la publicidad en el Sistema Colectivo Metro.
Publicidad en el Servicio Colectivo del Metro®'
Colocando carteles alternadamente en los 162 vagones de la Linea 9 (café) del Metro
que va de Pantitlan a Terminal Central Poniente. Se seleccione ésta linea considerando
que el tipo de pasajeros que normalmente circula es de ingresos economicos aceptables
para nuestro negocio. Asimismo, porque al igual que la Linea 1, es la que mas nimero
de cruces tiene, se enlaza con 7 lineas {1,2,3,4,5,7, y la 8) de las 10 lineas en total con

® Cotizacidn con vigor al 1°. De noviembre de 1998. Organizacién Radio Centro. MéxicoD.F.
* Cotizacién obtenida al 15 de mayo de 1998 de [a Empresa Seccién Amarrilla México, D.F.
* Cotizacién obtenida al 30 de mayo de 1993 de la Empresa VISTA. Méxice, DF.
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que cuenta este Sistema de Transporte, asimismo por su afluencia anual a 1996 de
127°703,148 pasajeros. La contratacion y pago sera trimestrai.

No. de vagones contratados 81
Costo por espacio en Vagon £80.00
Costo Total 6.480.00
Impuesto 15 % IVA 972.00
Costo Total Mensual 7.452.00
Costo Trimestral 22.356.00
Costo Total Anuat $ 6706800
Costo de impresion de 1000 cartulinas 1,000.00
24.5 x 23 ¢ms,

Costo Total Anual incluyendo impresion 68,424.00

Gastos de Venta.

La estrategia inicial sera no contratar vendedores, nuestros productos seran vendidos a
través de las cadenas comerciales seleccionadas. Es decir los principales gastos de venta
corresponden a los gastos por el porcentaje de los distribuidores que es del 25% sobre las
ventas efectuadas. Los gastos de manejo de informacion como son: fax, télex, teléfono,
telégrafo se clasificarin como gastos administrativos.

Gastos por Empaque y envio.

Con base a la Estratégica Genérica Competitiva con un enfoque de nicho establecida, y
tratando de conservar los precios bajos, se determiné que el importe de dicho gastos no
debe rebasar el 2% del total de gastos de venta y administrativos, dicho porcentaje fue
determinado con base en el Estado de Resultados proyectado al afio 2000, en él cual se
muestran una finanzas sanas de acuerdo 2 los analisis financieros calculados.

Los gastos que se levan a cabo por el empaque es el de preparar las pendas, colocandolas
en un gancho y su bolsa, amarrandolas at final.

Materiai Costo por ciento Cantidad Requerida  Costo Total
Afio 2000

Ganchos $50.00 17,000 $ 8,500.00

Bolsas de Plastico 30.00 17,000 3,400.00

Costo Vehiculo Panel VW $ 138,365 **. 35% anticipo, 18 mensualidades sin intereses, $
5,200.00 seguro anual, derechos $ 3,200.00. 1 mes para la entrega (importadas de Brasil).

2 Cotizacion obtenida en la Agencia Volkswagen Areropuerto el 13 de marzo de 1998,
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1V. 2 Analisis Técnico.
1. Informacion preliminar,
a) Producto.

e Disefio. En términos globales, el producto que deseamos manufacturar y
comercializar es ropa sport y de vestir para nifias de 1 a 9 afios de edad. En total
manejaremos 10 prendas diferentes.

s Caracteristicas Técnicas de Operacion. La planeacion, disefio, seleccion, calculo
, cortado de materiales asi como el cosido de los disefios se llevara a cabo en las
instalaciones de nuestra fabrica, que para tal efecto fueron disefiadas. La
confeccion de los mismos se hara especificando las condiciones de calidad y
tiempo bajo las cuales se deben elaborar, siendo responsabilidad colectiva el
optimo acabado de las prendas.

Para cada temporada los disefios correspondientes se empezaran a elaborar con
cuatro o cinco meses de anticipacion para que estén listos 2 meses antes del
inicio de la temporada de que se trate.

Dado que nuestro mercado meta inicial es el Distrito Federal y Estado de
Meéxico, se fabricard lo necesario para cumplir con la demanda pronosticada.
Los inventarios de materia prima se estandarizaran con los componentes de
mayor consumo (tela de determinado color o composicion, accesorios de moda,
etc.), para asi evitar “tiempos muertos” en le proceso productivo.

¢ Clases y tipo de modelos. Consideramos dos clases de productos: formal y
sport Como se menciond anteriormente se elaboraran 10 tipos de prendas
diferentes, variando solo los insumos y accesorios utilizados, dependiendo de la
temporada para la que se van a producir, a continuacion se detalla la

informacion:
Cuadro 1

Clases y tipos de modelos.

Tipo de prenda Tallas Namero de
Modelos Basicos

Vestidos 1al9 10
Conjuntos  (blusa,saco-; 1al9 10
chaleco, falda-pantaldn-
bermuda).
Faldas fal9 5
Pantalones 1al9 5
Chalecos 1al9 3
Bermudas 1al9 4
Blusas: 1al9
Manga corta 1al9 3
Manga larga 1alg 3
Sacos Ial9 3
Overoles lal9 2
TOTALES 10 48

Fuente: Elaboracién propia. Marzo 1997



Nivel de calidad. Dado que el precio unitario de nuestras prendas oscilara entre $

80 y $ 250 pesos, la calidad de las telas y su acabado seran de optima calidad.
Utilizaremos insumos unicamente nacionales, teniendo como ventajas la

disponibilidad inmediata y el respaldo de los proveedores mexicanos en cuanio a

calidad. En cuanto a acabados se estableceran politicas de calidad optima
Requerimientos de servicio. Los servicios que se requeriran serdn minimos.
dado que el producto esta catalogado como de consumo final no duradero de
compra, El servicio que se le dara al cliente es, a través del distribuidor, el de
responder previa presentacion de la factura correspondiente, dentro det plazo de
30 dias a partir de la fecha de compra, ante cualquier devoluciéon por
inconformidad en cuanto a calidad de la prenda o sus materiales, restituyendo
una prenda igual si la hubiere, y de no ser asi cualquier otra prenda del mismo
valor, o bien si su precio es mayor, €l cliente pagara la diferencia.

b) Mercado.

Pronostico de ventas. Considerando la Evolucion del Consumo Probable
(Estudio de Mercado-Cuadro 14)) para la Industria del Vestido estimado para
1997 en $ 995.60 por persona asi como las Proyecciones de la Poblacion
elaboradas por el INEGI (Estudio de Mercado-Cuadro 13)), se concluye el
siguiente pronostico de ventas para nuestro producto:

Cuadro 2
PRONCSTICO DE VENTAS DE *CARRUSEL” EN EL MERCADO DE ROPA EXTERIOR PARA NINA.
Poblacién *10% |**Consumo| Demanda | Prondstico Anual
ETAPA Proyectada | Segmento | Nacional Futura de Ventas de
PR g% o Area niflas 09 afios | Mercado | Promedio | Estimada | “CARRUSEL™
OJARO Gegraficaa (miles de Nivel X 1997 (miles Porcen | Miles de
cubnir Personas) (milesde | (miles de pesos) 13je % | Pesos
personas) pesos)
Corto | D.F.y Estado
Plazo de México,
2000 2,346.9 234.69 9956 233,675.36 | 0.1% {2.336,57
2001 2,346.9 23469 9956 233,657.36 | 0.2% {4,673.15
2002 23469 234.69 9956 233,657.36 | 0.2% {4,673.15
2003 2,346.9 234.69 9956 233,657.36 | 0.2% {4.673.15
2004 2,346.9 234.69 9956 233,657.36 § 0.2% [4.673.15
Mediano | Repiblica
Plazo Mexicana
2005 93289 932.89 9956 928,785.28 | 0.1% | 9287385
2006 9,3289 932.89 9956 928,785.28 | 0.1% |9 287.85
2007 93289 932.89 9956 928,785.28 | 0.1% |9 287.85
2008 9,328.9 932.89 9956 928,785.28 | 0.1% {9 28785
2009 9,328.9 932.89 9956 928,785.28 | 0.1% {9 287.85
Largo ** * Nivel
Plazo Internacional
2010-2019 ——— — —- ——— —

* Hogares donde se percibe por lo menos 8 veces mis el salario minimo vigente a Abril 1998 que es de

§ 7,344.64 (Salario Minimo Diario § 30.20)

** Este dato corresponde al Consume Probable del Afio 1997 calculado en la 1abla correspondiente.

*+* Estos datos no fueron estimados porque la expansidn a nivel internacional requicre de un estudio

posterior.

Fuente: Eiaboracion propia con datos hipotéticos.
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s Necesidades de distribucion del producto.

En cuanto a transporte. Se requiere una camioneta panel y un choter.

En cuanto a distribuidores. La instalacion de un equipo de computo para
mantener una comunicacion eficiente con proveedores, distnbuidores y
clientes.

En cuanto empaque. Cada prenda terminada se coloca en un gancho dentro
de una bolsa de plastico transparente con el logotipo impreso de nuestro
Aegocio para que se conserve en Optimas condiciones y al mismo tiempo se
pueda apreciar facilmente las caracteristicas generales del producto.

Para empacar pgrandes cantidades, se colocardn en racks metdlicos para
facilitar su manejo y transporte, evitando con ello que las pendas se
maltraten en los trayectos.

Localizacion de los clientes. El area distribucion de nuestros productos sera
en el Distrito Federal y Estado de México (Anexo 48), especificamente el
Distrito Federal (Anexo 49) y Estado de México (Anexo 50). La poblacion
tota! de nifias a 1997 en el Distrito Federal y Estado de México es de
2,293,210, que representa el 24% del total nacional que es de 9,544,548
nifias de 0-9 afios de edad. Ello nos permite afirmar que existe un mercado
prometedor de acuerdo a nuestra ubicacion.

¢) Materias Primas.

» Especificaciones y caracteristicas técnicas,

Telas. Seran uUnicamente de origen nacional, siendo seleccionadas
principalmente por su durabilidad, suave ai tacto, facilidad en el lavado y
planchado. En su composicion se incluye siempre el poliéster en una mezcla
minima de 30% para garantizar su tersura y manejabilidad.

Habilitaciones. Aqui se consideran cierres, hilos, resorte, bies, broches,
botones y encajes.

Materiales industriales.

(Productos intermedios). que serin adquiridos:

Cierres: Por caja o bolsa (100 piezas o mas).
Hilos: Por caja o cono.

Resorte: Por rollo (100 metros o mas).

Bies: Por rollo (100 metros o més).

Broches: Por caja o bolsa (100 piezas 0 mas).
Botones: Por caja o bolsa (100 piezas o mas).

Encaje; Por rollo (100 metros o0 mas).

Materiales Auxiliares: Bolsas, empaques, cajas y ganchos.
Servicios: Agua, electricidad, drenaje, pavimento, alumbrado pablico.



Caracteristicas de la materia prima,

Cuadro 3

[

Telas:

Propiedad Fisica

-Tamafio: adquisicidon  por
rollo de 100 a 300 metros de
largo; ancho de .5 hasta 2.00
metros de ancho.

- Color: vanable, va desde

colores pastel, vivos,
obscuros, estampados y
combinados.

-Textura: suave al tacto.
-Peso:va en proporcién a las
dimensiones del rollo y al
grosor de la tela.

Porosidad: Absorbente.

Hilo;

-Tamafio: adquisicion  por
cono desde 5000 metros o
mas.

-grueso: variable, depende del
tipo y grueso de la tela que se
vaya a coser.

-Textura: Suave para que no
haga friccién cuando roze con
la piel de los nifios.
-Porosidad: absorbente.
-Resistencia: poca resistencia
al corte y suficiente resistencia
a la traccion. Debe tener
suficiente  fortaleza para
impedir que las costuras se
abran con el lavado,

Resorte:

-Tamafio: adquisicidn  por
rolio de 100 metros de largo,
con un ancho desde 5mm
hasta § cms.

-Color; blanco y negro.
-Textura: suave

-Peso: ligero.

-Porosidad: absorbente

Propiedad Mecanica
-Maleabilidad: de facil
manejo, es decir que se
puede doblar, enrollar, etc.
-Maquinabilidad: existe el
equipo adecuado para su

transformacion.
-Elasticidad: solo la tela de
camiseta y likra se
elasticidad sin sufnic dafio
alguno.

-Resistencia: minima al

corte por se telas, en general
delgadas,

-Maleabilidad: de facil
manejo.
-Magquinabilidad:existe un

equipo adecuado para su
manejo y transformacion.
-Elasticidad: poca

-Maleabilidad:
manejo.
-Maquinabilidad: existe
maquinaria adecuada para
su transformacién.
-Elasticidad: maxima.
-Resistencia:  minima al
corte.

de facil

Propiedad Quimica
-Composicion: es vanable
dependiente del tipo de tela.

-Composiscion: variable, ya
sea de naylén y de algodén,
por porcentajes, es decir
combinado para lograr la
resistencia adecuada.

-Composicion: variable, es
decir  los  porcentajes
utilizados  difieren  de
acuerdo al uso que se les va
a dar.
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Cantidad necesaria de materia prima. La adquisicién de fa materia prima
dependera de la demanda estimada, pero debemos considerar que se debe tener
un minimg en ¢l almacén. A continuacion presentamos El Plan de Produccion
Afio 2000, el Calculo Unitario de Materia Prima, asi como el Estimado Anual
de Materias Primas segin Plan de Produccion Afio 2000. Para el calculo
unitario de materia prima consideramos la talla 7 que es la medida promedio de
las tallas que fabricaremos, en el caso de la tela se considera 1.20 metro de

ancho.
Cuadro 4

CALCULQ UNITARIOQ DE MATERIA PRIMA
Material/ |Tela |Hilo [Cierre |Resort |Encaje|Bies [Boton
Prenda 120 l(mts.) j(pzas.)|e (mts.) |(mts.) {es

rts (mts.) (pza.}

ancho
Vestido 200 {30 —- - - 4l 1 5
Conjunto [3.00 |40 1 030 1|1 1 6
Falda 1.00 |15 1 030 |1 - 1
Chaleco 100 |15 25 --- - --- 4
Jumper 1.00 {25 25 e — 5
Blusa
Manga L 1.50 120 - --- I -- 6
Biusa
Manga C 1.00 15 -— --- 1 - 6
Bermuda 100 {20 1 030 - -—- 1
Pantalon 1.00 125 1 030 |- o 1
Overol 1.50 {30 —- 030 |--- —- 3
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Cuadro 5 PLAN DE PRODUCCION ANO 2000

Prenda | Unid/Via. | Vestido | Conjunto {Falda | Pamaldn | Chaleco [Rermuda [BlusaC | Blusa £, |Overol | Jumper |Total

Precio £ 250 $2501 385 $125] $105 $90 $30 $90| $125| $120]—
No.Unid 100 2 21104

Enero Prod.

Vtas.Tot] 25.00 0.16 0.24125.40
{miles §)
No.Unid 100 2 2|104

Febre Prod.

To Vias.Tot| 25.00 0.16 0.24{25.40
(miles §)

No.Unid 100 40 100 100 104 444

Mar Prod.

z0 Vtas.Tot| 25.00] 100.00( 8.50 9.00 832 60.82
(miles §)

No.Unid 100 100 100 104 404

Abril Prod.

Vtas. Tot| 25.00 8.50 9.00 8.32 50.82
(miles $)
No.Unid 100 50 100 108 100 100 558

Mayo Prod.

Vias.Tot| 25.00 12.501 8.50 9.72 8.00 12.50 76.22
(miles $)
No.Unid 100 50 100 108 100 100 558

Junio Prod.

Vias.Tot] 25.00 12.50| 8.50 9.72 8.00 12.50 76.22
(miles )
No.Unid 100 50 100 99 202 200 200 781,029

Julio Prod.

Vtas.Tot| 25.00 12.50{ 8.50| 12375 18.18 16.00 25.00] 9.36{126.9
{miles $) 2
No.Unid 200 100 200 200 1i9 202 302 198 100 20012,019

Agost Prod.

0 Vtas.Tot| 50.00 25001 17.00] 25.00) 12.495 18.18] 24.16 17.82] 12.50| 24.00)2439
{miles §) 8
No.Unid| 400 150 400 3001 200 400 304 308 398 (2,460

Sept. Prod.

Vtas.Tot| 100.00 37.501 34.00| 37.50] 21.00] 36.00 2736| 38.50| 47.76(343.6
{miies $) 2
No.Unid 400 150 400 300 200 3047 308 398 |2,460

Octub Prod.

e ViasTot| 100.00| 37.50f 34.00] 37.50| 21.00 27.36] 38.50| 47.76|343.6
{miles 3} 2
No.Unid| 600 150 400 400 400 384 400 39813,132

Nov. Prod.

Veas.Tot| 150.60| 37.50| 34.00 50.00] 42.00 34.56 50.00] 47.76|445.8
{miles §) 2
No.Unid{ 628 234 500 4001 400 500 500 50213,664

Dic. Prod.

Vtas.Tot{ 157.00 58.50| 42.50| 50.00{ 4200 45.00] 62.50} 624.00}517.7
{miles $) 4
Unid 2,928 974 2400 1,6991 1319 1,018 914 1,690; 2,016) 1,978)16,93

Total |prod.pza 6

Viasmiles | 732.00| 243.50| 204.00| 212.375:138495| 91.62 7312 152,10 252.00| 237.36|2,336
.57




Cuadro 6
ESTIMADO ANUAL DE MATERIAS PRIMAS SEGUN DEMANDA ARO 2000

Prenda Total a Tela Hilo Ciemre Resorte Encaje Bies Botones
producir [Req Uni |Req.Total | ReqUnit | Req total | ReqUn | Req Req Reqtotal |Req | Req Req |Reqtotal |Req |Req
(Pzes) |(mts) |(mts.) (mts) it pzas. | to1al Unit (Mits) Unit | total Unit Unit |total
mts.
Vestido 2,928 2,00 5,856 30 87,840 e s - --- 112,928.00]1 2,928.00 51 14,640
Conjunto 974 3.00 2,922 40 38,960 1] 974.00 .30 292.20 1{ 9740011 974.00 6] 5,844
Falda 2,400 1.00 2,400 15 36,000 1 2,400 30 720.00 1]2,400.00 | --- e 11 2,400
Pantalén 1,699 1.00 1,699 25 42,475 1{1,699.00 30 509.70] - 1| 1,699
Chaleco 1,319 1.00 1,319 15 19,785 25| 329.75 —--| 4} 5276
Bermuda 1,018 1.00 1,018 20 20,360 1{1,018.00 .30 305.40 - e e —— 1 L0138
Blusa Corta 914 1.00 914 20 18,280 - - - - 1] 914.00}--- - 6] 5,484
Blusa Larga 1,690 1.50 2,535 15 25,350 aan —en . - 1]1,690.00]--- - 6] 10,140
Overal 2,016] _ 1.50| 3,024 30[  60,480] - 30| 604.80] - —| 3] 6,048
Jumper 1,978 1.00 1,978 25 49 450 251 494.50 494.50| .- 51 9,890
Totales: 16,936 23,665 398,980 6,015.25 2,926.60 2,926.6 3,902.00 62,439

Fuente: Elaboracién propia.

L9
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Rendimientos maximos de thano de obra y maguinaria.

Rendimiento de Mano de Obra.

Costurera,

No. de costureras contratadas: 5 empleadas
Rendimiento  diario  por  costurera 15 piezas
(considerando trabajo en serie):

Rendimiento diario total: 75 piezas
Dias laborales por semana 6 dias
Rendimiento semanal total: 450 piezas
No. de semanas por mes: 4 semanas
Rendimiento mensual total: 1,800 piczas

No. de meses por aiio (estimando 11.5 meses
vacaciones incapactdades, permisos):

Rendimiento anual total: 20,700 piezas
Cortadora,

No. de cortadora contratada: 2 empleadas
Rendimiento diario por cortadora: 45 piezas
Rendimiento diario total; 90 piezas
Dias laborables por semana: 6 dias
Rendimiento semanal total: 540 piezas
Nimero de semanas por afio: 4 semanas
Rendimiento mensual total: 2,160 piezas
No. de meses por afo (estimando 11.5 meses
vacaciones incapacidades, permisos):

Rendimiento anual total: 24,840 piezas

Nota: Existen diferencias entre los rendimientos esperados y la produccién
programada, ese tiempo sobrante se ocupard al personal en laborales que requieran
apoyo dentro de la produccitn, a fin de optimizar su rendimiento.

Rendimiento de la maquinaria.

Cabe mencionar que los rendimientos de la maquina de costura recta, over lock, y
cortadoras estd por encima de los rendimientos programados, ello garantiza el
cumplimiento de los estindares de produccién
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* Disponibilidad de materia prima. Existen varios proveedores en el

Distrito Federal que nos ofrecen la materia prima que necesitamos con
ta misma calidad, con precios semejantes y con condiciones de entrega
similares.

Proveedor Teléfono

Telas Kaltex 542-18-89
Encajes Mexicanos 358-38-00
Elasticos Tepeyac 551-79-29
Hilos Seralén 551-84-60

Localizacién de la Materia Prima. Como ya se mencion6 en el punto
anterior, nuestros principales proveedores se encuentran localizados en
el Distrito Federal, en la zona centro y oriente. Los mismos
proveedores llevarin la materia prima a las puertas de nuestra fibrica,
por lo que no existe ninguna limitacién por la distancia entre el
proveedor y nosotros.

Condiciones de Abastecimiento. En nuestro giro existen diversos
proveedores que nos ofrecen las materias primas que requerimos,
ademds se encuentran en la misma zona geografica que nuestra fabrica,
es decir en el Distrito Federal. Asimismo existe Ia posibilidad en
concretar créditos con los proveedores, con base a la frecuencia y
volimenes con Ia que adquirimos sus productos y el tiempo que
llevemos siendo sus clientes, de acuerdo a una investigacién informal
que realizamos detectamos que el crédito que normalmente los
proveedores de talas no otorgan crédito alguno.

d} Disponibilidad de Capital La inversién inicial requerida para la
implantacién de nuestro negocio provendrd de dos fuentes: a través de Ia
aportacién de 4 socios y por medio de financiamiento bancario que
aportara  aproximadamente un 35% de la inversién total. En la etapa
financiera sc determinara el monto de inversi6n inicial requerida.

Disponibilidad de Mano de Obra Directa. Considerando que solo se va a
diseflar y cortar y confeccionar los modelos, para iniciar nuestras
actividades requerimos del siguiente personal:

Cuadro 7
Disponibilided de Mane de Qbra Directa
Tipo Cantidad Entrenamiento Preparecién Edad Sexo
promedio
Disefiador 1 1 afio de experiencia| Téenico Disefio de| 25 aflos | Femenine
preferentemente Modas
Costurera 3 1 afio de experiencia | Secundaria 25 aflos | Femenino
Cortador 2 No requerido Secundaria 25 Masculino
Auxiliar t No requerido Secundaria 20 Masculino

Fuente: Elaboracidn propia. Agosto de 1997
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s Aspectos Legales de la contratacion de mano de obra. Al efectuar la
contratacién del personal, se incluirdin como prestaciones a los
trabajadores como el IMSS, Infonavit, SAR, 1SR, aguinaldo v
vacaciones de acuerdo a la ley. Cabe mencionar que se contratara el
personal minimo indispensable para producir lo planeado. En caso de
que exista sobredemanda se hara a través de contratacion de magquila.
ello aprovechando la capacidad ociosa existente en la industria de la
confeccion lo que nos da una posicidn ventajosa en cuanto a costo de
mano de obra de la confeccion. Lo que implica una mayor flexibilidad
en el nivel de produccion, al no requerir para cubrir esa demanda
temporal, de la compra de maquinaria y contratacion de mano de obra,
lo cual originaria costos excesivos.

2. Justificacion de tecnologia. Sera adquirida a través de la compra de maquinaria
necesaria para la confeccion de ropa de nifias, dicha tecnologia es considerada
tecnologia madura pues estd completamente desarrollada. La tecnologia a
utilizar se selecciond considerando el tipo de materiales que se van a manejar v
{a parte del proceso que se va a realizar en la fabrica, que serd solo disefio,
trazo y corte de las prendas. Para tal motivo se hizo una investigacion enire
proveedores gue se anuncian a la seccién amarilla comparando. calidad,
precios, vida util, funcionalidad, servicios de mantenimiento, refacciones
disponibles, entre otros, Esta comparacion sirvi¢ para elegir al proveedor que
mas nos conviene, Determinamos que la mejor opcion es “Maguinas
Japonesas”,

3. Estimacion de requerimientos de inventario.

a) Materia prima. El cilculo de 1a materia prima lo basamos en las siguientes

condiciones:

¢ La produccidn se basa en 2 temporadas (primavera-verano y otofio-
invierno).

o El tiempo de entrega aproximado de los proveedores es de 3 a 4
semanas.

+ El sistema de inventarios programa la ilegada del material dos veces
por cada temporada {4 veces al afio).

¢ El consumo promedio de materia prima principal (tela) es de 1.20
mts.por pieza. A razon de $ 15.00 metro.

» El costo promedio total de tela para la produccion anual de 16,936
piezas es de $ 304,848, es decir representa el 87% del costo total de la
materia prima.

El consumo promedio de materia prima por prenda es de $20.77.
El coste total promedio de la material prima para cubrir el Plan de
Produccion 2000 (16,936 pzas.) es de § 351,862.31.

+ Para el calculo del costo de inventario se considera el costo por
inventarios es depreciable y se considera una tasa de interés del 30%
anual.
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+ Inventarios. En  ésta decision seremos conservadores, basados en ia
cercania que tenemos con los proveedores asi como el hecho de que las
materias primas serin en su totalidad de origen nacional
Consideraremos como inventarios de materia prima un mes de
demanda, tomaremos el primer mes del afio 2000 en el cual la
produccion sera poca, a fin de no mantener grandes cantidades de
materia prima en el almacén, lo que implicaria flujo de efectivo sin
producir.

b) Producto en proceso. El inventario de productos en proceso es (nicamente
el efectuado como resultado de Produccion 2000. Ello dificulta la
cuantificacion exacta del inventario en cualquier punto.

c¢) Producto terminado. Debido a las politicas de venta de nuestro producto,
no es recomendable crear un inventario de productos terminados pero
procuraremos que nuestros productos permanezcan en la fabrica el minimo
tiempo requerido para tramitar el envio a los distribuidores.

d) Refacciones. El inventario de refacciones no es recomendable de acuerdo
a la maquinaria utilizada para el proceso que se va a llevar a cabo en la
fabrica, pues no seria rentable.

Por el contrario el inventaric de accesorios es indispensable para evitar asi
13 pérdida de tiempo, a pesar de considerar la facilidad para obtener agujas,
carretes, bobinas, etc. El calculo que estimamos para cubrr las
necesidades promedio de! inventario, se calcula en funcion al nivel de
produccion de la planta hasta llegar a $ 812.00 mensuales que es cuando la
planta funciona a toda su capacidad.

4. Programa de Produccion Agregado. Analizando el comportamiento de la
demanda de ropa exterior para nifios, nos dimos cuenta que en los meses de
diciembre y julio son los meses “pico” de las ventas para nuestro negocio. En
este periodo nuestra capacidad sera suficiente considerando que el resto del
afic gue hay menor demanda, apoyaremos el programa de produccion
establecido para asi cumplir con los requerimientos del mercado.
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Cuadro X

PROGRAMA DE PRODUCCION AGREGADO

Periodo fAilo | Venlas Produccion Inventario

Proycctadas (no. de

{no. piczas) pczas) ]
Afio 2000
Enero 104 104 [\
Febrero 104 104 0
Marzo 444 344 \]
Abnl 404 404 [\
Mayo 558 558 0
Junio 358 3538 y
Julio 1,029 1.029 [}
Agosto 2019 2019 0
Scptiembre 2,460 2,460 0
Octubre 2,460 2,460 0
Noviembre 3,132 3,132 0
Diciembre 3.664 3.664 0
Total 16,936 16,936 4
2001
ler. semestre 16,936 16,936 0
2°_ Semestre 16,936 16,936 0
Total 33,872 33,872 0
2002 33,872 33,872 0
2003 331872 33,872 0
2004 33,872 33,872 0

Nota: Sc ha decidido mantener los inventarios de producio terminado en cero. porque no
querenios aImiesgamos a que exista un cambio dc moda repentino y nuestra ropa se gquede ¢n
inventario, lo que ocasionaria una pérdida para el negocio.

Detalle del proceso productivo. El sistema de produccién a utilizar de este
proyecto sera el de produccion intermitente, ya que se realizardn varias etapas
del proceso productivo en la misma fabrica y se trabajara por pequeifios lotes

a} Detalie del proceso productive:

Q

Seleccidon de modelos, telas y material de produccion. De acuerdo con
¢l Programa de Produccion establecido, se escogen los modelos a
utilizar, asi como el disefio, color y tipo de la tela, asi como a las
habilitaciones necesarias que contengan las prendas.

Almacenaje de la materia prima. Se destinard un area especifica en
donde ro haya humedad, rayos solares, ni polvo, elementos que
afectarian la calidad de nuestros productos. Su ubicacion y dimensiones
se detallaran en el punto 11 de este apartado,

Trazos de modelos seleccionados. Se efectuaran los moldes en papel,
de acuerdo al modelo a confeccionar.

Revision de los trazos y aprobacion de los mismos. El disefiador
verifica que los moldes sean exactos para posteriormente autorizarlos.
Patronaje y graduacidn de los modelos seleccionados. Efectuar el
patron base y posteriormente las graduaciones a partir de éste



Elaboracion del Marcador, Se realizara con los mwoldes de los modelos
correspondientes, anteriores al corte.

Calculo del tendido. Una vez realizado el marcador podran determinar
o calcular el consumo total de tela por corte y de los materiales
necesarios segun el modelo como son: hilo, encaje, elastico, botones,
etc.

Realizacion del tendido. Tender la tela con base a la orden de corte.
Corte. Se procede a cortar después del tendide.

Separacion del corte por modelos, tallas y colores. Se separan y se
amarran los bultos con base al modelo, talla y color, asignindole el
folio respectivo.

Empaque. Se ordenan las piezas por modelo, talla y colores y se sujetan
con un cordel en bultos manejables protegiéndolos con bolsas de
plastico, cuidando siempre su conservacidon manteniéndolo, en lo
posible, extendidas las prendas para que no sufran deterioro alguno.
Dentro del paquete se anexa el (los) diseiio(s) que se van a confeccionar
especificando por escrito  las indicaciones deseadas en su
manufactura,

Marcado. Se identifican los modelos a elaborar por medio de una
etiqueta que se adhiere al bulto, indicando el nimero de modelo, tallas
y el total de piezas que se agrupan en dicho bulto.

Cosido. Se realiza el cosido de las piezas. Se entrega a la costurera con
las especificaciones por escrito, del tipo de acabado que se requiere
para la confeccion de las prendas y el tiempo limite de entrega.
Revisado de las prendas confeccionadas. Se recibe y revisa las prendas
confeccionadas y, en su caso, s¢ aprueba o devuelve las prendas que no
cumplieron con las caracteristicas de calidad establecidas para que sean
corregidas .

Empaque y Almacenaje de Prendas Terminadas.
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Diagrama de Flujo del Proceso Productivo
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ACTIVIDAD

Ef)CI

10.

1.
12,

13.

14. Empagque y almacenaje de prendas terminadas.

. Seleccion y adquisicion de modelos, telas y

material de produccion
Almacenaje de la materia prima.
Trazos de modelos seleccionados

Revision de los trazos y aprobacion de los
mismos.

Patronaje y graduacion de los modelos
seleccionados.

Elaboracion det Marcador.
Calculo del tendido
Realizacién del tendido.
Corte

Separacion del corte por modelos, tailas y
colores

Empaque de los modelos cortados.
Marcado.

Recepcidon y revision de las prendas
confeccionadas.

Ld

Simbologia:

O Operacion L—_> Transporte
VAlmaoén

[ Espere

D Inspeccion
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6. Requerimientos de equipo, insumos y servicios. Todos estos articulos seran de
origen nacional y las operaciones sélo se pueden realizar de contado.
Cuadro 10 Eguipo

Canti Descripeidn Funcién Capacid | Precio Total
dad ad Unit
b Méquing Cortadora Marca KM Cortar tendidos de tela 43751 10,000.00| 10,000.00
3 Maiquina de Costura Recta Marca | Coser prendas. 111 5,650,060 16.950.00
Brother
2 Maquing Over Marca Yamato Realizar ¢n las prendas acabados [69] 12,000.00] 24,000.00
intemos.
2 Mesa de trabajo de 1.60x Imts. Contro! de Catidad y empaque de| ilimitada 1,000.00 2,000.00
productos terminados
1 Bastilladora Brother Realizar el dobladilio de prendas 350 8,200.00 §,200.00
| Pega-botones Pegar botones de manera automética 843 8,800.00 §,800.00
Planchar fas prendas para su
1 Plancha industrial Ushima empagque. 3501 2310000 231000
Fijar [as cliquetas a las prendas
1 Pistola pega-liquetas 1000 240.00 240,00
Tendido de tela
Mesa de corte de 1.60X5 Mts, Colocar las piezas terminadas ilimitada 5,000.00 5,000.00
15 Racks metélicos de 2mts. largo x 750 pzas 300.00 4,500.00
1.50 de alio.
TOTAL: 82.000.00

Cuadro 10 b  Insumos:

Concepto Uso Presentac | Frecuencia ) Cantidad Costo
itn Unimro | Mesud
Maskin Tape General Rollo Semanal 4 $400 § 64.00
Marcadores Corte Caja Trimestral 1 40.00 13.33
Agujas stoner Corte Cgja Trimestral 1 60.00 20.00
Alfileres Corte Caja Mensuzl | 20.00 20.00
Papel Tram Corte Rollo  Anual 3 250.00 62.50
Cartdn Moldes Corte Rollo Anual 2 350.00 58.33
Bandas afitar Corte Picza Bimestral 3 1.50 225
Gredas Corte Caja Mensual 1 18.00 18.00
Pinras de sujetar  Corte Picza Trimestral 2 30.50 10.16
Aguyjamanual  Crrolcalidad Caja Mensual 2 20.00 20.00
Cepillos Ctrol.calidad Pieza Mensual 2 20.00 40.00
Jabén neutro Ctrol.calidad Picza Mensual 3 4.00 12.00
Detergente Ctrol.calidad Pieza Mensual 1 40.00 40.00
Dedales General Pierm Mensual 10 1.00 10.00
Botsas pléstico Empaque Pieza Mensual 500 0.50 250.00
Cajas Empaque Pieza Mensual 40 0.50 20.00
Etiquetas Produccién Rolo Mensual 1 72.00 72.00
Tijeras General Picza Bimestral 4 25.00 50.00
Cintas métricas General Pieza Semestral 5 5.00 4.16
Actite méquina  General Galdn Trimestral { 40.00 13.33
Desarmadores General Picza Anual 3 9.50 2.37
Pinzas General Picza Mensual 4 1.50 6.00
Gis General Caja Anual 1 40.00 33
TOTAL $ 81175

* Fuente: Investigacién directa en microempresa de giro similar, Diciembre 1997
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Cuadro 10 ¢
Servicios:
Concepto ] Depto. Produccion | Depto. Admvo. | Costo Mensual Total
Energia Eléctrica $ 420,00 $ 6000 £ 480.00
Teléfono (una linea) 6.00 350.00 350.00
Agua Potable 95.00 20.00 115.00
TO TAL: 945.00

7. Lista de equipo de manejo de materiales. Aqui contaremos con el siguiente
equipo:

* Para manejo interno de materiales. 2 “diablitos” que servirdn para
transportar los materiales de un drea a otra y de manera rdpida, comoda y
segura.

El costo unitario es de $ 450.00 es decir un total de $ 900.00

e Para transportacién externa. Una camioneta Panel VW afio 1998 color
blanco, a la cual se imprimird el logotipo de la marca de la ropa.
(Cotizacién al 19 de marzo de 1998)

Costo Camioneta $ 138,365
Seguro Anual 5,200
Derechos y Tenencia 3.200
Total 3 146,765

Se requicre de un anticipo del 35%, tiempo de entrega de la unidad 45 dias
va que se importa de Brasil,

8. Requerimientos de Mano de Obra.
a) Mano de obra directa.

Cuadro |la
Canti  Puesto Salario Factor Salano Total
dad Diario D.F, Mensual Mensual Mensual
2 Cortadores $ 3040 304 924.16 $ 1,848.32
5 Costureras 30.40 304 924.16 4,620.80
i Doblador-Empacador 30.40 304 924.16 924.16
Disefiador
1 131.58 304 4000.00 4.000.00
TQTAL: 11,393.28

Nota: Factor =365 dias = 30.4 dias por mes
12 meses

b) Mano de Obra Indirecta.

Cuadro 11 b
Cantidad Puesto Sueldo Mensual

1 Gerente (Propietario) 10,000.00
1 Secretaria 2,000.00
1 Disefiador $ 3,000.00
1 Supervisor 2,500.00
1 Chofer 1,200.00

TOTAL: 15,700.00
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c) Normas de Calidad para nuestro producto. Estas fueron investigadas
directamente y de manera confidencial con una supervisora de la empresa
Baby Crazy.

Hilos. Para un acabado perfecto en el pegado de accesonios, en g} cerrado
y union de las piezas que conformar nuestros disefios, se recomiendo
utilizar calibre 30/2 en 40/60 algodon-poliéster, procurando que el carrete
contenga ¢f menor nimero de nudos y pelusa para evitar que se rompa
cuando este llevandose a cabo la maquila.

Asi mismo para el pegado de las etiquetas y los remates debera ser hilo del
mismo calibre o similar. Los colores del hilo deberan de ser del tono
exacto o del color predominante de 1a tela utilizada.

Coasturas. Todas las costuras serén totalmente rectas y uniformes, nunca se
sobrepondrin. Se recomienda realizarlas de principio a fin de un solo
golpe de maquina, ya sea al poner los accesorios realiza o bien al realizar
los dobladitlos y/o unién de alguna pieza.

Los remates se haran al principio y fin de las costuras, por encima de ellas.
En la costura del cerrado, se utilizara la maquina over con cuidado, debido
a que corte la tela al mismo tiempo que cose, por lo que deberad pasar el
hilo totalmente recto y cerrado (poniendo cuidado en la tension) por el
bordel del margen dejado para el efecto. En las costuras de remate debera
cuidarse que, en caso de llevar algtin bordado, no se sobrepongan los hilos.

Los dobladillos seran ocultos o internos (es decir iran por la parte interior
de la pieza). Llevaran un margen de 2 cms. en las orillas, y en el frente 10
cms.;, para el pegadas de las etiquetas sera en la parte trasera de las prendas.

Fruncimjento. Se evitarid el fruncimiento por tensiones flojas o apretadas
para que las piezas no se fuercen. Por lo mismo debe cuidarse
perfectamente las tensiones de los hilos superior e inferior de la maguina y
se recomendard a la operadora, sostener lo mas posible 1as telas en unién
con las manos, permitiendo que los dientes de la maquina jalen la tela a un
ritmo parejo.

Corte y sincronizado. Una vez que se cortaron todas las piezas por medida

de un mismo lote de tela, deberan cuidarse los siguientes puntos:

- El tendido de los lienzos deberd ir perfectamente alineado evitando el
mas minimo deslizamiento entre ellos, sobre todo en telas con disefio
cuadriculado.

- El acomodo de las piezas para su trazo y corte posterior deberan
hacerse evitando al maximo los desperdicios por su mala distribucion,
siendo muy cuidadosos cuando se trate de tela estampada en cuanto a
la empatia de los disefios de la tela
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9. Definicion de la Plantilla de Personal y de la Estructura Administrativa

indicando Perfiles y Funciones por puesto.

a) Plantilla de personal. A continuacion detallamos los puestos, nimero de
empleados y costos que ello representa para el negocio.

Cuadro 12
Plantilla de Personal
Puesto No. de | Sucldo Mensual Costo Mensual Costo Anual
Empleados | (m.n.) (m.n) (m.n.)

Gerente (Propiciario) 1 10,600.00 10,000.00 +20.000 .00
Supervisor 1 2,500.00 2,500.00 30,000.00
Secretaria 1 2,000.00 2,000.00 24,000.00
Disefiador 1 4,000.00 4,000.00 48,000.00
Cortador 2 950.00 1,900.00 22,800.00
Costureras 5 950.00 4,750.00 57,000.00
Doblador-Empacador 1 95000 950.00 11,400.00
Chofer 1 1,200.00 1,200.00 14,400.00
Total Plantilia 13 27,300.00 327,600.00
+ 30% Presiaciones 8,190.00 98,280.00
(IMSS, Infonavit, SAR)
COSTO 35,490.00 425 .880.00
AGUINALDQ | mes

35,490.00
Costo Total Anual

$461,370.00

b) Estructura Administrativa. La organizacion que se aplicara sera funcional,
a continuacion se presenta el organigrama que regira a la organizacién:(lo
indicado entre paréntesis representa el nimero de empleados que

desempeiiardn ¢l puesto. Cuadro 13
GERENTE
)
CHOFER SECRETARIA
(0 )
DISENADOR
)
I
SUPERVISOR
{1
| |
CORTADOR. COSTURERA DOBLADOR-
EMPACADOR
2) (5 $)]
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¢} Perfiles y funciones por puesto. Anexo No. 51a,b,¢,d, ¢, f, g,y h

Sueldos y Salarios. (Politicas).

e Gerente. Aunque el gerente, se estd considerando que serd el
propietario, sera politica de la empresa estimar su suelde como un gasto
constante, con el fin de dar un mayor realismo a los Gastos de
Administrativos y Costos de Produccién.

Disefiador. Se le pagara cuando menos 4 veces el salario minimo.
Secretaria. Se le pagard dos veces el salario minimo de manera
constante.

s Costureras. Se les pagard el salario minimo vigente en la zona
metropolitana, mas el tiempo extraordinario trabajado.

s Doblador-Empacador, Cortador y Chofer. Se les pagard el salario
minimo vigente en la zona metropolitana, mas las horas extraordinarias.

10. Estimacién de requerimientos de espacio.

a) Factores condicionantes del Tamaiio de la Planta.

e Mercado actual y futuro. En el estudio de mercado se detectd una gran
demanda de ropa de nifias de calidad. Dado los estratos de ingreso que se
manejan que es de 8 salarios minimos y mas de ingresos mensuales, se
cuenta con una poblacidn numerosa que esta dispuesta a adquirir de 5 al0
prendas por afio. La ofena actual maneja marca, calidad y precios altos. El
factor de gran demanda no representa condiciones para el tamaiio de la
planta, ya que existe un limitante basico que es el capitat inicia! dispomble
para desarrollar la empresa.

¢ Disponibilidad de materias primas. Las telas seran adquiridas en el
mercado local que es el Distrito Federal. El abastecimiento de otros
insumos, tales como etiquetas, hilos, botones, encajes, etc., dado a si poco
requerimiento y gran oferta que existe en el Distrito Federal no ofrece
dificultad. Este factor tampoco es determinante para establecer el tamafio
optimo del proyecto.

* Restricciones de la tecnologia. De acuerdo a las normas de calidad y al
nimero de unidades por fabricar, se determinara la tecnologia a utilizar.
Para el proyecto dada la calidad y capacidad instalada requerida, se opto
por seleccionar la tecnologia que existe en el mercado. Desde el punto de
vista estrictamente tecnologico no hay restriccion alguna por el tamafio de
la planta, ya que existe en el mercado tecnologia, maquinaria, equipo y
servicio para la confecciéon de ropa, para cualquier tamafio de la planta
industrial. -

* Disponibilidad de recursos financieros. Otros factores para determinar el
tamaiio de la planta son la capacidad de recursos financieros con que se
cuenta a través de los socios y las lineas de crédito. El socio mayoritario
esti dispuesto a invertir un total de 3 300,000.00 para la instalacion y
puesta en marcha de la planta segin lo proyectado.

BSTA TES N BESE
S DE L BBUSTECH
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b) Estimacion de requerimientos de espacio.
Se construird en un terreno de 222.75 (13.50x 16.50).E! total de la planta
pcupara un total de 135 m2 de construccion, incluyendo el area de
estacionamientos la cual no va techada. Los restantes 87.75 m2 es espacio
destinado para futura expansion, que representan el 39% del espacio total de
terreno.

Cuadro 14
Estimacion de Requerimientos de Espacio

Concepto M2
Produccidn,
Area de Corte 7.50
Area de Costura 22.00
Area de Empaque Y Planchado, 6.00
Area de Control de Caltdad 45
Almacén Materias Primas 11.25
Almacén Productos Terminados 10.00
Oficinas Administrativas
Gerencia-Ventas 7.50
Recepeion 6.25
Disefio 5.00
Servicios
Comedor 6.25
Sanitarios 6.75
Areas de Distribucion
Pasillos, espacios para vialidad 30.75
Total Area Construida 123.75
Estacionamiento no techado 11.25
Total de area planta, 135.00
Espacio destinado para futura expansion| 87.75
(39%). 22275
Total terreno dispenible

Fuente: Elaboracion propia. Marzo 1998,
a)} Produccién.

s Area de Corte. Qcupard una superficie de 13mz, considerando que
contaremos con una mesa de corte que mide 5.00 m2 de largo por 1.65
m:z de ancho.

= Area de Costura. Se destina una superficie de 37.00 mz

* Area de Empaque. Tendra una dimension de 6 mz debido a que contara
con una mesa que mide 3 mz para supervision de las prendas, y otra de
1.50mz para planchado y empaque.

s Area de Almacén. El Almacén de Materias Primas ocupard una
dimensioén de 11.25mz , el Almacén de Productos Terminadosl0 m2,
haciendo un total de 21.25m2 de areas disponibles para almacenar
adecuada. En ésta area se tendra un especial cuidado al construitla,
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utilizando materiales que no permitan el paso de la humedad y sol ,
clementos que dariarian la calidad de nuestro producto.

b) Oficinas Administrativas.

« Area de Oficina. Se planea ocupar una superficie de 24mz2 dentro de los
cuales se hara la distribucion de la Gerencia-Ventas y Recepcion.

¢) Servicios.

» Area de Estacionamiento. EI estacicnamiento contara con una
superficie de 11.25 ma, destinado para 1 vehiculo del gerente, el
vehiculo de transporte y otro mis para carga y descarga de materiales.

e Area de Comedor. Estara dispuesta una area de 6.25 mz para que los
empleados tomen sus alimentos, si asi lo desean. Colocaremos 2 mesas
y ocho sillas metalicas.

e Area de Sanitarios. Se contar con dos sanitarios, una para empleados
y otro para personal de confianza y clientes, que ocuparin una
superficie de 6.75mz en total.

o Area de distribucion. Comprende pasillos y espacios necesarios para la
circulacion del personal y sobre todo de los materiales de trabajo,
representa un total de 30.75 ma.

11. Distribucién de ia planta. En el Anexo 52 mostramos el Plano de Distribucion
de la empresa.

12. Necesidades especiales del edificio.La instalacion eléctrica serd de 220 volts,
capacidad indicada para el tipo de equipe que se utilizard en nuestra empresa.
La dimensién total de la planta serd de 123.75 mz de construccion, mas 11,25

mz area de estacionamientos, la cual no estard techada. La altura general de la
planta sera de 2.50 mts.

Dimension de las oficinas13.75 ma : es de 6x4 mts. con una altura de 2.50
mis. ,

Resistencia del piso: Este esta construido en su mayoria por piedra
volcanica, por lo que soporta fuertes presiones.

Especificaciones de materiales para el piso:

a) Para el piso de la planta y el almacén se requiere de un piso con
acabado en concreto, ¢l cual ya esta contemplado anteriormente,

b) Para el area administrativa y de disefio: dada las caracteristicas de
presentacion que se requieren, es necesario que tenga un acabado con
loseta que ofrece una larga duracion un buen aspecto.

Niveles de iluminacion: tanto la planta como la oficina contarin con
iluminacion natural la mayor parte del dia labora!, dado que la orientacion



del terreno lo permite; ademas reforzaremos este aspecto instalando barras
de iluminacion blanca, que es la indicada para este tipo de labor.

Necesidades de puertas y otros accesos:

A la fabrica; se requiere de una pueria y un amplio acceso que den hacia el
frente del terreno. La primera permite un acceso inmediato a las
instalaciones de produccion y oficina, y el segundo permite la entrada al
estacionamiento.

Al almacén: el almacén contara con dos puertas, una que da al
estacionamiento para la entrada de nuevas adquisiciones de materia prima 0
refacciones, y la otra puerta que permita la salida de la materia prima al
area de produccion.

A la oficina: el acceso a la oficina serda a través de dos puertas, una
corrediza que va directamente al area de produccién y la otra abatible que
comunica al area de recepcion,

A los sanitarios: cada bafio tendra su puerta respectiva.Caracteristicas de
las instalaciones exteriores: Como instalacion exterior solo contamos con el
estacionamiento, lo que ocupa una superficie de 11.25mz.

13. Decision de construccion, renta 6 compra de edificio.

Para tomar ésta decisién antes de ello, determinamos previamente las
necesidades propias del mismo que deben ser de instalaciones en cuanto a
espacio, illuminacion e instalaciones eléctricas suficientes apropiadas al giro de
nuestro negocio; asimismo, con relacidn a la localizacion general de la planta
que debe ser en el Distrito Federal o Estado de México indistintamente, por la
cercania de nuestros clientes considerados en la primera etapa del proyecto. ¥
por el facil acceso que tendremos a los insumos propios de este giro.

Previamente hicimos las siguientes consideraciones:

Rentar disminuye la inversion de capital inicial requerido en terreno y
edificio, pudiendo ser deseable para empresas nuevas a las cuales
normalmente se les dificulta la obtencién de ingresos al inicio de la
operacion,

Asimismo, el pago de renia representa un desembolso que se tiene que
hacer mes a mes y al principio lo mejor es conservar los gastos tan bajos
como sea posible.

¢ Contamos con la aportacion por parte de uno de los socios de un terreno

ubicado en el Distrito Federal, que segin estudios realizados refne las
condiciones de espacio y ubicacion requeridas para el proyecto.

Para tomar la decision definitiva de construir o rentar realizamos un analisis
econdémico de los riesgos invelucrados en cada alternativa,



Cuadro 15
ANALISIS PARA DETERMINAR LA RENTA O COMPRA DEL EDIFICIO

Allemnativa 1. Renta de Local.

Adternativa 2. Construir edificio.

Consideraciones:

Ubicacién: Edificio localizado en Azafran 438
Col. Granjas México. [zlacalco. 08400. D.F.

Extension de Construccidn 150 m2 (10x15).
Buenas vias de comunicacién y acceso

Cuenta con una linca (elefdnica y un solo aparato
telefénico. Costo estimado por incluir 2
extensiones: $ 300.00.

Buena ventilacion e iluminacion

No tiene estacionamiento propio.

Renta mensual $ 20,000.00 con un depdsito inicial
de 2 renias mensuales.

Contrato por espacio de 1 aito, a su término se hara
revision - para determinar el aumento
cortespondiente.

El edificio requicre de ciertas adecuaciones con
relacién a las instalaciones cléctricas, Costo con
cargo auestro por § 5,600.00,

Capacidad de expansién: minima 15 m2

Inversién Anual Requerida:

Depoésito 2 meses: $  40,000.00
Imporie Rentas Anuales  240,000,00
Reparaciones Iniciales: 10,000.00
Incluir 2 extensiones telef, 300.00

$ 296,300.00

Consideraciones:

«  Ubicacidn: Terreno ubicado en Anonas s/n
Col. Ampliacion San Marcos, Xochimitco
16038. D.F.

+  Extension: 222.75m2 ( 13,50x16.50).

« Buenas vias de comunicacidn y acceso.

» Costo estimado de terremo: § 222,750.00
($1.000m2).

+ En su caso, pasard a formar parte de los
activos de la empresa,

¢ Capacidad de Expansion:
87.75m2.

+ Proyecto de construccion: 123.75m2+ 11.25
m2. irea de estacionamiento.

+ Costo estimado de construccidn con
acabados austeros. $ 2,500.00m2 x
123.75m2(dreas techadss, no incluye
estacionamiento)= $ 309,375.00

s  Tiempo estimado de construccién: 3 meses.

aceptable

[nversiéon Anuat Requerida:

Importe de terreno s (222,750.00)
{Aportacidn de Socio)

Costo de Construccidn $  309,375.00
edificio{inciuye honorarios y

trimites constreocidn),

Préstamo bancario a 10 afios 233,000.00
para financiar construccién

75% del costo total al 21.07%

Descuento irdmites admvos 1% 2,330.00
Descuento crédito financiero 5% 11,650.00
Préstamo neto autorizado: 223 ,680.00
+ Aportacién complementaria 85,695.00
S0Ci0S.

[mporte 12 Pagos mensuales de 72,393,00

($6,032.00. Aprox,)

Fuente; Elaboracion propia. Junio 1998,

CONCLUSION: Analizando éstas dos opciones determinamos que la altemativa 2 es la
mis viable ello debido a que ésta representa una inversion y la otra un gasto; que aunque
el pago anual es mayor ¢n la alternativa 2, a la larga el desembolso es redituable debido a
que al término de los 10 afios contaremos cen la propiedad, la cual representa un activo
fijo para la empresa.

* TUE (Tasa Interna Inter-bancaria) cotizada al ¢ de junio de 1998, la cual puede variar segin a
cotizacion emitida por ef Banco de México.
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14. Localizacion general y especifica de 1a empresa. Macro v microlocalizacion

+ Macrolocalizacion. Carrusel estara ubicada en la Republica Mexicana, Distrito
Federal (Anexo 48)

* Microlocalizacion. Nuestra empresa estara ubicada en |a calle de Anonas $/n
entre las calles de Juncos y Tepozanes de la Colonia Ampliacion San Marcos
Norte, Delegacion Xochimilco C.P. 16038 del Distrito Federal. Es una zona
que como podemos apreciar en el Plano cuenta con vias rapidas de accesos a
todos puntos del D.F. y Estado de México: Periférico, Calzada de Tlalpan,
Calzada México-Xochimilco. (Anexo 53).

15. Programa de implementacion del proyecto.

E! principal objetivo de planear este Programa, es asegurar suficiente apoyo

financiero, para que e proyecto salga a flote mientras produce suficientes

ingresos como para mantener su propia operacion.

Aqui contemplamos acciones desde que decidimos invertir en este negocio

hasta el arranque de la produccion. Este programa se planeara adecuadamente

para procurar que se ileve a cabo en el minimo de tiempo, pues de lo

contrario repercute directamente en la rentabilidad economica del proyecto. A

continuacién presentamos los pasos seguir:

a) Para administrar la implementacién del proyecto se contara con la
direcctén de uno de los socios de la empresa, quien se desempeiia como
Gerente, continuando con la administracion de la empresa hasta contar con
¢l establecimiento de la planta en la Delegacion Xachimilco.

b) Aportactdn de los socios para integrar el Capital Social.

¢) Realizacidn de los tramites legales para crear Carrusel.
ler. Paso. Lienar es una Notaria Pablica el formato para realizar los
requisitos de la Secretaria de Relaciones Exteriores, para una Sociedad de
Responsabilidad Limitada.
2° Paso. Ya autorizado dicho formato, el notario escritura la forma vy se
firma.
3°. Paso. Con la copia ya escriturada, se dd de alta el negocio en la
Secretaria de Hacienda . No hay costo debido al tipo de sociedad.
4°. Paso Con la copia del Notario se pasa al Juzgado para la autorizacion
oficial. Sin costo pero tarda 4 semanas en la autorizacion.
5°. Paso. La copia se pasa al Registro Publico de la Propiedad y la
Secretaria de Comercio, Gltimo paso para el inicio del negocio. Tiempo de
tramite 1 semana sin costo.

d) Planeacion de la obra civil. Evaluaremos las propuestas para asi contratar la
mejor alternativa de construccion. El mejor precio estimado es de $
2,500.00 m2., que incluye permisos y honorarios .

e} Negociacién del financiamiento para la construccion de la obra civil. Sera
gestionado por el Gerente ante la institucion Bancaria seleccionada
(BANCOMER). Previo a esta decision se analizd la posibilidad de obtener



2)
h)

)

)

k)

crédito a través de organismos gubernamentales, encontrando que ello es
poco factible, por lo que eliminamos esta posibilidad. Lo anterior lo
documentamos mas ampliamente en Analisis Técnico-Cuadro 15.
El financiamiento sera solicitado a BANCOMER por $ 233,000.00 que
representa, en nimeras redondos el 75% del costo total del edificio que es
de $309,375.00. Debemos presentar los siguientes documentos:
¢ Balance de Carrusel proyectado al 31 de diciembre del afio 2000
e Carta de liberacion de gravamen de los socios que responderan como
avales. Las cartas deben cubrr como minimo $ 600,000.00, a fin de
facilitar la aceptacion del crédito.
» Balance personal de los socios.
3 referencias bancarias.
Comprobacion de ingresos anuales.

El tiempo promedio estimado para el tramite de un préstamo es de 1 mes,
una vez autorizado se negocian las condiciones especificas del mismo. La
tasa de interés es del 21.07% al 9 de junio de 1998 de acuerdo a la TIE
(Tasa Interna Interbancaria).

Construccidn. Edificacidn de la planta de Carrusel, el tiempe estimado

desde su inicio hasta la terminacién es de 3 meses.

Negociacion de compra de equipos, maquinaria y tecnologia. Debido a que

no es muy sofisticada, es relativamente facil de obtener se estima un

tiempo promedio de entrega de 1 semana. Existe la disponibilidad
inmegiata en el mercado nactonal,

Reclutamiento, Seleccion, Contratacion y Entrenamiento de empleados y

obreros.Las contrataciones se haran a través del periddico Segurda Mano,

que es un periddico de gratuito de servicio gratuito de amplia difusion, El

Diseiiador se contratari de primera instancia, quince dias después el resto

del personal se contratara, de ser posible, de manera simultinea.

El periodo de entrenamiento estimado serd de un mes, tismpo en que solo

se afinara el proceso productivo, no iniciaremos las ventas. Fase pre-

operativa (1 mes).

e Gastos por Sueldos.

Mano de Obra Directa.
Mano de Obra Indirecta.

¢ (astos por Servicios
Luz
Agua
Teléfono.

e (astos Financieros. El primer pago de la mensualidad del crédito
hipotecario no es considerado como de gracia, por lo cual se considera
una erogacion, una vez autorizado el préstamo.

+  Gastos de Materia Prima.

Seleccion y contratacién de proveedores. Contactaremos a diferentes

proveedores de maquinaria y seieccionaremos aquellos que nos brinden las
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mejores condiciones en precio, calidad, disponibilidad y apoyo técnico en
el periodo de entrenamiento (1 mes).

Contactaremos con las tiendas departamentales y cadenas comerciales con
donde se distribuirn nuestros productos, para definir las condiciones en
que serdn entregados. De antemano sabemos que se paga el 25% sobre las
ventas netas realizadas, y el periodo fijado para [a venta es en promedio de
3 meses. Si no ocurriese asi, los articulos deben retirarse o bien rematarlos
distribuyéndose por partes iguales el costo de la promocién otorgada al
cliente.

16. Plan de manufactura.
a) Inversion activos fijos.

Cuadro 16 a

Activo Costo
Terreno b
Construccion de Planta 222,750.00
Maquinaria productiva 309,375.00
Equipo auxikiar 82,000.00
Equipo de Transporte $00.00
Equipa de Oficina 143,565.00
Equipo de Cémputo 8,830.00
Papeleria 12,000.00
Equipo de Comunicacion. 1,000.00

5,030.00
Total: $
785,450.00
b) Costos de manufactura. (Primer mes)
Cuadro 16 b

Activo Costo/mes
Directos
Materiales 3,247.94
Mano de obra directa 15,080.00
Accesorios 23.00
Indirectos
Personal de planta 4,810.00
Personal Administrativo 15,600.00
Pago préstamo bancario 6,032,75
Servicios 945.00
Total $  46,527.45

¢} Costos de arranque.
Cuadro 16 ¢

Activo | Costo
Personal mano obra directa 15,080.00
Personal mano de obra indirecta 20,410.00
Total; [ $  35490.00
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IV.3 LA COMPETITIVIDAD ViA TECNOLOGIA-MERCADO.
Iniciaremos este capitulo citando algunas definiciones de compelitividad:

“Referirse a la capacidad competitiva de algun sector industrial es ahondar en
aspectos tecnolégicos de esa actividad. Se debe examinar cuantas veces sea
necesario y de que manera las condiciones que brinda la sociedad constituyen para
que surjan y se desarrollen ideas creativas, para que exista la capacidad de los
emprendedores de tomar riesgos o de inducir los cambios tecnologicos que
necesita la planta productiva para elevar la calidad de los productos y procesos, a

la vez que estan abatiendo costos”**

“La competitividad de una economia es el resultado de una compleja interaccién
de diferentes factores, entre los cuales cabe mencionar los costos de los insumos
intermedios y los factores de produccion, la productividad de los mismos, los
precios de los productos terminados, el régimen impositivo, la organizacion de los
mercados y los sistemas de distribucion, entre otros”™.**

Al respecto Porter dice:® para determinar la estrategia competitiva se debe
conoger las peculiaridades del sector en el que se estd ubicado. Y para evaluarlo
debo evaluar cinco fuerzas fundamentales: las que ejercen mis competidores, la
amenaza de posible sustitutos de mi producto, la fuerza negociadora de clientes o
compradores, ¢l poder de los proveedores o vendedores, los posibles nuevos
competidores,

Adicionalmente a estas fuerzas deben considerarse las “barreras para salir del
sector”. La entrada y salida en efecto se dificulta debido a la preferencia emocional
por un sector 0 por un ramo en el que el empresario se ha desarrollado, por el costo
de hquidacion de activos especificos, por los costos laborales, por las restricciones
y estimulos legales, o bien debido a la fuerza de las marcas, al dominio de los
canales comerciales, a la ubicacion geografica, v 1a restriccidn tecnologica, etc.

Definiciones de competitividad centradas en la firma®”:

“La competitividad es la actitud para vender aquello que es producido”.

“La capacidad de una industria o empresa de producir bienes con patrones de
calidad especificos, requeridos por mercados determinados, utilizando recursos en
niveles iguales o inferiores a los que prevalecen en industrias semejantes con el
resto del mundo, durante un cierto periodo de tiempo.”

“Una firma serd competitiva si resulta victoriosa, o en una buena posicion, en la
confrontacion con sus competidores en el mercado (nacional o mundial).

* Dr, Frausto Araiza-Director General de CONACYT. 49°. Congreso Anual de Importadores y
Exportadores de ka2 Repuablica Mexicana. 22 de febrero de 1993.

* INEGI: Indicadores de Campetitividad de la Economia Mexicana, Abril 1996.

3 Estrategia Competitiva. Michael E. Porter. Editorial CECSA. México, Junio 1992

3 Chrudnovsky D. y Ponia F. La competitividad intemacional: principales cuestiones conceptuales
y metodologicas. Documentos de trabajo. CENIT. Buenos Atres Argentina.Enero 1990 pp. 7.



En mi opinion, competitividad significa la capacidad de las empresas para percibir
los cambios que se suscitan en el entorno y de manera rapida adaptar esos cambios
hacia adentro de sus organizaciones, a fin de poder enfrentarse con €xito a las
estrategias de sus competidores para conservar o bien ampliar su mercado.
Entendiendo por éxito como resultado feliz de un negocio o actuacion. Acierto.
ventaja, victoriz o triunfo.

Posicién actual de México con relacién a la competitividad.,
A fin de conocer la de manera integral realidad actual que se vive en México en

cuanto a competitividad en Ia industria manufacturera visualizamos dos aspectos
uno el interno, esto es que pasa hacia adentro de nuestro pais y el otro enfoque es
el externo que efectos han tenido los diferentes tratados comerciales que México
ha celebrado con diferentes paises.

Enfoque interno.

La situacion actual de la competitividad en la industria manufacturera en
México.*s habla acerca de la imperiosa necesidad que tienen todas las empresas.
instituciones y economias nacionales de ser mas competitivas, porque de los
contrario perderemos, mercados, prestigio, dinero y bienestar. El autor define
competitividad como “una nueva forma de expresar una trayectoria de éxito en ta
actividad econémica. La competitividad ha dejado de ser una opcion para
convertirse en una necesidad”. La organizacion debe de ser flexible, para
adaptarse de manera eficiente a los cambios tecnoldgicos, sociales, econémicos y
politicos.

A grandes rasgos esta encuesta incluyd a 211 empresas a nivel nacional, de éstas
de acuerdo al estudio solo 72 quedaron clasificadas como competitivas, las 139
restantes se identificaron como no competitivas. Los factores o criterios de
competitividad que son 14, estan divididos en dos partes: unos relacionados con el
desempefio y las caracteristicas tecnologicas y la otra con la gestién de recursos
humanos. A continuacion presentamos graficas que muestran algunos de los
aspectos mas sobresalientes con relacion a dicha encuesta;

*¥ Revista Manufactura no.40. Encuesta a la Industria de Manufactura. Competitividad la Prioridad
del Momento. Informe Especial Jordy Micheli Octubre 1998.México.
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Se clasificaron las plantas no competitivas que sumaron en total 139:

Pantas no Competitivas : 139. Distribucioén por
Rama Industrial,
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Grafico 3
La meta competitiva més importante para las plantas competitivas

La Meta Competitiva mas importante para las plantas

competitivas.
37 A Producir con cdidad
451%

I3 M ejore de Procesos12.2%

73

8.5
g Ganar més mercados

12.2%
AMejorade producto
" 11.0%
WM ejoradel servicic past-
3 ventaB 5%
Einnovacion del producto
122 3 7.3%

2l 3 B Dlisminuclénde costos
12.2 AT7%

(oY
LAt

Grafico 4

Las plantas no competitivas encuestadas manifestaron las meta competitivas mas
importantes:
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La distribucién comparativa de las plantas por nivel de competitividad segin la
meta competiliva mis importante se mostré como sigue:

Distribucion de las plantas por nivel de competitividad segun la meta
competitiva més importante.
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El nivel de exportaciones fue también un aspecto que se estudio, se consideraron
rangos para agrupar los datos que fueron: del 1-33%, 34-66% y 67-100% de nivel
de exportacion con relacién al total de su produccién. Segun la intensidad de las
exportaciones en las plantas competitivas se agruparon por diferentes rangos los
resultados:

Coeficientes de nivel de exportaciones de las
plantas competitivas.

1-33%(38%)
©34-889%{22%)
B167-100%(27%)

HNo exporte(13%)

22%
Grafico 7

Segun la intensidad de las exportaciones que se efectud en las plantas no
competitivas se agruparon por diferentes rangos los resultados:

Coficientes de nivel de exportaciones
de las plantas no competitivas

B 1-33%30%)
B3 34-86%(5.0%)
E67-100%(21%)

BNo
exporta(40%)

Grafico 8
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Diistribucion de las plantas por nivel de competitividad segin impacto de la
globalizacion. En el siguiente cuadro se presenta ia situacion que guardan tanto las
empresas clasificadas como competitivas como no competitivas de acuerdo ai
origen de su capital. Observamos que hay mayor porcentaje de empresas
extranjeras que se clasifican como competitivas, en el caso del impacto a la
apertura comercial tanto las empresas competitivas como no competitivas
manifiestan un gran medida resultados favorables a dicho factor.

Grafico 9
Distribucion de las plantas por nivel de competitividad segun impacto de la
___ globalizacion,

Competidores mas fuertes Competitivas No competitivas |
Empresas Nacionales 23.0% 34.3%
Empresas Extranjeras 44 6% 26.3%
Empresas ambos tipos 32.4% 350
No contesté 0.00% 0.00%
Total 100.00% 100.00%
Impacto de la apertura comerciat  Competitivas No Competitivas
Favorable 64.9% 58.4%
Desfavorable 20.3% 24.1%
No contesto 5.5% 13.1%
Indiferente 5.3% 4.4%
No contestd 100.00% 100.00%

Conclusiones personales de encuesta acerca de la Competitividad en la Industria
Manufacturera en México.

De las 120,411 empresas manufactureras que existian para 1997 a nivel
nacional, participaron en la sOlo 211 empresas {0.7%), de éstas 9 en la
Industria del Vestido. Un buen nimero de empresas no proporcioné datos. Es
conveniente se incremente esta muestra estadistica para lograr menor sesgo en
los resultados finales, de hecho el autor del articulo planea volver a realizar ia
encuesta con mayor niumero de participantes,

De las plantas encuestadas un 34% fue clasificada como plantas competitivas v
el restante 66% plantas no competitivas. Este dato nos alerta en la necesidad de
crear estreategias dentro de las organizaciones para lograr mayor
competitividad en las mismas.

Solo participaron 9 plantas en la Industria del Vestido. Esta participacién fue
muy limitada, sin embargo sus resuitados nos sirven como referencia para
nuestra empresa. Es importante hacer notar que existe un gran hermetismo en
la industria def vestido, este lo percibimos cuando realizamos investigaciones
de campo para nuestro trabajo.

La industria del Vestido no figura en las plantas clasificadas como
Competitivas, solo aparece en la clasificacion de las plantas no competitivas
con una participacion de 5.8%. Dato importante que debe prevenirnos a fin de
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disefiar con toda anticipacion planes efectivos y practicos para lograr la
competitividad en Carrusel, y no estar dentro de este grupo,

« El producir con calidad es una de las metas prioritarias que establecen tanto las
plantas clasificadas como competitivas como fas no competitivas. Este estudio
nos sirve como benchmarking, a fin de considerar cuales son los puntos
prioritarios de las industrias manufactureras para fograr la competitividad.

« En cuanto a exportaciones, las plantas clasificadas como competitivas solo un
13% no exporta y las clasificadas como no competitivas el 40% no exporta.
Concluimos que la exportacion es vital para ser competitivo en la economia
globalizadora que actualmente estamos viviendo. Sin embargo la actividad
exportadora no puede ser considerada por Carrusel al inicio de sus actividades,
como una estrategia para lograr la competitividad de nuestra empresa. Esta
posibilidad sera estudiada en afios posteriores, dependiendo de las condiciones
internas de nuestra empresa y desde luego del entorno econdmico que
vivamos.

e La apertura comercial ha favorecido de manera importante, tanto a las
empresas tanto a las competitivas como las no competitivas.

e Analizando en reporte de las empresas que participaron determinamos que la
competitividad no depende necesariamente del tamafio de la planta ni de la
importancia financiera de la empresa o holding a la que pertenezca, sino mas
bien son los esfuerzos y la orientacion hacia el aprendizaje, asi como la
valoracion de los recursos humanes, los que definen las capacidades
competitivas de la planta. Este aspecto lo tomaremos en cuenta para nuestra
estrategia de competitividad.

Enfoque externo.

Las negociaciones comerciales internacionales y la promocion de las
exportaciones fortalecen el acceso de la planta productiva nacionai a los mercados
exteriores, del mismo modo propician el acceso de productos de diversos paises a
México, ello propicia una mayor competitividad en ambos sentidos.

En INTERNET dentro de la pagina de SECOFI al 10 de noviembre del afio en
curso se  afirma: “abriendo nuevos mercados y diversificando nuestras
exportaciones se fortalece el acceso de la planta productiva nacional a los
mercados dei exterior”. Sin embargo esto tiene, segin mi punto de vista, otro
enfoque, que consiste en que la apertura de las barreras comerciales a nivel
mundial origina riesgos a cualquier pais, y es que de no estar preparados técnica,
financiera y comercialmente las industrias nacionales pueden sucumbir ante el
embate de competidores externos mas fuertes en éstos aspectos. Es por ello que
debemos estar bien informados acerca del entorno mundial que se origina con
€stos cambios que se han suscitado y prever las medidas necesarias para lograr que
nuestra empresa eanfrente con éxito éstos riesgos.

En los ultimos 5 afos se han puestos en vigor en México diversos Tratados
Comerciales con Norte, Centro y Sudamérica®, a saber;

* INTERNET-SECOFI. 10 noviembre de 1998.



1992 Acuerdo de Complementacton Econémica con Chile
1994 Tratado de Libre Comercio con Ameérica del Norte (TLCAN)
1995 Tratado de Libre Comercio con Bolivia, Costa Rica, Colombia y Venezuela.

Cabe mencionar que actualmente se estan ilegando a acuerdos con paises del otros
continentes.

Los tratados comerciales ya celebrados, ofrecen ventajas y desventajas

arancelarias y no arancefarias a los productos mexicanos, favoreciendo la

competitividad de éstos con relacion a sus principales competidores* Asimismo
también ongina una mayor apertura para el ingreso de prendas de vestir de
diversos paises a México, propiciando con ello una mayor competitividad para los

productos mexicanos al contar con mayor diversidad de productos extranjeros a

los cuales tiene acceso el consumidor mexicano.

* La importancia del sector de la industria textil y confeccion para 1997 dentro
de la exportacion, como observamos ia industria del vestido cumple un papel
importante, dentro de las industria manufacturera ocupa el 4°. lugar por el
monto de sus exportaciones al extranjero, esto se muestra en la siguiente
grafica:

Importancia del Sector Textil y Confeccién
dentro de la exportacié6n total 1997.

B Eléctrico- Blectronico —|
292%

Qindustria Automotriz
20.3%

g Bienes de Capital 15.6%

B Textil y Confeccion 7.9%

BCOuimco 4 4%

BAgropecuario 3.8%

{10tros 18.8% |

Grafico 10

* La evolucion de las exportaciones mexicanas en este sector textil y de
confeccidn muestra el rapido y creciente crecimiento de las exportaciones
mexicanas de textiles y prendas, esto es un claro indicador del incremento en
Ia competitividad de estas industnias, tanto calidad como precio, lo anterior se
presenta en la siguiente grafica:

“ BANCOMEXT. Gerencia de Promocion de Sectores Textil y Confoccion. Seplicmbre de 1998,
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Grafico 11

EVOLUCION DE LAS EXPORTACIONES MEXICANAS DE
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Basicamente la producecion de la industria textil y de la confeccion se
encuentra localizada en el centro y norte def pais.

Adicionalmente, estan surgiendo otros estados como centros importantes de
produccion de textiles y del vestido, debido a su localizacion geografica y la
fuerza laborat competitiva, estos estados son: Yucatin, Tamaulipas, Morelos,
Guanajuato y Michoacan.

El pais que principalmente compra nuestros productos es Estados Unidos de
Norteamérica con un 96.6% en prendas de vestir y un 58.8% en textiles,
incrementandose en el caso de las prendas de 1994 a 1997 en un 255 .8%. Sin
embargo la demanda de estos productos se incrementa gradualmente en otros
paises de Latinoamérica y de Europa.

Los principales productos que se exportan son los pantalones de algodon que
se ha incrementado de $ 478mdd en 1994, a2 $ 1,680mdd para 1997 un
incremento de 351,46%; y las camisetas de punto de $ 112 mdd en 1994 a §
523 mdd para 1997 lo que representa un incremento de 466.96%. Estos
conceptos representan excelentes oportunidades de negocio, siempre y cuando
se pueda competir en calidad y precio con los competidores actuales. En
general observamos en fos diferentes tipos de productos textiles y de
confeccidn un gran incremento en su nivel de exportacion, en el cuadro
siguiente se muestra la informacién mas completa:
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Grafico 12
Principales productos exportados
(millones de ddlares)

Producto 1994 11995 | 1996 | 1997 | %increm
1994-1997
Pantalén de algodén 478 779 1,127 ]1,680(351.46%
Camisetas de punto de algodon  [112 233 {355 |523 }[466.96%
Pantalones de fibras sintéticas 67 114 [214 313 |467.16%
Sosténes 101 149 |178 245 [242.57%
Suéteres de fibras sintéticas 64 157 183 217 [339.06%
Tejidos de mezelilla 1 89 149 |178 |1618.18%
Arts.conf (toallas quinirgicas) 113 67 86 155 {137.17%
Camisetas de mat. textiles diversas |22 57 130|143 ]1650.00%
Camisas de algodén 25 57 86 117 {468.00%
Suéteres de algodén 15 26 {31 101 [67333%

Fuente: SECOFI 1998.

* En cuanto a importaciones los sectores textil y de la confeccion en 1997
representaron el 5.98% del total de las tmportaciones hechas por Mexico; a
1997 registra un 31.1%de incremento respecto al afio anterior, presentamos la
evolucion que han sufrido las importaciones en ia siguiente grafica:

Evolucion de las Importaciones mexicanas de
textiles y ropa

>

Millones de dolares

1995 1996 1997
Aiios

Gréfico 13



98

Los principales proveedores de México en el periodo 1995-1997, en lo referente a
textiles y de confeccion son en primer lugar Estados Unidos con una participacion
de 89.7%, después de sigue Corea del Sur, Italia y Taiwén en cuarto tugar con una
participacion de 9%, pero con una tasa de crecimiento media anual de 184%.
Observamos, que a excepcion de Hong Kong, todos los paises han tenido un
aumento, mayor O menor, en sus lmportaciones a Meéxico. A continuacion
presentamos una tabla con la informacitn detallada:

Grafico 14
Principales Proveedores de México de Textiles y Confeccion(Millones de délares)
1295 1997
Lugar | Socio comercial | Valor Partip.% | Valor Part.% TCMAS5-97
1 Estados 3,3298] 897} 5618.7 90.1 68%
Unidos
2 Corea del Sur 109.8 3.0 195.6 3.1 78%
3 Italia 56.6 1.5 92.4 1.5 63%
4 Taiwin 322 0.9 91.6 1.5 184%
5 Espaiia 328]  09] 531 0.9 62%
6 Alemania 28.2 0.7 41.6 0.7 48%
7 Hong Kong 47.0 i.3 39.0 0.6 -17%
8 Canada 232 0.6 38.1 0.6 64%
9 India 31.5 0.8 373 0.6 18%
10 Japén 212 0.6 269 0.4 27%
Total 37123 100.0] 62343 100.0 68%

Fuente: SECOFL.1997. Incluye maquila.

* Los productos prendas de vestir de mayor éxite en el mercado externo que se
relacionan, de aiguna marera con el giro de Carrusel , y representan por ende
una oportunidad de negocio para la etapa de exportacion de nuestra empresa. A
continuacion se presenta la tabla:

Grafico 15
Productos y prendas de vestir con mayor €xito en la exportacion sin maquila.
Fraccidon Producto 1997 | Vaniacion absoluta
millones [ 96755 | 97/96
ddlares
610910 Camisetas de Algodon 177 67% 54%
620462 |Pantalones de algodon para 145 31% 89%
mujeres y nifias.
620892 |Camisetas, blusas y blusas 25 2% 21%
camisera de fibras sintéticas para
mujeres y nifias.
620443 | Vestidos de fibras sintéticas 13 6 4

Fuente: BANCOMEXT 1998,
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La inversion extranjera directa.(IED). Al mes de diciembre de 1997 en México
se contaba con 463 empresas con IED, (cifra que representa el 3.5% del total
establecido en el pais que es de 13,330), distribuidas de ia siguiente manera:
128 en confeccién de otras prendas de exteriores de vestir, 83 en fabricacion de
ropa exterior de punto y ofros articulos; 33 en confeccion de otros articulos
con materiales textiles naturales o sintéticos; 23 en confeccion de ropa exterior
para dama hecha en serie; 14 en confeccidn de uniformes y 13 en tejidos de
fibras blandas, las 154 restantes en diversas actividades. Es importante
mencionar que las siete clases mencionadas absorben el 66.6% del total. Los
principales paises que han realizado inversiones en México, son:
Tabla 16
Principales paises de origen de las empresas con IED
al mes de diciembre de 1997

PAIS No. de EMPRESAS PARTICIPACION

Estados Unidos 324 70.0%
Corea 27 5.8%
Espaiia i6 3.5%
Canadi 10 2.2%%
China i0 2.2%
Francia 8 1.7%
Reino unido 7 1.5%
Colombia 5 1.1%
India 5 1.1%
Alemania 4 0.9%
Otros Paises 47 {0.0%
Total 463 160.0%
Fuente: SECOFI. Direccion General de Investigacién Extranjera.

Por su ubicacidn, cuatro estados de la repiblica absorben el 50.9% de las
empresas que cuentan con [ED: Distrito Federal, Baja California, Cozhuila, y
Estado de México, sin embargo hay una participacién importante de algunos
otros estados ubicados en el norte, a continuacién presentamos una tabla con
la informacién mas detallada:

Tabla 16a
Localizacién geogréfica de tas empresas del la industria de la Confeccion con IED
Al mes de diciembre de 1997.

Estado No. de Empresas Participacién %

Distrito Federal 1869 216
Baja California Norte 55 1.9
Coahuila 39 8.4
Estado de México 33 7.1
Chihuahua 31 6.7
‘Famaulipas 27 5.8
Yucatin 23 5.0
Scnora 21 4.5
Resto de los estados 125 27.0
Total 463 100.0%

Fuente: SECOFI. Direccién General de Inversion Extranjera,
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» Los 10 prncipales productos representan el 46.8% del total exportado por el
sector y se destinan al mercado de Estados Unidos en un 97%, por lo que el
comportamiento de los principales competidores de México en ese mercado, €s
relevante indicativo de lo que pueda suceder con las exportaciones totales.

e El pais que muestra una mayor competitividad es Indonesia, importante
proveedor en pantalones, camisas y suéteres de algodon, suéteres u pantalones
de fibras sintéticas, sostenes y productos de mezclilla. Las  estadisticas no
reflejan la calidad de la ropa importada por los Estados Unidos, nuestro pais es
competitivo en el segmento de ropa de calidad media y media-alta, debido a
que tanto los distribuidores estadounidenses como los puntos de venta final,
privilegian los tiempos de entrega por encima de los precios bajos.*'

e La competencia de México en el mercado de Estados Unidos, no ha sido tan
fuerte con los paises asiaticos, sing principalmente con los de Centro América
y el Caribe para cinco de los diez productos y otros competidores en siete de
los diez productos principales de exportacion para México. La razén principal
es por el segmento de mercado al cual se dirigen las exportaciones. En el caso
de México es el de precio y calidad medio-medio/alta.

o De acuerdo a la revista especializada Apparel Strategist, la crisis asiatica
tedndera a empujar los precios de la confeccion hacia abajo. Sin embargo,
debido a las distorsiones que sufren las empresas asidticas en cuanto a
financiamiento, utilidad y crédito, su eficiencia va a disminuir, creandose un
efecto contrario. Adicionalmente, se espera que las cuotas del Acuerdo de
Multifibras podran ser limitantes a una mayor presencia de estos paises al
mercado de Norteamérica, aunado a las ventajas con que cuewnta México con
el TLCAN, como es la eliminacion de cuotas, un calendario de desgravacion
arancelaria y ubicacion geografica. *?

ESTRATEGIA COMPETITIVA PARA CARRUSEL.

Las estrategias empresariales con éxito se basan en establecer una ventaja
competitiva duradera. Una empresa tiene ventiaja competitiva cuando mantiene
una mejor posicién que sus rivales.*’. Existen diversas estrategias para lograr
ventaja competitiva de cualquier empresa, segiin Michael E. Porter en su obra
Competitive Advantage, describe tres tipos basicos de estrategias competitivas
genéricas, que se muestran en el cuadro siguiente:

' BANCOMEXT. Agosto de 1998,

*? Panorama General 1997 y Perspectivas para 1998. Sector Textil y Confeccién BANCOMEXT.
Agosto 1998.

“*Direccién y Administracion Estratégicas.Conceptos, Casos ¥ Lecturas. Thompson y Strickland.
McGraw Hill Julio de 1998 pp.113
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Caracteristicas de las estratégicas competitivas genéricas.

Tipo de

caracteristica.

Estrategias competitivas Genéricas

-Liderazgo a bajo costo.

Diferenciacién

Objetivo estratégico

-Una amplia muestra
representativa del
mercado.

-Una amplia muestra
representativa del
mercado.

Enfoque de nicho

-Un nicho de mercado
limitado donde las
necesidades ¥
preferencias del
comprador sean

claramente  diferentes
del restodel mercado.

Base de la ventaja

Costos més bajos que

-La capacidad de ofrecer

-Costo mis bajo al

competitiva los competidores. a los competidores algo | atender ¢l nicho o una
distinto de los | capacidad de ofrecer a
competidores. los compradares del
nicho zalgo que se
adapte a sus
necesidades y gustos.
Lineade productos {-Un  buen producto | -Muchas variaciones en |-Adaptada para
bésico con pocos | los productos, una | satisfacer las
elementos amplia seleccion, fuerte | necesidades
superflucs(calidad énfasis en las | especializadas del
aceptable y seleccién | caracteristicas de | segmento objetive.
limitada). diferenciacion clegidas
Enfoque de|-Basqueda continua de | -Inventar formas de crear | -Adaptada al picho.
produccioén reduccién de costos sin| valor para los
sacrificar la calidad | compradores.
aceptable ¥ las
caracteristicas
esenciaies.
Enfoque de!-Tratar de transformar | -Integrar las  -Comunicar la
mercadotecnia las caracteristicas del | caracteristicas por las{capacidad Umica de la
producto en una virtud | cuales estén dispuestos a | compaiiia para
que conduzca a bajo | pagar los clientes. safisfacer los
costo. Cobrar un  precio|requerimientos
adicicnal para cubrir los ) especializados del
costos adicionales de las | comprador.
caracteristicas de
diferenciacion.
Conservacién de la|-Precios -Comunicar de manera|-Dedicarse por
estrategia econémicos/buen valor | verosimil los puntos dejcompleto a satisfacer

-Reducir coooostos afio
con afio en todas las
dreas de de! negocio,

diferencia.
-Insistir en la mejora

constante u usar la
innovacién pama
mantemerse a la
vanguardi de los

competidores imitadores.
-Concentrarse en  una
cuantas  caracteristicas
clave de diferenciacion;
usarlas para crear una
reputacién y una imagen
de la marca.

mejor al nicho que a
otros competidores; no
deteriorar la imagen ni
tos esfucrzos de la
compailia al entrar en
otros segmentos y ai
affadir otras categorias
de productos para
smpliar ¢l atractivo del
mercado.
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Analizando las diferentes estrategias competitivas genéricas gue se plantea en el
analisis de Porter, y considerando las caracteristicas propias de nuestra empresa y
el segmento de mercado al que van dirigidos nuestros productos es tan solo a un
10% de la poblacién infantil de 1 a 9 afios cuyos padres tengan un ingreso mayor a
8 salarios minimos mensuales y mas, segmento determinado en el Capitulo IV.1
Estudio de Mercado Cuadro 19, identificamos que nuestra Estrategia Genérica
Competitiva es hacia un enfoque de Nicho de Mercado. Considerando como
nicho “a la exclusividad geografica, por requerimientos especializados para el uso
del producto o por atributos especiales del producto que solo atraerin a los
miembros de ua grupo determinado™ La base de este enfoque para mantener la
ventaja competitiva es lograr precios menores gue los competidores ai satisfacer
¢l nicho de mercado o la capacidad de ofrecerles algo diferente de los otros
competidores.

» Con relacidon al precio, en el czpitulo IV.1 Estudio de Mercado punto e)
Mercadotecnia. Estrategia de Penetracion del mercado, establecimos que
nuestros productos se venderan al 10% menos que los precios de los productos
de igual calidad que los nuestros. Asimismo se determiné en el Capitulo
Financiero en ¢l Estudio de Sensiblidad que podremos hacer rebajas hasta por
un 5% adicional, a fin de mantener la rentabilidad de nuestro negocio.

¢ En lo que se refiere a “ofrecer algo diferente al consumidor”, el Plus de
nuestros productos (tratado mas ampliamente en el Capitulo IV.1 Estudio de
Mercado. Punto 2. Descripeion de los Productos), es a través de un regalo
sorpresa para los nifios en la adquisicion de alguno de nuestros modelos, dicho
regalo no rebasara el 0.10% del costo del producto.

Con base en el analisis global que se presentdé en los puntos anteriores,
concluimos que la competitividad de nuestra empresa la enfocaremos
inicialmente hacia la calidad de nuestros productos a un precio mas bajo que
el ofrecido en el mercado, ello debido a que esta meta es la mas representativa
para las empresas que fueron clasificadas como competitivas y no competitivas
dentro de la encuesta mencionada anteriormente. Asimismo tomando en cuenta
que nuestros recursos iniciales, tanto humanos, financieros y técnicos, no serian
suficientes por e} momento para implementar mas metas competitivas. Planeamos
que después de transcurrido el primer afo de actividades retomaremos este
aspecto acerca de la competitividad para revalorar la conveniencia de integrar mas
metas competitivas a nuestra Estrategia de Competitividad.

La Estrategia de Competitividad de nuestros productos sera implementada a través
de la siguiente herramienta: Matriz de Valuacién de Desempefio.

*Direccion y Administracion Estratégicas. Conceptos, Casos y Lecturas Thompson y Strickland.
McGraw Hill Julio de 1998 pp.123



Para ello debemos primeramente conformar una Organizacién de Respuesta
Sensible Réapida (ORSR) concentrada en el cliente y operaciones plenamente
comprometidas con la administracion de la calidad total**

A continuacién presentamos un esquema descriptivo de las ORSR
(Organizaciones de Respuesta Sensible Rapida)
Grifica 17a
Esquema Descriptivo de las ORSR (Organizaciones de Respuesta Sensible Ripida)

{Satisfaccién del Clientd

Competir
De manera simultinea
En las seis dimensiones
De la competencia
Permite a una compaiiia
Satisfacer a sus clientes

Calidad+Costos+ credibilidad+flexibilidad+tiempo+servicio
I.AS SEIS DIMENSIONES DE LA COMPETENCIA

i)

Los prerrequisitos
Estructurales permiten
A la empresa competir
Simultineamente en las seis
Dimensiones de la competencia.

Mejoras  + Investigacién +  adopcidn +

integracion
Continuas y desarrollo de tecnologia de personas
Avanzada y sistemas.

LOS PRE-REQUISITOS ESTRUCTURALES

La estrategia
Es |a fuerza propulsera
Que subyace
En el establecimiento
De les prerequisitos estructurales

ESTRATEGIA DIRIGIDA AL CLIENTE

Las ORSR representan el paradigma de las empresas exitosas de ahora y del futuro
proximo. Pero esto no es permanente y los empresarios quieren saber cuiles serdn

* Administracion de Operaciones y Produccién. Calidad Total y Respuesta Sensible Répida Hamid
Noori y Rusell Radford. Editorial Ma¢ Graw Hill.1997.pp 586
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las circunstancias que prevaleceran a largo plazo para que sus empresas no

fracasen. Las tendencias mas representativas son:

* Un incremento en el nimero de compaiiias que compiten internacionalmente y
ubican instalaciones en todo el mundo,

+ Una tendencia hacia organizaciones especificas de proyecto, a formar alianzas
dentro de las organizaciones y a lo largo de ellas para lograr objetivos de
tiempo y alcance limitados.

¢ El desarrollo de software para trabajar en red global, o software disefiados para
integrar las actividades en la organizacién y la cadena total del valor. La
superautopista de la informacion es un precursor de la estructura requerida
para proporcionar soporte a este software.

+ El empleo del conocimiento como arma competitiva fundamental y el
desarrollo de inteligencia basada en la computadora a fin de determinar qué
conocimiento se requerird para competic con efectividad frente a otros
competidores globales.

¢ El aumento en el empleo estratégico de la competencia basada en el tiempo.

Por lo anterior la empresa competitiva del futuro deberd seguir siendo agil. La

agilidad implica la habilidad para realizar lo siguiente;

* Estar pendiente de las condiciones del mercado y la demanda del mercado.

* Responder con rapidez a las condiciones de demanda proporcionando nuevos
bienes, servicios e informacion a medida que la necesidad sea reconocida por
el mercado.

Introducir opeortunamente tecnologias nuevas.
Modificar con prontitud fa manera como ta empresa realiza los negocios.

e Utilizar con rapidez las habilidades de todas las personas que se hallen la
cadena de valor de la empresa.

Es decir, yo como empresario desarrollaré una organizacion interna competitiva

basada en la informacidn para unir todos los elementos que se integran a lo largo

de la cadena completa del valor. Siempre estando atenta a las necesidades del

mercado para hacer las modificaciones internas en nuestra empresa de acuerdo a

los cambios que se generen en él mismo, es decir responder a los retos que

presentan éstos cambios, de manera que mi empresa pueda evolucionar para
enfrentar a la nueva competencia. La sensibilidad y agilidad estratégica dependen
en gran medida de la habilidad, imaginacion e inclinaciones de empresario.

Caracteristicas esenciales_para__el disefio de un eficaz sistema de medicion del
desempeiio.

Una caracteristica esencial de medicion del desempefio es su capacidad para
indicar la eficacia y la eficiencia de los esfuerzos realizados en la empresa para
lograr metas especificas. Enseguida se presentan otras caracteristicas de un buen
sistema de medicién del desempeiio,

* Administracién de Operaciones y Produccién, Calidad Total y Respuesta Sensibie Ripida,
Editorial Mac Graw Hill. 1997. Pp611.
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Los indicadores no financieros del desempefio deben incluirse en el sisiema
porgue muchas de las metas de la compafiia no se basan en costos.

El tiempo de rendimiento, la disponibilidad del equipo, la obtencion del
programa y el porcentaje de productos libres de defectos son indicadores no
financieros del desempefio. Los indicadores de desempefio que corresponden a
cada una de las seis dimensiones de compeiencia aparecen en la siguiente
Grafica de Enfasis Competitivo.

Se observa que las medidas financieras, como el retorno sobre la inversion, la
participaci6n de mercado y las ganancias por participacion todavia se necesitan
porque la compaiiia debe saber que también transfiere en resultados de la linea
de fondo su capacidad para competir en las seis dimensiones de la
competencia.

Los indicadores de desempefio deben ser complementarios no antagonicos.
Los indicadores de desempefio deben motivar a los empleados y ayudar a la
compaiiia a lograr sus metas y objetivos a largo y corto plazo. La experiencia
muesira que los indicadores de desempefio que se establecen con participacion
de todos, que se expresan en términos positivos y que son faciles de entender,
SON Mas exitosos,

Los indicadores de desempefio deben tener la posibilidad de desplazarse a lo
largo de las fronteras funcionales y favorecer la integracién horizontal. El
intervalo entre la preparacion de un pedido del cliente y la entrega del producto
al cliente es un indicador que abarca muchas areas funcionales.

La informacion proporcionada por los indicadores debe ser susceptible de
agregacion y desagregacion. Esto permite que la informacion sea util en
diferentes niveles de la compaiiia. Los datos agregados son por lo general, mas
apropiados para {a planeacion estratégica, mientras que los datos mas
detallados son nccesarios para orientar y seguir decisiones tacticas. Al
desagregar un indicador, se puede descubrir como mejorar el desempeiio.

Los datos requeridos para los indicadores seleccionados deben estar
disponibles para la recoleccion, ser oportunos y eficaces en relacion con el
costo. Elegir los indicadores de desempefio que limitan la recoleccion de datos
ayuda a centrar la atencidén y reducir los costos de recoleccion, cotejo v
publicacion.

Cuando los indicadores de desempefio no tienen la misma importancia, debe
asignarseles pesos distintos. El peso refleja la relacion entre el desempeiio y las
metas organizacionales a las que contribuya. Cuanto mas estrecha sea la
relacion y mas importante la meta, mayor sera el peso. Estos pesos cambian a
medida que se modifica la estrategia de la compaiiia y ésta aprende mas acerca
de las complejas relactones de causa y efecto.

La flexibilidad es esencial para un sistema de medicién del desempedio. Con el
correr de] tiempo algunos indicadores pueden dejar de formar parte del sistema
y otros pueden agregarse. Ei seguimiento cuidadoso del valor de cada
indicador de desempefio mejora la eficacia del sistema de medicion. Un
sistema de informacidn con poca capacidad de respuesta puede ser el “taidn de
aquiles” de a medici6n del desempefio.
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» Un reto de la medicion del desempefio consiste en interpretar e integrar los
resultados de las medidas del desempefio individual.
Para lograr medir el desempefio utilizaremos una matriz para conocer ia
competitividad de nuestra empresa lo haremos en seis dimensiones de
competencia que son. costos, calidad, credibilidad, flexibilidad, tiempo y
servicio, que la conformaremos en los siguientes pasos:

Paso 1. Asignaremos un peso entre 0% v 100% a cada dimension de la
competencia. Este peso debe reflejar el peso competitivo que la empresa debe
colocar en esa dimension. La suma de los pesos debe ser igual a 100%. En la
siguiente Grafica ilustraremos el énfasis competitivo de Carrusel considerandola
como un Organizacion de Respuesta Sensible Rapida. La distrbucion por
importancia de la meta competitiva (vartables independientes).

Metas Competitivas de Carrusel {Variables
Independientes)

fACalidad 45%
F@Costos 4%

g Cradibllidad 12%
W Flexibilidad 12%
FEOportunidad 18%
ElServiclo 9%

12% 4%

Grafico 18
Fuente: Elaboracién propia. Octubre 1998. Basada en datos de Camusel y de !a Encuesta de 1a
Industria Manufacturera. Revista No. 40.Octubre 1998,

Paso 2. En cada dimension de competencia, examinar [as metas y objetivos
correspondientes de la empresa y transformarlos en una serie de indicadores de
desempefio. Aunque necesitaremos mas indicadores de desempefio para cada una
de las seis dimensiones de competencia, el aspecto de calidad sera el mas
importante. A continuacion se enumeran los indicadores de desempefio para las
seis dimensiones de la competencia.

Paso 3. Basados en su importancia relativa, asignamos un peso entre 0% y 100%
a cada indicador de desempefio. La suma de los pesos para los indicadores de
desempefio relacionados con cada dimension de competencia debe ser igual al
100%.
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Paso 4. Desarrollar la matriz clave de puntaje, que se utilizard para convertir los
valores de los indicadores de desempeifio en puntajes de 0 a 10.

Paso 5. Esta Matriz debera requisitarse mensualmente y analizar los resultados
obtenidos y, conjuntamente con las areas involucradas tomar las acciones
correctivas en su caso.
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Grafico]9.Matriz de Valuacion de Desempefio para la Competitividad (Vanable Depend.)

Metas competitivas/Indicadores de desempefio % s Meta|S/Import Area responsable

(Variables independientes). competitiva * | Relativa %

Calidad 45% 100%

= Porcentaje de productos libres de defecto. 50% | Produccitn
Niimero y clase de reclamos de garantia. 20% | Distribuidor/Gerencia
Tasas de satisfaccién del cliente, internas y 15% | Distribuidor/Gerencia
externas.

e Calidad de sugerencias de los empleados 15% | Produccién/Gerencia

mggenmdaselmplemenmdas % 100%

Costo del producto. 60% P“’d“"?“‘“

«  Nivel de inventarios (en dias laborales). 20% | Gerencia

+ Costo total de propiedad por partes y/o materiales 20% | Produccién
comprados {precio de compratcosto de
pedidor+costo de inspeccién+oosto de recibo+costo

oo orega de propramacifn, ci.) 12% 100%

. Z’:ux?gr:aje de cumplimiento de promesas de 50% | Produccién

¢ Disponibilidad de ipo{razén de horas o, .
roqueridas a hotas djspo?l;llsso)(. 25% 1 Produccién

. dC:;;i:algsy fmcucncri:‘de cambios en el programa 25% | Produccién

Servicio _ %% 100%

. Tlemmdcr@uesmnmmgmuasdel cliente. 30% | Gerencia

¢ Clase y cantidad de servicios ofrecidos. 20% | Gerencia

+ Niimero de quejas del cliente: mensual y anual. 20% | Distribuidor/Gerencia

s Facilidad de contactar la compaiiia 10% | Gerencia

s Numero de devoluciones de nuestros prodectos: 20% | Distribuidor/Gerencia
mensual y anual.
rtunidad 18% 100%

e Tiempos de rendimiento  (liempo de 30% | Produccién/Diseflo
procesottiempo  de  inspecciénttiempo  de
desplazamiento+tiempo de espera yo  de
almacenaje).

e Razén de tiempo de proceso a tiempo de 30% | Produccidn
rendimiento

» Tiempo de organizacién del equipo. 20% | Produccién

» Durcién del ciclo de desarrollo del producto 20% | Produccién/Diseflo
nuevo.

Flexibilidad 12% 100%

¢ Tamaflo econdmico del lote 23% | Produccion

¢ Tiempo de inactividad, tiempo de produccién del 30% | Produccin
lote. 100%

45% | Produccidn/distribuid

* Razoin del tiempo de entrega del pedido del cliente
a tiempo de entrega combinando de proveedor,
planta y distribucién.

TOTAL :

or

Fuente: Elaboracién propia con datos de Carrusel. Basado en Admén de Operaciones y Produccion
y Calidad Total. Hamid Noori y Rusell Radford. Mc.Graw Hill. 1997
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CONSIDERACIONES :

Durante el primer afio de labores dado a los esfuerzos y recursos limitados con
que contaremos estardn encaminados a superar satisfactoriamente dicha etapa
y & la inexperiencia propia de todo negocio 2l iniciar, solo aplicaremos la Meta
Competitiva relativa a la Calidad que es la que segin la encuesta a [a industria
manufacturera representa una mayor importancia (45%) a fin de lograr la
competitividad. Posteriormente se analizard la conveniencia de integrar las
demas Metas Competitivas.

A fin de obtener informacién sobre Calidad para la Matriz de Desempeiio,
disefiamos un formato para cada uno de fos cuatro indicadores de desempeiio
de la Meta Competitiva de Calidad, en donde se recabard la informacién

correspondiente,

Grafico 20. Formato para obtener el Poreentaje de Productos Libres de Defecto.

CARRUSEL

Reporte Diario de Produccién.

Fecha:

de

de

Pieza

A
Total pzas.
Producidas

B
Rechazos
o)

C

D

Pzas recuperadas | Total pzas, libres

)

de defecto (=)

1. Vestido

2. Conjunto

3. Falda

4. Pantalén

5. Chaleco

6. Bermuda

7. Blusa manga larga

8. Blusa manga corta

9. Saco

10.0Qverol

Totales:

Observaciones:

Porcentaje libre de defecto:

Supervisor

Responsable de su llenado: Supervisor

Periodicidad;
Limite de Rechazos:

5% sobre produccién mensual

Fuente: Elaboracitn propia. Agosto 1998,

Férmula para Porcentaje: D
A

Llenado: original para Produccién.
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Grafico 21. Formato para obtener el niimero y clase de reclamos de garantia,

RECLAMO DE GARANTIA A CARRUSEL.

Fecha: de de
Distribuidor
Sucursal
Nombre del  cliente: Tetéfono Fecha
adquisicidn;
Pieza(s)adquirida{s) Cantidad Causa del reclamo de Lz
garantia;
Q Cambio por otra pieza
0 Devolucitn en efectivo FIRMA DEL

CLIENTE

Nota- Garantia por 30 dias a partir d& fecha de compra:Debe zcompaiiarse de documento de
compra original comprobatorio,

Responsable de llenado: Distribuidor/cliente Lienado: Original para Carruse! y copia
distribuidor.
Periodicidad: Cada que haya un reclamo del cliente.

Fuente: Elaboracién propia. Agosto 1998.
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Grafico 22 Formato para conocer 10s indices de satisfaccion del clicnte.

ENCUESTA DE CARRUSEL ACERCA DE LA SATISFACCION DE CLIENTE
Objetivo: Nos iszeresa conocer su opinién acerca de la calidad de nuestros produclos v servicios
con ¢l fin de mejorar como empresa y poder darle a usted mayor satisfaccidn,  Esta encucsta ¢s
andnima. por favor conicsic ¢stas preguntas.

I ; Conoce usted las prendas de vestir CARRUSEL?
51 NO

2. ¢ Ha adquirido usted alguna vez nuestras prendas de vestir?
SI NO

3. ¢ Con que frecuencia ha adquirido usted nuestras prendas de vestir?
Nurnca 1 a 3 mescs 4 a 6 meses 7 meses v mds

4. ; Qué prenda(s) ha adquirido? Especifique:

5. ¢ Por qué adquicre nuestros productos?

__Dporprecio _ porcalidad _ por prictico en mtmio. ___por regalo incluido
___otro (especifigue):

6. ; Qué opinién tiene acerca de la calidad de los materiales wtilizados?
Mala Repular Buena Muyv Buena

7. ¢ Qué opinidn ticne de los disefios?

Mala Regular Buena Muy Buena

sugiera cambios que le gustarian

8. ;Qué opina de los coleres y combinaciones de los mismos en auestros disciios?

adecuados inadecuados  sugiera cambios:
9. ;Qué opina de la garantia del producto?
suficiente insuficiente  Porqué?:

Atleotamente
CARRUSEL, S.A.de C.V.

Periodicidad: Cada 6 meses.

Llenado: Original

Responsable; Gerencia /Distribuidor
Fuente: Elaboracién propia. Septiembre 1998.
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Grifico 23. Formato para conocer la calidad de {as sugerencizs de los empleados generadas e

implementadas.

MODIFICACIONES PROPUESTAS POR EMPLEADOS E
CARRUSEL

IMPLEMENTADAS EN

Nombre del Empleado Fecha: ' de
de
Puesto: Area de adscripcion
Modificacién  propuesta: al  producto al  proceso
otra
(especifique)
Detalle la modificacion
propuesta;

Detalle la modificacion implementada y los beneficios obtenidos:

Incentivo
autorizado;
AUTORIZA: INFORMA: EMPLEADO
Gerente. Supervisor. Interesado.

Responsable de su llenado: Produccién/empleado.
Lienado: Original Gerencia y copia empleado
Periodicidad: Cada vez que sea necesario.

Fuente: Elaboracién propia. Septicmbre 1998.
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Cabe mencionar que {as variables independientes fueron modificadas en virtud de
determinar que fas variables aplicadas para medir la competitividad estin mas
acordes con la realidad de la industria manufacturera y por ende a la industria del
vestido.

Sin embargo a fin de dar cumplimiento al analisis de las variables independientes
planteadas inicialmente presentamos la siguiente informacion:

Variable Independiente: Costos

La estructura de costos de la industria del vestido se conforma como se presenta a
continuacién®’ ;

Estructura de Costos de la Industria del
Vestido

0 Materia Prima 50%

[ Mano de cbra
directa 20%

B Sueldos Flios 15%

73 Mantenimiento 15%

Grafico 24

Estructura de Costos para Carrusel

BCosto Materia
Prima 45%

H Mantenimiento 3%
& Sueidos 30%

B Manc de Obra
Directa 2%

Grafico 25
Fuente: Elaboracién propia con datos Estade de Resultados de Carrusel proyectado al afio 2000.
Septiecmbre 1998

** MACRO. Asesoria Econdmica, S.C.. México. D.F. 1997
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Observaciones:

Carrusel destina para mano de obra directa y sueldos de sus empleados un 52% a
diferencia de la industria del vestido, que solo destina un 35% del total de sus
costos de operacion. Ello obedece a que nuestros productos requieren un preceso
intensivo de mano de obra, pues sus acabados son elaborados
manualmente(bordados), asi mismo nuestro personal tendri incentivos por
sobreproduccién, pues consideramos que los empleados son un factor
determinante para ¢l éxito de Carrusel.

Hay una gran diferencia en el monio destinado a Mantenimiento, Carrusel sélo
destina un 3%, a diferencia de la industria que considera un 15%. Esto se debe a
que el equipo nuestro es de recién adquisicién, lo que implica que no hay
erogaciones por concepto de reparaciones y revisiones, sdélo requiere
mantenimiento preventivo.

En lo que se refiere a la materia prima s6lo hay una diferencia de 5% menos para
Carrusel que destina un 45%, mientras que la industria el 50%.

Variable Independicnte: Modernizacién de lgs Activos.

La adquisicién del equipo inicial fie determinada de acuerdo a una investigacion
en primer lugar con 2 empresarios que fabrican ropa de nifia quienes nos
informaron acerca del tipo de equipo que utilizan y que no es muy reciente, en
proimedio 10 afios de antigiiedad, pero que tenia un adecuado funcionamiento con
el mantenimiento adecuado, ¥ en segunda instancia a2 una cotizacién con
distribuidores de maquinaria de industria del vestido, valorando la decision final
por ¢l costo, rendimiento, servicio y garantia. La modernizacidén de nuestro equipo
se va a ir realizando con base en los requerimientos del mercado y en la capacidad
financiera de Carrusel.

Variable Independiente: Tecnologia.

El sector no se caracteriza por invertir elevadas inversiones en este rubro como
requisito de entrada. Los fabricantes recomiendan tecnologia de punta para
grandes volimenes de produccidn, por lo cual se hace exclusiva de las grandes
empresas.**

Debemos tener presente la opinidon de expertos con relacién a la tecnologia la
declaracion del Presidente de la CANAIVE, quien aseguré que la industria del
vestido sufre un retraso tecnoldgico de 5 a 10 afies. Sin embargo procuraremos
estar informados & través de revistas especializadas de las innovaciones
tecnoldgicas que en esta materia se presenten y valorar la posibilidad de su
adquisicion.

Variable Independiente: Participacién en el mercado,

Considerando que el valor del tamaiio del mercado nacional de la industria de la
confeccion es de 2,400 millones de délares’’ y a la participacién estimada por

** MACRO, Asesorfa Econémica, $.C.. México, D.F. 1997,
*? Industria Concamin Vol. ¢ No. 93 Enero 1997. Pp 20



I3

Carrusel para el primer aiio que es de $ 2,336.57 miles de pesos, 1a contribucion a
este mercado es minima, aunque N0 Por eso MEnos iImportante.

Sin embargo, considerando que el mercado inicial para Carrusel es el
10%(poblacion que percibe mas de 7 salarios minimos) de la poblacion del
Distrito Federal y Estado de México para los primeros cinco afios. de acuerdo con
la demanda futura estimada para ropa de nifias que es de $ 233,657 miles de pesos
constantes del periodo comprendido del 2000-2004, y que la participacidn
estimada para carrusel que es de 0.1% para el primer afio ¥ 2% para los
siguientes 4 afios (datos estimados en Cuadro 19 dei punto IVl Estudio de
Mercado), concluimos:

Participacion Real de Carrusel en el mercado= Ventas Netas = 1,289 = 98%
Participacidn estimada 2.337

A fin de llevar un control de la participacién de mercado de Carrusel
monitorearemos y registraremos mensualmente el tamafo del mercado de la
Industria del Vestido y el crecimiento o disminucion de la poblacion femenina de
0-9 afios de edad. En caso de observar cambios negativos en ia participacion del
mercado, tomaremos las acciones conducentes para ajustar nuestra produccion y
por ende mantener nuestro porcentaje de participacion en el mercado,

Variable Independiente: Personal.

Para medir esta variable disefiamos el siguiente formato:
Grafico 26. Reporte del Mes de de

Concepto Hace 1 afio | Hace | mes Actuzl | Presupucsto

Personal Directo

Personal de Supervision

Personal Planes futuros

Nitmero de gente con potencial

No. gente de bajo desempeiio

Rotacién(solamente
voluntarios}

Promociones/transferencias

Contrataciones

Sueldo Promedio

Observaciones: Supervisor

Fuente: Elaboracién propia. Septiembre {998.
Resposable de su llenado: Supervisor/gerente.
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Variable Independiente : Recursos Financieros . (Miles de Pesos)

El apalancamiento financiero no debe rebasar el 35% del total de nuestras
inversiones, ello para mantener unas finanzas sanas. Este porcentaje se estimo a
través de estados financieros analizados de pequefias industrias del vestido con
resultados financieros rentables.

Fuentes de financiamiento interne (4 socios) 82275
Las fuentes de financiamiento externa (préstamos bancario). 30938
Total de inversion inicial: 1,132.13
Préstamo bancario= 30938 = .27%

Total inversién inicial 1,132.13

Variable Independiente; Socios:

El capital social estd conformado por cuatro socios, el socio mayoritario aportd
222.75 y los tres restantes $ 200.00 miles de pesos. Tres de ellos poseen el 24.3%
cada un de ellos, y el socio mayorditario el 27.1% del total de las acciones.

Variables Independientes, Expertencia y grado de integracion vertical.

Estas variables las mediremos con resultados obtenidos, una vez concluido el
primer afio de labores.



117

IV.4 Anilisis Financiero.

1. Informacion.

a) Plan de ventas.
Consideraciones:

Capacidad Inicial de la Planta al 100%: 18,818 piezas anuales.

El primer afioc consideramos que la planta funcionard al 90%. Este
porcentajc se determind a través de un sondeo realizado con
fabricantes de ropa de nifia., procurando adquirir el equipo
indispensable para no tener maquinaria ociosa.

Se elaboraran 1,412 piezas mensuales (22 dias habiles) en un turno de
trabajo de 8 horas 64 piezas diarias.

En los afios subsecuentes se prevé que la planta seguira funcionando
normalmente en un 90%, lo que representa una produccion de 33,872
pzas, ya que al segundo afio se proyecta adquirir el doble de i
maquinaria y contar con una plantilla al doble de la inicial.



CUADRO 1.
Capacidad de la Planta al 100%: 18,818 piezas anuales

CARRUSEL

Produccién Mensua! (22 dias hdbiles) por un turno: 1,412 piezas

PLAN DE VENTAS (Miles de Pesos).
Capacidad anual méxima estimada al 90%:

Produccién Diaria por un turno (8 horas): 64 piezas

Etapa Pre-operativa ATranaqgue
Afio 1999 2 0 ¢ o0
Meses Oct. [Nov | Dic. feb. Imarz [abril [mayo [junio ]julic agosto
Capacidad ¢ Jo |0 85 (215 236|297 (297 547 10.73
oﬂ

Unidades 104 404 444 558 558 1,029 2,019
Vendidas 0 0 0

Ingresos  por 2540 |50.82 |60.82 [76.22 |76.22 |126.915 243.975
ventas (miles 0 0 0

de pesos)

Comisién por 6.35 12.705 [ 15.205 | 19.055 [ 19.055 [ 31.73 61.00
ventas 25% 0 0 0

Sueldos por 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ventas

Ventas Brutas 0 0 0 19.05 [38.115 145,615 57.165 | 57.165 | 95.185 |182.975
(miles pesos)

Fuente: Elaboracién propia. Marzo 1998,

At
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CUADRO 2. PLAN DE VENTAS PARA EL PERIODO 2001-2004

Concepto. Etapa del Proyecto
2001 2002 2003 2004
Capacidad % 90 90 90 90
Pronéstico de Ventas | 33,872 33,872 33,872 33,872
{piezas)
Ingresos por ventas!|$ 4,673.15 $£4,673.15 $4,673.15 $4673.15
miles de pesos)
Comisién por ventas|$ 1,168.29 $1,168.29 $1,168.29 $1.168.29
25%
Sueldos por ventas | ~---- - --- -
Ventas Brutas 3,504.86 3,504.86 3,504.86 3,504 .86
miles pesos)

Nota: Para cubrir et Plan de Ventas 2001-2004 se requerird proveerse de un Equipe y Maquinaria asi como de

una Plantilla de Personal al doble del que contamos para este primer afio de produccién.
Fuente: Elaboracién propia. Marzo {998.




CUADROQ 3. COSTOS TOTALES DE PRODUCCION. 1999-2000
Factor Sensibilizador del Precio: 1

Inversién en Maquinaria. § 54,800.00

Inversién Equipo Administativo: $ 25,860

Inversién Equipo de Transporte: $ 146,765.00

Etapa Pre-operativa Arrangque
Afio 1999 2 0 0 0
Meses Sep. | Oct | Nov [ Dic. | enero feb. marzo [abril §mayo |junio }julio agosto |} Sept. oct, nov, |[die. totales
Capacidad% [0 0 0 0 55 .55 215 (236 1297 1297 (547 10.73 13.07 13.07 [16.64 [10.47 [90.00
Congenpto: 3247.94 |3247.98160.8 [ 10060. | 12900, | 12900, {21143.1 141033.2 [55093.8 |55093.)70209. | 83508. | 376599.
Materia Prima | --- — = {- 4 8 08 68 68 8 7 2 82 46 06 8l
M.Obra direct [-— wee [ [+ 115080 | 15080 {15080 15080 {15080 |15080 15080 15080 |i5080 | 15080 |15080 | 15080 | 180.960
Accesorios{inc { --- N T R - - - - - - - - - - -- -
en Mat.Prima
Sueldos M.de|-— - - ]
Obra Indirecta 20410 20410 |20410 (20410 {20410 |20410 [20410 20410 |20410 (20410 | 20410 |20410 [244520.
Mtmto.Equipo

ee- Jee |- 1300.00  |300.00 300,00 | 300.00 [ 300.00 | 300.00 | 300.00 ]300.00 [300.00 |300.00|300.00 | 300.00 | 3600.00
Empaque

-~ — - ]~ [70.00 70.00 | 280.00 | 280.00 ] 420.00 | 420.00 | 700.00 1 1500.00 | 1500.00 |2100.0 |2200.0 | 2360.0 | 11900.0
Servicios

- == |- V- 1945 945 945 945 1945 1945 1945 945 945 945 945 945 11340.0
Papeleria

-- |- |--= ]300.00 _|300.00]300.00 |300.00300.00 | 300.00 {300.00 |300.00 {300.00 !300.00300.00)300.00}3600.00
Seguro

- o |~ .- 0.00 0.00 [000 (0,00 |0.00 j0.00 [0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 |0.00 [0.00
Costo Publicid 130,543 |-—- |-~ 1-— 22,256 22,256 75,055
Costo 30,543 |-~ |- |-~ [40352.9 | 40352, |45475. [69631.|50355. | 50355, |81134.1 [79568.2 |93628.8 (94228, [ 10944 [ 12290 | 907474,
Operacién 4 94 88 08 68 68 8 7 2 82 446 13.06 8l
Costo |aute |58,908 |... [-.. |--. [5,750 5,750 [5750 (5,750 (5,750 |5,750 (5,750 {5,750 [5,750 [5,750 5,750 [5,750 [127,908
Fincie [banco | 85,695 | . [--. |-— | 6,033 6,033 6,033 |6,033 |6,033 |6,033 (6,033 [6,033 [6,033 6,033 16,033 16,033 |158,091
Depreciacion | -— — ]-— |- ]50968 5,968 [5,968 5968 (5,968 |5968 (5968 /5968 ]5,968 5,968 |5,968 (5968 [71,616
Costo 175,14 |- |- |--- [58103.9 |58103.|63226. [87382, | 68106. [68106. [98885.1 [97319.2 [ 111379. {11197 | 12719 | 14065 [ 1265589
Produccidn 6 4 94 88 08 68 68 8 7 82 9.82 546 [4.06 |.81

Fuente: Elaboracién propia. Abril 1998,

0zl
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CUADRO 4, COSTOS TOTALES DE PRODUCCION 2001-2004. (miles de pesos)

Etapa
Aifio 2001 2002 2003 2004
Meses Semestre | Semestre

1 2
Capacidad % 90 90 90 90 90
Concepto:
Materia Prima 376.60 376.60 753.20 753.20 753.20
M. de Obra 180.96 180.96 361.92 361.92 361.92
Directa
Accesorios 0|0 0 0 0
Sueldos M.de
Obra Indirecta 24492 244.92 489.84 489.84 489.84
Mitmto.Equipo 3.6 3.60 7.20 7.20 7.20
Empague 11.90 11.90 23.80 23.80 23.80
Servicios 11.34 11.34 22.68 22.68 22.68
Papeleria 3.60 3.60 7.20 1.20 7.20
Seguro(vehiculo) e 5.20 10.4 10.40 10.40
Costo Publicidad 105.60 44.51 150.11 150.11 150.11
Costo Operacion 938.52 882.63 1,826.35 1,826.35 1,826.35
Cost |auto 18.86 0 146.77 0 146.77
o Banco 31.29 31.29 57.67 52.76 4785
Fina
ncier
Q
Depreciacion 71.62 71.62 143.23 143.23 143.23
Costo Produccién | 1,060.29| 985,.54 2,174.02 2,022.31 2,164.20
Congepto:
Unidades 33,872 33,872 67,744 67,744 67.744
Vendidas
Ingresos por| 4,673.15| 4,673.15 9,346.30 9,346.30 9,346.30
Ventas
Gastos por Ventas| 1,168.29| 1,168.29 2,336.58 2,336.58 2,336.58
Sueldo por ——— ——— — —— —
Ventas
Utilidad Bruta: 1.584.03 !1,659.44 4,883.82 5,035.49 4,893.64

Fuente: Elaboracién propia. Abril 1998,




b) Cuadro 3. Plan de manufactura afio 2000
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Pren | Vesuido | Conjunto [Faida | Pantalén | Chaleoo [Bermuda [Blusa C [ Blusa L |Overol [Jumper [ Totales
da Unidades Producidas

100 2 2 104
Ener
o

100 2 2 104
Febr
€ro

100 40 100 100 104 444
Marz
4]

100 100 100 104 404
Abril

100 50) 100 108 100 100 558
May
o

100 50| 100 108 100 100 558
Junt
0

100 501 100 99 202 200 200 787 1,029
Julio

200 1004 200 2000 119 202 302 198} 100{ 200} 2,019
Agos
t0

400 1501 400 300f 200 400 304| 308 398 2460
Sept.
Octu| 400 150} 400 300f 200 30471 308} 398 2,460
bre

600 150{ 400 400f 400 384| 400( 398| 3,132
Nov.

628 234] 500 4001 400 500 500f 502 3.664
Dic.

2,928 9741240 | 1,699] 1,319 1,018 9141 1,690 2,016{ 1,978] 16,936
Total 0

Fuente: Elaboracién propia. Abril 1998.




CUADRO 6. ESTIMADO ANUAL DE MATERIAS PRIMAS SEGUN DEMANDA ANO 2000

Prenda Total a Tela Hilo Cierre Resorte Encaje Bies Botones
producll FReqUni | Req Total | ReqUnit | Req total | Req | Reqtotal |Req |Reqtotal |Req | Reqtolal |Req |Reg Req [Req
(Pzas)  |(mts) |(ms) (mis) Unit Unit | (Mts) Unit Unit | total Unit | total
pzas. mts.
Vestido 2,928 2.00 5,856 30{ 87,840 - won == -=- 1 2,928.00]1 2,928.00 5[ 14,640
Conjunto 974 3.00 2,922 40| 38,960 1 974.00) .30 202.20 1 974.00(1 974.00 6 5,844
Falda 2,400 1.00 2,400 15] 36,000 1 2,400] .30 720.00 1] 2,400.00]--- - 1 2,400
Pantalén 1,659 1.00 1,699 25| 42475 1] 1,699.00] .30 509.70 - -] - - 1 1,699
Chaleco 1,319 i.00 1,319 15| 19,785 .25 329.75 - —es === o == 4 5,276
Bermuda 1,018 1.00 1,018 20 20,360 1] 1,018.001 .30 305.40 === el == 1 1,018
Blusa Corta 914 1.00 914 20| 18,280 = === . == 1 914.00 [ --- n 6 5,484
Blusa Larga 1,650 1.50 2,535 15] 25350 = 1] 1,690.00] - —| 8| 10,140
QOverol 2,016 1.50 3,024 30] 60,480 -—- -] .30 604.80 --- e --- 3 6,048
Jumper 1,978 1.00 1,978 25| 49,450 .25 494.50 - 494,50 - T - S 9,890
Totales: 16,936 23,665 398,980 6,915.25 2,926.60 2,926.6 3,902.00 62.439

Fuente: Elaboracion Propia. Febrero 1993,

£zl
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Cuadro 7, COSTOS UNITARIOS DE MATERLA PRIMA ANO 2000

PRENDA TELA (Mtro.) |HILO (metro) |CIERRE (pza.) {RESORTE(mt) | ENCAJE (mtro) | BIES (mtro) |BOTONES(pza |COSTO TOTAL
/K Req (costo | coste [ Req | costo [ costo { Req ( costo | costo | Req | costo | cosio | Req | costo | costo | Req [ costo | costo | Req | costo | costo MAT. PRIMA
SUMO unit | total unit | total unit | total unit | total unit | total unit | total unit | total | (moncda nal.)
[1.Vestide 2 15 |30 |30 |006 .18 [~ fero o o= Je S |1 1 1 1 A5 |5 |5 A0 (.50 [$31.83
2.Conjunto 3 15 [45 |40 [.006(.24 |1 40 j.40 [30 .30 |09 |1 1 1 1 A5 (.15 (6 A0 |60 |$47.48
3 Falda ) 15 |15 |15 1.006).09 |1 40 140 [.30 [.30 |.09 |1 1 1 — - |- |1 A0 (.10 |5 1668
4.Pantalén 1 15 (15 [25 |.006].15 |1 40 140 {30 |30 [09 e e S feme feee jee [ A0 [ 10 [$15.74
5.Chaleco 1 15 [15 |15 [.006 (.09 |.25 |40 [.10 Jeeo fom o [ [ [ fe= [ [ |4 10 [ .40 |§15.59
6.Bermuda i Is [15 [20 [.006].12 {1 40 (40 $.30 (30 |09 [ o= = 1= |— |~ ]I A0 110 [$1571
7.Blusa Corta i 15 |15 |20 |006).12 (= fuee fomo |— 1 [— ]I 1 1 e - |6 A0 .60 | 51672
§BlusaLarga [1.5 {15 [22.5[15 [.006]00 |— [— foe |ew fou o T} 1 1 — | | |6 A0 .60 |$24.19
9.Overol 1.5 |15 [225(30 |.0060,18 J— == |— .30 |30 J.O9 [~ [— [— [o=o0 o= e |3 A0 .30 | $23.07
10.Jumper 1.0 [15 |15 [25 |.0061.15 1.25 {40 |00 |- == fomo femm famm Jews Jes e e [§ A0 ;.50 |$15.75
Fuente: Elaboracién propia. Febrero 1998.

¥l
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CUADRO 8. REQUERIMIENTO TCTAL DE MATERIA PRIMA ANO 2000

Prenda |Costo |Enero Febrero |Marzo | Abril Mayo Junio Julio Agosto | Sept. Octubre |{Nov. Dic. TOTAL
unit.
[1-Vestido | $31.83 | 100 pzas. | 100 pzas. | 100 pzas | 100 pzas. | 100 pzas. | 100 pzas. | 100 pzas. | 200 pzas. | 400 pzas. | 400 pzas. | 600 pzas. | 628 pzas. | 2928 pza
$3,183 |$3,183 (%$3,183 [$3,183 [$3,183 ([$3 183 |$3,183 [$6366 8112732 |12,732 $§19,098 |19,989.24 [93198.24
2.Conjun | $47.48 40 50 50 50 100 150 150 150 234 974
to 1899.20 [2374.00 |2374.00 |2374.00 |4748.00 |7122.00 {7122.00 [71211.00}11110.32 [46245.52
3.Falda {$16.68 100 100 100 160 100 200 400 400 400 500 2400
1668.00 {1668.00 |1668.00 [1668.00 [1668.00 [3336.00 |6672.00 |6673.00 16672.00 |8340.00 |40032.00
4.Pantalo [ § 15.74 99 200 300 300 400 400 1319
n 1558.26 |3148.00 |4722.00 14722.00 }6236.00 [6236.00 [20563.21
5.Chalec |3 15.59 119 200 200 400 400 1699
o 1855.21 13118.00 [3118.00 [6236.00 |6236.00 |26742.26
6.Bermu [ $15.71 100 100 108 108 202 400 1018
da 1571.00 [1571.00 | 1696.68 |1696.68 |3173.42 [6284.00 15992.78
7Blusa [§1672 |2 2 104 104 100 100 200 302 904
Corta 33.44 13.44 1738.88 {1738.88 |1672.00 [1672.00 [3344.00 [5049.44 15282.08
8Blusa [$24.19 198 304 304 384 500 1690
Larga 4789.62 |7353.76 [7333.76 |9288.96 |12095.00 |40881.10
9.Overol |5 23.07 100 100 200 100 308 308 400 500 2016
2307.00 |2307.00 [4614.00 |2307.00 |7105.56 |7105.56 |9228.00 | 11535.00|46509.12
10.Jumpe | $15.75 | 2 2 78 200 398 398 398 502 1978
r 315 31.50 1228.50 [3150.00 |6268.50 |6268.50 |6268.50 |7906.20 13115350
Totales: |[— 104 104 404 444 558 558 1029 2019 2460 2460 3132 3664 16936
324794 |3247.94 |8160.88 [10060.88 { 12900.68 | 12900.68 [21143.18 |45033.27 | 55093.82 | 55093.82 ; 70209.46 | 83508.06 | 376599.8!

Fuente: Elaboracién propia. marzo 1998,

§T1



Cuadro 9. CALCULO UNITARIOQ DE MATERIA PRIMA
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Material/ |Tela [Hilo |Cierre {Resorte |Encaje |Bies |Botones
Prenda 1.20 |(mts.)|(pzas.} [(mts) |(mis.) |(mts.}[(pza)

mits

anch

0
Vestido }2.00 |30 - - - - 1 1 5
Conjunto |3.00 |40 1 0.30 1 1 6
Falda 1.00 |15 1 0.30 1 - 1
Chaleco |1.00 |15 .25 --- ——— - 4
Jumper [1.00 |25 |25  |--- — |5
Blusa
Manga L [1.50 |20 - --- 1 -—- 6
Blusa
MangaC 100 |15 - --- | --- 6
Bermuda [1.00 |20 1 0.30 —- - 1
Pantalon [1.00 {25 i 0.30 -— — i
Overol 1.50 |30 -— 0.30 --- --- 3

Fuente: Elaboracion propia. Febrero 1998.
b) Plan de inversidn.
Fijay preoperativa,
CUADRO 10
Etapa Preoperativa
Afio 2000
Meses Septiembr |Octubre  |noviembre | Diciembre | Totales
€

. Terreno 222.75 222,75
.Construc.planta - 100.00 100.00 109.38 309.38
. Magq. y Equipo 82.90 82.90
. Equipo Oficina 8.83 8.83
- Equipo Cémputo 12.00 12.00
- Equipo Transp. 138.37 138.37
. Equipo Comunic 5.03 5.03
TOTALES 361.12] 10000  105.03]  213.11 779.26

Fuente: Elaboracién propia. Julio 1998.




2. Estados financieros proyectados.

a) Cuadro I1.Estado de resultados al afio 2000 Etapa:Arrangue

Meses enero Feb. | mzo abril mayo | junio | jutic agost | Sep. Det. Nov. . Dic.

Ventas Totales 2540 2540 60.82| 50.82| 7622 76.22] 12692 243.98| 343.62| 343.62| 44582 517

Dev.y Rebs/Via 31 51 1.22 102 1.52 1.52 254 4.88 6.87 6.87 892 1035
Ventas Netas 24.89| 24.89] 5560} 49.30] 7470 74.70] 12437] 239.101 336.75} 336.75 | 436.90 [ $07.39
Costos Oper.

Costo mat.prima | 3.25 3.25 |8.16 1006 |12.90 [1290 [21.14 [4i.03 |55.09 {5509 [70.21 |83.5l
m obra direc. 15.08 15.08 ]15.08 |15.08 |1508 |1508 |1508 |15.08 }1508 (1508 |1508 |15.08
m obra indirec | 2041 2041 2041 12041 12041 }2041 12041 [20.41 {2041 12041 204 }20.4!
Accesorios8(inc [ — — — — - — — — — — - e
mat prima}

Mantenimiento | .300 300 1300 1.300 ).300  |.300 300 ki) 300 300 300 t.300
Renta — — — — — — — — — — - —
Servicios 945 945 | .945 545 945 945 945 945 945 945 945 943
Papeleria 300 300 300 ]300 |.300 300 1.300 300 300 300 300|300

Total Costos 40.38 40.30 |45.284 (47.193 [ 50.058 | 50.058 | 58.405 | 75.506 | 92.669 [92.669 | 107.93 | 121.35

| Operacién 8 s {7
Ut. Operacitn -15.418 | (15.41 [ 14316 | 2.607 [24.642 | 24.642 [65.965 | 160.59 | 244.08 |244.08 | 32896 | 386.03
8 4 | 1 2 3

Gastos venta
v admvos.

Tel 300 00 1306 1.300 (300 1.300 300 300 300 1.300 300 [.300
Comisionies 6.35 6.35 [ 15205 112,705 | 19.055 {19.055 [ 31.759 | 60.994 | 85.905 [85.905 | 111.45 | 12943
(25% Distribui) 5 $

Publicidad 6.25 6.25 625 1625 6.25 625 1625 6.25 6.25 6.2 625 16305
Empague 07 07 .28 .28 A2 42 70 1.5 L5 2.1 2.2 236
Envio .30 30 30 30 .30 .30 30 30 .30 .30 30 30
Depreciacién 5.968 5968 [5968 15968 5968 {5968 |5.968 {5968 |5968 [5968 |5.968 13968
Intereses 6.033 6.033 [6.033 [6.033 [6.033 16.033 [6.033 [6.033 [6.033 [6.033 {6.033 :6.033
Tot.gast venta |25.271 |25.27 |34.336 [31.836 [38.326 | 38.326 [38.326 [61.28 |B1.345 [106.25 | 132.50 [ 150.68
y admvos 1 6 [
Utili.preimptos | -40.689 |(40.68 | (20.02 |(29.22 [(13.68 |(13.68 |27.639 |99.314 | 162.73 {137.82 {19645 [23535

9 1)) 9 4) 4) 6 5 6 3

ISR — — — —_ - - 11.608 | 41.712 | 63.349 | 57.887 | 82.512 | 32.490
Ahorro x int. -
util.postimptos | (40.689) | (40.63 | (20.02 [(2922 |(13.68 |(13.68 | 16.031 |57.602 {94.387 [ 79.938 | 113.94 | 202.86

9N 0) N 4) 4) 4 3

gstos no deduc | -~ — —_ — —_ — — — — — — e
Ing.no pravab [ — - — — — — — — — — —
Utilidad Neta | (40.689) | (40.68 | (20.02 ] {29.22 [(13.68 [(13.68 [ 16.03]1 [57.602 | 94.387 [ 75.938 | 113.94 |202.836

9) 0) 9) 4 4) 4 3

Dividendos — — — - — — 1.603 {5760 19.439 [7.994 111.394 [20.286
Pago Capital — — — — — — an —_ — - — —
Util.Retenida (40.689) | (40.68 | (20.02 |(29.22 [(13.68 |(13.68 | 14.428 |51.842 [ 84.945 | 71.574 | 102.55 | 182.57

1) 0) ) 4) 4) 8 0 7

Utilretacum. | (40.689) § (40.68 | (20.02 1(29.22 [(13.68 [(13.68 | (143.5 1(91.72 ](6.779) | 65.165 | 162.71 | 350.29

9} 0) 9) 9 4 isn 7 5 4
NecesInvers,  (40.689 [ 40.68 {20020 |29.229 | 13.684 | 13.684 | — — - - — -
9

Principales Totales Anuales: Ventas Totales 2,336.57; Dev.y Reb.s/vta 4673, Ventas Netas 2,289.84; Costos
Mat. Prima 376.60; Total Costos Operacién 824.753; Utilidad Operacién 1,465.087, Total Gastos
Via.Admvos 763.759; Util.Neta. 406.770; Dividendos 56.476; Utilidad Acumulada 350.294(Se incluyen al

final por falta de espacio lateral).

Fuente: Elaboracidn propia. Julio 1998




a) Cuadre 12. Estado de Resultados 2001-2004
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Etapa: Plena Capacidad

Afio 2001 2002 2003 2004 Totales

Ventas Totales 2,336.5751  2,336.575 4,673.15 4673.15 4673.15| 18,692.56

Dev.y reb s/via. 46,73 46.73 93.46 93.46 93.46 373.84

Ventas Netas 2,289.84 2,289.84 4,579.68 4,579.68 4,579.68| 1831872

Costos Oper.

Materia Prima 376.60 376.60 753.20 753.20 753.20 3,012.80
m obra direc. 180.960 180.960 361.920 361.920 361.920 1,447.68
m obra indirec 244920 244.920 489.840 489.840 489.840 1,959.36

Accesorios 3.733 3.733 7.466 7.466 7.466 29.864

Mantenimiento 3.600 3.600 7.200 71.200 7.200 28.800

Renta == - - - - -

Servicios 11.340 11340 22680 23.800 23800 90.720
Papeleria 3.600 3.600 7.200 7.200 7.200 28.800
Seguro 796.967 5.200 10.400 10.400 10.400 36.400

'gﬂﬂl . Costos 824.7531 829.953| 1,659.906| 1,659.9061 1,659.9061 6,634.424

Tacion

Ut. Operacién 1,465.087 1,459.887 2,919.774 | 2919974 2,919.774| 11,684.296

Gastos venta y

admvos.

Teléfono 3.600 3.600 7.200 7.200 7.200 28.800

Comisiones 584.144 584.144) 1,168.288} 1,168.288] 1,168.288| 4,673.152
Publicidad 105.598 44.512 150.110 150.110 150.110 600.44
Empaque 11.900 11.900 23.800 23.800 23,800 95.200

Envio 3.600 3.600 7.200 7.200 1.200 28.800

Depreciacion 71.616 71.616 143.232 143.232 143.232 572,929
Intereses 33741 33.742 62.574 57.665 52756 240.478

Tot.gast venta y

admvos 804.190|  753.114| 1,562.404 | 1,557.495| 1,552.586] 6,239.798

Utili.preimptos 650.888 706.773 133737 13622791 1,367.188| 5444498
ISR 273373 296.845 570.895 §72.157 574.219| 2,286.689

Ahorro x int. o - - - o
util.postimptos 377.515 409.928 781.275 790.122 792.969| 3,157.8G9
gstos no deduc -— - -— — — -na
Ing no gravab - - — — - -—
Utilidad Neta 377.515 409.928 787.275 790.122 792969 3,157.809
Dividendos(10%) 37.752 40.993 78.727 79.012 79.297 315.781
Pago Capital -~ - - — -

Util. Retenida 339.763 368.935 708.548 911.110 T13.672| 2,842.028

Utilret.acum. 339.763 708.69871 1,417.246| 2,12B.356| 2,842.028 —

Neces.Invers. - - — -— - -

Fuente: Elaboracién propia. Agosto de 1998.




b) Cuadro 13. Balance General.
CARRUSEL, S.A. de C.V.,
Balance General al 31 de diciembre del 2000.
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(miles de pesos)
Activo Circulante: Pasivo Circulante:
Efectivo 4.02  Cuentas por Pagar 114
Banco 100.00
Ctas. x Cobrar 123.97 Total Pasivoe Circulante 314
Inventarios 44.83
Prod. Terminados 3.47
Productos en Proceso 10.41
Materia Prima 30.95
Total Activo Circulante 27282
Activo Fijo: Pasivo Fijo
Edificio 309.38 Préstamo Bancario 209.70
dep.acum.edificio 5%* 15.47 29391
Terreno 222.75 Total Pasivo Fijo 209.70
Consti. Sociedad 5,00
Maq. Y Equipo 82.90
Dep.acum. (11%)* 9.12 73.78
Equipo de Oficina 883
Dep.acum (10%)* 88 7.95 Total de Pasivos: 212.84
Equipo de Computo 12.00
Dep.acum.(23%)* 3.00 9.00
Equipo Transporte 138.37 Capital Coptable;
Dep.acum. (20%)* 27.67 110.70
Ecuipe Comunicacién 303 Capital Social 82275
Dep.acum (10%)* .50 453  Utilidades Retenidas 350.29
Total de depreciaciones ¥ 56.64
amertizaciones.
Total Activo Fijo: 784.26 Total Capital Contable 1,173.04
Activo Diferido;
Gastos Prepagados 3924
Seguros 52
Publicidad 30.54
Servicios 3.5
Impuestos pagados x adel. 289.56
Total Activo Diferido: 328.80
Total de Activos $ 1,385.88 Pasivo mas Capital: S 138588

*Depreciaciones estipuladas en los Articulos 44 y 45 de la Ley de Impuestos Sobre la Renta

vigente.
Fuente: Elaboracion propia. Septiembre de 1998.
Estimacién de Capital de Trabajo(Baca Urbina pp.201).

Caja y Bancos: 30 dias del costo de produccién § 1,265,589; 365 x 30=§ 104,021
Cuentas por cobrar. 20 dias valor de ventas netas. § 2,289 ,84: 365 x 20=§ 125,470
Materia prima: 30 dias coslo de matera prima: § 376,599:365 x 30=$ 30,953
Productos en proceso: 21 dias costo directo produccion: 180,960 :365x21=$10,411
Productos Terminados: 7 dias costo directo produccion: 180,960 :365x7= $3,470
Cuentas por pagar(pasivo circ.): 1 mes costo materia prima: $376,599: 365x 30=

$3,138.00
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PRESTAMO OTORGADO A CARRUSEL PARA LA CONSTRUCCION DE SU EDIFICIO.

Cuadro 14. TABLA DE AMORTIZACION ANUAL

ANO |SALDO INTERESES Amortizacién Pago Total Anual
i 233,000.00 49,093.10 23,299.92 72,393.02
2 209,700.14 44,183.82 23,299.92 67,483.74
13 186,400.22 39,274.53 23,299.92 62,574.45
4 163,100.30 34,365.23 23,299.92 57,665.15
5 139,300.38 29,455.94 23,299.92 I 52,755.86
6 116,500.46 24,546.65 23,299.92 47,846.57
7 93,200.54 19,637.35 23,299.92 42,937.27
8 69,900.62 14,728.06 23,299.92 38,027.98
9 46,600.70 9,818.77 23,299.92 33,118.69
10 23,300.72 4,909.46 23,295.92 28.210.18
SUMAS: 270,012.91 233,000.00 503,012.91
Fuente: Elaboracion propia. Julio 1998.
CARRUSEL

Cuadro 15. PRESTAMO PARA LLA CONSTRUCCION DE EDIFICIO
Programacidn de estas erogaciones para su refiejo en los Estados Financieros*

ANO |Periodicidad |Importe ~ de|No. de pagos|Importe Total
cada pago anuales Anua}

1 1999 Mensual $£6,032.75 12 $ 72,393.00
2 2000 Trimestral | $ 16,870.94 4 $67483.75
3 2001 Semestral | §31,287.23 2 $ 62,574.46
4 2002 Anual $ 57,665.15 1 $ 57.665.15
5 2003 Anual $ 52,755.86 1 $ 52,755.86
6 2004 Anual $ 47,846.57 1 $ 47,846.57
7 2005 Anual $42,937.27 1 $ 42,937.27
8 2006 Anual $ 38,027.98 1 $ 38,027.98
9 2007 Anual $33,118.69 1 $33,118.69
10 2008 Anual $28,210.18 1 $28,210.18

T O TAL $ 503,012.91

*Le préstamo se liquidara mensualmente a la institucién bancaria. Para fines del
trabajo se presenta de esta forma.

Fuente: Elaboracién propia. julio1998.




Cuadro 16. Flujos de efectivo. 1999-2000 (miles de pesos

Etapa Preoperative Arranugue
Afio 1999 2 000
Mes fsep  Jot  [mov__ Jdic ene_ [feb  [mzo Jabrl [mayo [jun [jul  [apos [sep Joct_ [nov dic total
| Coneepty | [ | | [
Ingresos
Vias.cont
vtas x cobr - - - - 24.89| 24,89 59.60| 45.80| 74.70( 74.70| 124.37| 239.10] 336.75[ 336.75| 436.90 | 507.39 | 2289.8
4
Ingr.exty,
financiamiio - 100.00 {100.00 [23.68 |- — - — - — - — — - - - 223.68
IVA cobra 0 0 4] 0 3.73 3.73 8.94 7.47 11.21 11.21 | 18.66 [25.87 |50.51 |50.51 [65.54 |76.11 |343.49
aport.socios 422,75 1100.00 { 200.00 | 100,00 [-—- - — - e - - - — --- e 822.75
Total: 422,75 1200.00 | 300.00 | 123.68 |28.62 |28.62 |[68.54 157.27 [8591 |8551 |143.03 {27497 | 187.26 | 387.26 | 502.44 | 583.50 | 3,679.
76
Desembolsos
Activ.Total 222.75 | 185.70 [ 100.00 [279.24 |- — - - - - - e - — — - 787.69
Cost.tot.oper 3054 [— — — 40.38 |40.38 {45.57 [69.73 |49.73 149.73 [79.26 |77.77 [89.58 190.18 1104.26 {57.043 | 824.53
Pago Présteint | -— — — — 1.94 1.94 1.94 1.94 1.94 1.94 1.94 1.94 1.94 1.94 1.94 51.05 |141.39
Const/Vehfculo 5.75 5.75 5.75 575 [575 5.75 1575 5.75 5.75 5.75  [3.75 5.75
Imptos y pres - — - - .30 - — - — — 49,14 | e - - 722.67 | 772.11
8 8
Gast.operat 157.79 [ - — — = — — - - e — e — - s - 157.79
Total. 411.08 | 185,70 [ 100.00 | 279.24 |48.37 [48.07 |53.26 [77.42 5742 (5742 (136.69 |85.46 |97.27 [97.87 1111.95 [836.52 (2,683.
t 741
saldo efectivo 11.67 [14.30 {200.00 |-155. |-19.75 [-19.45 [ 1528 [-20.15 [28.49 2849 {634 189.51 {28999 [ 289.39 | 390.49 [253.02 | —
56 1
Saldo Acum 11.67 [2597 (22597 | 7041 (50.66 (3121 |46.49 [2634 [54.83 |83.32 |89.66 |[279.17 | 569.16 { 858.55 | 1249,0 | $96.01 | 996.01
4 g 9
Flujo Neto - - - - 2862 [28.62 |[6B.54 [57.27 8591 718591 |143.03 [274.97 | 387.26 | 387.26 | 502.44 | 583.50 | ---
380.54 | 185.69 1100.00 | 279.23
3 5 5

Fuente: Elaboracién propia. Agosto 1998,
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Cuadro 17 Flujo de Efectivo2001-2004. ( miles de pesos)
Etapa Plena Capacidad
Afio 2001 2002 2003 2004
Meses Semestre 1 |Semestre 2 |- — -
% Capacidad
Ingresos
Ventas de Contado  {--- --- -— i ———
Ventas x Cobrar 2,2890.84 }2,289.84 4,579.68 14,579.68 [4,579.68
Ingresos
Extraordiparios --- ——— P— - -
Financiamiento
IVA cobrado 343.49 343.49 686.98 686.98 686.98
Aportaciones --- - -- - ---
Socios
Total: 2,633.33 2,633.33 5,266.66 15,266.66 |5,266.66

Desembolsos
Activo Total 0 146.77 146.77 146.77 146.77
Costos Totales | 824.76 824.75 1,649.51 11,649.51 |1,649.51
Oper
Pago de F‘Oﬂsﬁucc 33.74 33.75 62.57 57.67 52.76 -‘
préstamo {190
e Vehicul [29.34 - - - -
0

| intereses
Imptos y pres 772.12 772.12 1,54424 11,544.24 |1,544.24
Gastos Operativos | - — - - -
Total. 1,659.96  [1,77740 _ [3,403.09 |3,398.19 {3,398.28
saldo efectivo 973.37 855.93 1,863.57 11,868.47 |1,873.38
Saldo Acum *1,968.39 12,82532 14,68889 16,557.36 18,430.74
Flujo Neto 2,633.33  12,633.33 5,266.66 |5,266.66 |5,266.66

* Saldo acumulado al saldo del periodo 2000.
Fuente: Elaboracion propia. Septiembre 1998,

Desglose de Activos Totales.
. Activos Fijos.

Terreno 222,750
Construccion Planta 309.375
Maquinaria Productiva 82.000
Equipo de Oficina 8.830
Equipo de Computo 12.000

Eq. Comunic.(conmutador)  5.030
Equipo de Transporte 146.765
Equipo Auxiliar(diablitos) .900
Sub-total 787.650



. Gastos Operativos

Enganche de Vehiculo 58.908
Costo Publicidad 30.543
Impresion folletos 1.800
3 meses pub.metro 23356
Secc Amarrilla 5387
.Gastos Tramites Bancarios
1°.Pago 13.1900
Sub-total: 157.793
Suma Activos Totales: 945.443

Desglose Aportaciones Inversion Inicial.

Aportacidn 4 Socios de $ 150.00 c/u 600.00
Aportacion de un terreno 1 socio 22275
Préstamo Bancario 223.68
Total: 1,046.43

Desglose Gastos Preoperativos
Etapa Preoperativa
Afio 1999
Meses Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre
Registro y Formacion de Emp
Pagos legales registro emp.  5.000
Elaboracion Plan Negocios  20.000

Crédito Bancario

5% pago financ tram.admvo 13.980

Salarios y Prestaciones 8.1%0

Costos Promocionales 30.543

Corridas de Prueba 5.000
Totales 69.523 0 0 13.190
Desglose de Impuestos y Prestaciones.
Concepto/Mes Enero Julio Diciembre Total
ISR(42%) 294.558 294.558
IVA 343.490 343 490
Impuesto Predial 300 .300
Prestaciones (30%) 49.140 49.140 98.280
Aguinaldo 35.490 35.490

Total .300 49.140 722.678 772.118
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V.Evaluacién del Proyecto.

Determinar hasta que punto las caracteristicas de este proyecto corresponden a los
patrones de uso dptimo econdomico dentro de Ia industria del vestido, es el objetivo de
cste capitulo. Para facilitar dicho analisis sc obticnen coeficientes numéricos que,
expresados como parametros, reflejan ventajas y el denominador desventajas, es decir,
entre mayor sea el coeficiente mejor es el proyecto en la escala de prioridades. Todas las
cantidades de dinero estan representadas en mites de pesos.

Ia evaluacion se hard en tres aspectos: financiero, econémico y social.

Andlisis Financiero

Razones a corto plazo. Consideraremos las relaciones mas representativas y que, por lo
mismoe son las mas conocidas.

Capital de Trabajo. Significa que disponemos de un monto de recursos de 1.73%
mas que las deudas , proporcion bastante aceptable para cubrir nuestras obligaciones.

Activo Circulante — Pasivo Circulante = Capital de Trabajo
1,054.68 - 609.26 = 44552

Prueba de acido. Representa las unidades monetarias disponibles con que contamos
gue son, en este caso de $ 1.67 para cubrir los adeudos a los acreedores a corto
plazo.

Activo Disponible = Efectivo 1.50+ Bancos 97.65 + Ctas x Cobrar 487.50= 586.65 = 1.67
Pasivo Circulante Pasivo Circulante 350.47

Rotacion de Clientes por Cobrar. Esta razon refleja que las cuentas por cobrar han
rotado 4.70 veces durante el afto. Es decir, que las cuentas por cobrar se recuperan
en promedio cada 78 dias.

Ingresos de Operacion = 2,289.84 = 4.6%
Cuentas por Cobrar 487.52

Promedio de Recuperacion = Total de Dias de Actividad = 365 = 77.7

No. veces que se roto ctas.x cob 4.696

Razones a largo plazo.

Razon de Propiedad. Esta refleja que los duefios o accionistas de Carrusel han
aportado un 66% del total de los Activos para constituir su capital inicial.

Capital Contable = 1.173.04 = .658
Activo Total 1,782.30

Razones de Endeudamiento. Para conocer la proporcion de activos que se adeudan
que son de un 34%.
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Total Pasivo = 212,84 = 1535%
Total Activo  1,385.88

* Razdn de Liquidez. Refleja que podemos cubrir de inmediato todas de las deudas a
los acreedores, al tener una proporcion de 1.28 de activos sobre pasivos

Activo Circulante = 27282 = 1.28
Total Pasivos 212.84

Analisis Economico. Este aspecto viene a ser determinante para la toma de decisiones
de implantarlo o no, en consecuencia lo realizamos con el mayor cuidado.

a) TREMA.
La tasa minima de rendimiento que aceptarian los inversionistas de 29.38% (
24.88°°% + 5%) anual sobre su inversidn. Este 5% es para hacer mas atractivo que
el solo hecho de exigir al proyecto que su rendimiento sea justo para pagar su
financiamiento.
Estructura de Financiamiento.

Fuente Monto Porcion Costo después Costo ponderado
(monto/1000) Impuestos (%) (miles de pesos)
Acciones 823,000.00 823.00 29.88% 245.91

b) Valor de Salvamento (VS).

A lo largo del estudio se ha considerado un periodo de planeacién de 5 afios. Al
término de este periodo hacemos un corte artificial de tiempo, con el fin de evaluar
nuestros activos, sin considerar mas ingresos, suponiendo que se venden [os activos.
Ello produce un flujo de efectivo que hace aumentar la TIR, en la practica la
mayoria de las fabricas de este giro duran funcionando alrededor de 20 afios 0 mas,
pero considerando las depreciaciones y amortizaciones contabilizadas bajo el
régimen fijo en los Estados de Resultados 2000-2004 en el punto IV.4 Analisis
Financiero, determinamos el Valor de Salvamento:

Cilcuio del Valor de Salvamento a 5 afios
Valor total de activos fijos 3 822750.00
Monto depreciaciones y $ 71,616.00
amortizaciones anuales
Periodo 5 afios (x) - § 358,080.00
Valor de Salvamento: § 464,670.00

¢} Econdmica: TIR, periodo de recuperacion.
Este proyecto en el horizonte de cinco afios genera un flujo que a precios constantes
limita, de alguna manera su evaluacion, la actualizacion de flujos permite un analisis
que da mayor certeza a la inversion. El indicador mas usual para este analisis es ia
Tasa Interna de Retormo (TIR) que refleja el nivel de rentabilidad del proyecto
durante el horizonte definido y que para €] proyecto resulta de 70%, considerando el
Valor de Salvamento es del 72%, tasas superiores a la TREMA que es de 29.88%,

% Tasa Ajustable Anual (CEDE), libre de impuestos. Cotizacion al dia 12 de octubre de 1998, BANCOMER
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adicionalmente con una mayor cobertura ante la dificil situacion econémica que
vive México. Considerando una inversion Inicial de 822.75, asi como utilidades
esperadas en el periodo 2000-2004 de $ 302.64, $873.52,3873.77$876.56 y
$879.41 (miles de pesos), procedimos a realizar el calculo comrespondiente en el
Programa Excel, obteniendo el resultado antes mencionado.

d) Valor Presente Neto.

Este indicador comprende la actualizacion de los flujos del proyecto a lo largo del
horizonte de evaluacion y considera que todos los beneficios en relacion a los costos
deben ser comparados en ef presente. Una vez actualizados los flujos resultantes en
beneficios € inversiones, a la tasa corespondiente a la TREMA { 29.88%) se
obtiene un indicador de 7,124.65 valor que representa el 865.00 % del monto a
invertir, lo que refleja que el vaior actual del proyecto es satisfactorio, tanto para el
nivel de analisis como para la toma de decisiones de inversion.

VPN=-So+ S§I + $§2 + S3 +.. Sn
(+)  (+)2  (1+)3 (1+i

Afio FlujoNeto Efectivo TREMA
0 -822.750 28.99
1 996.019 28.99
2 182930 28.99
3 1863.57 28.99
4 1868.47 2899
5 1873.38 28.99

VPN=-822.75 + 996.019 + 182930 + 1863.57 + 1868.47 + 1876.38
(1+.29) (1292  (1+29)%  (1+294  (1+.29)s

VPN= - 82275 +772.11 + 1099.27 + 8068.11 + 674.73 + 524 42

VPN =+3115.89
VPN=Ili+__F
(1+TREMA)

Otro indice de rentabilidad relacionado es el VPN por peso invertido, que en este
caso arrgja un indice de 3.79 , esto nos indica que cada peso invertido reditua 3.79
pesos, por esta otra razén el proyecto es rentable.

VPN= }11589=3.79
822.75



e)

e)

Periodo de Recuperacion.

Es el periodo requenido para recuperar [a inversion original Se encuentra entre los
periodos en que el saldo no recuperado pasa a ser de negativo a positivo, que en este
caso es 9 meses después de haber aportado la inversion inicial, es decir de septiembre
1999 a mayo 2000

Retorno de la Inversion (ROIL). Para determinar ésta razon escogimos el primer aio
de resultados. Es decir, la inversion inicial se recuperd a través de utlidades en un
35% dentro del primer afio.

ROI= UDVL ROI= 406.77
727.62+ 13.9 +428.77

ROI= 40677 = 3475
1,170.29

ROI= Retorno sobre la inversion
UDI=  Utilidad después de impuestos

li= [nversion Inicial {Activos Fijost+pre-operativos y capital de trabajo)

Punto de equilibrio.

Es un indicador de suma imporntancia en €l analisis de viabifidad de un proyecto
industrial, ya que permite identificar cual es el nivel en que debera operar el proyecto
sin incurrir en pérdidas, ain cuando no se logren utilidades. Este indicador,
atendiendo 2 las determinaciones que se han establecido, es para Carrusel de 34.35%
para el primer afio de actividad.

CF Costos Fijos= $ 696,130
CV Costos Vanables= $ 569,460
VBP Valor Bruto de Produc.  $ 2,596.00
100% Capacidad 18,818 pzasfanual $ 2,596.22 (miles de pesos)
PE (%)= CF PE= 696.130
VBP-CV {2596.000-569.460)
Capacidad Planta  Produccion Ingresos  Gastos totales
PE= 696130~ 3435%= 6,464 pzas= $891.80 = § 891.80
2026.54

Punto de Equilibro

Periodo Porcentaje
ler. Aito 34.35%
2°. Afio 26.75%
3er. Afio 24.15%
4°, Afio 20.61%

5°. Afio 23.92%
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Cuadro 18. Grifica del Punto de Equilibrio ler. afio.

miles de pesos L

2600 . Ingresos por ven
2400 L
2200 ¢
2000
1804 +

Gastos Totales
14001 Punto de Equilibrio

34.35%
1000 ¢ -
Costos Variables
800 )
Costos Fijos
&0 T
400
200 |
1 1 L] 1 'l L Y . -y F o y B T | &
1.5 30 45 60 75 90 105 12135 1516518 195
Mites de Unidades
Andlisis de Sensibilidad,

Se denomina andlisis de sensibilidad al procedimiento por medio del cual se puede
determinar cuanto se afecta (que tan sensible es) la TIR ante el cambio en
determinadas variables del proyecto. Consideramos factores tres que estin fuera del
control de cualquier empresario, como son: ventas, financiamiento y precio.

a) Anilisis al volumen minimo de ventas. El volumen de ventas que debe tener
Carrusel para ser econdmicamente rentable es un andlisis importante pues de
éste se desprenden decisiones acerca de la conveniencia o no de seguir en el
mercado dependiendo del nivel de ventas logradas. Considerando que la TREMA
es del 29.88, la cual fue determinada con anterioridad en el Analisis Econdmico
inciso b. Suponiendo que en realidad bajara el nivel de ventas no habria variacién
en la inversidn inicial de activos, ni en los costos administrativos, los Gnicos
costos que se modificaran son los de Produccién y de Venta. Consideraciones:
para el cdleulo de la TIR el flujo de efectivo determinado en cada alternativa se
aplicd de manera constante para los 5 afios de proyeccion y se considerd el Valor

de Salvamento a 5 afios de $ 464,670 calculado anteriormente, para ello fue
utilizado el Programa Excel
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Con base en el analisis efectuado se determind que solo la primera v segunda
alternativa son aceptadas, s decir cuando el volumen de ventas es del 100 y 80%,
y s¢ rechaza a partir del 70% y menos del nivel de ventas, debido a que la TIR
es menor que la TREMA, lo cual no indica gue ya no es un negocio atractivo
financieramente hablando.

Cuadro 19. Anilisis de Sensibilidad al Volumen de Ventas
1. 28 3 4, 158
Concepto altemnativa | Alternativa | Alternativa | Alternativa | Alternativa
* (80%) (70%) (60%) {50%)
Ventas totales| 16,936 pzas 13,549 pzs.} 11,855 pzas.| 10,162 pzas. J 8,462 pzas.
Anuales $ 2,336,570 1,869,256 1,635,599 1,401.942] 1,168.285
Dev. s/venta 2% 46,730 37,385 32,712 28.039 23,366
Costos de 824,753 659,802 571,327 494,852 412,377
Produccion !
Gastos de Venta 572,460 457,968 400,722 343476, 286,230
Gastos 191,299 191,299 191,299 191.299 | 191,299
Administrativ
Utilidad Bruta 701,328 522,802 433,539 344276 255013
ISR 42% 294,558 219,577 182,086 144.5951 107,105
RUT10% 70,133 52,280 43,354 34.427 25,501
Depreciaciones (+) 71,616 71,616 71,616 71616 71616
Flujo Neto  de 408,253 322,561 279,713 236.870 194,023
Efectivo
TIR 45% 3% 28% 2% 16%
Decisién s/proyecto | Aceptado | Aceptado Rechazado |Rechazade  Rechazade
% Mayor a|% Mayoe a fa | % Menor a laj% Menor a la % Menor a
la TREMA | TREMA TREMA TREMA ' la TREMA
*Datos tomados del Estado de Resultados al afie 2600, Capitule IV.4 Andlisis Financieros,

Fuente: Elaboracidn propia.

b) Analisis con respecto al costo de financiamiento. Otro andlisis importante, sobre todo
por la situacién econémica dificil y cambiante que vivimos en México, es prever la
factibilidad de que se eleven a un future préximo las tasas bancarias que segin
cotizacion hecha al 9 de junio de 1998 era la TIIE de 21.07% anual. para ello
realizamos el siguiente andlisis considerando 4 escenarios:

Cuadro 20. Andlisis con respecto al costos de financiamiento.

Escenaric  Tasa Importe de1  Utilidad neta _ Importe page  Utilidad/ Decision del
bancaria préstamo  afto 2000 anual Pago anual  Proyecto.
estimada

1 2107% 233,000 350,294 $ 72,393 48veces  Aceptado

2 30% 233,000 350,294 $ 93200 3.7 veces Aceptado

3 40% 233,000 350,294 §$ 116,500 3.0 veces Recharado

4 50% 233,00 350,294 $ 139,800 2.5 veces Rechazado

Una vez realizando este anilisis observamos que al aumentar la tasa de interés
bancaria se¢ ve mermada nuestra utilidad neta. El que nuestra empresa tenga una
mayor holgura para el pago de sus deudas, permite que muestre una mayor
solvencia moral y financiera para ser susceptible a créditos otorgados por
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instituciones gubernamentales. El costo del dinero, es un aspecto que vamos a
cuidar con esmero, pues éste afecta directamente los ingresos por concepto de
utilidades generadas por el negocio., por lo que decidié que los dos primeros
escenarios el proyecto es aceptado y en los dos dltimos escenarios, cuando el costo
del financiamiento asciende a un 40% se rechazan.

Anidlisis de sensibilidad con relacién al precio de venta.

El considerar que nos veamos ¢n la necesidad de reducir nuestros precios de venta
& una situacién que debe ser medida, debido sobre todo a Ia crisis econémica por la
que atravesamws y dado a que nuestros productos no son considerados como de
primera necesidad realizamos el siguiente analisis con diferentes escenarios: En el
primer escenario en donde no consideramos descuento en el precio de venta el
proyecto es aceptado ya que la TIR es de un 45%,; en el segundo escenario tomando
en cuenta un 5% de descuento sobre el precio de venta el proyecto también es
aceptado pues la TIR es de un 39%, ambas superiores al 29.8% de la TREMA; cn el
Jer. escenario con un 10% de descuento o mas sobre nuestros precios de venta el
proyecto se rechaza pues no resulta atractivo, dado a que la TIR es de un 24%, por
debajo de la TREMA determinada en el capitulo V. Evaluacién, Anilisis
Econémico inciso a.

Cuadro 21. Anélisis de sensibilidad con relacién al precio de venta

Concepto ler.escenario  2° Escenario  3er. escenario
sin descuento 5% descuento 10%descuento
Totaj piczas producidas 16,936 16,936 16,936
Ventas totales $ 2,336,570 2,219,741 2,102,913
Dev.sobre venta 2% 46,730 44,395 40,258
Ventas netas 2,289,840 2,175,346 2,062,655
Costo produccién 824,753 824,753 824,753
Gastos venta 25% 572,460 543,836 515,664
Gastos admvos. 191,299 191,299 191,299
Utilidad bruta 701,328 615,458 530,939
ISR 42% 291,558 258,492 222,994
RUT 10% 70,13 61,546 53,094
Utilidad neta 336,637 298,420 254,851
Depreciacion anual 71,616 71,616 71,616
Flujo Neto 408,253 370,036 326,467
TIR 45% 39% 24%
Resultado anélisis Aceptado Aceptado  Rechazado
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IV.5 Analisis Social.

Son 117 empleos que se derivaran de la actividad normal del proyecto. Los
detallamos basados en la relacion del gasto : Mano de obra directay  Mano de obra
indirecta.

Y aunque estos empleos generados no representan una influencia determinante en la
zona geografica de implantacion del proyecto, en virtud de que ocupa una gran parte
de personal femenino, es un factor significativo en la incursion de la mujer en el
campo econdmicamente activo.

L.a politica labera asumida, dio preferencia a la generacion de empleo, cuando a su
vez se pudo haber optado por la mecanizacion de labores, tecnologias que restringen
la utilizacion de la mano de obra. La decision contemplé por supuesto, la calidad de
pretendemos ofrecer en nuestros productos, pero también la necesidad nacional de
inversion tendiente a la generacion de empleos.

A fin de cuantificar el impacto social al inicio de! proyecto, se midid el empleo
generado que serd de 4,056 jomales en el primer afio (52 semanas x 6 dias
laborables x 13 empleados) y se duplica en los siguientes 4 afios considerados en

esta proyeccion, considerando que a partir del segundo afio emplearemos el doble de
la Plantilla de Personal.

Otro indicador es la derrama de sueldos y salarios que asciende 2 $ 461,370,00
para el primer afio, y se duplica para los siguientes 4 afios, hablando en pesos
constantes.

IV.6 Aspectos Ecoldgicos.

Creemos pertinente estudiar este aspecto para que considere los efectos que nuestra
empresa producira en el ambiente incluyendo a los seres humanos, animales y vegetales; asi
como las técnicas que salvaguarden la ecologia y los requisitos o disposiciones legales que
se tengan que cubrir.

Apartados de la evaluacion ecologica:

Descargas de aguas residuales. Durante muestro proceso productivo en ocasiones se
utiliza agua para lavar las telas que tengan tendencia a encoger, sin embargo el agua que
desechamos sélo contienen jabdon biodegradable y colorante de la misma tela,
canalizandose al drenaje normal, sin tener ningun efecto ambiental negativo.

Emision de gases y vapores. Ninguna de nuestras maquinas cortadoras emite gases ni
vapores, a excepcion de nuestro equipo de transporte, el cual estara sujeto a las normas

ambientales vigentes para vehiculos automotores, sin que afecte nuestra operacion.

Emision de polvos. Durante nuestro proceso productivo, la emision de polvo es minima.
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» Desechos organicos. No utilizamos material organico alguno en nuestra produccion.

» Desechos inorganicos. Los residuos inorganicos resultantes de nuestro proceso
productivo (tela e hilo) seran vendidos para su posterior reciclaje por empresas
especializadas, por lo que no seran arrojados de manera directa al medio ambiente.

¢ Residuos peligrosos. Ninguno.

En este sentido y con fundamento en {a Ley General del equilibrio Ecoldgico y Proteccion
al Ambiente y dadas las caracteristicas técnicas de nuestro proyecto podemos concluir que
no alteramos el equilibrio ecologico, por lo que no tendremos restricciones legales al
respecto, que puedan cuestionar la viabilidad de nuestra empresa.
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VL. CONCLUSIONES.

Panorama Mundial

Para el aito 2005 las cuotas que regularon por casi 50 aiios el comercio de textiles y
ropa estaran eliminadas.

Los fabricantes de textiles y ropa a nivel mundial estan conscientes de que operan
en un mercado global mas competido. Sin embargo esa competencia se va a
intensificar aun mas.

Se espera una mayor competencia entre los principales proveedores de Estados
Unidos ante la inminente eliminaciéon mundial de cuotas en el afio 2000.

El tamafio del mercado mundial esta creciendo: en 1995 el mundo consumio casi
41 millones de toneladas de fibras textiles®'; para el afio 2005 se espera que este
consumo alcance los 56 millones de toneladas. Este aumento obedece a dos
factores: el crecimiento poblacional y el crecimiento en el ingreso de los paises.

Sin embargo, €l consumo no va a ser distrdibuido equitativamente:

24.9 kg/persona de fibras en los paises desarrollados
14.4 kg/persona en los paises del antiguo bloque socialista
5.2 kg/persona en los paises en desarrollo.

Lo anterior se traduce en que fas empresas occidentales tienen puestos la atencidén
en los mercados recientemente abiertos de los paises en desarrollo, y van a
presionar a sus gobiernos para obtener y asegurar un mejor acceso a esos mercados.
De esos 15 millones de toneladas adicionales de fibras que se van a producir en el
2005, una quinta parte se va a procesar en los paises ex-socialistas y practicamente
todo se va a consumir ahi mismo. Las restantes cuatro quintas partes se van a
procesar en los paises en desarrollo, cuyos mercados van a consumir menos de la
mitad de ses monto: esto significa que los paises en desarrollo van a tener,
necesariamente que exportar grandes montos de su produccion textil y de la
confeccion a los paises industrializados.

Por tante, los productores de los paises en desarrollo tendrin que priorizar cada vez
mas los factores de competitividad que no estan regidos por los precios y enfocarse
a productes con mayor valor agregado y/o dirigirse a nichos muy especificos, asi
como ser capaces de reaccionar con la velocidad, flexibilidad y variedad
demandadas por los vendedores al detalla (mass customization), dejando fuera del
mercado a los vendedores del lejano oriente.
Nuestro pais se va a encontrar con que, con salarios y sueldos aumentando, va a
tener que desplazarse hacia la fabricacion de productos con mayor valor agregado y
diversificar sus mercados si desea permanecer en el negocio.

La manufactura de ropa se esta desplazando de los paises desarrollados (Estados
Unidos, Canada, Unioén Europea) hacia el sur (México, Centroamérica, cuenca
Mediterraneo).

Los paises asidticos estdn orientando sus inversiones hacia sistemas de
automatizacidn y respuesta ripida para recuperar la competitividad pérdida en
costos de mano de obra.

Las grandes cadenas comerciales y duefios de marcas estadounidenses prefieren
cada dia mas el concepto de “paquete completo”, lo que exige a los proveedores

3 Otexa. US Departament of Commerce. November 1998
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integracion en sus procesos productivos de telas, accesorios textiles, avio,
confeccion y empagque.

La proveeduria (sourcing) tiende a ser mas sofisticada y la tecnologia en
comunicaciones va a facilitar la realizacién de negocios a través de grandes
distancias.

Ante la tendencia al alza de salarios y sueldos, la produccion nacional tendra que
desplazarse hacia la fabricacién de productos con mayor valor agregado.

Estados Unidos y la Union Europea son los mercados mas grandes y atractivos del
mundo para los productos textiles y confeccionados y se espera que continle
aumentando su demanda por importaciones.

La oferta exportable se ubica en segmentos de mercado de calidad y precic medio-
alto.

El TLCAN ofrece grandes oportunidades de exportacién, principalmente en
prendas de vestir.

Panorama nacional,

La industria nacional en el sector textii y de la confeccion tiene enormes
posibilidades de seguir creciendo, no tanto por el consumo interno él cual se ha
contraido y seguird asi para el afio 1999, debido a la recesion econémica que se
avecina, sus oportunidades se circunscriben a las exportaciones.

En cuanto al sélido incremento que se ha dado en las importaciones a partir de la
firma del Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos y Canada, seguira siendo
rapido y creciente, ello debido a un indicador del incremento de la competitividad
de éstas industrias, tanto en calidad como en precio.

Las importaciones de textiles y de ropa también han ido en aumento, aunque en
menor proporcion que las exportaciones, sin embargo debemos de estar conscientes
del riesgo que representan en la industria nacional, la estrategia para ser
competitivos es brindar productos con calidad y a bajo costo.

Con respecto al Plan de Negocios.

Se comprobé y aceptdé la Hipotésis de Trabajo que es: Hi. “La investigacion
realizada para el desarrollo de una empresa competitiva del vestido en el Distrito
Federal, confirma que serd competitiva en el mercado™.

Se rechazd la Hipotesis Nula que es: Ho: La investigacién realizada para el
desarrollo de una pequefia empresa en la industria del vestido en el Distrito Federal,
confirma que no serd competitiva en el mercado™,

Una vez habiendo elaborado este Plan de Negocios, concluimos que el negocio de
fabricacion y comercializacion de ropa para nifia es rentable y competitivo y la
competitividad serd un aspecto fundamental considerando que las grandes
transformaciones sociales y politicas del capitalismo tienen a la empresa en sus
referentes: la sociedad de consumo, la automatizacién, la globalizacidon en curso y
la nueva era que ya asoma, asi como la informacion, en la cual el valor mas
importante es la capacidad de aprendizaje de los individuos y su apiitud para
trabajar en un entorno de rapida innovacion. Es importante reconocer los
indicadores de desempefio, que se refiere a la capacidad de mantener mercados y a



introducirse en nuevos, a ser eficientes en el uso de recursos (financieros. recursos
maleriales y el tiempo), a estar actualizindonos en materias organizaciones y de las
tecnotogias, pero sobre todo conocer los valores y las metas estratégicas que se
plantea la organizacion, y sobre todo, cuales son los conceptos de gestion de
recursos humanos que se ponen en marcha. Esto, con el fin de identificar el peso
real de la autonomia y el aprendizaje de los trabajadores, verdaderas piedras de la
vision estratégica y de la capacidad competitiva de la empresa fundamentada en
primera instanciz a través de la calidad de nuestros productos y los costos. asi como
los canales de comercializacion y promocion establecidos, tomando siempre como
eje central de todas nuestras decisiones la satisfaccion plena del cliente.

Con respecto al aprendizaje personal.

Indudablemente que este trabajo de investigacién profesional demandd muchas
horas de estudio y trabajo, representa un corolario de los conocimientos aprendidos
a través de la Maestria y de mi desarrollo profesional. Significo un reto personal de
constancia y disciplina de trabajo. Fue un buen ensayo de la vida practica
profesional, finalmente en ésta nos enfrentamos a una competencia dura, en donde
lo que vale son los conocimientos y la habilidad persona! y profesional que
tengamos para resolverlos satisfactoriamente. Asi mismo, me hizo reflexionar en la
evidencia plena que nunca terminamos de aprender al constatar que, ain después de
haber concluido un Plan de Maestria y de la experiencia profesional acumulada,
seguimos teniendo lagunas en el conocimiento y que siempre debemos de estar
abiertos al aprendizaje. Por Gltimo, este trabajo fue tan solo en papel, mi inquietud
futura se desplaza hacia la implementacion de este Plan de Negocios y todos los
nuevos retos que ello implica.
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ANEXOS
ANEXO |
ESTRUCTURA PORCENTUAL DE LAS INDUSTRIAS POR TAMARQ DE EMPRESA
TAMANO TEXTIL CONFECCION
EMPRESAS {No. EMPRESAS | EMPLEQ [ No. EMPRESAS [ EMPLEQ
MICRO 60.3 57 733 8.1
PEQUENA 26.4 20.2 18,9 19.2
MEDIANA 7.1 20.8 46 18.5
GRANDE 5.7 533 3.2 542
TOTAL: % 100.0 100.0 100.0 100.0
Fucnte: IMSS 1997
ANEXQ 2
EMPRESAS Y GENERACION DE EMPLEQ
ANOS CONFECCION CONFECCION
No.EMPRESAS No.EMPLEO
1990 12,342 275,841
1991 13,123 285 587
1992 13,019 286,690
1993 12,186 279,732
1994 11,748 306,100
1995 10,761 313,139
1996 11,295 395,560
L 1997 11,826 453,002

Fuente: IMSS 1997

ANEXO 3
VALOR DE LA PRODUCCION DEL SECTOR TEXTIL Y CONFECCION
(MILLONES DE PESOS DE 1980)
VARIACION RESPECTO AL
ANOS TEXTIL Y CONFECCION ANO ANTERIOR %
1980 106,479 —
1981 111,247 443
1982 104 431 513
L 1983 101,716 -2.60
1984 101,371 0.34
1985 103,804 2.40
1986 99.096 , -4.54
1987 96,862 2325
1988 98,426 1.61
1989 101,525 315
1990 105,291 3.70
1991 105,830 0,51
1992 106,123 0.28
1593 106,714 0.56
1994 107,128 0.39
1995 106,080 0.97
1996 108,135 1.94
1997 108,924 0,73

Fuente: INEGI 1998



ANEXO 4

VALOR DE LA PRODUCCION DEL SUBSECTOR TEXTIL
(MILLONES DE PESOS A PRECIOS DE 1980)

ANO VALOR VARIACION
REXPECTO AL ANO
ANTERIOR %
1985 60906 | 0 o
1986 58,448 -4.00
1987 57,959 -0.84
1088 59,307 2.33
1989 61,156 3.12
1990 60,980 -0.29
1991 61,003 0.04
1992 61,139 0.22
1993 61,320 0.29
1994 61,725 0.66
1995 61,628 0.16
1996 63,132 2.44
1997 63,543 0.65
Fuente: INEGI 1998
ANEXO 5

VALOR DE LA PRODUCCION DEL SUBSECTOR CONFECCION
(MILLONES DE PESOS A PRECIOCS DE 1980)

VARIACION RESPECTO
ANO AL ANO ANTERIOR %
VALOR

1985 42 898 —

1986 40,648 _5.24

1987 38,903 4.29

1988 39,911 0.56

1989 40,369 3.20

1990 44311 9.76

1991 44,827 1.16

1992 44 984 0.35

1993 45,394 0.91

1994 45 403 0.02

1995 44,452 -2.09

1996 45,003 124

1997 45,381 0.84

Fuente: INEGI 1998




148

ANEXO 6
PRODUCTO INTERNQO BRUTO
(MILLONES DE PESOS A PRECIOS DE 1980)
ANOS TEXTIL Y SECTOR % [ %
CONFECCION | MANUFACTURA | MANUFACTURA | NACIONAL | NACIONAL
1980 106 479 988900 10.8 4470100 2.4
1981 112,247 1052600 10.6 4862700 2.3
1982 104 431 1023800 10.2 4831700 2.2
1983 101,716 943500 10.8 4628900 2.2
1984 101,371 550800 102 4796000 2.1
1985 103,804 1050200 99 4919900 2.1
1986 99 096 995800 9.9 4735700 2.1
1987 96,862 1026136 9.4 4817700 2.1
1988 98,426 1058959 9.3 4884200 2.0
1989 101,525 1133600 3.9 5037700 2.0
1990 105,291 1192800 38 5236300 2.0
1991 125,344 1252246 10.0 5462729 2.2
1992 119.041 1274593 93 5612922 2.1
1993 106,714 1310231 3.1 5623424 1.9
1994 107,128 1315382 8.1 5786320 2.9
1995 106,080 1310215 3.0 5428621 5.2
1996 108,135 1512867 7.1 5603184 3.2
1997 109,924 1569612 7.0 5607932 0.3
Fuente: INEGI 1998
ANEXO 7
PRODUCTO INTERNO BRUTO SUBSECTOR TEXTIL
SECTOR % MANUFACT % NACIONAL

ANO TEXTIL MANUFACT NACIONAL

1985 60,996 1,052.2 — 4,919.9 1.2

1986 58,488 9958 5.9 4,735.7 i.2

1987 57,959 1,026.1 5.6. 48177 1.2

1988 59,307 1058.9 5.6 4,884.2 1.2

1989 61,156 1,1336 5.4 5037.7 1.2

1950 60,980 1,192.8 5.1 5236.3 1.2

1991 61,003 1,252.2 4.9 5,462.7 1.1

1992 61,139 12746 43 5.612.9 i

1993 61,320 1,310.2 47 5,623.4 1.1

1994 61,725 13154 4.7 '5,786.3 1.

1995 62,028 1,420.2 4.4 '5,428.6 1.1

1996 63,132 1,512.9 47 56032 1.1

1997 63,543 1,569.6 4.0 '5,607.9 1.1

Fuente: INEGI 1998
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ANEXO 3
PRODUCTQ INTERNO BRUTO SUBSECTOR CONFECCION
SECTOR % o
ANOS CONFECCION | MANUFACT | MANUFACT | NACIONAL | NACIONAL
1985 42 898 1,050.2 4.1 49199 0.9
1986 40,648 995 8 4.1 4,735.7 0.8
1987 38,903 1,026.1 34 48177 0.8
1988 39.119 1.058.9 3.7 4,884.2 0.8
1989 40,369 1,133.6 3.6 5,037.7 0.8
1990} 44 311 1,192.8 3.7 5,236.3 0.8
1991 34,827 1,2522 36 54627 0.8
1992 44 984 1,274.6 35 5,612.9 0.8
1993 45,394 1,310.2 3.5 5,623.4 0.8
1994 45,403 1,315.4 3.4 5,786.3 0.8
1995 44,452 1,420.2 3.1 5,428.6 0.8
1996 45,003 1,512.9 3.0 5603.2 0.8
1997 16.381 1,569.6 1.0 5607.9 0.8
Fuente: INEGI, 1998
ANEXO 9
EL PIB DEL SECTQR SEGUN CADA UNO DE SUS SUBSECTORES.
ANO TEXTIL TEXTIL % CONFECCION CONFECC.%
1987 57.959 598 38,903 102
1988 59,307 60.3 39,119 39.7
1989 61,156 60.2 40,369 39.8
1990 60,980 57.9 44311 421
1991 61,003 576 44 827 124
1992 61,139 57.6 44,984 424
1993 61,320 515 45,394 125
1994 61,725 57.6 45303 42.4
1995 62,028 58.5 44,452 1.5
1996 63,132 58.4 45003 416
1997 63,543 583 46,381 417
Fuente: INEGL 1998.
ANEXO 10

REMUNERACION MEDIA ANUAL DEL SECTOR TEXTIL Y CONFECCION
(EN PESOS CORRIENTES POR ASALARIADO)

DENOMINACION 1987 1988 1939 1950 1995

TEXTILES 9098758 | 1868339 | 22855610 | 25855720 | 40,933.138
CONFECCION 2,873,989 5953,706 | 7.753,909 | 8943133 | 13,135,184
TOTAL 11,972,747 | 24,637,102 | 30,609519 | 34,798853 | 35,070,337

Fuente: INEGI 1996 Segin datos del INEGI, en ¢! Sistema de Cuentas Nacionales de México. el salarto
medio de cotizacion® es 51% mayor en la industria textil que en la industria de la confeccién. aunque ambas
registran una trayectoria semejante, sobre todo a partir de 1989.

52 B} Salario medio de cotizacion es et promedio del salario base de cotizacién por rama y por zona. Esic
iltimo se refiere a los pagos en efectivo, gratificaciones, percepciones, primas, comisiones ¥ cuatquier otra
percepcion que se entregue al trabajador por sus setvicios.
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ANEXO 11
SALARIO MEDIO DE COTIZACION POR RAMA DE ACTIVIDADECONOMICA

(PESOS DIARIOS)
ANOS INDUSTRIA TEXTIL INDUSTRIA DEL VESTIDO
1988 15,144 5,875
1989 18,910 12,091
1990 22,861 15,133
1991 78326 18,869
1992 31,960 21,188
1995 48.934 32,127
Fuente: INEGI 199
ANEXO 12

DISTRIBUCION GEOGRAFICA DEL SUBSECTOR DE LA CONFECCION EN RELACION AL
PERSONAL OCUPADO 1997,

ENTIDAD No. DE PERSONAL % CON RELACION AL
TOTAL NACIONAL.
DISTRITO FEDERAL 37,984 12.8
CHIHUAHUA 45,981 10.2
PUEBLA 42,800 9.4
ESTADO DE MEXICO 40,260 39
COAHUILA 39,530 87
DURANGO 32,208 7.1
AGUASCALIENTES 21,825 4.8
BAJA CALIFORNIA 19,728 4.4
OTROS ESTADOS 152,686 33.7
TOTAL 453,002 160.0%

Fuente: [MSS 1997

ANEXO 13
INVERSION EXTRANJERA EN MEXICO DENTRO DEL SUBSECTOR DE LA CONFECCION.
(No. DE EMPRESAS)

PAIS No. de %
£Impresas PARTICIPACION
ESTADOS UNIDOS 324 70.0
COREA 27 5.8
ESPANA 16 3.5
CANADA 10 2.2
CHINA 10 2.2
FRANCIA 8 1.7
REINO UNIDO 7 1.5
COLOMBIA 5 1.1
INDIA 5 i.1
ALEMANIA 4 0.9
QTROS PAISES 47 10.0
TOTAL 463 100.0%

Fuente: SECOFI . Direccién General de Inversion Extranjera. 1997
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ANEXO 14
LOCALIZACION GEOGRAFICA DE LAS EMPRESAS CON INVERSION EXTRANJERA DIRECTA.

ESTADO No. EMPRESAS | % PORCENTAIE |
DISTRITO FEDERAL 109 23.6
BAJA CALIFORNIA 55 11.9
COAHUILA 39 8.4
ESTADQ DE MEXICO 33 7.1
CHIHUAHUA 3 6.7
TAMAULIPAS 27 5.8
YUCATAN 23 5.0
SONORA 21 4.3
JALISCO 17 3.7
PUEBLA 15 3.2
TLAXCALA 13 28
GUANAJUATO 12 2.6
NUEVQ LEON 12 2.6
AGUASCALIENTES 10 22
MORELOS 9 1.9
DURANGO 3 1.7
SAN LUIS POTOSI 7 1.5
BAJA CALIFORNIA SUR 6 1.3
HIDALGO 5 i
QUERETARO 4 0.9
QUINTANA ROO 3 0.7
ZACATECAS 2 04
SINALOA 1 0.2
VERACRUZ 1 0.2
TOTAL 463 100%

Fuente: SECOFI . DIRECCION GENERAL DE INVERSION EXTRANIERA.1997.

ANEXO 15
INVERSION EXTRANJERA DIRECTA MATERIALIZADA EN MEXICO EN LA INDUSTRIA TEXTIL
Y DE PRENDAS DE VESTIR (Miles de dolares)

Concepto/afio 1994 1995 1996 1997
Confeccion textil y |229,214.3 | 169,543.2 |106,673,3 ]109,7378
de prendas de vestir
Fuente, SECOFL DIRECCION GENERAL DE INVERSION EXTRANJERA. 1993

ANEXO 16
BALANZA COMERCIAL SECTOR TEXTIL Y CONFECCION

(DOLARES)

ANO EXPORTACION | IMPORTACION SALDO Variacion respecto
al afio anterior.

1991 1,649 1,903 -254 -
1992 1,850 2,563 -713 -280.7%
1993 2,255 3,012 -757 6.2%
1994 2740 3,577 837 -10.6
1995 4,251 3,165 1,086 29.7%
1996 5,469 3,977 1,492 37.4
1997 7,332 4,973 2,359 58.1%

Fuente: BANCO DE MEXICO. 1998
* Incluye maquila




ANEXO 17
EXPORTACIONES SECTOR TEXTIL Y CONFECCION.
(MILLONES DE DOLARES)
ANO TEXTIL Variacion respecto | CONFECCION | Vanacion respecio
al afio anlerior (%) al aflo anterior (%)
1991 627 — 1,022
1992 720 14.8 1,130 10.6
1993 845 17.4 1,410 24.8
1994 1,162 375 1,578 119
1995 1,806 354 2,445 54.9
| 1996 2,118 17.3 3,351 371
1997 2,609 20.9 4,723 40.9

Fuente: BANCO DE MEXICO. 1998-
* Incluye maquila.

ANEXO 18
PAISES DE DESTING INDUSTRIA TEXTIL Y CONFECCION
PAISES VALOR Participacion
(millones de délares) (%)
ESTADOS UNIDOS 71121 97.0
HONG KONG 44.0 0.6
JAMAICA 44.0 0.6
CANADA 293 0.4
ESPANA 29.3 04
CHILE 220 0.3
REINC UNIDOC 220 0.3
ITALIA 14.7 0.2
COSTA RICA 7.3 0.1
FRANCIA 73 0.1
TOTAL $ 7332 100.0%
Fuente; SECOFI-BANXICO 1998
ANEXO 19
Principales Productos de exportacién del subsector textil.
(miilones de dblares)
PRODUCTO 1994 1995 1996 1997 TMCA
94-97
Pantalones de algodon 478 779 1,127 16801 251.5%
Camisetas de punto de algodén 112 233 355 523| 367.0%
Pantalones de fibras sintéticas 67 i14 214 313| 3672%
Sostenes 101 149 178 245| 142.6%
Suéteres de fibras sintéticas 64 157 183 217] 239.1%
Tejidos de Mezclilla 11 29 149 18] 63.0%
Demis art confecc.(toallas quiniricas) 113 67 86 1551 37.2%
Camisetas de materigs textiles diversas 22 57 130 143 550.0%
Camisas de algodén 25 57 86 117] 368.0%
Suéteres de algodén. 15 26 31 101] 573.3%
TOTAL 1008 1728] 2,539 3,512 24841

Fuente: SECOFI. 1998



ANEXO 20
IMPORTACIONES SECTOR TEXTIL Y DE LA CONFECCION: PAISES DE ORIGEN.
{mitloncs de délarcs).
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PAISES VALOR (DLLS) PARTICIPACION (%)
ESTADQS UNIDOS 14,4757 90.0
COREA DEL SUR 179.0 36
TAIWAN 49.7 1.0
ITALIA 59.7 1.2
ESPANA 398 038
ALEMANIA 34.8 0.7
INDIA 24.9 0.5
CANADA 29.8 0.6
HONG KONG 14.9 0.3
JAPON 24.9 0.5
CHILE 19.9 04
INDONESIA 19.9 0.4
TOTAL 4973 £00.0%
Fuente: SECOFI 1998,

Anexo 21
Cuadro Comparativo entre personas fisicas y morales con actividades
empresariales.
Personas fisicas | Personas Morales
Régimen general de las| Sociedades Andnimas Sociedad de
actividades empresaniales. Responsabifidad Limitada
Régimen Opcional Microempresanial  {S.de
RL. MIC)

Concepto. La empresa pertienece ajEs la que existe bajo una | Es la que se constituve
un fnico individuo quien|denominacién y  se[entre SOCIOS que
es propictario del | compone  exclusivamente | solamente estan cbligados
patrimonio de aquélla y|de socios cuya obligacidénial pago de  sus

quien asume todas las
obligaciones de la misma.

se limita al pago de sus
acciones.

aportaciones, sin que las
partes sociaies  puedan
estar represeniadas por
titulos negociables

Caracteristicas

Nimero de socios

Solo una persona fisica

Se requiere como minimo

Se requiere como minimo

para su 2 socios ¥ que cada uno { 2 socios

constitucién suscriba una accién como
mimmo

Responsabilidad | Tiene una responsabilidad | La  obligacion de los{Los socios sflo estan

financiera financiera ilimitada en|socios se limita al pago|obligados al pago de sus
forma personal y solidaria | de sus acciones. aportaciones,
con la empresa.

Denominacion Existe bajo ¢l nombre de | Existe bajo una { Puede existir bajo una
persona fisica o nombre | denominacién social denonmimacion ©  mzon
comercial social.

Monto de la|La inversion no tienc|Que el capital social no|Que el capital social no

inversion minimo. sea inferior a $ 50,000.00 { sea inferior a $ 30,000.00

Tiempo para | No requiere constituirse. | Su_consittucion _requiere | RApida constitucién
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empresas, por ser ésta una
politica de Ias mismas.

constitucidn. tiempo considerable
Costo de | No exisien costos para su | Coslos elevados. Minimo costo o exento en
conslitucién constitucidn su constitucidn.
Dificultad de la|Es mis complicada| Se facilita la planificacién | Igual que las S A
planificacion debido a que la|financiern, fisica ¥
responsabilidad de la)sucesoria de la empresa,
persona fisica es total ya que juridica y
fisicamente es distinta de
sus propietarios
Imagen Al no cstar a nombre ¢ [a| Tiene una imagen de|lgual quelas S.A
empresarial personal fisica|mayor formalidad vy
generalmenie no cuenlafaceptacién de grandes
con acceso a  grandes | empresas

Tmasferencia  de
Propiedad accione
s o partes sociales.

Si traspasa, los registros
s¢ tendrin que cambiar y
deberd funcionar bajo
otro nombre.

La  transferencia de
acciones es ficil de hacer
y permite la entrada y
salida periddica de
nuevos socios.Se endosa
la accién y el registro 2l
nuevo titular.

Pama que los socios cedan
sus partes sociales, asi
come la admision de
nuevos  socios,  ser
necesario ct
consentimientos de todos
los demds.

tasa imposiiva es de un
35% sobre ventas netas

Dificultad del | Facil y rdpido Implica un proceso de|lgual quetas S.A
trimite para darse disolucién y liquidacién

de baja. de 1a sociedad

Obligaciones Son menores que para lasy Mayores que para las|ignal quelas S A
contables sociedades mercantiles | personas fisicas

LSR. Para efectos det 1L.S.R., la| Es de un 35% Igual que las S.A.

Fuente; Ley Genera! de Sociedades Mercantiles
Organismo de Informacion: SECOF1 y SHCP

Datos obtenidos a través de la Ventanilla tnica de Gestidn Secretaria de Desarrollo Econdmico, Ley
Federal de Fomento a la Microindustria.

Tramites para ia constitucion de personas morales

Personas fisicas con | Sociedades Andnimas Soc.de Responsabilidad Limitada,
actividades empresariales Microempresarial
Ninguno. No requiere hacer|1) Autorizacion de la SRE, se|1) Llenado del Contrato
ningan trimite para paga una cucta de $ 160.00, Constitutivo de Sociedad de
constituirse, no cbstante, al|2) Protocolizacion del Acta Responsabilidad  Limitada,
ignal que las sociedades Constitutiva por una notaria Microempresarial.
mercantiles, deben registrarse publica. 2) Vo.Bo. y sancién por parte de
ante las dependencias | 3) [nscripcién en el Registro las autoridades de la
correspondientes. de la Propiedad y del Ventanilla inica de Gestién
Comercio. 3) Inscripcidn en el Registro de
Ia Propiedad y del Comercio.
Gastos en que incurren para la constitucion.
Ningunoe 1) Para ia autorizacién de la Sria. | 1) Solamente se hace el pago en el
Rel. Exteriores se paga una| Registro Piiblico de 1a Propiedad vy
cuota de $ 160.00. del Comercio por concepto  de
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Para la protocolizacion del
Acta Conslitutiva se pagan
honorarios y gastos notariales
de § 3.000.00 (minimo)

La inscripcion en e Registro
Piblico de la Propiedad v del
Comercio es de § 50.00 mas el

5% al
social. 1

millar  del

capital

inscripeion y s de $ 30.00 por un
capilal social de $ 3.000.00 hasta §
50.000.00

]

1 Puede haber una excencion hasta del 100% en el pago de derechos que se generen en el Regisiro Publice
de !a Propiedad y del Comercio.

Anexo 24
Criterios de elegibilidad de empresas scgiin NAFIN
Tamaito Trabajadores Ventas Anuales
{miles de pesos)
Micro 1-15 900
Pequefia 16-160 9000
Mediana 101-250 20.000
Grande M3s de 250 Mis de 20,000
Anexo 24 a
Caracteristica de cada Programa NAFIN
Programa | Categoria | Monto | Tipo de Crédito|  Piazo Mix.(meses) Tasade
Amort. | Gracia| Merss™
PROMYP Habilitacién o 60 Se
avio ajustan
Micro 700 en
Refaccionario( 120 funcion
magq. y equipo) de las
caracteri CCP+4
Pequeia | 5 | Refaccionario 240 sticas de
(instal.fisicas) cada
proyecto
Resstructuracio 84 .
n de pasivos
El que Moneda La que Moneda
requiera | Habilitaciéno |Nac  Extraj | requicra | Nal. Extranj
el avio Mens. Frimes el Mens. Tirmes
proyecto proyecto
Modernizac | Mediana |, sinque | Refaccionario :z 1 CPP+4 Libor+8
ion exceda Mis 5 afios Variab, Lllbnr+?
del 1.5% Capital Libor+8
de su accionario En funcién de la
Grande | cartera ""‘“‘;‘: de
de Reestructuracio :,;g:m. :o
descuent | nes financieras | mayor de 20 aftos LIBRE LIBRE
0 mr “Es TEEE
empresa
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DESARROL Moneda Moneda
u&g El que Nac Eximj Nal.  Extranj
TECNOLOG : ; :
- requiera e s Mens. Trimes Mens. Tirmes
IcO Micro | Hﬂ""a"‘:g“’“ © | usta 1 afo Libor+8
. Haga 5 afio Libor+7
proyecto ce S o La que !
. sin que Mis S0 | equicra — Libor+8
Pequefia | exceda En funcion de cl
del 1.5% Refaccionario | 12 ¢epacidad de | proyecto
de su pego de la
. carter cmpresa, no
Mediana de i mayof de 20 CPP+4
Mejoramient descuent quxtal‘ afios
o del Accionario
ambicnle 2 por
Grande | cmpresa LIBRE
Financiamiento Moneda
sobre gastos de Nal, Extranj
consultorias, Dehasta | Mens, Tirmes
, formas de Hataloio | PO Libor+8
Micro consultoriayfp | po ) 5030 “C“;P" Libor+7
. ingenderia, Ms 5 20 que dure ;
Estudios Depen | eqnuios de o8 a Libor+8
¥ diendo |  viabilidad y elaboraci
Asesorias | Pequefia| de asesoriz En funcionde | 6n del CPP+4
estudi encaminadas a | la capacidad de | estudio !
SIUGI0 | rovectos y pago dela Variable
aumento de empresa, no
Mediana competitividad | mayor de 20
afios
Grande LIBRE
Imporacion/ | Preex.po
Exportacién | rtacién
Micro Financiamiento | Hasta 180 El diferenciat
importacidn dias mis favorable
. Pequeila | $200 | preexportacion Hasta 90| que se oblenga
Scrvicios mil |.postexportacié dias | enelexterior
financieros dilares | ndemcias {Un solo pago al| sobrelatisa
INIEMaciona | Medjana | america | sobre facturas |vencimiento Libor****+
les nos
Grande

1) Fuente. Nacional Financiera, SNC. E

Glosario

IF= intermediario financiero
CPP= Costo Porcentual Promedio Porcentuat

porcentaje de participacién en la inversion total depende del
programa, del tipo de crédito y de la categoria de empresa, desde nn 76% hasta un 100%%.
Cuadro: Elaborado por Desarrollo Empresarial de Monterrey, Av. E. Garza Sada 2501 Col. Tecnolégico,
Monterrey, N.L.. C.P.. 64849. México

** La 1asa de interés es variable, esta sujeta a carabio de acuerdo a la Secretaria de Hacienda
*+*NAFIN cobra al intermediario financiero ([F) CPP+2
*¥*%+ Tasa de interés en dlares, determinada en el Mercado de Capitales en Londres, Inglaterra,



Anexo25a
BANCO NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR, $.N.C. (BANCOMEXT)
CARACTERISTICAS DE CADA PROGRAMA

PROGRAMA | CATEGORIA |MONTO TIPO DE{PLAZO DE [ TASA DE
(miles $/Dlls) | CREDITO AMORTIZACION INTRERES **
EXPORTA 100% de MONEDA MONEDA
Tarjeta Exporta precic  venta, Nacional |Extrajera [ Nacional |Extranjera
sin exceder de $ Dolares Délares
5 millones de Hasta 90 dias, un solo Libor
délares. Apoyo al | pago al vencimiento. +2.5
capital de Libor +
trabajo 3.0
Hasta 365 dias Libor +
T mediante pagos 3.5
mensuales.
CAPTA 100% de los Hasta 90
bienes dias, un
exportados en solo pago Libor +
el mes o al 25
trimestre vencimien
anterior a la fo.
operacion
FIME 100%  del | Adquisicién
valor de la|de insumos,
factura sin { materias Hasta 180 dias
exceder de 10| primas,paries | medianie pagos
millones defy mensuales, Libor+3
dolares componenetes
empagques,em
abalajes,
refacciones y
materiales
productivos.
CCDVEDC 100% del | Adquisicién Libor+3,m
(importacién valor libre a|de productas ds  prima
productos bordo (LAB) | bisicos de s/seguiro
teisicos) EUAYy (€cC)
Canadia  |Hasta 180 diss, e ¥
través de contados a patir dz ia FLAT
lineas de negoociacion de CCI siplazo de
crédito de 80 y 190
Comodit digs. Mas
Credit prima de
Corporatioin seguro
(CCO)ola EDC  de
Export 10% ¥
Develompme 2;2'%
. plazo de
mCorporauon 90 y 180
(EDC) dias.




CARACTERISTICAS DE CADA PROGRAMA

Anexo 25 b
BANCO NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR(BANCOMEX)

Programa | Culcgoria Monto Tipo Plazo de Amonizacién Tasa de Inlcrés **
Miles pesos | Crédito
fddlares
VEXPO 100% de! | Descuentos MONEDA MONEDA
valor de sobre Nacional Extrajera Nacional | Extranjera
factura,acep { documentos |  (pesos) {dolares) {pesos) {délares)
tacién de venia de Hasta 180 Libor + 2
bancaria o } exportacién dias a panir
caria de de la fecha
crédito del de TIIP
mes descuento +0.3
antenon factura o
MICRO embarque
100% del | Descuentos | Hasta 180 | Hasta 90 Libor + 2.3
valor sobre dias dias
facturao | documentos
VENEXi ‘oobro de venta DeSTa 180 Libor 3
vigentes a dias
.| carge del
PEQUENA comprador
nacionales
100% de la | Compraven { Hasta 10 Hasta 20
parte ta de biencs aitos afios
mexicana, | de capital
VELPLA sin exceder | de largo
del 35% del plazo Variables en funcién det
valor total plazo requerido.
MEDIANA 1009 el | Descuentos | Hasta 10 | Hasta 20
valorde la sobre afios aftos
factura del factura
FACTUR bien (compraven
ta) bienes
inmuebles
UNE 85%del | Adquisicién | Hasta 10 Hasta 10
GRANDE | valor de a | de unidades|  afios aios Varia en funcion del
facturade | de equipo plazo requerido mds
EXIM launidad | Adquisicién Hasta 5 comisiones y primas de
de aitos SEEUro.
maquiqana
¥ equipo
importado
TRANSPO 100% del | Adquisicion | Hasta 10 Varia ¢
RTISTAS valorde la | de unidades | afios (con funcion del
factura de de un affo de plazo
launidad [ transporte gracia) requerido: 5
de carga afios TIIP
nuevo +1.5; 10 ailos
THP+2.3




Anexo25 ¢
BANCO NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR, S.N.C. (BANCOMEXT)
CARACTERISTICAS DE CADA PROGRAMA

Programa | Caicgoriza | Monto Tipo de | Plazo de Aunortizacion | Tasa de interds
Miles Credito
pwoddoléres Moneda Moneda
Nacional |Extranj. | Nacional Extranj.
PROIN 80% del | Desarrollo Hasta 10| Hasta 20
valor de la|proyectos de|afios aitos
inversion inversion Varia en funcion del
TECNO Desarrollo Periodo de gracia que | plazo requerido
proyectos requicra ¢l proyecto
tecnoldgicos
y de diseilo
DTI 60% del | Desarrollo Gasta 5 aflos, periodo
valor de | inmobiliarios {de gracia que requiera
inversién industriales | el proyecto LIBOR +
INVA 80% del | Fortalecimien | Hasta 10| Hasta 20| TIIP+ 1.5
valor delto estruciura|afios aflos 3.85
inversion financieraali | Periodo de gracia que
anzas requicra ¢l proyecto.
estrateg. con
empresas
nales.o
extramyj.
COFIN 100% del | Reestruct.de | Hasta 10| Hasta 20
monto a|pasivos  de|afios ailos
reestructurar | créditos Periodo de gracia que
Onerosos requiera el proyecto
ororgados por
ICI's
PROMOCI 85% de | Gastos Hasta por
ON gastos  de{ partferias 5 afos
promocion. | intern y mex. periodo de
De gracia, Variable en funcion del
exoportacion, que plazo requerido.
camapaflas requicra la
publicidad pr actividad
omocion promocio
turistica,estud nal.
ios de
mercado,
defensa  en
COmErcio
exteriar,
capacitacion
en comercio
exterior,etc.

(2) FUENTE: BANCOMEXT (Banco Nacional de Comercio Extenior) El porcentaje de paricipacion en la
inversaién total depende del programa y del tipo de crédito desde un 60% hasta un 100%.
** TASA DE INTERES: Sujeta a cambio por instrucciones de la SHCP.




GLOSARIO:
EXPORTA
CTi

FIME

160

Tarjeta Exporta para Capital de Trabajo
Capital de Trabajo Integral
Financiamiento Productos Bisicos a través de Comodity Corporation (CCC) o la

Export Development Corporation (EDC),

VEXPRO
VENEXI
VELPLA
FACTUR:
UNE

EXIM BANKS
TRANSPORTISTAS
PROIN
TECNO

DTI

INVA

COFIN
PROMOCION
ccl

ICI

SHCP

TIIP

Ventas de Exportacion

Ventas Exportadores Indircetos

Ventas de Largo Plazo

Ventas de Unidades Inmobilianas
Unidadcs de Equipo Importadas
Unidades de Equipo EximBanks

Equipoe de Transporte

Proyectos de {nversion

Desarrollo Tegnoldgico y Diseilo
Desarrollo Inmobiliarios [ndustriales
Enversiones Accionarias

Consolidacién Financicra

Acciones Promnocionales

Interbamk Corporation Credit
Institucidn de Crédito Interbancarias
Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico
Tasa de Interés Interbancaria Promedio



ARRUSEL

onde hay carrusel, hay buen vestir y diversion'

‘Quiere encontrar una sorpresa?

:ntonces abra este Catalogo de Ropa
para niias de 1-9 ahos
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De venta en:

Distrito Federai y en ei £stado de México en:

» Suburdia
» Aurrera
» Gigante

Ropa de vestir y sport para ninas de 1 a 9
anos. Elaborada con la més alta calidad por:

Carrusel S. de R.L. uixicado en:
Anonas ¢ Z-1. Ampl. San Marcos Nte.
Del. Xochimiice, 2.7

Tel.:767.92.04 y 05
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Anexo 26.

Catélogo Prototipo de Modelos.
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ANEXO No. 27

ENCUESTA PARA CONSUMIDOR DE ROPA INFANTIL

Instrucciones. La presente encuesta es para fines de investigacion de mercado, le agradecemos
sea contestada de forma espontanea ya que los datos son totalmente incognitos. Por favor no
ancte ninguna referencia personal. Marque con una X la respuesta correcta.

¢ Actividad a la que se dedica?

Empleado _ Profesionista_ Comerciante _ Otro___ Especifique:

;Cuéntos hijos tiene? __ hijos. Por favor indique lasedades _ , _ , ,
£Quién escoge la ropa de sus hijos? Esposo_ Esposa_ Ambos .

¢ Influye su(s) hijo(s) mayorcito{s) en la decision el tipo de ropa adquirida para él (elles)?
St No

;Aproximadamente cada cuanto tiempo les compra ropa exterior?
Cada 3 meses___  Cada 6 meses Cada Aiio Mas de un aiio

i Qué marcas consumen mas frecuentemente?
Baby Crazy Otra___ Especifique
Jessy Franz

Ferrione

Edoardos

Walt Disney

Gerald

;Cambiaria usted de marca?

Si NO ¢Por qué?

i Qué caracteristicas toma en cuenta para escoger la ropa de sus hijos? Enumere del 1al 9.
Considerando 1 mis importante y 9 menos importante.

Precio  Marca_ _ Color _ Disefio_ Moda__ Ubicacién tienda_
Ofertas ___ Calidad_ Tipodetela_

& Como se entera de las nuevos modelos de ropa?

Catilogos_ Revistas___ T.V.___ lralatienda_ __ Amigos____ Radio_

Publicidad en | metro

iGRACIAS POR SU COLABORACION!
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Anexo 28
Producto Interno Bruto por Estados (millones de pesos)

Basc 1980 1980 1985 1989 1990 1991 1992 1993 1994 1995
Nacional 4470.1| 49204F 5024.2( S181L5( 3407.7| S53196| 54863 57234 59286
Aguascalientes 26,1 287 29.3 303 316 311 32.0 334 3460
Baja California 96.4 106.1 108.3 1.7 116.6 1147 L18.3 125.4 127.9
Baja California Sur 17.4 19.2 19.6 202 21.0 20.7 214 23 231
Campeche 203 223 2.8 215 4.3 242 249 26.0 26.9
Coahuifa 13.8 15.2 15.5 16.0 16.7 16.4 16.9 11.7 18.3
Colima 20,1 22.1 22.6 233 243 23.9 24.7 25.7 26.7
Chiapas 115.9 1276 130.3 1343 i40.2 137.9 142.2 1484 153.7
Chihuahua 120.7 132.9 135.7 139.9 146.0 1436 148.1 154.5 1601
Distrito Federal 1075.6] :11840| 120891 12468| 13012; 1280.0] 1320.1 137721 1426.5
Durango 54 4 59.9 6l.1 63.1 658 64.7 66.8 69,7 72.1
Guanajuato 124.4 136.9 139.83 144.2 150.5 148.0 152.7 159.3 165.0
Guerrero 71.3 78.5 80.1 82.7 863 84.9 87.5 9L.3 94.6
Hidalgo 64.7 71.2 72.7 74.9 78.2 76.9 79.3 828 85.7
Jalisco 280.8 309.1 315.6 325.5 3397 3342 344.6 359.5 372.4
Estado de México 467.7F 25148 525.7 542.1 5658 556.6 5140 598.8 620.3
Michoacén 101.3 111.5 113.9 117.4 122.5 120.6 124.3 129.7 134.4
Morelos 16.2 50.9 51.9 53.6 35.9 55.0 56.17 392 61.3
Nayarit 32.8 36.1 36.9 38.0 39.7 39.0 40.3 42.0 433
Nuevo Ledn 252.4 2778 283.7 292.6 305.3 300.4 309.8 3232 3348
QOaxaca 60.2 66.3 67.7 69.8 72.8 7.6 [AR 77.1 79.8
Pucbla 138.7 152.7 155.9 160.8 167.8 165.1 170.2 177.6 1840
Querétaro 40.5 44.6 45.5 46.9 490 48.2 49.7 51.9 53.7

intana Roo 117.2 129.0 131.7 1359 1418 i39.5 1433 150.1 155.4
San Luis Potosi 62.2 68.5 69.9 721 75.2 74.0 76.3 79.6 825
Sinaloa 89.3 98.3 100.4 103.5 108.0 106.3 196 1143 1i8.4
Sonora 104.6 115.1 117.6 121.2 126.5 124.5 i28.4 133.9 138.7
Tabasco 169.8 186.9 190.8 196.8 205.4 202.1 2084 2174 225.2
Tamaulipas 126.9 139.7} 1426 147.1 153.5 151.0 155.7 162.5 168.3
Tlaxcala 19.6 21.5 22.0 217 1.7 233 24.0 25.0 259
Veracruz 248.6 273.6 2794 288.2 300.7 2958 305.1 3183 329.7
Yucatin 48.6 53.5 54.6 56.3 58.8 57.85 59.6 62.2 64.5
Zacatecas 34.1 375 38.3 39.5 413 40.6 4.9 43.7 452

Informacion obtenida en INEGI y CIEMEX Wharton
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ANEXO 29
Poblacion por Estado (miles de personas).

ANO | 19so | 1985 | w990 f ne9or ] 1992 | 1993 | v | 199s

[ Total | 65655100 77938300 81 146.900] 82621.300| 84 101.600] 85 SRZ000 | 87062 300 [ 88 542.700]
Aguascalientes 543310 607919 63289 6446 655992 657340 679086  690.633
Baja California 1225930 [370L714 1428080 1454135 1480.188 1306243 1532296 1558.352
Baja California Sur 222896 249403 259651 264388  269.125 173862 278399  283.337
Campeche 438,827 491011 51188 520514 529.840 539.167 548492 357819
Cozhuila 1622964 18E5962 1890.583 1925076 1959.567 1994061 2028552 2063.045
Colima 362207 405279 421933 429.631 437328 445026 452724 460422
Chiapas 2173239 2431675 2531593 2377785 2623970 2670.158 2716344 2762532
Chihuzhug 2089653 2338149 2434227 2478639 2523048 23567460 2611.86%9 2656.281
Distrito Federal 9201.439 10295649 10718.713 10914274 11 169.821 11305382 11500930 11 696.491
Durango 1232.895 1379508 1436.194 1462397 1488598 [514.801 1541003 1567.206
Guanajuato 3134480 3507224 3651341 3717.959 3784572 3851190 13917.804 3984422
Guerrero 2201101 2462850 2564052 2610833 2657611 2704391 2751169 2797.949
Hidalgo 1609.033 1800375 1874355 1908552 1942747 1976944 2011139 2045336
Jalisco 4555444 5097165 5306615 5403.433 5500245 5597063 5693.874 5790.693
Estado de México  7884.957 8822616 9 185.150= 9352731 9520301 9687882 9855452 10023.034
Michoacdn 2988204 3343553 3480945 3544454 3607.959 3671468 3734973 3798482
Morclos 989.102 [ 106.724 1152200 1173222 1194243 1215264 1236285 1257306
Nayarit 759.241 849527 884436 900572 916.707 932844 948979 965.115
Nuevo Ledn 2619032 2930480 3050.898 3106561 3162220 3217.883 3273.542 3329.206
Oaxaca 2465791 2759016 2872388 2924794 2977.197 3029603 3082005 3134412
Pucbla 3489721 3904709 4065159 4139327 4213490 4287658 4361821 4435989
Querétaro 773.172 865115  900.664  917.096  933.528  949.960 966392  928.824
Quintana Roo 236.827 264990  275.87% 280912 285945  290.979 296012 301045
San Luis Potosi 1748378 1948458 2028523 2065533 2102540 2139.550 2176558 2213.568
Sinaloa 1929446 2158891 2247603 2288610 2329614 2370621 2411626 2452633
Sonora 1574205 1761406 1833.784 1867.241 1900696 1934.153 1967608 2001.065
Tabasco 110756 1239219 1290140 1313679 1337.215 1360754 1384291 1407.829
Tamaulipas 2006067 2244623 2336858 2379493 2422126 2464762 2507394 2550.030
Tlaxcala 578137 646888 673469 585757 698043 710331 722617 734904
Veracruz 578.137 6281827 6339957 6659277 6778589 6897909 7017221 7136.542
Yucatin L107.516 1239219 1290.140 1313679 1337.215 1360754 1384291 1407.829
Zacatecas L 184,137 1324951 1379395 1404562 1429727 1454894 1480.059 1505226

Informacion obtenida en INEG] y CIEMEX Wharton
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ANEXO 30
SALARIOS MINIMOS PROFESIONALES EN ACTIVIDADES RELACIONADAS CON LA INDUSTRIA
TEXTIL Y DEL VESTIDO POR AREA GEOGRAFICA SEGUN PUESTOS. 1990-19%6.

AREA GEOGRAFICA
Nacional 2/ A B C
Periodo: 1998
Genenal
Del 1°.cne-15 nov. 414 10.08 9.33 §.41
Del 16 nov-31 dic. 10,79 11.90 1.0 992
Costurero {(a)
confeccion de ropa
en tall. o fibricas
Del 1°%nero-15 nov., 13.01 12.04 10.85
Del 16 nov-31 dic. 15.60 14.20 12.81
Oficial Cortador
Del 1°enero-15 nov. 13.22 12.23 11.02
Del 16 nov-31 dic 15.60 14.42 13.01
Periodo: 1991
General 11.90 11.00 9.92
1°.cnero-10 nov, 10.79 13.33 12.32 11.12
Del 1t nov-31 dic. 12,08
Costurero (a)
confeccion de ropa
cn tall. o fabricas
1°_enero-10 nov. 15.36 14.20 12.81
Del.11 nov-31 dic. 17.21 15.90 14.35
Oficial Cortador
1°.enero-10 nov. 15.60 14.42 13.01
11 nov-31 dic. 17.48 16.15 14.57
Periodo: 1992
General
I°enero-31dic. 1208 13.33 12.32 1112
Costurero (a) 17.21 15.90 14.33
confeccidn de ropa
en tall. o fabricas
Oficial Cortador 1748 16.15 14.57
Periodo : 1993
1°.enero-31 dic.
General 13.06 14.27 13.26 12.05
Costurero (a) i8.42 17.11 15.35
confeccion de ropa
en tall. o fibricas
Oficial Conador 18,87 17.38 1380
Pertodo: 1994
1°. Enero-31 dic.
General 13.97 15.27 14.19 12.89
Costurero (a) 19.71 18.32 16.64
confeccion de ropa
en tall. o fibricas
Oficial Cortador 20.02 13.60 16.90

Periodo 1995
General
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1° inero-31 marco  14.95 16.34 15.18 13.79
t°. Abril-3 die, 16.74 18.30 17.00 15.344

Olicini Cortador
Encro-31 marzo
1*.abril-3 dic.

4 dic-31 dic.

Perlado: 1996
Gencral

I°. Enero-31 mzo.
A partir 1°abril
Costurero (a)}
confeccion de ropa
en tall, o fibricas
1°, Enero-31 mzo. 26.00 24.15 21.95
A partir 1°.abril 2915 27.05 24 60
Oficial Cortador

1°. Enero-31 mzo. 26.40 24.50 22.30
A partir 1°.abril 29.60 2745 2500

18.43

20.15 18.70 17.00
20.66

22.60 20.95 19.05

Periodo: 1998
Salario Minimo General 30.20 2800 26.05

NOTA: Cada zona Geogréfica comprende diferentes Estados y Municipios. Para fines de este trabajo solo

mencionaremos que la primera etapa de nuestro proyecto ¢sti circunscrita a la Zona A, ya que es el Distnto
Federal donde se encuentrard ubicada nuestra micvo-industria.

Estadisticas de la Industria Manufacturera.

ANEXO 31
POR RAMA DE ACTIVIDAD. Agosto de 1997
Nacional Prendas de Vestir

ANO Establec.  Pnal Ocup. Establec. Pani.Ocup.
1987* 96 940 2 753 453 9130 217 937
1988 99 239 2 893 197 9 487 222 §29
1989 105 101 3279 604 10 437 256 779
1990 117 893 3 269 604 12 342 275 841
1991 126 486 3370417 13 123 285 587
1992 127 005 3 268 167 13019 286 690
1993 123 346 3 134 364 12 186 279732
1994 121,643 3 220 497 11 748 306 100
1995 114 807 3 066 356 10 761 313 139
| 1996 117 154 3434 815 11295 395 560
1997 120 411 3 655667 i1 826 453 002

Fuente: SECOFI Compendio Estadistico de. Industria Nacional. Datos del IMSS.
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ANEXO 32
ESTRUCTURA INDUSTRIAL POR ENTIDAD FEDERATIVA Y RAMAS DE
ACTIVIDAD POR ESTABLECIMIENTOQS Y PERSONAL OCUPADO.
AGOSTO DE 1977.

Nacional Establecimientos Personal Ocupado
Entidad Total |Prendas |Yerespecto |Total Prendas de |%
de Vestir |a Total Ind Vestir respecto
del Estado a  Total
Ind.
Total Nacional 120,41 11,826 9.821 3,655,667 453,002 12.4
1 :

Aguascalientes 1,854 363 19.6 63,160 21,825 34.6
Baja California 4,270 425 10.0] 264,321 19,728 7.5
Baja California Sur 716 52 73 9.579 1,558 20.4
Campeche 607 17} 28 6,183 42 0.7
Coahuila 4,079 354 8.7 189,091 39,530 209
Colima 726 .29 4.0 7,015 67 0.9
Chiapas 1,289 49 38 10,547 192 1.8
Chihuahua 4,474 307 6.9] 342222 45,981 13.4
Distrito Federal 18,966 2,631 13.91 480,946 57,984 12,1
Durango 2,115 204 9.6 72,725 32,208 443
Guanajuato 8,730 737 8.4 163,927 14,053 8.5
Guerrero 1,623 93 5.7 13,581 3,057 22.5
Hidalgo 1,592 380 1.9 53742 16,098 30.0
Jalisco 12,641 1,158 9.2] 270,757 17,633 6.5
Estade de México | 11,502 L319] 115} 461,287 40,260 8.7
Michoacan 3,464 224 6.5 44,664 1,307 2.9
Morelos 1,409 108 7.7 30,778 2,559 83
Nayarit 1,049 38 3.6 8,709 304 35
Nuevo Leén 9,099 833 921 316,304 19,514 6.2
Oaxaca 1,290 65 5.0 17,454 787 4.5
Puebla 4,321 729 16.9 149 866 42,800 28.6
Querétaro 2,059 200 9.7 80,751 12,615 15.6
Quintana Roo 710 63 3.9 6,882 348 5.1
San Luis Potosi 2,341 138 59 66,573 5,226 7.9
Sinaloa 3,170 127 4.0 39,383 572 i.5
Sonora 3,324 187 5.6 114,893 11,044 9.6
Tabasco 830 38 4.6 10,184 139 1.4
Tamaulipas 3,720 218 5.9 183,586 16,215 38
Tlaxcala 782 181 23.1 40,822 10,042 24.6
Veracruz 4,285 252 59 75,057 4,494 57
Yucatan 1,990 247 12.4 42,615 12,644 29.7
Zacatecas 1,014 60 59 14,063 1,776 12.6

Fuente : Informacién del IMSS.
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CARACTERISTICAS DE LA INDUSTRIA DEL VESTIDO POR SU TAMANQO Y PERSONAL
OCUPADQ. AGOSTO DE 1997.

ESTABLECIMIENTOS PERSONAL OCUPADO
Ramas de} Micro [Peq. |Med Gde. |Total Micro | Peq. Med. Gde. Totl
Actividad
Prendas de [ 8.674 (2,236 |339 377 11,826 |36,607 |87,126 |[84,021 [245.248 453.002
Veslir
Resto Ramas de [87,233 | 15,923 | 2,987 (2,442 | 108,585 | 347,917 | 594,549 [ 469,526 | 1,790,673 3,202,665
Actividad
TOTAL: 95,907 | 18,159 [3.526 (2,819 [120,411 384,524 [6B1,675 {553,547 {2,035921 | 3.655.667
Fuenlte: Informacion del IMSS.

ANEXO 34

RAMAS DE ACTIVIDAD POR ENTIDAD FEDERATIVA Y ESCALA PRODUCTIVA.

Agosio de 1997,

Prendas de Vestir Establecimicntos

Entidad Federativa | Micro . Med, Grande Total %

Total Nacignal 8,674 2.236 539 377 11,826 100.00
Apuascalientes 231 83 27 22 363 3.07
Baja California 256 115 38 16 425 3.59
Baja California Sur 49 1 0 2 52 044
Campeche 17 0 0 0 17 014
Coahuila 213 68 31 42 354 2.99
Colima 29 0 0 0 29 0.25
Chiapas 16 3 0 0 45 0.41
Chihuahua 2i2 44 25 26 307 2.60
Distrito Federal 1,946 581 70 34 2631 2225
Durango 31 60 29 34 204 1.73
Guanajuato 582 133 12 10 737 6.23
Guerrero 82 5 2 4 93 0.79
Hidalgo 267 84 16 13 380 3.21
Jalisco 947 180 23 8 1,158 9.79
Eslado de México 993 220 63 43 1,319% 11.15
Michoacdn 208 15 1 0 224 1.89
Morelos 83 17 2 1 108 0.91
Nayarit 37 0 1 0 38 0.32
Nueve Ledn 623 172 22 6 333 7.04
Qaxaca 57 6 2 0 65 (.55
Puebla 407 223 67 32 729 6.16
Querétaro 114 49 25 12 200 1.69
Cuiintana Roo 58 5 0 0 63 0.53
San Luis Potosi 117 12 4 5 138 117
Sinaloa 123 3 1 0 127 1.07
Sonora 149 11 14 13 187 1.58
Tabasco 36 2 0 0 38 0.32
Tamaylipas 146 29 28 15 218 1.84
Tlaxcala 115 45 11 10 181 1.53
Veracruz 211 29 9 3 252 2.13
Yucatin 185 37 11 4 247 2.09
Zacalecas 49 4 5 2 60 0.51

Fuente: Informacion del IMSS
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ANEXO 35
RAMAS DE ACTIVIDAD POR ENTIDAD FEDERATIVA Y ESCALA PRODUCTIVA.
Agosto de 1997

Prendas de Vestir Personat Ocupado
Entidad Fedentiva {Micro | Peq. Med. Grande |Total %

Total Nacional 36,607] 87,126 84,021] 245248| 453,002| 100.00
Aguascalientes 1,052 3,516 4,024 13,233 21,825 4.82
Baja California 1,059 5,380{ 5.764 7,522 19,728 435
Baja California Sur 156 22 0 1,780 1,958 0.43
Campeche 42 0 0 0 42 0.01
Coahuila 855 3,363 4,753 30,559 39,530 8.73
Colima 67 0 0 0 67 0.01
Chiapas 131 61 0 0 192 0.04
Chihughua 777 1,742 3,806 39,656 45,981 10.15
Disirito Federal {90261 21,088] 10,871 16,959 57,984 12.80
Durango 332 3,287 4,627 23.962 32,208 7.11
Guanajuato 2,349 4,516 1,997 5,191 14,053 3.10
Guerrero 258 223 323 2,253 3,057 0.67
Hidaigo 1,203 3,460 2,584 8,851 16,098 3.55
latisco 4,573 5,691 3,235 4,134 17,633 3.89
Estado de México 3,873 8.456 9,681 18,256 40,260 8.89
Michoacin 717 448 142 0 1,307 0.29
Morelos 308 573 233 1,445 2,559 0.56
Nayarit 140 0 164 0 304 0.07
Nuevo Lebn 2,761 6,203 3,527 7,023 19,514 4.31
Oaxaca 168 270 349 0 787 0.17
Pucbla 2,045 9,463 10,269 21,023 42,800 0.45
Querétaro 454 2057 4,054 6,050] 12,615 2.78
Quintana Roo 186 162 0 0 348 0.08
San Luis Potosi 403 492 600 3,731 5,226 I.15
Simaloa 338 60 174 0 572 0.13
Sonora 458 555 2,273 7,758 11,044 2.44
Tabasco 91 48 0 0 139 0.03
Tamaulipas 448 1,217 4.482 10,068 16,215 3.58
Tlaxcala 568 2,003 1,934 5,537 10,042 2.22
Veracruz 713 1,122 1,620 1,039 4,494 Q.99
Yucatin 892 1,507 1,783 8,462 12,644 2.79
Zacatecas 164 141 749 722 1,776 0.39

Fuente; Informacion del IMSS
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ESTRUCTURA INDUSTRIAL POR RAMA PRENDAS DE VESTIR POR ENTIDAD
FEDERATIVA. ESTABLECIMIENTOS. Agosto de 1997.

Total pequeiia | % Indust, | Prendas de Vestir
Entidad Federativa Industria No.| Nacional |Pequefia industria
Establecimie. {total

Establecimientos)
Total Nacional 95,907 - 2,236
Aguascalientes 14671 100% 83
Baja California 2964 100% 115
Baja California Sur 653 100% 1
Campeche 533 100% 0
Coahuila 3281 100% 68
Colima 656 100% 0
Chiapas 1188 100% 3
Chihuahua 3 581) 100% 44
Distrito Federal 144971 100% 581
Durango 1628| 100% 60
Guanajuato 7053 100% 133
Guerrero 1539 100% 5
Hidalgo 15771 100% 84
Jalisco 10 149 100% 180
Estado de México 8228 100% 220
Michoacdn J101} 100% 15
Morelos 1176 100% 17
Nayarit 987 100% 0
Nuevo Ledn 6956 100% 172
Oaxaca 1170 100% 6
Puebla 3180 100% 223
Querétaro 1552] 100% 49
Quintana Roo 634] 100% 5
San Luts Potosi 1870} 100% 12
Sinaloa 2838 100% 3
Sonora 2858 100% 11
Tabasco 7381 100% 2
Tamaulipas 3051{ 100% 29
Tlaxcala 5091 100% 45
Veracruz 3723 100% 29
Yucatan 1628 100% 37
Zacatecas 942 100% 4

*Estados cuyo nimere de establecimientos rebasan el
establecimientos industriales de dicho eslado.
Fuente: SECOFL. Informacién del IMSS,

10% con relacidn al total de
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ANEXQ 37
ESTRUCTURA INDUSTRIAL POR RAMA PRENDAS DE VESTIR POR ENTIDAD
FEDERATIVA. PERSONAL OCUPADO. Agosto de 1997,
Pequefia Industna

Total Personal Ocupado en | Prendas de Vestir

Entidad Federativa Estruc Industrial (total pnal.

Ocupado)
Total Nacional 384,524 87,126
Aguascalientes 5,564 3,516
Baja California 12,125 5,380
Baja California Sur 2,342 22
Campeche 1,736 0
| Coahuila 13,165 3,363
Colima 2,259 0
Chiapas 3,773 6l
Chihuahua 13,356 1,742
Distrito Federal 65,827 21,088
Durango 6,258 3,287
Guanajuato 29,881 4,516
Guerrero 4,070 223
Hidalgo 6,199 3,460
Jalisco ) 44 694 5,691
Estado de México 35,350 8,456
Michoacan 10,772 448
Morelos 4,252 573
Nayarit 2,927 0
Nuevo Ledn 31,662 6,203
Qaxaca 3,419 270
Pucbla 13,289 9,463
Querétaro 5,976 2,057
Quintana Roo 2,321 162
San Luis Potosi 6,781 492
Sinaloa 9,504 60
Sonora 9.959 555
Tabasco 2,269 48
Tamaulipas 10,471 1,217
Tlaxcala 2,199 2,003
Veracruz 12,399 1,122
Yucatan 6,674 1,507
Zacatecas 2,952 141

Fuente: SECOFI. Informacién del IMSS.
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Ancxo 38
ESTRUCTURA INDUSTRIAL POR RAMA DE ACTIVIDAD Y ESCALA PRODUCTIVA. Junio de 1997
Nacional
Establecimientos Personal Ocupado
amaz  de Peq. Med. Grande Total %
\clividad [ Micro | Peq. Med |Grande |Total % | Micro
rendas  de
Jestir g6m| 2236 539 377 11826 982} 36607 87,126 8an2l 245528  453002112.39
% Prendas
e Vestir goat 12zml 15200 1337 98| — 9.52 1278 1518 12.05]12.39 —_
kesto
amas de | 87233 15923 2987 2,442 108585( 90,18 347917| 594.549| 4693526 3,202,665 8761 | ——-
\ctividad
o Resto de
tamas 9096|8769 | 847i| 863 9018 ——| 9048| 8r22| ma® 8795 87.61 | —-
[otal 95,907{ 18,159| 3,526 2819120411 —-| 384,524 681675( 553547 20355211 36556671 ——-
Anexo 39
ESTRUCTURA INDUSTRIAL POR RAMA DE ACTIVIDAD Y ESCALA PRODUCTIVA. Agosto de
1997
Distrito Federal
Establecimientos Personal Ocupado
Rama de Peq. Med [Grande |Total %
Actividad Micro |Peq.  [Med Grande | Total % Micro
Prendas de| 1,946 581 70 34] 2,631) 13.87] 9,026 21,088/ 1087} 16,999 | 57,894 (12,04
Vestir
%  Prendas
de Vestir 13425 1599 13.73 1046] 1387 ~—] 13.71 1583 14.08 8.30 12.04b____
Resto Ramas | 12 551 | 3,053 440
de Actividad 2911 16,335] 86.13!56,801 | 112,132] 66,330 | 187,699 | 423,052|87.96
% Resto de] 86.58] 84.01} 86.27
Ramas 89.54] 86.13] ——| 8629 84.17| 8592 91.70 87.96 | —
Total 14,497 3.634 510 325] 18,966 100 65,8271 133,220 77,201 | 204,698 { 480,946 | 160
ANEXO 40
ESTRUCTURA INDUSTRIAL POR RAMA DE ACTIVIDAD Y ESCALA PRODUCTIVA, Agosto de
1997
Estado de México
Esiablecimientos Personal Ocupado
Rama de Peq. [Med. | Grande |Total %
Actividad Micro |Peq. {Med |Grande |Total % | Micro
Prendas de
Vestir 993 220 63 43 13191 1147] 38731 8456 9681 18250] 4026018.73
%  Prendas
de Vestir 1207 9.72| 10.79| 1009| 11.47| —| 1096] 9.44{ 1055 7.46 872 ..
Resto Ramas
de Actividad | 7,235 2.044 521 383 10,183 88.53| 31,477 81,142 | B2,064 | 226,344 | 421,027]91.27
% Resto de
Ramas 87.93] 90.28| 89.21 89.91 B8.53| ——-| B9.04( 90.56] 8945 92.54 9127} ——-
Total 8,228 2264 584 426 11,0521 1060.00 | 35,350 ] 89,598 | 91,745 [ 244,594 461,287 | 100.00




ESTADISTICAS DE LA INDUSTRIA MANUFACTUERA.

ANEXO 41

DISTRITC FEDERAL. Agosto de 1997.

Establecimientos 1985-1997.
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Estrate | 1985 | 1986 [1987 | 1988 (1989 [1990 |1991 1992 |1993 (1994 |995 1996 [1997 |TMC
A*.
Micro 1404 {1459 [ 1600 | 15,77 | 16,56 [18,12 {1857 | 1794 {1706 | 16,35 | 1529 [ 14,64 | 14,49 |0.26
7 0 8 2 6 4 3 2 7 9 3 0 7
Peq. 4,065 4,008 [4,029 | 4,650 [4,764 [4,995 [5,02]1 [4,72]1 (4,291 |4.056 {3,459 |3,597 13,634 |-0.93
Med 154 426 429 638 705 694 675 623 55t 545 466 498 510. |0.79
Grande 1220 207 207 388 420 422 415 383 370 348 292 312 325 3.29
Total 18,79 | 19,23 20,76 (21,44 | 22,45 [24.23 | 24,68 | 23,66 |22,27 121,30 [19,51 | 19,04 | 1896 [0.07
Estatal |6 1 3 8 5 5 4 9 9 8 0 7 &
Total 84,90 (89,07 96,49 199,23 (105, [117.8 | 1257 | 1270 }123,3 |121,6 (1148 |1i7,1 | 1204 (2,94
Nal. 2 3 0 9 01 93 635 05 16 43 07 34 11
ANEXO 42
ESTADISTICAS DE LA INDUSTRIA MANUFACTUERA. Personat Ocupado.1985-1997.
DISTRITO FEDERAL. Agosto de 1997.
Estrato | 1985 [1986 1987 |1988 |1989% |1990 1991 11992 [1993 |1994 (995 1996 | 1997 ™
CA*
*
Micro 65614 [ 674851 358311 73,687 | 76,204 | 84,345] 86,82 | 86,605 80,520 [ 75,723 | 68,034 | 66,540| 65,827 0.03
0
Peq. 146 83 | 142,56 | 76,345 [ 170,85 { 176,78 | 1BI 871 | 184,5 | 172,19 [ 157,81 | 147,74 | 126,58 [ 131,37 | 133,220 0.80
7 1 5 1 03 0 ] 3 5 [
Med. 71,030 65,587 85,312 | 99,378 | 109,22 | 107204 | 103,] { 95,610 84,104 | 34,344 | 71,820 75,061 | 77201| 0.69
2 29
Grande 114044 | 12742 | 247,74 | 232,42 (257,90 | 267,709 | 278,0 | 253,06 | 234,16 228,55 | 182,56 197,81 | 204,698 | 3.18
0 1 5 9 5 59 7 7 0 9 7
Total 423,92 | 403,05 [ 445,23 | 577,35 | 620,81 | 643,329 652,5 | 605,47 | 556,60 | 536,36 | 454,02 | 470,79 | 480,946 1.05
Estatal 1 4 3 9 2 11 2 7 0 8 4
Total 2381, | 2481, 12,753, |2.893, | 3,105, |3.269,6 13,370 | 3,268, | 3,134, |3,220, |3,066, [3,434, [ 3,6556 3.16
Nal. a0 o34 453 97| e o4 m7| 67| 3al a97| 356| 615 67
ANEXO 43
ESTADISTICAS DE LA INDUSTRIA MANUFACTUERA. Establecimicntos 1985-1997.
Estado de México. 1o de 1997,
Estrato [ 1983 | 1986 [1987 |[1988 {1989 {1990 |1991 {1992 [1993 (1994 |995 1996 | 1997 [ TMC
A‘ -
Micro |4.287 | 5,205 5,334 [5,455 16,045 {7,545 | 8,416 |9,029 [8,994 (8,914 |8,266 | 7910 |8,228 [4.53
Peq. 2,642 [2,706 [2,710 |2,249 {2,317 2,523 | 2611 |2,572 | 2,425 [2,275 (2,074 [2,062 2,264 |-1.27
Med. 709 686 690 555 57 5814 589 553 548 549 525 567 534 -1.60
Grande | 550 [487 493 [395 |428 |441 |452 434 [383 (387 (339 1393 |426 |[-2.10
Total |8,728 [9,084 [9227 [8,654 |9,358 | 11,09 | 12,06 | 12258 | 12,35 | 12,12 {101,20 (11,03 [ 11,50 {2.32
Estatal 3 8 8 0 5 4 2 2
Total 84,90 (89,07 [96.49 |99,23 | 1051 |117,8 [ 1257 |127,0 {1233 |121,6 (1148 | 1171 |120,4 {294
Nal. 2 8 0 9 01 93 65 05 46 43 07 54 1l
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ANEXO 44
ESTADISTICAS DE LA INDUSTRIA MANUFACTUERA Personal Ocupado 1985-1947.

gosto de 1997
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Estrato | 1985 | 1986 | 1987 |1988 [1989 11990 J1991 "[1992 [1993 [1993 |995 1996 | 1997 | TMC

At‘

Micro |25,04 |2729 {2749 [26.42 [28,83 |34,83 |38.43 {4042 {3934 [3831 34,77 |34.25 | 35.35 |2.90
814 2 1 0 6 2 3 l 6 0 7 0

Peq. LY 11129 | 1134 | 91,82 9557 [ 101,6 {1043 {102.5 196,26 [90.78 1 72.76 |86.21 |89.59 |-1.77
25 57 57 8 7 90 29 25 1 2 0 3 8

Med. 11,9 (1083 | 110,4 [87,74 |89,97 (92,47 | 93,89 [87,35 [87,05 |86,73 83,72 [89,00 |91,74 |-1.64
43 03 88 9 5 5 5 3 2 i 7 8 5

Grande |326,7 |283,9 [284,0 |228,6 |2486 [265,7 |272.4 [254.3 [222.0 |2183 192,7 |224,5 1244,5 |-2.38
99 97 53 90 82 71 25 72 34 75 00 06 94

Total 5749 5325 (5354 |434,6 (4630 (4947 |509,0 [484,7 (4446 4342 (3939 [434.0 |461.2 |-1.81
Estatal |15 51 %0 88 64 72 8i 35 88 04 57 76 87

Total 2,511, | 2,481 (2,753, 2.893, |3,105, | 3,269, | 3,370, [ 3,268, [ 3,134, | 3,220, | 3,066, | 3.434, 3,655, |3.16
Nal. 490 {034 (453 197 1612 (604 {417 [167 {364 {497 |35 (615 |667




ANEXO 45
FORMATO DE ENCUESTA PARA LOS DISTRIBUIDORES.

Instrucciones. instrucciones. La presente encuesta es para fines de investigacion
didactica , le agradecemos sea contestada de forma espontanea ya que los datos son
totalmente incognitos. Por favor no anote ninguna referencia de identificacion personal
ni del negocio donde labora. Marque con una X la respuesta cormmecta.

1. ;Cuantos afios tiene en el merado el establecimiento? afios.
2. ;Qué tiempo se ha dedicado a la venta de ropa exterior para nifios? afios
3. ;Cual es el nimero de marcas de ropa exterior para nifios qgue maneja? marcas

4. ;Cual es la forma de realizar un pedido de alguna marca en especial? (L.a suma debe
dar 100%).

% Visitas de un vendedor %Directo de Fabrica

Otros. Especifique

. ¢Al realizar un pedido qué factores considera mas importantes para decidirlo? Enumere
del 1 (muy importante) hasta el 8 (menos importantes), de acuerdo a su opinidn?

Precio Moda Calidad Marca

Disefio Tipo de tela Color Frecuencia de Surtido

En cuanto a ropa para nifios jcudntas marcas tienen menos de 6 meses en el mercado?

Marcas Especifique: ,

2.

. Dela ropa para nifios jcudl es el volumen total anual manejado por el establecimiento?
nimero de prendas

. Del volumen anterior ;jqué porcentaje ocupan las marcas nuevas {(en volumen)?

GRACIAS POR SU COLABORACION.



ANEXO 46 Competidores Directos.

PRINCIPALES EMPRESAS QUE PRODUCEN ROPA DE NiNA.

Razon Social Direccion {calle, nimero  Teiéfono
Colonia,Codigo Postal)
Distrito Federal
Kmitz, S A. deC V. Av. Sara No. 4489 Col
Guadalupe Tepeyac Gustavo A.
Madero
Pame, S. de RL, Tiburcio Sanchez de la Barquera 680-10-14
Col Mixcoac Benito Juirez
Frech Toast de México, S.A. Tacuba 49 Loc. 6 y 7 Col.Centro 518-55-95
de C.V. C.P. 06000 518-31-40
Confecciones Miguel Lago Texcoco 112-1 Piso 1 Col. 396-01-12
Angello S A.de C.V. Anahuac Miguel Hidalgo 342-05-33
Vestidos para Nifias, S.A. de Rebsamen No. 348 Piso 3 Col 639-71-21
CcVv. Narvarte Benito Juarez 639-18-23
Infantiles Meyo, 5 A de Manuel Acufia no. 27 P.B. Col. 692-55-30
CcV. Jacarandas [ztapalapa
Confecciones Arelli Grabados Neo. 10t 20 de 789-86-69
Col Noviembre Venustiano
Carranza
Manufacturas Yedid, S.A. de Calz. Ignacio Zaragoza No. 846 756-69-13
CV. Col. Pantitlan [ztacalco 763-31-40
Manufacturas y  Disefios Calle Seis No.288 Col. Agricota 558-48-34
Gerat, S A deCV, Oriental Iztacalco 700-47-55
Grupo Chippy's, S.A. de Fray Servando Teresa de Mier 709-80-85
CV. 42.202 Col. Centro Cuauhtémoc  709-93-91
Criginales Lety, S.A. de Benito Juarez No. 120 Col. Los 581-15-62
CcV. Reyes Culhuacan Iztapalapa 581-34-56
Maruca Disefios, S.A. de Corregidora No.59 Col. Santa 650-27-71
Ccv. Anita Irtacalco 650-27-86
Infantiles Eldipat, S.A. de Calzada de los Misterios No.220 537-81-12
CV. Col. Vailejo Gustavo A. Madero  517-23-57
739-12-28
Lolly Pop’s, S.A. de C.V. Republica de Chile No. 4,2 Piso 518-44-91
Col. Centro. 512-26-38

Tofito, S.A. de C.V.

San Antonio Tomatlan No. 55-

101 Col. Centro

176
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ANEXQ 47. Cadenas Comerciales para la Distribucion de nuestros productos.

Direcciones_principales :
Suburbia: Oficinas Generales. Bulevard Avila Camacho no. 487 P.A. Col. Periodisias
C.P.11220 México, D.F. Delegacion Miguel Hidalgo Tel. 395-10-88.

Sucursales Teléfono
Taxqueiia 661-56-62
Buenavista 547-77-50
Villa Coapa 671-10-33
Plaza Universidad 604-45-86
Azcapotzalco 352-63-22
San Jerénimo 683-87-77
Zocalo 542-90-30
Tepeyac 759-18-77
AURRERA

Universidad/Delegacién Coyoacan 604-05-13

Av. Universidad 936-A
Col. Santa Cruz Atoyac, C.P, 03310

Buenavista/Delegacion Gustavo A. Madero 566-74-40
Insurgentes Norte 131
Col. Guerrero C.P. 06300

Taxquefia/Delegacion Coyoacan 661-48-12
Migue! Angel de Quevedo 175
Col.Chimalistac C.P. 01070

Aeropuerto/Delegacion Venustiano Carranza 360-02-64
Calzada Ignacio Zaragoza 58
Col. Federal C.P. 15700

Plateros/Delegacion Mixcoac 593-11-88
Boulevard Adolfo Lopez Mateos 1702
Col. Lomas de Plateros C.P.01480

Villa Coapa/Delegacion Tlalplan 594-85-62
Av. Canal de Miramontes 3520
Col. San Bartolo Coapa C.P. 14390
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GIGANTE.

Sucursal Mixcoac/Delegacién Benito Juirez 563-48-00
Miguel Angel No. 170
Col. Mixcoac C.P. 03910

Sucursal La Villa/Delegacion Gustave A, Madero 537-61-95
Calzada de Guadalupe 192
Col. Vallejo C.P. 07870

Sucursal Tacubaya/Delegacion Migue! Hidalgo 515-88-14
Pedro Antonic de los Santos 118
Col. Miguel Chapultepec C.P. 11980

Sucursal Tlalpan/Delegacién Tlalpan 544-85-00
Calzada de Tlalpan 2050
Col. Campestre Churubusco C.P. 04200

Sucursal Schiller/Delegacion Miguel Hidalgo 550-91-77
Ejército Nacional 350
Col. Chapuitepec Morales C.P. 11570
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ANEXO 49 Mapa de! Distrito Federal con Divisién Politica.

‘ 3
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ANEXO 50 Mapa del Estado de México con division politica.
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Anexo 51

Perfiles y Funciones por Puesto
Gerente
Puesto: Gerente
Ubicacion: Area de Gerencia
Jefe Inmediato: Accionistas
Tipo de Puesto: Directivo
Descripcion genérica del puesto: Responsable de ta toma de decisiones a nivel
directivo y estratégico.
Actividades Diarias: Tomar decisiones acerca de mercado, produccion ¥
financieras.
Escolaridad y conocimientos: Profesional y conocimientos en el ramo de fa
industria del vestido.
Experiencia; En manejo de recursos humanos, materiales y financieros.
Edad: 30-50 afios
Sexo: indistinto.
Estado Civil: indistinto.

Disefiador.

Puesto: Disefiador

Ubicacion: Area de Creatividad

Jefe Inmediato: Gerente

Tipo de Puesto: Creativo

Descripcion genérica del puesto: Mantenerse actualizado en moda infantil para
asi crear disefios innovadores, practicos y divertidos.

Actividades Diarias: Actualizarse en cuanto a tendencia de moda v disefos
infantil, crear un catalogo semestral de disefios infantiles y vigilar su adecuada
fabricacion de acuerdo al programa de produccion establecido.

Escolaridad y conocimientos: Técnico Disefiador de Ropa con conocimientos
en moda infantil.

Experiencia: No necesaria

Edad: 20-30

Sexo: indistinto,

Estado Civil: indistinto.

Secretaria.

Puesto: Secretania

Ubicacion: Area Administrativa

Jefe Inmediato: Gerente

Tipo de Puesto: Administrativo

Descripcion genérica del puesto: Asistir en aspectos administrativos al gerente y
al personal.

Actividades Diarias: Elaboracion de documentos administrativos (reportes,
facturas, pedimentos, cartas, programas, gestion de lamadas 1elefonicas,
atencidn a clientes y proveedores.
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Escolaridad y conocimientos:  Académica: secretaria ejecutiva. Conocimientos
en ortografia, redaccion.

Experiencia: no necesaria

Edad: 20-30 afios

Sexo: femenino.

Estado Civil: indistinta.

Chofer.

Puesto: Chofer

Ubicacion: Area de servicios

Jefe Inmediato; Gerente

Tipo de Puesto: de apoyo

Descripcion genérica del puesto: Conducir un automoévil para el apoyo de
actividades de distrtbucion propias de la empresa.

Actividades Diarias; Distribuir nuestros productos a las casa comerciales
designadas, realizar trimites bancarios ya administrativos y transportar los
suministros requeridos.

Escolaridad y conocimientos: Secundaria

Experiencia: Por lo menos 5 afios como conductor de vehiculo.

Edad: 25-30 afios

Sexo: masculino.

Estado Civil: indistinto.

Cortador.
Puesto: Cortador
Ubicacion: Area de Produccion (Conte)
Jefe Inmediato: Gerente
Tipo de Puesto: Operativo.
Descripcion genérica del puesto: Es responsable de hacer el corte en las medidas
requeridas de acuerdo al producto disefiado.
Actividades Diarias:
Tendido de telas.
Toma de medidas.
Corte de telas.
Preparacion de piezas para su maquila.
Escolaridad y conocimientos; minima de primaria y conocimientos del
ramo.Experiencia: minima de un afic de la costura en general.
Edad: de 18 a 40 afios de edad.
Sexo: indistinto.
Estado Civil: indistinto.

Empacador.

Puesto: Empacador.

Ubicacién: area de produccién y de empaque.
Jefe Inmediato: Gerente
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Tipo de Puesto: operativo.
Descripcion genérica del puesto: Se encarga del empaque sellado de todo tipo de
productos, asi como el amarrado adecuado de los mismos para su distribucion
posterior.
Actividades diarias:
Embolsa los disefios completos incluyendo el articulo de regalo previamente
designado.
Sella los paquetes
Amarra bloques de juegos.
Escolaridad y conocimientos: minima de primaria, conocimiento en selladoras
de plastico.
Experiencia: minima en el ramo de 1 afio.
Edad: de 18 a 40 afios
Sexo: Indistinto.
Estado Civil. Indistinto.
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ANEXO 52

PLANO DE DISTRIBUCION DE LA PLANTA

Espacio destinodo para Futuro expansion (39
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o 0 0O
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g o0 0
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|
3% 3
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< a
n
o
]
g
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W \
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123,75 222.73

1350 m
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