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JUSTIFICACION 

Con esta investigacién quiero hacer notar la importancia 

del papel que desempefia el talento artistico en su campo de 

trabajo, asi como los aspectos administrativos que se toman y 

deben tomarse en cuenta, aungue tomados algunas veces de 

diferente forma; @irigido a toda persona que desee consultar o 

conocer sobre el tema. 

 



  

OBJETIVOS 

GENERALES: 

* Dar a conocer gue existe y debe existir una adecuada 

administracién en la produccién de servicios de modelaje. 

* Concientizar sobre la importancia de la produccién de 

servicios que ofrece una agencia de modelos, asi como el grupo 

de talento, para la consecucién en la produccién de otros 

servicios. 

* Hacer del conocimiento de cualquier persona interesada en el 

tema sobre mi particular punto de vista y forma de llevar a cabo 

esta investigacién, asi como difundir en el estudiantado la 

existencia formal de este tipo de empresas. 

ESPECIFICOS: 

* Dar a conocer los diferentes servicios que puede ofrecer una 

agencia de modelaje, abarcando asi un mayor mercado. 

* Resaltar algunos aspectos administratives propios de este 

tipo de empresas. 

* Comprobar que tan bien administradas estan las organizaciones 

y si estan conformadas como tales para prestar sus servicios, 

 



  

HIPOTESIS 

* No se le d& el reconocimiento y profesionalisma que 

amerita el modelaje junto con el edecaneo, actuacién y 

extreacién, ya que todavia por ahi se piensa gue las personas gue 

estan involucradas con estas actividades, son de poco 

profesionalismo y seriedad. 

* Una parte de las empresas que producen este tipo de 

servicios no lleva una adecuada administracién de la gente con la 

cual trabajan o representan. 

* No todas las personas gue manejan o est&n al frente de 

estas organizaciones tienen los conocimientos necesarios para 

tal desempefio, asi como el de saber tratar a la gente que esté a 

su alrededor, es decir, que carecen del perfil empresarial. 

* En algunas agencias existe el abuso hacia la gente cue 

trabaja para ellos en el sentido de gue no se les remunera 

econdémicamente como es debido. 

* A través de la divulgacién y concientizacién de la 

gente que esta en el dmbito del modelaje, sobre los aspectos 

 



  

administrativos, fisicos y artisticos tomados en cventa para 

trabajar, se podra4 mejorar la calidad de los servicios e imagen 

de las agencias de modelaje.



  
INTRODUCCION 

Cuando cursaba mis estudios en la preparatoria, tenia 

compaheros que modelaban, edecaneaban o tocaban algin instrumento 

musical; por la relacién de compafierismo que teniamos fué que 

empecé a tomarle especial interés a estas actividades artisticas. 

Ahora gue estoy un poco mas involucrado con estas 

actividades y observando deficiencias que se pueden evitar, he 

tomado la decisi6n de presentarlo de Esta forma, considerando 

aspectos administrativamente importantes. 

La administracién en el modelaje, como en cualquier 

empresa, es de gran importancia, tomando en cuenta a los modelos, 

y a todo el grupo de talento, como recurso fundamental dentro de 

las agencias de publicidad y modelaje; ya que su adecuada 

organizaci6n, direccién y control son fundamentales para prestar 

un servicio eficiente y de calidad, logrando asi una 

productividad en la empresa. 

 



  

Lo que se dice en éste trabajo es el resultado de 

investigaciones y experiencias propias y ajenas en ia materia, 

aplicadas actualmente en la praéctica. 

Este trabajo se divide en cuatro capitulos: 

El capitulo 1 trata de los aspectos generales de la 

empresa, asi como definiciones y Caracteristicas. 

El capitulo 2 se refiere a la organizacién de la empresa 

de modelos en forma mas especifica. 

El capitulo 3 versa sobre el funcionamiento de la agencia 

de modelaje. 

Y¥ finalmente el capitulo 4 trata de un caso practico sobre 

una sencilla pero importante investigacidén de mercado en donde se 

determina y confirma e] numero y tipo de servicios a ofrecer al 

mercado. 

e
e
 

 



  
CAPITULO 12 

LA EMPRESA



  
LA EMPRESA ~ 

1.1 ANTECEDENTES 

Los diversos tipos de empresas que se han ido presentando 

a través de los siglos, son el resultado de las necesidades 

econémicas y sociales de la humanidad en las diversas etapas que 

constituyen el camino del progreso. 

Las transformaciones econdémicas, sociales y tecnoldgicas 

producidas en la historia, han tenido siempre influencia directa 

o inmediata sobre las empresas industriales, comerciales y de 

servicio, que se reflejan en la forma de organizacién y 

constitucién juridica y econémica de las empresas. 

El desarrollo de las organizaciones grandes y pequefias ha 

hecho que éstos busquen y encuentren nuevos tipos de organizaci6n 

juridica, administrativa y financiera. 

1.2 ETAPAS EN LA EVOLUCION HISTORICA DE LAS EMPRESAS 

Se distinguen tres etapas en la evolucién hist6érica de las 

empresas a partir del fin de las civilizaciones antiguas: 5&1]



  

tiempo en que el concepto de capital estuvo restringido a objetos 

y mercancias; El tiempo en que el anterior concepto se amplié y 

se adicioné con la existencia del dinero; y El tiempo en que 4 

los elementos anteriores se sumaron los valores fiduciarios. 

1.2.1 EL CONCEPTO DEL CAPITAL RESTRINGIDO A OBJETOS XY MERCANCIAS 

Se caracteriz6é por la limitacién del concepto de capital a 

la inclusién sélo de objetos y mercancias; la riqueza de la gente 

se basaba sobre la posesién de esos bienes. 

El m@todo para las transacciones era el “trueque" de 

objetos, el mercader aportaba los objetos que deseaba comerciar y 

tomaba directamente aquellos por los que hacia el cambio. 

La aparicién de mercados donde concurrian periddicamente 

los comerciantes fue un paso de progreso con relacioén a los 

mercados ambulantes que en un principio existieron. A esos 

mercados concurrian de diversos puntos y paises los memaderes, 

lievando toda clase de mercancia donde se efectuaban numerosos 

trueques. 

El arréz, las pieles, el tabaco, el trigo, el aceite, 

etc., fueron usados para tal propésito en diferentes paises, pero 

la mayoria de las veces era mercancia voluminosa, pesada o de 

dificil manejo por lo que se vid la necesidad de que esos medios 

de cambio tuvieran durabilidad, divisibilidad y universalidad y 

asi fué como se comenzaron a adoptar los metales como medio de 

cambio, facilitando las transacciones comerciales.



  

La primera manifestaci6n de ese desarrollo £fué el 

establecimiento de lugares permanentes donde se depositaban las 

mercancias para que después de verificadas las transacciones 

éstas  pudieran transportarse a otros lugares en grandes 

cantidades. Sin embargo, durante esta etapa los metales, como 

medio de cambio, no se vieron como riqueza en si mismos, sino tan 

solo como conveniente medio de intercambio comercial. 

¢ 
1.2.2 APARICION DE LA EXISTENCIA DEL DINERO 

El desarrollo econémico hizo gue los comerciantes, al 

emplear metales para sus transacciones, encontraron grandes 

ventajas en valuar todas sus mercancias por dinero, en llevar sus 

cuentas por unidades de dinero y en pagar sus contribuciones por 

jas mismas unidades. 

Un lote de mercancias se llegS a considerar como una 

inversi6n de dinero de la cuél se esperaba obtener alguna 

ganancia, por que entonces el concepto de la productividad 

directa del capital no existia. 

La idea de una ganacia derivada directamente del capital 

es la principal caracteristica del capitalismo y es precisamente 

en este punto donde se opera la divisién entre capitalistas y 

trabajadores. Desde este momento el trabajador actta solo por 

demandas u G6rdenes y mediante un sueldo o salario, mientras que 

el capitalista produce libremente para el almacenamiento o para 

los mercados. 

10



  

1.2.3 APARICION DE LOS VALORES FIDUCIARIOS 

En esta etapa surgen las instituciones financieras 

destinadas al manejo de dinero (bancos y casas de bolsa) y es de 

estas raices de donde surge el concepto de "valores", es decir, 

titulos representativos de dinero. 

El término general “valores" Significa una clase de papel 

comercial usado en gran nimero de unidades, generaimente de igual 

denominacién y clase que son libremente intercambiables, a las 

cuales se liga el derecho a una parte determinada del capital que 

respresentan y el derecho a una participacién en las ganancias de 

una empresa. 

Con el surgimiento de las nuevas empresas, capitalizadas y 

financiadas por medio de titulos representativos tanto de 

capitales acumulados como de capitales en potencia, el dinero 

toma una forma elastica que puede satisfacer las necesidades, el 

poseedor de una pequefia suma de dinero puede invertirlo, en 

participaciGn con las grandes empresas, por medio de la compra de 

"valores", obteniendo asi la posibilidad de llegar a tener una 

renta sin necesidad de poner en actividad un trabajo personal. 

1.3 LA INDUSTRIALIZACION EN MEXICO 

En México la industrializacién se inicié en los '50, &poca 

en que surgiG la actividad industrial con un sinnimero de 

empresas pequefas y medianas, gracias a la accién abierta y 

decidida del gobierno mexicano. 

1l



  

En 1955 se promulg6 la ley para el Fomento de las 

Industrias Nuevas y Necesarias, cuyo ordenamiento permiti6 que se 

estableciera un importante nimero de empresas industriales, sobre 

todo pequefias y medianas, y gue un gran nimero de talleres y 

artesanias se transformaran en pequefias empresas. 

El gobierno federal instituy6 mecanismos de cardcter 

financiero para sostener el desarrollo de las nuevas y ya 

establecidas pequefias y medianas industrias, que respondieran a 

sus necesidades de crédito. 

Histéricamente la empresa pequefia y mediana ha ofrecido 

una alternativa para el proceso de industrializaci6én, adem4s de 

que ofrece una oportunidad para una continuada expansién del 

sistema econémico del pais. 

Las pequefias y medianas empresas existen en tres ramas 

principales, estas son: la industrial, la comercial y la de 

servicios, @stas tiene un papel esencial en el entorno econémico 

presente y futuro. Por ello es necesario evitar gue fracasen ese 

tipo de organizaciones mediante una adecuada administracién, con 

ia cual es imprescindible para una eficiente operaci6n. 

1.4 ORIGENES DEL CONCEPTO DE EMPRESA 

Lo que legal y fundamentalmente constituye una empresa es 

el concepto de una persona juridica colectiva, como un posible 

sujeto de derechos privados. Este concepto fué desarrollado a 

partir del nacimiente del sistema municipal de gobierno, al final 

12



  

de la repdblica romana. 

La persona juridica, en la ley romana, representa una 

especie de persona Privada subjetiva, un sujetoO independiente 
capaz de poseer diversas Propiedades, totalmente distinto de toda 
otra persona previamente existente. 

En eSa remota Jurisprudencia se encuentra el origen legal 
de la empresa moderna, cuya caracteristica es su condicién de 
persona moral o juridica, creada Por medio de adecuadas 
Organizaciones, regida por las leyes mercantiles y por las 
practicas industriales, comerciales y de servicios agropecuarios. 

“La primera sociedad que tuvo una facultad especial de 

gobierno para constituirse como empresa en América fué el 
“National Bank" Propuesto por R. Morris Para ayudar al crédito de 
los Estados Unidos en r79s20)) 

No obstante la constituciGn de esas empresas fue hasta 
1871 que el estado de Carolina del Norte pude envanecerse de ser 

el primero desde la cafda del imperio romano en decretar una ley 
permitiendo las sociedades o corporaciones con objeto de efectuar 
negocios en términos de igualdad para todos aquellos que desearan 
utilizarla . “Desde entonces,las leyes llamadas mercantiles o 
comerciales, en que se funda ila Organizacién juridica de todo 
tipo de empresas, en ei mundo, y el concepto de empresa se ha 

hecho tan internacional que sobre é1, puede asegurarse, se apoya 
todo tipo de estructura de empresas (industriales, comerciales y 
de servicio) oG ) 

13 

(2) “Como Administcar Pequefias y Medianas Empresas", Joaquin R. Valencia, Edit. ECAFSA, MAxico, 1998.



  

1.4.1 DEFINICION DE EMPRESA 

La empresa es un organismo socioeconémico, constituido por 

recursos materiales, humanos, financieros y técnicos, con el 

objeto de satisfacer necesidades de la sociedad de consumo, 

obteniendo utilidades. 

1.4.2 CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA 

Basicamente las caracteristicas que tiene una empresa son: 

a) Es una persona juridica, ya que se trata de una entidad 

con derechos y obligaciones establecidas por la ley. 

b) Es una entidad econédmica por que tiene una finalidad 

lucrativa, es decir, su principal objetivo es 

econémico: proteccién de los intereses econémicos de 

la empresa, de sus acreedores, su duefo o sus 

accionistas, logrando la Satisfaccién de este grupo 

mediante la obtencién de utilidades. 

Las actividades de una empresa pueden desarrollarse en 

lugares distintos pero persiguen la obtencién de una utilidad 

unica. Del mismo modo capitales que pertenecen a diferentes 

titulares, pero que est4n destinados a una misma actividad 

econémica, persiguen también una ganancia Unica, en ambos casos 

se dice que la empresa tiene unidad econdmica. 

c) Ejerce una acci6én mercantil, ya que compra para 

14



  

producir y produce para vender. 

d) Asume la total responsabilidad del riesgo de pérdida. 

Esta es una de las caracteristicas mas sobresalientes, 

pues a través de su administraci6n es la tnica 

responsable de la buena o mala marcha de la entidad, 

puede haber pérdidas o ganancias,éxitos o fracasos, 

desarrollo o estancamiento; todo ello es a cuenta y 

riesgo exclusivo de la empresa, la cual debe encarar 

estas contingencias, incluso hasta el riesgo de pérdida 

total de sus bienes. 

e} Es una entidad social ya que su propésito es servir a 

la sociedad en la que esta inmersa. 

1.5 LA EMPRESA FAMILIAR 

Una gran parte de las empresas, tanto mexicanas como de 

otros pafses del mundo, son familiares. Un gran porcentaje del 

total de las micro, pequefias y medianas empresas estan 

catalogadas como familiares, o sociedades entre amigos o 

parientes,. 

Gran n&tmero de pequefias empresas son administradas por 

familias y, obviamente que esto influye en gran parte de la vida 

cotidiana de todos sus integrantes que suelen trabajar en ella, 

aunque sea en pequefia escala, para sacarla adelante. 

15



  
Ona empresa familiar es aquella en que los duenfos y los 

que operan, son miembros de una familia, controlan la mayoria del 

Capital ademas de tomar decisiones estratégicas y operativas. 

La dindmica de operacién de una empresa familiar esté 

intimamente relacionada con el grado de uni6n, apoyo y 

comunicacién de sus miembros. 

De acuerdo a los sectores econémicos la empresa familiar 

se distribuye en su mayoria en el sector comercial, después en el 

sector de servicios y por Gltimo en el sector industrial. 

“La gran mayoria de las empresas familiares son micro, 

pequefias y medianas empresas, muchas de Las cuales se denominan 

tiendas, talleres, maquiladoras, dirigidos por el padre o madre 

con la ayuda de sus hijos y otros parientes que apenas logran 

obtener los recursos para poder vivir medianamente. Ademas 

existe otro sector denominado informal o economia subterranea , 

el cual esta formado también por gran cantidad de empresas 

4,2) familiares. 

El gran reto de las empresas familiares es el de apoyarla 

técnica y administrativamente para que se estructuren 

correctamente, crezcan sanamente y sirvan como base para las 

nu@vas generaciones que las llegaran a heredar. 

(2) "Como Administrar Pequefias y Medianas Empresas", Joaquin R. Valencia, Edit. 
ECAFSA, M@xico,1998, 
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1.6 VALORES INSTITUCIONALES 

De la misma manera gue la administracién cuenta con una 

serie de valores que fundamentan su existencia, la empresa, al 

actuar dentro de un marco social e influir directamente en la 

vida del ser humano, necesita un patron o sistema de valores que 

le permita satisfacer las necesidades del medio en el que actia, 

y operar con @tica. 

Toda empresa progresista debe perseguir valores 

institucionales, ya que conseguirlos incide directamente en su 

progreso. Los valores institucionales de la empresa son: 

ECONOMICOS 

Tendientes a lograr beneficios monetarios: 

a) Cumplir con los intereses de los inversionistas al 

retribuirlos con dividendos justos sobre la inversién colocada. 

Cubrir los pagos a acreedores por intereses sobre 

préstamos concedidos. 

SOCIALES 

Aquellos que contribuyen al bienestar de la comunidad: 

a) Satisfacer las necesidades de los consumidores con 

bienes o servicios de calidad, en las mejores condiciones de 

venta. 

b) Incrementar el bienestar socioeconémico de una regién



  
| 
| 

18 

al consumir materias primas y servcios, y al crear fuentes de 

trabajo. 

c) Contribuir al sostenimiento de los servicios publicos 

mediante el pago de cartas tributarias. 

d) Mejorar y conservar la ecologia de la regién, evitando 

la contaminacién ambiental. 

e) Producir productos y bienes gue no sean nocivos al 

bienestar de la comunidad. 

TECNICOS 

Dirigidos a la optimizacién de la tecnologia: 

a) Utilizar los conocimientos m&s recientes y las 

aplicaciones tecnolégicas més modernas en las diversas freas de 

la empresa, para contribuir al logro de sus objetivos. 

1.7 CLASIFICACION DE LAS EMPRESAS 

Para poder determinar los hechos y operaciones de las 

empresas en materia de registro metddico, necesitamos 

clasificarlas dentro del grupo genérico, con la finalidad de 

hacer notar sus diferencias. 

Las empresas se Clasifican: 

POR SU ACTIVIDAD © GIRO: 

a) SERVICIOS 

Las empresas de servicios son aquellas que ., con el



  
esfuerzo del hombre, producen un servicio para la mayor parte de 

una colectividad en determinada regién sin que el producto objeto 

del servicio tenga naturaleza corpérea. 

Dentro de este tipo de empresas se encuentran 

principalmente: 

i. Sin concesién. Son aquellas que no requieren, mas que 

en algunos casos, licencia de funcionamiento por parte de las 

autoridades para operar, por ejemplo: escuelas e institutos, 

empresas ae espectaculos, centros deportivos, hoteles, 

restaurantes, etc. 

2. Concesionadas por el Estado. Son aquellas cuya indole 

es de cardcter financiero, por ejemplo: las instituciones 

bancarias de todo tipo, compafiias de seguros, compafiias 

afianzadoras, compafiias fiduciarias, bolas de valores, etc. 

3. Concesionadas no financieras. Son aquellas autorizadas 

por el Estado, pero sus servicios no son de caracter financiero, 

por ejemplo: empresas de transportes terrestre y aéreo, empresas 

para el suministro de gas y gasolina, agua, etc. 

b) COMERCIALES 

Son las empresas que se dedican a adquirir cierta clase de 

bienes o productos, con el objeto de venderlos posteriormente en 

el mismo estado fisico en que fueron adquiridos, aumentando al 

precio de costo o adquisicién, un porcentaje denominado “margen 

de utilidad”. 

Este tipo de empresas son intermediarias entre el 
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productor y el consumidor, por ejemplo: mayoristas, cadena de 

tiendas, concesionarios, distribuidores, detallistas, etc. 

c) INDUSTRIALES 

Las empresas industriales se dividen en: 

l. Industrias Extractivas 

Son aquellas que se dedican a la extraccién y explotacién 

de las riquezas naturales, sin modificar su estado original. Este 

tipo de industrias se subdividen en: industrias de recursos 

renovables e industrias de recursos no renovables. 

2. Industrias de Transformacién 

Son las que se dedican a adquirir materia prima para 

someterla a un proceso de transformacién o manufactura gue al 

final obtendrA un producto con caracteristicas y mnaturaleza 

diferentes a los adquiridos originalmente. 

En este tipo de empresas, interviene el trabajo humano con 

empleo de maquinaria, que transforma la materia prima en cuanto a 

@imensiones, forma o sustancia, para que se convierta en un 

Satisfactor de necesidades sociales, por ejemplo: empresas 

textiles, guimicas, farmacéuticas, etc. 

POR SU ORIGEN DE CAPITAL: 

a) PRIVADAS 

Son aquellas que tienen como finalidad la obtencién de un 

beneficio econédmico mediante la satisfaccién de alguna necesidad 

de orden general o social.
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b) PUBLICAS 

Son aquellas que tienen como fin satisfacer una necesidad 

de caracter general o social, pudiendo obtener, o no, bheneficios. 

POR SU MAGNITUD O TAMANO: 

a) MICRO 

b) PEQUENAS 

c) MEDIANAS 

da) GRANDES 

1.8 LA EMPRESA EN EL MEDIO AMBIENTE MEXICANO 

Comparando nuestro desarrollo econémico con el de otros 

paises con el propésito de llegar a una conclusién légica de que 

es imposible utilizar similares métodos. Y asi podemos ver que 

nuestro pais: 

* Est& todavia en vias de desarrollo. 

* Tiene una capacidad econGmica, financiera amplia si la 

relacionamos con otras muchas naciones menores, pero muy 

limitada en proporcién a otras desarrolladas 

industrialmente. 

* Es una economia formada por empresas medianas y pequefias 

basicamente si se toman en cuenta modelos de paises 

desarrollados,



  
* No exporta ain cantidades considerables de bienes y 

productos, y los articulos tradicionales se han 

mantenido durante décadas en volimenes iguales o 

inferiores, a pesar de nuestro crecimiento demogr&fico. 

* Se carece de una numerosa y homogénea clase directiva, 

Capacitada adecuadamente, con objetivos communes y 

permanentes de politica nacional interior y exterior, y 

que se encuentre en posici6n de adoptar decisiones. 

* Se hace necesario buscar mayor coherencia en las 

funciones sustantivas de la educacién superior con los 

problemas de la sociedad y de su desarrollo econémico, 

cultural y ‘politico, actualizando los curriculum de 

licenciatura y posgrados, diversificando la oferta 

educativa del sistema en funcién de las necesidades 

nacionales. 

* La gran mayoria de nuestras empresas no aplican los 

principios cientificos de la administracién, salvo las 

empresas extranjeras y algunas nacionales gue se 

destacan por su espiritu de adelanto.



1.9 LA MICROEMPRESA 

Como ya he mencionado, la empresa es el ente donde se 

crean utilidades. Esta permite poner en operacién recursos 

organizacionales (humanos, materiales, financieros, técnicos) 

para transformar los insumos en bienes o servicios terminados, de 

acuerdo con objetivos fijados por una administracién. 

Se considera a las empresas micro, pequefias y medianas 

como factores fundamentales para el desarrollo econémico, por 

tanto la empresa puede desempefiar diversas funciones en nuestra 

sociedad, tales como responder a las demandas concretas de los 

consumidores, crear nuevos productos o servicios, generar 

empleos, contribuir al crecimiento econdmico, reforzar la 

productividad, etc. 

Para lograr estas funciones no es necesario que la 

empresa sea grande. 

1.9.1 DEFINICION DE MICROEMPRESA 

La microempresa es la empresa industrial, comercial o de 

servicios que emplea entre 1 y 15 asalariados y cuyo valor de sus 

ventas anuales sea el que determine la SECOFI. 

Una microempresa es una organizaci6n: 

a) Con propietarios y administraci6én independientes. 

b) Que no domina el sector de la actividad en que opera. 
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c) Con una estructura organizacional muy sencilla. 

d) Que no ocupa m&s de 15 empleados. 

e) Que sus ventas anuales no sobrepasan los 300 millones 

de pesos. 

1.9.2 PROBLEMAS DE LA MICROEMPRESA 

En México las microempresas representan aproximddamente el 

90% del total de empresas. Cuando se piensa en empresas de 

reducida magnitud, es frecuente gue esta caracteristica deviene 

de su incapacidad para desarrollarse y que, adem4s, las sitta en 

una posicién de desventaja con relacién a las medianas y grandes 

empresas. 

Sin embargo las microempresas se enfrentan a _ una 

problematica formada por diversos elementos. Cabe resaltar que 

la mayoria de estos problemas que a continuacién se muestran, 

también se observan en la pequefia y mediana empresa: 

* Limitada capacidad de negociacién por falta de 

organizacién y deficiente direcciin. 

Escasa cultura tecnolégica. 

* Improvisacién y carencia de normas de calidad. 

El ausentismo del personal. 
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El constante aumento de los precios de materias primas. 

La mala calidad en los materiales. 

Marginacién respecto a los apoyos institucionales. 

Falta de garantias para acceder al crédito. 

Excesiva regulaci6n gubernamental. 

1.10 LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA 

Invariablemente las empresas deben efectuar una serie de 

actividades que varian de acuerdo con el tipo de negocio que 

pretenda desarrollar y al volumen de operaciones. 

La connotaci6én "pequefia y mediana“ tiene diferente 

significado en tiempo y lugar, pues no es lo mismo referirse a la 

peguefia y mediana industria o comercio de un pais desarrollado, 

que a la de uno en proceso de desarrollo. 

Los criterios que se toman en cuenta para efectuar la 

clasificacién de las ramas en pequefias, medianas o grandes 

corresponden, esencialmente, a dos tipos: 

a) Los de orden cualitativo, Estos atienden 

principalmente, al grado de tecnologia, de mecanizaciién 

y de organizaci6n que utilice la empresa; a la 
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calificacién de la mano de obra y al tipo de mercado al 

que concurre. 

b) Los de orden cuantitativo. Se refiere principaimente 

al monto de la inversién dei capital con que cuente la 

empresa, al nimero de personal que ocupe y a la 

magnitud o volumen de su producci6n. 

Cualquiera de estos criterios pueden ser vdlidos para una 

clasificacién de empresas por tamafios. El gue se utilice uno en 

particular o la combinacién de varios, depende del objetivo que 

se persiga al hacer la clasificacién. En la practica no existe 

un criterio mundialmente aceptado. 

1.10.1 CARACTERLSTICAS 

Existe una serie de caracteristicas que son comunes a este 

tipo de empresas. A continuacién se citan algunas de las mas 

generalizadas caracteristicas: 

a) Poca o ninguna especializacién en la administracién: 

esencialmente, la direccidn en la pequefia y en ocasiones en la 

mediana empresa se encuentra a cargo de una sola persona que 

cuenta con muy pocos auxiliares y en la mayoria de los casos esta 

persona no esta& capacitada para llevar a cabo esta funcion. Es 

aqui cuando este tipo de empresas corren mayor peligro. 

b) Palta de acceso al capital: Este es un problema que se 
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presenta con mucha frecuencia en la pequefia empresa debido a dos 

causas principales: la ignorancia por parte del  pequefio 

empresario de la existencia de fuentes de financiamiento y la 

forma en que @5tas operan; y la segunda, la falta de conocimiento 

cerca de la mejor manera de exponer la situacién de su negocio y 

Sus necesidades ante las posibles fuentes financieras. 

¢) Contacto personal estrecho del director con quienes 

intervienen en la empresa. La facilidad con que el director esta 

en contacto directo con sus subordinados, constituye un aspecto 

muy positivo ya que facilita la comunicacién. 

dad) Posicién poco dominante en el mercado de consumo: dada 

su magnitud, la pequefia y mediana empresa considerada 

individualmente se limita a trabajar un mercado muy reducido, por 

lo que sus operaciones no repercuten en forma importante en el 

mercado. 

e) intima relacién con la comunidad local: debido a sus 

escasos recursos en todos aspectos, sobre toda la pequefia 

empresa, se liga a la comunidad local, de la que tiene que 

obtener bienes, personal administrativo, mano de obra calificada 

y no calificada, materias primas, equipo, etc. 
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1.10.2 IMPORTANCIA 

En los albores de la humanidad, cada familia tenia que ser 

autosuficiente en la satisfaccién de sus necesidades y para ello 

tenia que trabajar una larga jornada. Ante esta dificil 

situaci6n, cada individuo se dedicaba a una determinada actividad 

segin sus habilidades, y asi habia . quienes se dedicaban a la 

pesca, a la caceria, a recoger frutos, etc. ofreciendo asi lo que 

les sobraba para adquirir lo que necesitaban. Es asi como se 

inicia una divisién del trabajo, el comercio, el dinero y poco 

después en forma muy rudimentaria surgen las primeras empresas. 

Cuando surge la revoluci6n industrial, el mundo cambié por 

completo apareciendo inventos de todos tipos hasta llegar a la 

produccién y consumo en masa a las grandes empresas industriales, 

comerciales y de servicio que caracterizan al mundo moderno. 

Los administradores, asi como todas aquellas personas que 

buscan obtener mejores resultados en la operaci6n de las 

empresas, se preocupan por idear nuevas técnicas administrativas 

gue conduzcan a la obtencién de mayor rendimiento, eficiencia, 

calidad y por supuesto, mayores utilidades; pero por lo general 

las técnicas estan dirigidas hacia empresas medianas y grandes, 

lo cual origina que no se le preste la debida atencién a las 

empresas pequefias. 

Todo esto ocurre ya que no se considera el hecho de que 

toda empresa alguna vez fué peguefa, y también por que se 
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subestima o se desconoce la ayuda que la pequena empresa 

proporciona a la sociedad. 

Desafortunadamente, a cada momento se inician en todas 

partes del pais, cientos de pequefias que luchan en la diffcil 

prueba de su iniciacién y subsistencia y muchos de ellos sucumben 

debido a los problemas con que se encuentran aunado a la falta de 

Capacitacién técnica y adminstrativa para resolverlos. 

La pequefia y mediana empresa, hoy en dia, constituye el 

centro del sistema econémico de nuestro pais. 

Desde el punto de vista individual, un pequefio negocio 

puede paracer insignificante, pero en su tamafio de conjunto es 

realmente grande, no sélo en cifras, sino por su contribuci6n a 

la economia. 

En las figuras (F.1-1,F.1-2,F.1-3) que se muestran a contimua- 

cién, se puede apreciar la importancia colectiva que tienen en 

nuestro pais la pequefia y mediana empresa. 

Mas del 95% de todas las empresas del pais son pequenas y 

medianas con relacién al 4mbito empresarial nacional. Ademas 

proporcionan mas de la mitad de todos los empleos del pais, 

incluyendo actividades que no son comerciales. 

Las grandes empresas acaparan el 60% de todas ias 
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Figura 1-1. Sector industrial. 

  

Establecimientos Personal ocupado 

  

  

  

Figura 1-2. Sector servicios. 

Pequefia y 
Mediana 
324% 

     

  

Establecimientos\ 3.57% Personal ocupado 

    
   

  

  

Figura 1-3. Sector comercio. 

Micro 

97.8% 

    | I 

Establecimientos 2% Personal ocupado 

  
    

Fuente: INEGI. 
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actividades comerciales, pero el 40% restante que corresponde a 

la pequefia y mediana empresa realmente tiene una importancla 

Superior a su porcentaje, ofreciendo el campo experimental en 

donde se generan con frecuencia nuevos productos, nuevas ideas, 

nuevas técnicas y nuevas formas de hacer las cosas. 

La distribucién de empresas por tamafio es de la siguiente 

  

  

  

  

      

manera: 

~~ i 
TAMANO DE EMPRESA NUMERO DE EMPRESAS PORCENTAJE 

« Microempresas 

De 1a 2 personas 1,654,527 75.1% 

Oe3a5 * 359,441 16.3% 

DeGa10 * 93,501 42% 

De 11a15 ~ 30,440 1.3% 

« Pequenas 

De 16 a 100 personas 53.696 2.1% : 

+ Medianas : 

De 101 a 250 personas 6,555 07% . 

* Grandes 

De 251 en adetante 3.438 °. 3% 

TOTALES 2,201,598   

  

  

Fuente: INEGI censos 1994. 
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a) IMPORTANCIA ECONOMICA 

La dindmica del sistema econdmico mexicano proporciona 

necesariamente el desarrollo absoluto de sus componentes, es 

decir, al crecer el producto nacional bruto, crecen los elementos 

que lo componen, entre ellos el sector industrial. 

El crecimiento deli sector industrial, dentro de la 

economia, hace que aumente la dimensién de las unidades 

productivas, por lo cual los niveles de industria se trasladan de 

los sectores artesanales a los de pequefia industria y, de éstos 

al nivel de mediana industria y finaimente a grande industria. 

La importancia de la pequefia y mediana industria no sdlo 

puede medirse por el nimero de establecimientos, sino también por 

el capital invertido que representan; por el valor de su 

produccién; por e}] valor agregado; por las materias que consumen; 

por la formacién de capital fijo; por los empleos gue generan y 

por la capacidad de compra que dan a la poblaci6én tabajadora 

mediante los sueldos y salarios. 

b) IMPORTANCIA SOCIAL 

La pequena y mediana industria al incorporar fuerza de 

trabajo al sector manufacturero, procedente del agro mexicano 

contribuyente, por una parte, a incrementar a un rango social 

distinto a este sector de desocupados o semi-dGesocupados, detido 
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a la capacidad de compra que les proporciona la industria, a 

través de sus salarios y por los bienes que adquieren con @4). 

Por otro lado contribuye a crear y capacitar la mano de obra que 

por la estructura educacional, caracteriza a los paises en vias 

de desarrollo. 

También contribuye a elevar el nivel de ingresos de la 

poblacién, al crear un mecanismo redistributivo de la propiedad 

entre parientes y amigos que son quienes forjan una idea e 

inician una actividad industrial en pequefia escala. De esta 

manera, esta clase de empresas son un mecanismo je captacién je 

pequefios ahorros para hacerlos productivos. 

1.10.3 PERFIL DE LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA EN MEXICO 

En nuestro pais, como ya se vié anteriormente, una rama de 

gran importancia lo representa la empresa mediana y pequefia. El 

establecimiento y operacién de este tipo de empresas es el 

resultado del deseo humano de poder satisfacer necesidades de 

cardcter material. El propietario de la empresa busca lograr una 

utilidad a través de la fabricacién de un servicio que satisface 

una necesidad. 

El factor determinante en la motivacién del empresario 

para establecer una empresa, asi como de aceptar el riesgo que 

esta decisién implica, es la de obtener una cierta utilidad por 

medio de la operacién de la empresa. 
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El @xito de una empresa depende, en gran medida del 

conocimiento de técnicas administrativas modernas y de la 

capacidad para ponerlas en prdctica. 

A continuacién presento un estudio de los valores y 

actitudes de la empresa pequefia y mediana en México. Dicho 

estudio fué realizado por la Dra. Pilar Baptista. 

"* Datos Estructurales. Los criterios para establecer el 

“tamafio" de una empresa gozan de poco consenso. La inflacién 

cambia los valores financieros o de ventas con demasiada rapidéz. 

En empresas pequefias y medianas la estructura org&nica es 

familiar. 

* Tecnologia. La mayor parte “utiliza sistemas de 

producci6n tradicional"; Yun 40% ya est& aplicando procesos 

automatizados. 

* Tipo de Dirigentes. El tipico director es un hombre de 

44 aflos con 14 afios de escolaridad y es empresario por herencia. 

La actitud del "duefio-administrador" en 50% de los casos indicd 

que el familismo es negativo para la empresa. Hay empresas que 

mueren con su fundador. 

* Medio Ambiente. Su medio es complejo y sostienen 

relaciones con otras organizaciones: proveedores, clientes, 

competencia, asociaciones, bancos, gobierno, despachos 

profesionales de consultoria. 
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* Problemética A La Que Deben Entrentarse. En orden de 

importancia atribuida, son ocho problemas que a juicio de los 

empresarios, son los mas dificiles que actualmente encaran en sus 

organizaciones: recursos humanos, deficiencias del gobierno 

{demasiados controles), falta de seriedad de proveedores, 

financiamiento, materias primas (calidad y escasez), mercados, 

competencia, deficiente organizaci6n. 

* Valores y Objetivos. Para la mayoria de los directivos 

el objetivo principal es maximizar utilidades. Los procedimientos 

administrativos son sumamente "personalizados", es decir que, 

consiste en la vigilancia estrecha sobre las operaciones. La toma 

de decisiones es centralizada y la ejecucién la relizan jefes de 

area, a quienes se les responsabiliza por los resultados 

obtenidos. 

* Crecimiento y Planeacién. La mayoria de las empresas han 

crecido en los Gltimos afios. Un 40% de los entrevistados sefalé 

no querer crecer mas; la razén, que se les escape el control 

de su empresa. 

Por lo gue se refiere a la planeacién (estratégica y 

tactica), @sta es casi inexistente. 

* Administracién de Personal. Esta area es un gran 

problema; la realidad es que existe una actitud muy pasiva en el 

manejo del personal. El estudio indicO que en reclutamiento, 

selecci6n, contratacién y capacitacién se aplican soluciones 
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informales, es decir, sin técnica. Sobre la ley de capacitacién 

hay gran escepticismo. 

* Procesos Informativos. Lo relevante es estar al dia en 

cuanto a productos y tecnologia. Los datos los obtienen 

mediante: visitas al extranjero, revistas especializadas, 

informaci6én de sus clientes, sobre técnicas administrativas las 

adquieren por cursos, los aspectos financieros los obtienen con 

otros industriales y banqueros." 3) 

De lo expuesto anteriormente podemos concluir que la 

problematica y oportunidad de la Ppequehia y mediana empresa se 

generan de las caracteristicas del Propietario, ya que se da una 

relacién de mutua dependencia en donde las cualidades y defectos 

individuales se reflejan sobre la empresa que dirige. 

La falta de conocimientes técnicos sobre administracién da 

lugar a consecuencias mas graves en este tipo de empresas que en 

las grandes. Ello supone que tanto la empresa pequefia y mediana 

dependen esencialmente de la calidad de su dirigente. 

1.10.4 PROBLEMAS COMUNES DE LA PEQUENA EMPRESA 

La cuestién verdaderamente importante de los fracasos 

empresariales estriba en saber qué es lo que los causa. 

Por la practica y la experiencia se cuenta con informacién 

acerca de ias causas de la quiebra empresaria!. 

A centinuacién detallo estas causas en nueve de cada 

  

(3) Cambio Organizacional,afio 1/19, Joaquin Peén,£ditoris.,S.4. Mico, 198].



diez de las quiebras, que presenta Joaquin Rodriguez Valencia en su libro 

“Como Administrar Pequefias y Medianas Empresas": 

CAUSA PORCENTAJE 

Negligencia 1.6 

Fraude 1.3 

Falta de experiencia en el ramo 16.4 

Falta de experiencia administrativa 14.1 

Experiencia desbalanceada 21.6 

Incompetencia del gerente 41.0 

Desastre 0.6 

otros 3.4 

&) NEGLIGENCIA 

El dinamico mundo de los negocios de la actualidad obliga 

a los administradores de las peguefias empresas a estar alerta a 

las r&pidas transformaciones que continuamente se presentan. Ya 

sea en la moda, los hAbitos alimenticios, tecnologia, etc., que 

deben ser advertidos con oportunidad y asimilarlas 

provechosamente. 

De no ser asi, la situacién acarrearia serios problemas y 

finalmente el fracaso de la pequefia empresa. 

b) FPRAUDE 

Aunque 1.3% es un pequefio porcentaje, el fraude es una de 

las causas de quiebra en la pequefia empresa; esto debido a la 

falta de controles administrativos y financieros adecuados a las 

necesidades de la empresa. 

  

37



c) PALTA DE EXPERIENCIA EN EL RAMO 

Con frecuencia, el gerente o director carece de experiencia 

en el ramo en que incursiona por primera vez. Puede ternerla en 

otros campos, pero ldgicamente suele lgnorar los problemas 

especificos de la nueva rama a la que ingresa, 

d) FALTA DE EXPERIENCIA ADMINISTRATIVA 

La total falta de experiencia del director o gerente, como 

ya se vid al principio de este tema, es la causa del 14% de los 

fracasos empresariales. No hay un punto de relacién entre poseer 

una habilidad especial para cierto trabajo y ser capaz de 

administrar un establecimiento peguefio. Sin la capacitacién 

adecuada del que maneja la empresa, nada puede garantizar el 

éxito de la misma. 

e) EXPERIENCIA DESBALANCEADA 

También la sobreconcentracién de experiencia puede actuar 

en detrimento de una empresa pequeia. El gerente de la misma debe 

no solamente poseer habilidades técnicas determinadas, sino que 

debera también de ver su empresa globalmente; debe ser capaz 

de descubrir sus necesidades y determinar su verdadera Ccapacided, 

asi como conocer las distintas Areas en cue se desenvuelve la 

empresa y sus interrelaciones reciprocas. Si la persona que 

administra dedica mayor atencién a un érea determinada, de 

acuerdo con su interés y especialidad y descuida las otras, esto 

redundard negativamente en su desarrollo. Casi el 22% de este 

aspecto llevaron al fracaso debido a dicho error. 
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£) INCOMPETENCIA DEL DIRECTOR O GERENTE 

El mayor obstaculo que puede tener Ja pequefia empresa para 

prosperar es un administrador incompetente. El 41% de las 

quiebras son atribuibles a esta causa. 

Ni el mismo duefio puede fungir como gerente o director de 

su propio establecimiento si carece de los conocimientos 

necesarios o, mas aiin, de la capacidad de liderazgo requerida. 

g} DESASTRE 

Existen hechos improvistos que cortan de tajo la 

existencia o vida operativa de una empresa peguefia como pueden 

ser incendios, robos, desastres naturales, etc. 

En el siguiente capitulo veremos la organizacién de la 

empresa de modelas. 
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CAPITULO 2 

LA ORGANIZACION DE ta EMPRESA 

DE MODELAJE



LA ORGANIZACION — 

La organizaci6én es un proceso encaminado a lograr un fin, 

mismo gue fué previamente fijado por la planeacién. De este 

trabajo se derivan las diversas actividades y recursos necesarios 

para alcanzar los resultados deseados. Asi se proporciona una 

base para los esfuerzos de la empresa y ios planes tienen 

significado para cada uno de los miembros del grupo. 

La organizacién reune los recursos en una forma ordenada y 

da un arreglo a los recursos humanos en un modelo aceptable para 

gue puedan desempefiar las actividades requeridas. 

ORGANIZACION FORMAL 

Es la estructura planeada y representa un intento 

deliberado por establecer patrones de relaci6n entre los 

componentes encargados de alcanzar los objetivos de manera 

efectiva ya que representa una guia de la forma en que las 

actividades deben ser realizadas. 

Este tipo de organizacién se puede representar mediante un 
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organigrama y se incluye en los manuales de organizacidén, 

descripcién de puestos y otros documentos formales. Aunque la 

estructura formal no incluye a todo el sistema organizacional, se 

le considera de mucha importancia. 

2.1 LOS PRINCIPIOS DE LA ORGANIZACION 

Los principios de la organizacién son: 

l. Especializacién 

2. Unidad de mando 

3. Autoridad-responsabilidad 

4. Direccién-control 

1. ESPECIALIZACION 

Cuanto mas se divide el trabajo, dedicando a cada empleado 

a una actividad mas limitada y concreta, se obtiene de suyo mayor 

eficiencia, precision y destreza. 

Este principio junto con el de unidad de mando podria ser 

fundamental en la organizaci6n. 

La divisién de trabajo es el medio para obtener una mayor 

espacializacién y, con ella, una mayor precisién, profundidad de 

conocimientos, destreza y perfeccién en cada una de las personas 

dedicadas a cada  funcidn. Es imposible, ain en mentes 

privilegiadas, abarcarlo todo; por ello, cuanto menor sea el 

campo al que se dediguen ser&n personas mas eficientes en su 

trabajo.
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La eSpecializacién sélo es Util cuando se tiene an 

conocimiento general del campo del que dicha especializaci6n es 

parte; de lo contrario se desconoceran las relaciones de la 

actividad propia con las demas, oca;;ionando un trabajo 

deficiente. 

La especializacién tiene como limites los impuestos por la 

naturaleza humana del trabajo; cuando no se reconocen, con 

facilidad se llega a una superespecializacién, produciendo asi 

una monotonia o lesién a la dignidad humana del trabajador 

reduciéndolo a una mera maquina o parte mecaénica de un sistema. 

Adem&és el hecho de ir haciendo que el especialista sepa cada vez 

mas de un campo menor, llega a desarrollarse como 

especialista de actividades practicamente carentes de importancia. 

2. UNIDAD DE MANDO 

Este principio establece que para cada funciédn debe 

existir un solo jefe, es decir que, cada subordinado no reciba 

érdenes sobre una misma materia de dos personas distintas. 

Lo anterior es esencial para el orden y la eficiencia que 

exige la organizacién, y esta exigencia se refiere a que nadie 

puede servir a dos sefiores. 

"Dice Urwick que un cuerpo con dos cabezas, es tan 

monstruoso en lo administrativo, como un cuerpo humano con dos 

- al 
cabezas en lo bioldgico: 

1. "ADMINISTRACION DE EMPRESAS", Agustin Reyes Ponce, Edit.Limusa, México,1994, 

 



La especializacién con el fin de obtener una mayor 

eficiencia, establecié la divisién por funciones; la unidad de 

mando, para lograr también esa mayor eficiencia, establece su 

coordinaci6n a través de un solo jefe, que es lo que fija un 

objetivo comin y dirige a todos a lograrlo. 

3. AUTORIDAD-RESPONSABILIDAD 

Este principio hace referencia a que debe precisarse el 

grado de responsabilidad que corresponde al jefe de cada nivel 

jerarquico, estableciéndose al mismo tiempo la  autoridad 

correspondiente a aquella. 

La autoridad se ejerce de arriba hacia abajo; la 

responsabilidad va en la misma linea, pero de abajo hacia arriba. 

Como un elemento esencial en la jerarquia de una empresa y 

consecuentemente en su organizacién cada nivel jer&rquico debe 

tener perfectamente sefialado el grado de responsabilidad que en 

la funcién de la linea respectiva corresponde a cada jefe. Esa 

responsabilidad es, a su vez, el fundamento de la autoridad que 

debe concedérsele. 

La autoridad sin responsabilidad trae como consecuencia 

una transtornacién grave a la organizacién. Pero es peor la 

responsabilidad conferida, sin dar la autoridad respectiva a los 

jefes de ese nivel, es decir, que un jefe que recibela 

responsabilidad de realizar ciertas funciones, debe estar dotado 

de la autoridad para poder decidir en aqvello que le ha sido 
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encomendado como responsabilidad suya. 

4. DIRECCION-CONTROL 

A cada grado de delegacién debe corresponder el 

establecimiento de los controles adecuados, Para asegurar la 

unidad de mando. 

La administracién no puede existir sin una delegacién ya 

que aquella consiste en "hacer a través de otros". Se delega la 

autoridad correlativamente a la responsabilidad comunicada, segin 

el principio anterior. 

Se dice que la autoridad se delega, mientras gue la 

responsabilidad se comparte; esto es cierto en el sentido de que 

la autoridad delegada no debe seguirse ejerciendo, mas que en 

casos extraordinarios, en tanto que la responsabilidad sefialada 

se sigue teniendo, porgue el delegante debe conocer, a través de 

los nuevos controles fijados, la forma en que est& actuando el 

delegado, para corregir sus errores, orientar su accién y, en 

Ultimo término, limitar la responsabilidad comunicada, o remover 

dicho jefe inferior. 

Atn cuando el grado de delegacién depende de una serie de 

consideraciones concretas, tales como capacidad de la persona en 

guién se delega, naturaleza de la funcién delegada, etc. 

Puede decirse gue los planes generales y el control final 

Y concentrado de los resultados, deben reservarse Siempre al 
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delegante, en tanto que al delegado ile correspande formular, 

dentro de los planes bdsicos, los secundarios, y oOperar los 

controles hasta su concentracién. Las funciones de los elementos 

de organizacién, integracién y direccién se delegan mas o menos, 

segin las circunstancias. 

2.2 ELEMENTOS DE LA ORGANIZACION 

Al iniciar cualquier actividad hay que organizarse, 

determinando primeramente el objetivo a cumplir y luego los 

recursos con los que contamos para llegar a la consecuci6én del 

objetivo, analizdndolos y determinando la capacidad de éstos. 

"De acuerdo con S&nchez Guzman, los elementos de la 

organizacioén son: 

* Funcionales 

a) Humanos 

b) Tecnolégicos 

* Estructurales 

a) Espacio 

b) Tiempo v2) 

* FUNCIONALES. Son aquellos mediante los cuales se tienen 

gue lograr los objetivos de la empresa y los constituyen los 

recursos humanos y tecnolégicos con su capacidad y propiedades 

complementarias, pero también con problemas Ppropios que 

dificultan la actividad de organizar. 

(2.) "Como Administrar Pequefias y Medianas Empresas”, Joaquin R. Valencia, Edit. 
ECAPSA, México, 1998. 
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El personal, es decir, los empleados administrativos y los 

modelos, no se desprenden de sus normas, actividades, 

personalidad por el solo hecho de ingresar a una empresa. 

Por lo que respecta a los elementos tecnolégicos, es 

siempre necesario estudiar los métodos mas faciles y rapidos para 

realizar cada una de las tareas y que éstas se hagan con 

eficiencia y eficacia, asi como los materiales que podrian ser 

empleados. 

Dentro de las tareas a realizar se pueden contemplar: la 

promocién de los modelos, el reclutamiento de los mismos, etc. 

* ESTRUCTURALES. Son aquellos elementos que proporcionan 

el marco dentro del cual deben actuar los elementos funcionales y 

lo conforman el tiempo y el espacio. 

El espacio, delimita el ambiente dentro del cual tienen 

gue lograrse los objetivos del organismo o los fines de una 

actividad. Se refiere principalmente a las caracteristicas 

ambientales en que se piensan realizar los objetivos de la 

empresa. En este caso se debe contar con las condiciones dptimas 

sin mucho ruido, una adecuada iluminacién con suficiente 

ventilacién y la comodidad para poder elaborar tanto el personal 

administrativo en sus oficinas, como los modelos en el estudio, 

durante alguna sesiédn de fotografia, o en el salén de 

capacitacién para los modelos durante una preparaci6n especial, 

entrenamiento, etc. 
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El tiempo, delimita el perfodo dentro del cual deben 

lograrse los objetivos del organismo, o cumplirse una operacién 

determinada como pueden ser, sesiones fotograficas, citas con los 

clientes, ete. 

2.3 CREACION DE LA EMPRESA 

Antes de organizar la empresa de modelos, debemos crearla, 

y para ello se deben de analizar algunos puntos, asi como 

tomar muy en cuenta factores importantes que tienen que ver mucho 

con la empresa. 

Al iniciar la empresa nos encontramos afortunadamente con 

ciertas ventajas como son: 

* El poder elegir nuestra propia ubicacién en el D.F.; el 

personal, asi como el tipo especifico de servicios que 

pretendemos ofrecer al cliente. 

* Las instalaciones pueden elegirse de acuerdo con el uso 

mas eficaz de la empresa. 

* Todas las fases a emprender de la empresa son 

establecidas por el] mismo propietario. 

* Se tiene la facilidad de crear una ceterminada imagen en 

cuanto a precios, servicios, tipo de modelos, etc. que el 

propietario desee. 
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* Se puede formar una clientela leal. 

Pero como en todo, también existen desventajas: 

* La existencia de un factor de alto riesgo en el inicio 

de la empresa. 

* Podria tomar un tiempo considerable y una inversidn 

costosa el crear una clientela continua. 

* Se dificulta como en toda empresa nueva, la captaci6én de 

fondos para el inicio de la misma. 

* Se requiere cierto tiempo para lograr una adecuada 

operatividad de la empresa. 

Las razones por las que se inicia la empresa pequefa de 

modelos en donde ya existen otras, es bdsicamente por que la 

expanci6n real y permanente del mercado no estA siendo cubierta 

adecuadamente; ademas de llevar, por las empresas ya establecidas, 

una administraci6n deficiente. 

2.3.1 FACTORES POTENCIALES DE LA EMPRESA 

Para un buen y exitoso inicio en la empresa,es necesario 

realizar un estudio de las potencialidades de la misma, asi como 

tomar en cuenta ciertos factores.



Dentro del conjunto de factores potenciales de la empresa 

tenemos los siguientes: 

a) Servicios a prestar 

b) Ubicacién 

C) Mercado 

d) Aspecto juridico 

a) SERVICIOS A PRESTAR 

El ofrecimiento de servicios de modelaje, edecaneo, 

actuaci6n y extreacién entre las empresas que se dedican a este 

tipo de actividades, en algunos casos son distintos o similares 

de alguna forma. Sin embargo, los servicios ofrecidos por lo 

general difieren, ya que en algunas empresas sdGlo se ofrece el 

servicio de modelaje, o de un solo tipo de modelaje, o solamente 

edecaneo, etc. 

Para la clase de servicios que esta empresa ofrece, se 

deben tomar en cuenta los siguientes factores: 

1. Naturaleza del servicio 

* Necesidad o moda. 

* Demandas del consumidor. 

* Tipo de servicio ofrecido. 

* Dificultad del ofrecimiento. 

2. Valor o precio del servicio 

* Determinar costos totales de operaci6n. 

* Estimar margen de utilidad. 
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3. Volumen de los servicios 

* Alcance de los servicios ofrecidos. 

* Clase de servicio. 

4, Proteccién contra competencia 

* Calidad del servicio. 

* Rapidez del servicio. 

* Los arreglos para la entrega del servicio. 

* La atencién personal. 

* Disposicién para respaldar el servicio. 

b) UBICACION 

Esta, como todo tipo de empresa, tiene la necesidad 

imperativa de una buena ubicacién, ya que estando bien ubicada 

tiene mayor probabilidad de éxito. 

La ubicacién de la empresa es una decisién importante que 

se tiene que tomar muy en cuenta. La agencia de modelos, a 

diferencia de las empresas industriales o comerciales, puede muy 

bien funcionar y desarrollarse sin tener que afrontar el alto 

costo gue usualmente esta ligado con una ubicacién ideal; Pero no 

por ello se le debe dejar de dar la importancia requerida. 

La seleccién final de la ubicacién de la empresa, debe ser 

el resultado de una serie de factores analizados detalladamente 

hasta llegar a una decisi6én final, que es la de seleccionar una 

ubicacién precisa y adecuada donde operara la empresa. 

 



A continuacién muestro los factores a estudiar en el 

proceso de seleccidn del lugar: 

1. Naturaleza de la empresa 

* Decisi6n de comprar o arrendar. 

* El costo requerido de operacién. 

2. Area geografica 

* Una lista de lugares disponibles. 

* Identificacién de las areas optimas e importantes. 

3. Ubicacién del mercado 

* Detectar la mayor concentracién de clientes potenciales, asi 

como sus haébitos de consumo del servicio. 

* Ubicacién de la empresa en relacién con los competidores. 

4. Fuerza de trabajo 

* Disponibilidad del personal calificado y no calificade. 

* Los salarios y honorarios. 

Tomando muy en cuenta los factores antes mencionados he 

podido deducir que la zona m&s 6ptima para la ubicacién de una 

empresa pequefa de modelos es la colonia Roma, sobre todo por la 

disposicién del personal administrativo y artistico; La cantidad 

monetaria que representa rentar una casa en esa zona es un punto 

intermedio entre nuestros clientes potenciales, etc. 
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c) MERCADO 

Este es un factor potencial importante para la empresa. 

Aunque para la agencia de modelos, su establecimiento no 

depende en gran parte del mercado, si depende para el tipo y 

calidad del servicio que se ha de ofrecer a los clientes. 

Al estudiar este factor empezaremos por seleccionar 

cuidadosamente la informacién que se debe recopilar y analizar 

durante un estudio de mercado. 

Este estudio de mercado se tratara mas 

adelante en el capitulo 4. 

a) ASPECTO JurRIDICO 

Iniciar la empresa también requiere tomar varias 

decisiones gue implican considerar aspectos legales en los cuales 

es conveniente tener la asesoria Juridica necesaria tanto de un 

abogado como de un contador competentes que puedan ser itiles en 

areas tales como 

* Eleccién del tipo de sociedad. 

* Adquisicién de bienes raices. 

Obtencién de licencias y permisos necesarios (Usa de 

suelo, instalacién de anuncios, apertura del negocio). 

* Alta de la empresa ante las dependencias de gobierno 

(S.H.C.P.,Delegacidn Cuauhtémoc). 
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Dentro de la gama y variedad de aspectos legales respecto 

a la forma juridica en que la empresa puede ser organizada, sa 

mas 7*Pecuada para constituirla desde mi punto de vista, es la 

propiedad individual ya que es propiedad de una sola persona. 

Propiedad individual es el nombre que recibe la empresa 

cuya propiedad y direccién esta a cargo de un individuo. 

El propietario Gnico es el duefio de los activos de la 

empresa, sujeto a las reivindicaciones de los acreedores. Posee 

las utilidades pero también asume las pérdidas y los riesgos. 

Como en todo tipo de sociedad, también en la propiedad 

individual existen ventajas y desventajas. 

Las ventajas de la propiedad individual son: 

* Es fdcil de iniciar o terminar la empresa. 

* No existen normas legales especiales que regulen la 

propiedad individual. 

* El control del negocio pertenece exclusivamente al 

propietario. 

* Los beneficios del negocio pertenecen totalmente al 

propletario.
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Por otro lado, también existen desventajas: 

* El propietario es el dGnico representante legal de su 

empresa y como tal es responsable de todas las deudas. 

* Dificultad para solicitar financiamiento, y que sdlo 

puede tener crédito hasta el momento en que pueda 

presentar garantias individuales. 

* Tiene toda la responsabilidad y la carga de la 

direccién. 

2.4 PROCESO DE ORGANIZACION 

La organizacién, por ser el elemento final del aspecto 

tedrico, recoge, completa y lleva hasta sus Gltimos detalles todo 

lo gue la previsién y la planeacién han sefialado respecto a como 

debe ser la empresa. 

Aungue en una empresa pequefia, este proceso no es tan 

complicado como en otro tipo de empresas, no se debe dejar de 

poner la atencién necesaria a cada una de sus partes. 

2.4.1 ESPECIALIZACION Y DIVISION DEL TRABAJO 

La agencia de modelos, como en la mayoria de los 

organismos sociales, el principal objetivo es crear o promocionar 

algo para uso Ge otros; ese algo es crear y/O proporcionar el
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servicio de modelaje; y la palabra "otros" se refiere a los 

clientes de la empresa (agencias publicitarias, casas 

productoras,etc.); por lo que existen actividades fundamentales 

que deben realizarse como promocién, representacién, ventas, etc. 

Esta empresa por ser pequefia no abarca una enorme cantidad 

de actividades departamentalizadas. Es suficiente para el buen 

funcionamiento del organismo, contar con tres 4reas: el AREA DE 

DIRECCION, que se encarga de administrar la organizacién; el AREA 

DE TALENTO, promueve y representa a los modelos, edecanes, etc. 

en los distintos medios o campos de trabajo (televisién, cine, 

publicidad, medios impresos, etc.); y el AREA DE NEGOCIOS, que es 

el 4rea encargada de manejar todas las actividades comerciales de 

la empresa. 

Al aumentar las actividades del organismo o cuando se 

diversifique su accién, seré mecesario distribuir dichas 

actividades entre el personal administrativo idéneo, delegando 

con toda claridad y precisién la responsabilidad y dotandoles de 

la autoridad correspondiente para su ejecucién. 

La @ivisi6én del trabajo requiere que se organicen las 

diferentes operaciones de manera tal que haya posibilidad de 

asignarlas al personal, y es necesario que se establezcan normas 

de actuacién para las distintas personas que intervienen en la 

agencia, a fin de mantener uniformidad en las decisiones, 

 



2.4.2 JERARQUIAS 

El hecho de administrar implica necesariamente establecer 

que la autoridad y la responsabilidad deben fluir en linea 

vertical directa del nivel més alto de la empresa (la direcci6n), 

hasta los niveles inferiores. Establecer la estructura 

jerarquica de la organizacién se refiere a la divisidn vertical 

de autoridad y responsabilidad, y la asignacién de distintas 

obligaciones a lo largo de la corta cadena jer&rquica. Se hace 

incapie en las relaciones superior-subordinados. 

En el organigrama se indican, los niveles jerdrquicos y 

son complementarios al concepto de unidad de mando en el que cada 

subordinado tiene un solo superior. 

La empresa est& integrada por un director general en el 

ler nivel; en el 2° nivel estan los jefes de d4rea; y en un 3er 

nivel estan los subordinados de cada Area (representantes, 

auxiliares), incluyendo a los modelos. 

2.4.3 FPUNCIONES 

Dentro de la agencia, las funciones son el aqrupamiento de 

las principales unidades de trabajo, que no es otra cosa que la 

reunién légica y arménica de actividades afines. 

La empresa de modelos es un agrupamiento de actividades 

necesarias como son el reclutamiento, la promocién de los 
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modelos, la comercializacién del servicio, etc., para llevar a 

cabo los planes a través de éstas. 

Antes de describir las funciones debemos definir los 

puestos que existen dentro de la empresa. 

2.4.4 EL PUESTO 

Uno de los requisitos indispensables para el buen 

funcionamiento de la empresa consiste en la “definicién del 

puesto” o "analisis de puestos", ya que esta técnica permite 

delimitar las actividades que a cada uno corresponden y, a la 

vez, trazar una quia para el desarrollo de las mismas. 

DEFINICION DE PUESTO 

Es el agrupamiento de actividades, responsabilidades, 

cualidades y condiciones que forman una unidad de trabajo 

especifico e impersonal. 

2.4.5 EL ORGANIGRAMA 

La estructura organizacional es el elemento de autoridad 

formal, pues se fijan en el derecho que tiene un funcionario para 

su nivel jerArquico de exigir el cumplimiento responsable de los 

deberes a un colaborador directo o de aceptar el colaborador las 

decisiones que por funciédn o especializacién haya tomado su 

superior. 
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A continuaci6én se describen las funciones de cada puesto 

en esta empresa de modelos. 

1. DIRECTOR 

Especificaciones del puesto: 

* Tener de 26 a 48 afios de edad. 

* Sexo masculino. 

* Experiencia en el ramo. 

* Hablar otro idioma (ingles). 

* Ser titulado en administracién o carrera afin. 

* Conocer actividades y funcionamiento de las demas areas 

de la empresa. 

* Habilidad para las relaciones humanas. 

* Tener motivaci6n. 

Actividades y/o funciones: 

* Dictados. 

1. Dicta correspondencia a su secretaria. 

2. Redacta informes, programas, acuerdos,etc. 

* Reuniones, 

1. Participa en juntas peridéddicas con los jefes de Area, 

y en reuniones de diversa indole. 

* Decisiones. 

1. Acuerda con los jefes de area y su secretaria, para 

darles instrucciones, recibir informacién, resolver 

dudas, etc. 

2. Estudia contratos y documentos que la empresa maneja.
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* Contactos. 

1. Mantiene contacto personal o telefénico con clientes, 

proveedores, etc. 

2. Participa cuando es necesario en las actividades del 

&rea de talento o de negocios. 

* Controles. 

1. Revisa y firma correspondencia. 

2. Lleva estadisticas generales. 

3. Interpreta estados financieros. 

1.0.1 SECRETARIA 

Especificaciones del puesto: 

* Sexo femenino. 

* Tener entre 20 y 28 afios. 

* Saber taquimecanografia. 

* Saber tratar a la gente. 

Actividades y/o funciones: 

* Solicita y transmite informes al director y jefes de 

area. 

* Realiza la comunicacién telefénica del director. 

* Atiende a personas que acuden a ver al director. 

* Toma taquigraficamente dictados y los transcribe a 

maquina. 

* Archiva, recibe, registra o despacha correspondencia. 

* Supervisa la limpieza de la agencia.
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2. Estudia y revisa contratos y documentos del servicio 

correspondiente. 

Contactos. 

1. Mantiene contacto personal o telefénico con clientes, 

modelos, etc. 

2. Participa cuando es necesario en las actividades de 

los representantes. 

Controles. 

1. Mantiene contacto telefénico con los representantes. 

2. Revisa y firma documentos de la prestacién del 

servicio. 

3. lleva registros de asistencia a casting, llamados, 

etc. 

1.1.1 REPRESENTANTES 

Especificaciones del puesto: 

* 

* 

Tener entre 20 y 28 afios de edad. 

Saber tratar a la gente. 

Experiencia y conocimientos del ramo. 

Optimista. 

Total disponibilidad de tiempo. 

Sexo indistinto. 

Actividades y/o funciones: 

* De oficina. 

1. Participa en la admisién de modelos. 

2. Se reune periédicamente con sus compafieros y jefe de 

area.
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3. Elabora reportes con informacién requerida por el 

jefe de area. 

* De calle. 

1. Promueve a los modelos,edecanes,etc. con los clientes 

de la empresa. 

2. Representa, coordina y supervisa a los modelos 

durante un Llamado, y cuando es necesario durante un 

casting. 

3. Trata con personal de las compafilas contratantes. 

4. Durante los llamados o casting mantiene contacto 

telefGnico con el jefe de drea. 

1.1.2 MODELOS, EDECANES , ACTORES, EXTRAS. 

Hablaré de sus caracteristicas en el capitulo 4. 

1,2 JEFE DE NEGOCIOS 

Especificaciones del puesto: 

* Sexo masculino. 

* Tener entre 23 y 30 afios de edad. 

* Experiencia y conocimientos del ramo. 

* Conocimientos de informatica. 

* Saber tratar a los clientes y dem&s personas. 

* Ser titulado o pasante en contabilidad. 

Actividades y/o funciones: 

* Informes. 

1.  Elabora informes y estados financieros para el 

director.
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2. Transmite informaciGn solicitada por el jefe del drea 

Ge talento o el director. 

* Reuniones. 

1. Discute con su subordinado (auxiliar) sobre pagos y 

acuerdos con los clientes. 

2. Participa en juntas peridédicas con el auxiliar. 

* Decisiones. 

1. Acuerda con su colaborador, para darle instrucciones, 

recibir informacién, etc. 

2. Estudia y revisa los estados financieros. 

* Contactos. 

i. Mantiene contacto con los clientes, modelos, etc. 

* Controles. 

1. Mantiene contacto constante con su colaborador. 

2. Revisa y firma estados financieros. 

1.2.1 AUXILIAR CONTABLE 

Especificaciones del puesto: 

* Tener entre 21 y 30 afios de edad. 

* Pasante o titulado en contabilidad. 

* Sexo indistinto. 

* Conocimientos de paquetes informaticos contables. 

Actividades y/o funciones: 

* Realiza estados financieros. 

* Proporciona informaci6én requerida por el jefe de area. 

* Realiza el pago de salarios y nonorarios.



2.5 AUTORIDAD, OBLIGACION Y RESPONSABILIDAD 

Significa que si a los jefes de area o a los 

representantes, se les d& la responsabilidad de realizar una 

determinada tarea, como puede ser la de coordinar un casting, o 

llevar un control de asistencia de algin llamado; debe darseles 

también la autoridad correspondiente para llevarla a cabo. 

La autoridad es el derecho a exigir de los subordinados 

con base en el puesto formal y el control sobre las recompensas y 

castigos. Este tipo de autoridad es impersonal y se deriva por 

consiguiente del puesto y no del individuo propiamente. 

La obligacién muestra el trabajo asignado a un puesto y 

pueden ser mentales o fisicas para desempefiar una tarea. 

Las obligaciones deben definirse claramente, el hecho de 

definirlas, implica lo que debe hacerse en cada puesto, por 

ejemplo, una de las obligaciones de un representante es la de 

procurar el bienestar del talento durante la realizacién de su 

trabajo; y la obligacién del modelo es la de cumplir con su 

trabajo como lo establece el contrato. 

La responsabilidad se relaciona con el flujo de autoridad 

y obligaciones, y el subordinado (representante, contador,etc.), 

tiene la obligacién de realizar su responsabilidad y ejercer la 

autoridad en los términos de las politicas establecidas. 
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2.5.1 TRAMO DE CONTROL 

El tramo de control se refiere al nimero de subordinados 

gue pueda manejar el director o jefes de area de manera eficaz, y 

se relaciona de manera estrecha con la estructura jerdrquica y la 

departamentalizacién. 

Inmerso en el tramo de control est4 la necesidad de la 

coordinacién por parte del supervisor de las actividades de los 

subordinados. Se hace hincapié en las relaciones superior- 

subordinado, que permiten la integracién sistem4tica de las 

actividades. 

El director general tiene bajo supervisién inmediata a su 

secretaria y a los dos jefes de area; el jefe del Area de talento 

tiene bajo supervisiG6n inmediata a tres representantes y todo el 

grupo de talento; y el jefe del area de negocios tiene a su cargo 

un auxiliar. 

2.5.2 DELEGACION 

Las decisiones en la empresa se deben tomar a tan bajo 

nivel como sea _ posible. Asi la direccién no debe tomar 

decisiones sobre cuestiones de rutina que pueda manejar bien la 

supervision de primera linea. 

El hecho de delegar se entiende como la accién de dar a 

otra persona nuestra autoridad y responsabilidad, para que haga 

nueStras veces.



2.6 RECURSOS DE LA EMPRESA 

Dentro del conjunto de factores potenciales de la empresa, 

estén los recursos, indispensables para el funcionamiento de la 

misma. 

Los recursos de la empresa son: 

a) Financieros 

b) Materiales 

c) Humanos 

a) Técnicos 

a) FINANCIEROS 

Los pasos basicos para iniciar la empresa nueva, asi como 

para mantenerla en operacién son: el determinar las necesidades 

financieras y reunir el capital inicial necesario. 

Cuesta dinero promover y organizar la empresa. He 

observado que en algunas empresas de modelaje, no se realiza una 

cuidadosa estimacién y planeacién de las necesidades financieras. 

Una de las principales interrogantes es la de saber cuanto 

capital hace falta para organizar, iniciar y tener capital 

inicial. 

La respuesta a esto es determinar en qué aspectos 

necesitamos realizar desembolsos iniciales tales como: 

* Gastos de organizacién. 

* Arrendamiento del lugar. 
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* Compra e instalacién de equipo. 

* Gastos de publicidad, promocién y representacién. 

* Gastos de venta del servicio. 

* Mantener la empresa en operacién. 

* Pagar sueldos y honorarios. 

* Pago de impuesto. 

* Imprevistos. 

Las cantidades obtenidas deben planearse, consultarse y 

ajustarse con un buen margen de seguridad. 

La obtenci6n del dinero en este caso,  serd por 

aportaciones del duefio. 

INFORMACION FINANCIERA 

Haciendo uso de la informacién recopilada de los factores 

potenciales y recursos de la empresa anteriormente mencionados, 

se puede llegar a conformar la siguiente informacién financiera: 

* Pormular un presupuesto para el ler afio de operacién, 

intentando calcular todos los ingresos y gastos en la 

forma mas exacta posible. 

* Elaborar un balance proforma con todos los activos que 

la empresa necesitaré , més las deudas que se proyectan 

contraer. 
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* Utilizar los gastos, los activos y los datos financieros 

para crear un estado de flujo de fondos proforma para el 

primer afio de operaciGn. 

* Elaborar una grafica de puntos de equilibrio. 

Como podemos observar, el estudio de las potencialidades 

de la empresa requiere de inversién de tiempo, esfuerzo y dinero, 

importantes para la consecusi6n de sus objetivos y aumentar las 

oportunidades de éxito de la misma. 

Para efecto de iniciar las actividades en la empresa, asi 

como la integraciédn del mobiliario, papeleria, renta del 

lugar,etc.; Considero que se debe contar con un capital inicial 

de $150,000, los cuales estaran distribuidos de la manera como 

aparece en el balance general inicial. 

Manteniendo un promedio mensual de $40,000 por concepto de 

ventas, (de $1,000 por servicio en promedio), menos costos 

totales de $28,000, el tiempo de recuperacién del capital inicial 

es de poco mas de un afio aproximddamente. 

 



AGENCIA DE MODELOS CAST 

BALANCE GENERAL INICIAL AL 20 DE ABRIL DE 1999 

ACTIVO CIRCULANTE 

CAJA $ 3,000 

BANCO 79,689 

SUMA CIRCULANTE $ 82,689 

ACTIVO FIJO 

MOBILIARIO  $ 70,850 

DEPRECIACION (3,539) 

SUMA FIJO § 67,311 

TOTAL ACTIVO $ 150,000 

PASIVO CIRCULANTE 

ACREEDORES DIVERSOS 

SUMA PASIVO 

CAPITAL CONTABLE 

CAPITAL SOCIAL 

SUMA CAPITAL 

TOTAL PASIVO Y CAPITAL 

$ 43,526 

S$ 43,526 

$ 106,474 

$ 106,474 

$ 150,000 
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b) MATERIALES 

Este recurso se refiere a las instalaciones, equipo y 

papeleria que procesan y combinan informaci6én para producir el 

servicio. 

INSTALACIONES PISICAS 

La renta del edificio es sélo el primer paso para contar 

con la facilidad fisica para iniciar la empresa. 

Las ventajas de rentar son las siguientes: 

* Se evitan grandes salidas de dinero por la compra de un 

edificio. 

* El pago de la renta es deducible para efectos de 

impuestos. 

* Se evita el peligro de p@rdidas ocasionadas por 

incendios, terremotos, etc. 

Después de rentado el lugar, se tiene que adaptar a los 

espacios y @reas en que estara dividida la empresa, y para ello 

se deben de tomar en cuenta factores como: 

* La secuencia de operaciones. 

* Requisitos especiales de ciertas Areas. 

* Equipo auxiliar. 

Areas para oficina, estudio, recepcié6n, captacién, etc.



EQUIPO 

En lo que respecta al equipo que sera utilizado para el 

funcionamiento de la empresa estan: escritorios, teléfonos, 

computadoras, sillas, equipo fotografico y de video, etc.; y en 

cuanto a la papeleria podria citar: solicitudes, hojas de 

control, agendas, catAlogos, etc. 

c) HUMANOS 

Recordando que el objetivo de la organizaci6én es la 

coordinaci6n y eficiencia en la realizacién del trabajo que ha 

de hacerse; €sto hace manejar las operaciones de la empresa de 

una manera uniforme y eficaz, trayendo consecuentemente la 

atenci6n hacia los empleados. 

La empresa requiere tanto a nivel administrativo como a 

nivel operativo o productivo de personal adecuado para ocupar un 

puesto. Y para ello se necesita gente con ciertos requisitos y 

aptitudes. Por ejemplo en el nivel administrativo se requiere de 

personal técnico y profesional (contadores, adminstradores, etc.) 

mientras gue en el nivel operativo o de talento, se necesita 

también personal profesional y calificado. (modelos, edecanes, 

actores,etc,) 

Como paso inicial se analizan las funciones requeridas, 

después se proceder4 a la tarea de determinarel niamero y 
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clase de puestos que deben ser cubiertos, para asi conocer los 

requisitos del puesto en términos de factores tales como: 

fisicos, de aptitud, experiencia; para seleccionar y determinar 

las capacidades de las personas que deban ser contratadas y 

colocadas en puestos especificos. 

Es conveniente preparar una descripcién y especificacién de 

cada puesto en la empresa tanto a nivel administrativo como a 

nivel creativo. 

La "“d@escripcién" debe delinear brevemente toda funcion 

principal que comprende el puesto; mientras gue la 

“especificaci6én" describe al individuo mas apropiado para 

llenarlo, en términos de experiencia, aptitudes, caracterfisticas 

fisicas para el caso del grupo de talento. 

d) TECNICOS 

Este factor componente de la empresa, comprende todo el 

cuerpo organico de procedimientos, métodos, etc., por medio de 

las cuales también se logran los objetivos de la empresa. 

Estos recursos deben estar coordinados con el personal y 

viceversa. 

Entre los sistemas gue le son itiles a la empresa est&n 

los sistemas de planificacién, organizativo, los de informacién, 

los de control y los operativos. 
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SISTEMA ORGANIZATIVO 

Este sistema consiste en la forma como debe estar 

estructurada la empresa. El sistema mAs Optimo para esta empresa 

es el sistema organizacional lineal que nos indica la separacion 

de funciones, nimero de niveles jerarquicos, etc. 

SISTEMA DE INFORMACION 

Es aquel en que a través de sus componentes, toma los 

datos desde que llegan a la empresa para conducirlos en las 

sucesivas etapas y fases de elaboracién como son la seleccién, 

promocién, representacién, etc.; al proceso de la decisiGn, sus 

componentes son: informacién normativa, informacién de 

Planeaci6én, operacional, de control y gesti6én, de investigaciin, 

etc. 

SISTEMA DE CONTROL 

Este sistema es la esencia del funcionamiento de la 

empresa como un sistema. Lo mas significativo de las decisiones 

adoptadas y de las modificaciones consiste en actuar sobre 

comportamientos determinados, a fin de reducir alguna desviacién 

percibida. Como sucede por ejemplo con la fuga de informacién 

del talento que suministran al llegar a la empresa, © también el 

control gue se debe tener sobre actividades o datos resultantes 

de algin casting: y para ello est&n los sistemas de control de 
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actividad y sistemas de control de resultados. 

También es muy conveniente el sistema de control integrado 

de gestién, que comprende resultados de actividad y gestién con 

un alto grado de sintesis y elaboracién, tratando las 4reas 

funcionales como son de talento, representacién, promocién, 

negocios, etc., integradas entre si. 

Uno de los sistemas mas importantes para la empresa son 

los sistemas operativos que son el conjunto de hombres y medios 

de todo tipo, cuyas actividades se encadenan entre si para la 

consecuci6én de un objetivo comin, y entre los que se producen 

transferencias de informaci6n y servicios, con arreglo a 

procedimientos definidos. 

Entre estos sistemas estan: el de administracién de 

personal, promocién, contabilidad, negociaciGn. 
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CAPITULO 3 

FUNCIONAMIENTO DE LA EMPRESA 

DE MODELAJE



FUNCIONAMIENTO DE LA EMPRESA DE MODELAJE — 

Después de ser creada y organizada de manera adecuada la 

agencia de modelos, procederemos a ver el funcionamiento que 

tiene y debe tener ésta para lograr sus objetivos. 

En este capitulo se pone mas atencién a 1> que es y debe 

ser el funcionamiento del area de talento, parte medular de la 

agencia, ya que es en eSa parte de la estructura organica donde 

se manejan tipo y promocién de modelos, servicios a cubrir, etc. 

Para una mayor eficiencia en el transcurso de la vida 

productiva de la agencia de modelos, @ésta debe iniciar sus 

actividades de lunes a viernes de 9:00 a 17:00 hrs. y en dias y 

horas en gue el trabajo lo reguiera. 

3.1 ADMISION DE TALENTO 

El area de talento es la que se encarga de la admisién de 

personal (modelos), recurso inportantisimo que solo puede ser 

adguirido mediante los procedimientos @e reclutaniento nas 

efectivos. Para resalizar un Sptimo reclutamiento, tanto ei jefe 
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de 4rea como los representantes deben disponer de informacién 

precisa respecto a las cantidades y cualidades técnicas y fisicas 

de los individuos, necesarias para desempefar los diversos 

puestos que se reguieren en la agencia. Por lo tanto los 

requerimientos y el reclutamiento de personal estan afectadas por 

la cantidad y tipo de trabajo que se ejecute o por otros factores 

que puedan afectar el desempefio del trabajo. 

El procedimiento técnico que forma la admisi6n, abarca 

desde la bisqueda hsta la ubicacién en el puesto, y para ello el 

jefe de area y representantes deben tener en cuenta los 

requerimientos de personal asi como las politicas de 

reclutamiento para orientarse al momento de tomar decisiones y 

acciones para que pueda crearse y mantenerse un buen prestigio, 

calidad del servicio y una fuerza de trabajo eficiente y estable. 

A @iferencia de otras empresas, el proceso de admisi6én en 

ésta contempla 3 etapas: 

* Reclutamiento. 

* Selecci6n. 

* Integracién del book de talento. 

3.1.1 RECLUTAMIENTO DE TALENTO 

El reclutamiento de talento viene como consecuencia del 

conocimiento de las necesidades presentes y futuras de individuos 

que tiene la empresa. 
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El reclutamiento también implica pensar en el lugar de 

origen y un proceso completo de bisqueda y atraccién del 

personal; para esto los encargados de esta tarea deben tomar en 

cuenta 2 fases importantes: 

a} Fuentes de reclutamiento. 

b) Medios de reclutamiento. 

a) FUENTES DE RECLUTAMIENTO 

Son los lugares de origen donde se pueden encontrar los 

individuos que se necesitan, se dividen en dos grupos: 

* Fuentes internas. 

* Fuentes externas. 

* Puentes internas. Son las oportunidades que se presentan 

para encontrar talento dentro de la misma organizacién y estan 

representadas principalmente por los mismos modelos o familiares 

descubiertos por administrativos 0 por el mismo director. 

* Fuentes externas. Estan representadas por la bolsa de 

trabajo de las escuelas de modelaje y actuacién, otras empresas, 

y el piblico en general. 

b) MEDIOS DE RECLUTAMIENTO 

Los medios de reclutamiento son los conductos que se 

utilizan para enviar el mensaje de reclutamiento a los 

interesados. 

Los medios de comunicacién mas adecuados que se utilizardn 
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en la agencia por su efectividad y bajo costo son: 

* La solicitud oral o escrita. 

* El fax y el teléfono. 

* El periddico. 

Es aguella muy parecida a un solicitud escrita. 

de 

* La 

boletin, la cual se fija en los tableros o pizarrones 

informacién de las escuelas de modelos y demas fuentes externas 

de la agencia. 

solicitud A continuaci6én se muestra un ejemplo de una 

escrita. 

VISSO PRODUCCIONES 
SOLICITA EL SIGUIENTE PERSONAL PARA SERIE TELEVISA OUF SERA fa TRANSMITIDA EN EL EXTRANJERO: = 

* 40 j6venes sexo indistinto 18 a 22 afios. cs 
* 30 j6venes sexo masculino 18 a 22 aiios estatura minima | 85 = * 20 personas sexo indistinto 30 a 50 aiios 
* 40 nifios y nifias 8 a 12 afios. s2 

Ps 
few REQUISITOS: 

a 
: = * Tipo extranjero (oriental, nérdico, anglosajon, africano, indi. etc.) Ss 

rasgos muy definidos. we a 
* Excelente presentacion. 
* Fotografia 4x6 color.. 
* Disponibilidad. 

ENTREVISTAS: 
MAYO: Lunes 13 de 10:00 a 21:00 Hrs. y 

Martes 14 de 9:00 a 15:00 Hrs. 

an Ange). del otro lado det 
Ave. Yucatan #44 Col. Tizapan. 550-9246 (cerca Televisa S 
periférico hacia Plaza Loreto. VER CROQUIS AL REVERSO) 

 



80 

* El periéddico. Es una manera facil para reclutar 

personal, sobre todo cuando se requiera de mucha gente sin 

caracteristicas especificas, como es el caso de que se reqguieran 

para un evento o grabacién de comerciales masivos. E] encargado 

de insertar los anuncios debe seleccionar el periddico mas 

adecuado conforme al grupo gocial gue se quiere llegar. 

A continuacién se muestra un ejemplo deeste medio de 

reclutamiento. 

14 S ELUNIVERSAL 
20_EMPLEOS, OFERTAS. 

T Hi I AAA COMERCIALES, TELENOVI      
         

  

       
           

  

     

  

   

  

    

  

   

“LAS, PELICULAS jContrataran! Ninos, 
aduitos hasta 60 afios para EXTRAS, rarlos 

, EDECANES, MODELOS con sin expe- Glori: 
riencia, pagos dilarios, horartos flexi 

+ bles. Contrataciones lunes, martes, {{!!' !!! 0 
“ miércoles Puebla 91 -1, Col. Roma, Fe ten 
“ Metro Insurgentes, 10:00 a 16:00 sem 

P.M. ; 566. 

" ROR RRANe CRI. EMG GL Me AN RCRONS 
2 me S 
F/ SENoRITA [J/F 

Para el departamento de 
Ventas, oon experiencia en 
atenoion:a clientes, cobran- 
288, y. mMaéneje de. computer 
“idotp,;Qproa M. Indios * 
des. 714-4159, 71. * er shee 

        

     2     

B
r
a
t
s
 
A
e
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3.1.2 PROCESO DE SELECCION 

Ya que se ha llevado a cabo el proceso de reclutamiento, 

el siguiente paso que realiza el drea de talento es la seleccién. 

La seleccién en la agencia, es un proceso que implica 

equiparar las habilidades, intereses, aptitudes y personalidad 

del talento con las especificaciones del puesto. 

Los individuos responsables de tomar la decisién sobre la 

seleccién deben poseer informacién adecuada para fundamentar tal 

decisién. Asi tenemos que se debe contar con: 

* Informaci6n acerca del talento. 

* Especificaciones del puesto. 

* Selectividad. 

* Informaci6én acerca del talento. Se refiere a conocer al 

modelo a través de las técnicas de la entrevista y observaci6n, 

ademas de hacerlo por medio del material que presenta 

(fotografias,book,curriculum,etc.). 

* Especificaciones del puesto. Se deben conocer los 

requisitos que se cubriran en cada puesto (caracteristicas 

fisicas,intelectuales,etc.). 

* Selectividad. Por el bien de la agencia y su prestigio, 

no se debe aceptar a cualquier persona qué pretenda eStar dentro 

del book de talento.
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Durante la entrevista, el jefe de 4rea o representante que 

se esté haciendo cargo de la entrevista debe reservarse el 

derecho de admisién si el o la modelo no tiene que ver nada con 

el medio, por lo que se procederd a informarle que por el momento 

no puede ingresar a trabajar con la agencia y que mas adelante se 

le llamarAd para una segunda entrevista. 

Los pasos a seguir en este proceso de selecci6én son: 

a) Llenado de la forma de registro. 

b) Entrevista. 

c) Sesién fotografica y video. 

a) LLENADO DE LA FORMA DE REGISTRO 

Cuando la persona reclutada se 

talento, se le proporciona una forma 

llene y nos proporcione de manera 

encuentra en el area de 

de registro para que la 

rapida una variedad de 

informaci6én Gtil para la entrevista y la integracién de una base 

de datos de talento disponible. 

A continuacién se muestra una forma de registro.



NOMBRE 

FORMA DE REGISTRO 
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OOMICILIO 

TELEFONG 

NACIONAL IDAD 

“EXPERIENCIA EN EL RAMO 
1 

R.F.C.(CEDULA V) 

ESTADO CIVIL EDAD 
  

OCUPACIGN ACTUAL 

  

  

  

STENDO EXTRANICROZQUE DOCUMENTO LE PERMITE TRABAIAR? 

COMPLEXION 

PESO 

NARIZ 

REFERENCIAS V.- 

FETHA DE INGRESO 

CARTILLA DE SERV.MILTTAR No. 

  

  

COLOR DE PIEL ESTATURA | _ 

COLOR DE DIDS COLOR DPE CABELLOE 

TEL. 

TEL. 

TEL. 
  

  

FIRMA DEL INTFRESADO 

 



b) ENTREVISTA 

La entrevista sera realizada también por el jefe de area o 

representante, durante la cual se especifican y confirman datos 

del modelo, condiciones generales de trabajo, normas @e la 

agencia, etc. 

El material de trabajo que el grupo de talento debe 

entregar durante la entrevista es el siguiente: 

* CURRICULUM VITAE. Este material se presenta en el caso 

de los actores. 

* BOOK. Es un album gue contiene fotografias que muestran 

el trabajo que ha realizado el modelo o edecan, es el 

equivalente al curriculum vitae que presentan los 

actores, no se queda en la agencia. 

* COMPOSITE. .ES un conjunto de recientes fotografias 

profesionales del modelo (aproximadamente 5 fotografias) 

en traje de bafio, casual, formal, etc. con los datos 

personales, impresas en una hoja por ambos lados. 

* FOTOGRAFIAS. Los modelos que no tengan composite, 

dejaran fotografias sueltas; los edecanes y extras 

también deberan proporcionarlas, asi como los actores 

dejaraén su curriculum acompafiado de 2 0 3 fotografias. 
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c) SESION FOTOGRAFICA Y VIDEO 

85 

Cuando las fotografias que el grupo de talento proporciona 

durante la entrevista no son satisfactorios por carecer de una 

buena calidad o porque sencillamente el modelo en ese momento no 

cuenta con fotografias disponibles; se procede a realizar una 

pequefia sesi6n de fotografia donde se le toman 2 0 3 fotografias 

segin sea necesario. 

La calidad de las fotografias y video debe ser muy buena, 

pues de eso dependera en mucho la imagen que refleja el modelo y 

por lo tanto la agencia para con sus clientes. 

Los tamafios de las fotografias son: 

* 

* 

* 

Postal 

Still 

5x 

El material fotograéfico debe contener en la parte de atris 

los siguientes datos personales: 

* 

* 

Nombre 

Edad 

Nacionalidad 

Tez 

Color de ojos 

Cabello 

Complexién 

* Estatura 

Peso 

Tallas o medidas 

R.F.C. 

Nimero telefénico 
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A continuacidén se muestran los tamafios de las fotografias: 

FOTOGRAFIA POSTAL 

15om 2% 

 



 
 
 



  

20cm. 

FOTOGRAFIA 5X 

  
l3cn. 
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El tipo de fotogratia que se utiliza en esie medio es 

  

variado,pero pare iograr una mayor efectividad 

ellas socio utilizaremos we
 

* * Cuerpo entero Ciose ub 

* Medio cuerpo * Tipo americ 

  

* Busto 

FOTOGRAFIA DE CUERPO ENTERO 
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FOTOGRAFIA DE MEDIO CUERPO 

   



  

   

   



FOTOGRAFIA DE CLOSE UP 
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FOTOGRAFIA TIPO AMERICANO 

  

El video es parte del material necesario en algunos casos 

para promocion del talento. 

El video debe contener la imagen en cuadro del modelo, de 

cuerpo entero con acercamientos (close ups) y perfiles,en donde 

ir€ diciendo sus datos personales y experiencia en el medio. 
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3.1.3 INTEGRACION DEL BOOK DE TALENTO 

Cuando ya se han revelado las fotografias tomadas a cada 

uno de los modelos, se selecciona la mejor para colocarla en el 

album, el cudél est& dividido en los diferentes puestos y 

clasificaciones de talento que se manejan (modelos, edecanes, 

actores, extras). 

Dichas fotografias deberan tener en la parte posterior los 

datos personales del modelo y por ia parte de adelante un naimero 

o clave de identificacién. 

Cabe mencionar gue ademas de este book se deberdn tener 

otros dos iguales para que los ocupen los representantes al 

momento de ver a los clientes, asi como crear una base de datos 

de todo el talento disponible. Dichos datos asi como los books 

de talento deben estar actualizados en todo momento. 

Las fotografias que integran el book de trabajo se deben 

actualizar por lo menos una vez al afio y tomando muy en cuenta 

que esta informaci6én debe ser confidencial. 

3.2 PROMOCION 

La promocién es el proceso en el que se dan a conocer los 

servicios y el tipo de talento con el que cuenta la empresa para 

con sus clientes. 

En este proceso el representante visita al cliente o el 

cliente es quién acude a la agencia para mostrarle el book de 

talento y/o el video correspondiente segin el tipo de servicio 

 



  

del que se trate. 

3.3 COLOCACIGN (CASTING) 

Una vez que se ha mostrado el material de la agencia, el 

cliente procede a elegir a los modelos o personas que conformaran 

su reparto de trabajo. 

El representante ya con la lista de la gente elegida 

procedera a comunicarse con ellas para darles hora, fecha y 

vestuario necesarios en la realizaci6n de un casting que les hara 

el cliente en sus instalaciones. 

CASTING 

Se le llama asi al método que se utiliza para seleccionar 

a la persona adecuada para interpretar un determinado papel en 

comerciales para imagen de alguna marca, desfiies, etc. 

Actualmente los tipos de casting utilizados son: 

* Para personaje 

* Por fotografia 

* Desenvolvimiento 

* De voz 

Cuando se realiza un “casting” para un desfile se tienen 

en cuenta tres categorias: 

1. Alta costura 

2. Pret-a-porter 

3. Linea intima y playa 
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Para desfilar prendas de alta costura, generalmente se 

buscan hombres y mujeres con clase, mayores, altos y delgados. 

En el caso de ropa Pret-a-porter la seleccién es mas 

flexible pero la armonia continaia siendo un factor primordial. 

Para desfilar ropa de linea intima y playa el requisito 

numero uno es tener un cuerpo perfecto. 

También puede darse el caso si el tipo de servicio lo 

permite, de que el cliente le informe a la agencia de modelos 

(area de talento) acerca de su reguerimiento de personal y el 

perfil del mismo, via teléfonica o fax, donde el jefe y los 

representantes encargados en ese momento realizan una seleccién 

de modelos para casting o directamente para llamado, 

3.4 CONTRATACION (LLAMADO) 

Seguido de la preseleccién y/o selecci6n realizada por el 

jefe de Area, representantes y clientes, la siguiente tarea del 

Area de talento es la de localizar y citar al elenco elegido con 

una hora, fecha y vestuario determinado para que se pueda llevar 

a cabo la prestaci6n del servicio que se trate, a esto se le 

denomina “llamado", para lo cual el talento debe firmar un 

contrato que le prorcionaraé el representante asignado. El 

contrato tendr& las condiciones especificas de la prestacién del 

servicio, asi como el monto de la cantidad que se la pagara. 

Dicho contrato se celebrara entre el modelo y el ‘cliente, y se 

haraé por duplicado, cada uno para ambas partes. 
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Durante la prestaci6n del servicio, el representante de la 

agencia debe permanecer en el lugar de trabajo el tiempo 

necesario segin el tipo de servicio prestado, coordinando y 

levantando la némina de los modelos. 

A continuacién se presenta un contrato de autorizaci6n de 

uso de imagen, a manera de ejemplo: 
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AUTORIZACION DE USO DE IMAGEN 

El que suscribe el presente, Sr{a) (ita). ts, Z Z 5, POF mi 
Propio derecho, mayor de edad, manifiesto haber ten: lo pleno conogimiento y por . ende haber otorgado autorizacién expresa de ydo Adi ho Coeo para llevar a cabo diversas sesiones de filmacion relacionadas con la publicidad \y.ausséso del producto « de la “salam marca, el dia 23 del “Sahm 
mes de . de 1998. : 

Manifiesto desde ahora, para todos jos efectos legales a que haya lugar, , que autorizo de maner: - expresa @ irrevocable N nace Se \uush.de 3 : ‘ “Sak que lleve a cabo la comunicacion 
publica, a traves de los medios existentes 0 que se inventaren, de los diversos 
comerciales publicitarios obtenidas de las sesiones de filmacién antes descritas, 
en los cuales pueden contenerse imagenes fijas 0 en movimiento del (1a) suscrito 
(a). 

Reconozco expresamente haber recibido a mi entera y total satisfaccién y 
como Unica contraprestacién por el otorgamiento de la presente autorizacién de 
uso de imagen, en ia forma y condiciones y @ revistas, la cantidad de 
$l J Por una sola ocasién, otorgandole e! finiquito mas amplio que 
en derecho proceda, no reservandome el! ejercicio de accién o derecho alguno 
sobre el particular. 

Manifiesto iguatmente que toda vez que mi participacién se ha tlevado a 
cabo de manera absolutamente eventual, es decir, con el caracter de extra 
pravisto en el articulo 116 de la Ley Federal del Derecho de autor, no tengo el 
caracter de interpreta y por !o mismo no me resultan aplicables las disposicione x 
legate; canducente sin, rjuicio §=de  reconocer a favor dey 
Vo Sonal a1 CotCncot SCoPE de los derechos de uso y explotacion 
previstos en la ley autordl ya citada por un lapso de 10 afios a partir de la fecha de 
su firma. 

Atentamente, 
México, D.F. a Cie abril de 1998 

  

    S. (a) (ita)



CONTRATO AMF yorsion 20/95 99 
CONTRATO DE PRESTACION 0 € SERVICIOS PROFESIONALES QUE CELEBRAN POR UNA PARTE TOMA UNO, _§.A, DE-Gy, REPRESENTADA POR SA CARLOS ACOSTA POLANCO EN SU CARACTER OE REPRESENTANTE LEGAL. A GUIEN Ante SUCESIVO | Le NOMINARA PRODUCTORA ~ y POR LA ORA__ LAB Ae nd 2 owe POR SU PROPRIO DERECHO A OUIEN EN LO SUCESIVO SE LE DENOMINARA * Et (LA) MODELO” "AL TENOR DE LaS SIGLIENTES OECLARACIONES Y CLAUSULAS. 
RECLARACIONES 

.- Deciara “ LA CASA PROOUCTORA *: 

8). Ser una sociedad marcantii mexicana, debiaamen'e const: 
Para contratar y obligarse conlorme a ley y a sus es‘atu'os socaes Dy CARLOS ACOSTA POLANCO, no han sida revocadas ni hagas legaimente a su represeniaga 
5). Que tiene gu domicitio scciat en CERRADA PERPETUAND § COL 

+ Ga torlarme a Jerechg y ave nar mismo bene nora canacdad | 

  

      8 San hese plana capac ad     

SAN JOSE WSURGENTES 03900 MEXICO. DF 

¢). Que dentro del objeto social para la que esid legarmente consiy: c8 §@ encuentra comprenmga ia recess. produccién y cortvatacen de todos los elementos necesarios para ta realizacion de Camparas Cud-clarias anuncios comerciales y producciones araicv:suales en general. 

9}. Que es su deseo celebrar al presente contrat de cresiacor 18 se. TOS Erclesienaies con” EL {LA} MODELO " para 'o cua! arusvara Su voluntad de conformidad con el presente cona'o 

  

     

WL- Declara * EL (LA) MODELO *: 

vy usar 6! Pomprg anisco de = = 
8). Tener of de x wo nacionalit oD oe TaD estado cn __ aa erm. edad 2S . con domurio an Aa ler eves “Cale Nao e —-- 807 ragisiro federal de conib.yeres KEZO FEL YIP he do(a} por su (padre) (madre) et (ia; Seay a 

ne 1o8 COMOcimMeNIOS. cApacidad y expenerca -er05%" 4 
lilmacién de un comercial pubiicitario 

sede . 

a ee 
? PLAS. UY par se mens: do nuag estar       

   

    

a3 Feseme ghar $28 sorwit O§ Come TOGClo Para y gradaic7 4 

¢). Que es su deseo celedrar el presente coniraio de prestascr Se servicios proles:ona’es de contormdad con lo estapecgo en tas cldusulas qué a continuacién se enumeran 

Dadas tas declaraciones anteriores, ambas pares asian de acve'go 

CLAUSULAS 
PRIMERA. Los contiatanies se reconocen expresamenie a rer 
lugar, reproduciends las anteriores Daclaraciones coms conien3a 

er ajustar su vo'untad al ‘eres do las siguientes 

    ora qdo coe gue se gui 
ce a presente Sausuia 

          

   

    

SEGUNDA. Ei presente contralo Ge prestacion ce servicios erties cna es heme como ce. 
MODELO " pasa la himacida ylo grabacese ae xe eroduceen Peo Clana int iwada 7 > vn CRLOMOCIONE 81 pragucio shh Movasy tla We taomace| Sa oa ok tof noe soci he ogee ‘sco yo vor de“ EL (LA) MODELO 

. UMpInignte del objeto de asie contrato “ LA CASA PRODUCTORA pondrd a su 0 S02 
Consecucién de dicho fin 

      AW 
sea er lorma ¢ 

  

    

TERCERA.- ~ EL {LA} MODELO " se ob'iga a desempenar e' care: de 
Para fo cual proporcionara sus servicios con asmero y efcencia aca‘ango las no, 
© quien éste considere Conveniente En caso de ave durante e' cesave19 se a imacion ¥'G grabacom se presentagen came 35 pr que onginaimanie (vers a representa: “ EL (LA) MODELO © 'a Grestac of cue rec oa era CONOSDINGE! ECC Sam ONE a destinada al nuevo rol o papel encomencade perc surca posra se: Gr er a ad, WINGATE GA ESIC IPSUM A> En aquellos casos en que con molivo de fa 451980107 DO Un mye a cotrieso fuera Mayor a ace Pactada. bastard con que asi sea expresamen' se*a'ado en cia _ Tra Gata Que F.7d [ONES eteciTs ENG tas cates CUARTA.- De contormaad con ia clausula arena. EL (LAS “ODELO se or gaa reegq: ase alttua Mere 5 liimacion y/o grabacién los dias ee a ceresse oD horas en tos tugares y jocacionas acordades hor'as oaes os a™aros at omac en Ssta cldusula, serdn hachos det conacimanto de" EL (LA) MODELO” guranie acrmera seson de t= Bubsecueniee a ésia. dependendo de las crcunstanc as yo Cons = 205 Ge 1a erate or 
Las partes acuerdan que "EL (LA) MODELO esiara bl gage’a’ a presian tos gon ong t horas por Cada dia de grabacion y fo limacign tanscurrdo € cua 
Contraprestacion por cada hora adiciona’ en Que presie sus services 

     
    

COG C. ton emacs E> Mes que cara whos efeclos ‘e prona cane e > 

  

     
   we"a gaciada Org 

  

C pare a ccntearresia      os 

  

   

   
   

  

de este contralto yearns 
LA CASA PRODUCTORA se cbiga a cagao 

  

  QUINTA... Concivida fa filmacién yio grabacion de ta produce:sn c 31-8 8 Que $e 'euern este TOrta'y, A CASA PRODUCTORA * te pagaré_@ " EL (LA) MODELO ~ ‘a caniigag de NSTI? 1 CincunmlA Qe. S92, 
      

          

   

     
    

  

‘ OQ, IME) deniro de dias habiles siguentes a aque! en ave éste.a Paga ce cega tetcer ta de ny ds sevrespor: 2.0 $a 85a ing fequenmiantos Iiscales apicables Bla especie A requonmeria ge LA CASA PROCUCTORA * EL{LA) MODELOS sh orca cree shore & presoniarse a reper esconas o loras ager aes Gul a ae Dn g Peart, Bang borage DT ames Que por razones Idcmcas ro Budieran ser wt zadas City AFA Sue's Je ese cp We Tey TG NS lechas de lilmacign yio Grabacion prec.sacaseniacausya 
eccavertaverde Ex. iLAi MOCELO un pago de N$-3/Q Spree, dow eras JATCONA OM QUE DES e SE Soe Fee hoa tales electos, el cua! Sera reahzada an ics m:smos te 2S yD ege7"e Sasa  



  

SONTRAIO AMF) version 16/95 
los efectos det presente contrat sorin obigacenes ue “ LA CASA PRODUCTORA *, entra olras, | 

  

Ins S'guIenies 
a) Organizar la sesion de lmacién yo grapacion ge la prgdus   OF publctana materia de oste instrumanio 
) Proporcionar a " EL {LA} MOOELO ~ + G8 manera temzora: y para et soln elecio do Que dure la reslizacién do ia proguccién pubicu, sesarollo de su actvidad a8 G8 QUO SO rata c -estuare neensa 

  

WANE C Femme 

  

"0. S}™NrE ¥ CUARYS ofa fUOrE Int SoD SEALS 
ce) Proporcionar los alimentos a“ EL {LA} MODELO “ Unicamente gurania ig SeS10r 0a lumacion 9 grabacion otrete d@! D-esemte conirato. 

a) Absorber los gastos que por concept de vidticos y hospeda, i@ $8an NeCesanos 6n case de Que la himacidn y'9 grabacine do Produccién publicitaria se realice luera del Oistrto Federal o area morropottana Estos gasics no inciuiran Naradas do larga d.gianc-a 
consumo de bebidas alcohdlicas, eventos Facreatrvas © Cuaia, ef 9179 eventa luera det bragrama ge trabajo que no haya $-do expresamenic 
fulorizado por" LA CASA PRODUCTORA *. 

' 

    

    

Unicamente en aquatlos casos en que ” EL (LA) MODELO ~ sea menor de aiecioche atos de edad " LA CASA PRODUCTORA “ 9 cubrié los gastos reteridos anteriormente aun acomaaiante ave FoGra ser uno Ge ios padres o iutores que haya sito designado pcr ‘os 
padies on forma escrita 

€n ningtin caso * EL (La) MODELO “ Mayor de dieciocho ates pcdrd llevar a Productor de la titmacién yo grabacién de ta produccién pubhicitar cabo. Oe ser avtonzade, tos riesgos do cualquier Vp asi como que ganere dicho acompadante seran por cuenta y cargo exct 
PRODUCTORA *. 

un acompafiante sin permiso previo y Bor eSerts de! 3 9¢ cue $e trate mdependeantomente del lugar en dorde esta se que a ‘08 GaSI9s Ge “vangponacion, acmentacin. hospedare y =a"so$ en gerna 'WS'vO Ye este 5 resporsatidad de naluraleza alguna para LA CASA 

e) Culdar en todo momento que durante | 
quede expuesio « ningdn riesgo 9 circunstan, 
Maniliesia que conoce el flesgo y ta forma en 
Consideriindose aplo y con los conocimentos y 

la S€SI6N de fiimacién o grabacion de ta produccion pubhttana." EL (LA} MODEL "ne Gia que ponga en pegre la mlegndad “sica o la vida de dsc. EL (LA) MODELO Que se desarrotiara la produceén publietar @ 7 cl papel que le conesponinra ania m gna experiencia proles:ona! necesaria para llevarlo a cabo 
SEPTIMA. Para los atectos de esie contrata serén adigaciones Je “Et (LA) MODELO “ durante ia o las sas-anes 90 Reueha oe actuacion, vestuario, locucién ¥ hilmacion o grabacién ge (a preduceien 2. dbhetada ehyeio de esie contrato, fas sguenies 

a) Presentarse puntualmente en al lugar ingicago por” LA CASA PRODUCTORA vestuanio y locucin, asi como para la [imation ¥'0 Qrabac-on gel." va ge Ja p-odurgion put adicionales a que s¢ reese fa clausula Cuana de este contraio 

, Para 'a S@si6n Ge DrveDa de aera 
na FeSpeCiva y Bas repel o-nOs , 

  

    
b) Representar @ Interpretar con profesionatisme ef Papel previamente convenide 
c) Presontar pulcramente ei yestuario Gos:prade en ta prueba previa, en fos casos en Que asi SO haya Convends con LA CASA PRODUCTORA *. 

d) Mantonerse en ei jugar de ja timacién yo grabacion durante ‘a totaidad de las horas Mecesanas para al cumplimvento gel anete de este contrato. 

@) No comprometerse con terceros para la realzacion g@ ninguna otra actiwidad Que inteiera con las fechas do timacion yO gradacion convenidas en el presente Instrumento 

hy No presentarse a la lilmaciéa 0 grabacién de la broduced¢ pubkedara bajo los eteclos ae bebidas alcohdicas oesimciantes nm 
consumirlas durante las sesiones de Grabacidn y/o liimacion objeto da este “nsIruMento 

OCTAVA .- Serdn causales oe rescision automatics de este cont alo $i r@sponsaty-dad a'guna para cualquiera de as pares é! incumplimiento por pane de alguna de ellas a cualquiera de ias ob! gas "ONAS OSNDUIATaS €9 CI PreseTte contrat. 
NOVENA.- Ei presente contrato quedard avlamatcanenta lermade una vez que ta grabacicn y/o himacion de la preg y: haya conciuido o bien la repeticién de escenas © lomas aditionales a que se relieve la cidusula Cuarta de esie contralo 

  

DECIMA.- El presente contrato de Preslacion de Sericres Grotes-on ales $e celedra Con turdamento eno aispuesio er cs ant cL'os ZETE siguientes del Cédigo Civil, por lo que entre las Dantes 19 existe iol * einevia laboral mercanu!o ge a nguna ola espes es eauraeza 2 
que manitiestan de comun acuerdo para todos ios efectos legaes a ge raya lugar 

  

DECIMA PRIMERA... Ambas partes convenen Gesde anora er interpretacién de este conirato so sujelaran a ta yueisd: Tenunciande desde ahora a cualquier luero de gomieiio 

Guo en Caso de contne's 9 Conteversea devagc co ia apicacen © NECN de los" bunates civ'gs compelenies do ta Ciudad ae Mex co Dsterg Ovecindad 

Laldo qu oe Panes y esiando de acuerdo en su contenido si 

    

‘gMlicado y alcance tegal, lo frman por dupticadc a loge Gas do mes de’ de . 

POR LA CASA PRODUCTORA EL (LA) MODELO 

  

SR. 
REPRESENTANTE LEGAL 
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3.5 COBRO Y REMUNERACION 

Ya que se ha cubierto algin servicio, el area de negocios 

procederé a la cobranza de dicho servicio de acuerdo con las 

politicas de la agencia (antes de 30 dias) y acuerdos a los que 

se lleguen con el cliente; de ahi se proceder& a la facturacién. 

También se encargarad esta area de realizar la nGmina en la 

cudl se determinan los pagos de sueldos para los empleados 

administrativos, de impuestos y henorarios para los modelos. 

La remuneraci6én, es decir, el pago de sueldos para los 

administrativos se realizard quincenalmente conforme a la ley; 

mientras que el pago de honorarios a los modelos se realizara 

después de un mes apartir del dia en que se prest6é el servicio 

los dias predeterminados de pago {miercoles y viernes). 

Para que el modelo pueda cobrar sus honorarios debe 

realizar primero una llamada telefénica al jefe del area de 

negocios para confirmar gue ya esté listo el pago y 

posteriormente al acudir a la agencia presentara una 

identificaci6n vigente asi como su recibo de honorarios 

debidamente llenado y firmado. 

3.6 CAPACITACION 

La capacitacién es muy importante en la agencia como en 

  

idl
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toda empresa tanto como para el personal administrativo como para 

los modelos. La capacitaci6n para el personal administrativo 

consiste en tomar cursos de algin programa de cémputo o de 

fotografia y video para lograr una Mayor optimizacién del tiempo 

y material con el que se cuenta. 

En cuanto a la capacitacién de los modelos, consiste en 

cursos de personalidad, pasarela, boutique, etc, ya que de ellos 

dependerdé en gran parte de manera directa el prestigio de la 

empresa. 

La capacitaci6n se les dara solo a los modelos y demas 

talento que estando én la agencia tenga un buen desempefio en su 

trabajo o que por distintas razones no haya podido adquirir 

clertos conocimientes y técnicas necesarios para aumentar la 

productividad de la agencia. 

El director de la agencia es la persona encargada de 

ilevar acaboel proceso de planeacidn, organizaci6n, direccién y 

control de la estructura orgdnica de la agencia con el fin de dar 

un servicio eficiente y de buena calidad cubriendo un mayor campo 

de trabajo en el mercado.



CAPITULO 4 

CASO PRACTICO



CASO PRACTICO - 

4.1 COMERCIALIZACION 

Una de las fases principales en el desarrollo de la 

empresa, es la "“comercializacién", la cual representa el factor 

clave para colocar los servicios en el mercado de consumo y de 

esta forma obtener utilidades y ademas, satisfacer las 

necesidades de los consumidores. 

4.1.1 EL MERCADO 

Uno de los factores importantes en la funcidn operacional 

gue implica la comercializacién, es el mercado. Este término se 

define como el conjunto de personas o consumidores gue estan 

@ispuestos a adquirir un producto o servicio determinados, o a 

quienes se les puede persuadir a gue lo compre. 

4.1.2 LA SEGMENTACION 

Es una técnica gue consiste en la divisidén del mercado de 
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modelaje (en este caso) por consumidor inmediato. 

La segmentacién de mercado revela las oportunidades 

mercado a las que se enfrenta la agencia. La estrategia 

cobertura de mercado es concentrada. 

A continuaci6n muestro la segmentacién y estrategia 

cobertura del mercado meta: 

  

  

AGENCIAS 
PUBLICITARIAS 

  

  
  
    

AGENCIA 

DE EDITORIALES 
MODELAJE       

  

  

  

CASAS PRODUCTORAS 
DE 

CINE ¥ T.V         

Segmentacién por consumidor inmediato. 
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4.2 COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 

Uno de los aspectos de mayor interés para las ventas es 

conocer los motivos que tienen los consumidores para adquirir un 

servicio determinado, esto es, conocer su comportamiento. 

Es importante saber los motivos de compra del servicio 

para asi poder ofrecer al comprador lo que guiere y satisfacer 

plenamente sus necesidades, con lo cual habra mayores ventas y, 

por lo mismo, utilidades mayores. 

A la agencia le interesa conocer en cuanto al 

comportamiento y habitos de compra @el consumidor lo siguiente: 

* Por qué compra?. Se desean conocer las razones de su 

comportamiento para disefar el servicio de acuerdo a sus 

necesidades. 

* ¢Cudndo compra?. Se conoce el periodo en que realiza la 

compra para ofrecer oportunamente al consumidor el servicio. 

* :C6mo compra?. En cuanto a precio, cantidad y otras 

condiciones para determinar la forma de venta. 

* <:Quién compra?. Se conoce la persona gue realmente 

adquiere el servicio para poder dirigir la publicidad y 

promocién. 
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4.3 INVESTIGACION DE MERCADO 

La investigaci6n de mercado es la reunion, 

registro,tabulacién y andlisis de datos relacionados con las 

distintas actividades de comercializacién. 

La agencia de modelos realiza la investigacién de mercado 

con el objetivo principal de obtener la mayor informaci6n 

posible, la cual sirve de base para tomar decisiones tales como 

el namero y tipos de servicios a ofrecer. 

Las principales areas de estudio que abarca la 

investigaci6n son las siguientes: 

1. En cuanto al mercado: 

* Tamafio 

* Localizacién 

* Caracteristicas 

2. En cuanto al consumidor: 

* Comportamiento 

* Habitos de compra 

* Preferencias 

3. Otras actividades: 

* Informacién sobre la competencia 
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4.3.1 TECNICAS DE INVESTIGACION DE MERCADO 

Las técnicas utilizadas en esta investigaci6én de mercado, 

son como las utilizadas en grandes companias con elevados 

presupuestos de investigacién, pero usadas de una manera no tan 

formal y  complicadas, por lo que la recopilacién de la 

informaci6n tampoco resulta costosa. 

TECNICA DE OBSERVACION 

Mediante la técnica de la observacién se pudo recopilar 

mucha informacién poniendo atencién en los sucesos y conductas 

durante las visitas y relaciones de trabajo como modelo, edecdn o 

actor en las distintas agencias del ramo (competencia). 

A lo largo de la observaciédn nos dimos a la tarea de 

informarnos quienes son los encargados de casting o jefes de 

reparto de las diferentes agencias publicitarias o casas 

productoras de televisién, cine,etc.; personas con las cuales se 

tiene contacto directo como clientes de la agencia de modelos; 

asi como el tipo de servicios que requieren. 

Con respecto a la competencia, se recabd informacién de 

como opera desde la captacién del modelo hasta que le consigue 

una contratacién; dejando entrever las deficiencias y anomalias 

que existen a lo largo de sus procedimientos de trabajo. 
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ANOMALIAS DETECTADAS 

Entre las anomalias observadas de una muestra pequefia de 

la competencia tenemos que, el tipo de servicios que se ofrecen 

no son todos los gue necesita el mercado, por ejemplo, existen 

Muy pocaS agencias que solo ofrecen servicio de modelaje "AAA* 

cuando el mercado también necesita modelos "A" o tan solo extras, 

© viceversa; otra de las anomalias es que no se le dé la seriedad 

requerida al trabajo por ambos lados: administrativos y modelos; 

existen fugas de informacién del modelo, perjudicadndole a él y a 

la imagen de la agencia. 

TECNICA DE LA ENCUESTA 

Ademés de las observaciones se realizaron encuestas a 

algunos clientes de la competencia. 

Algunas encuestas fueron realizadas personalmente y otras 

via telefdnica. Las preguntas que se hicieron en las encuestas 

son las siguientes: 

1. gQue es lo que mas realiza 5u empresa? 

Comerciales, telenovelas, cine, catdlogos, eventos, otros. 

2. gA través de que medio contrata los modelos, actores o extras 

que necesita? 

w éCudntas agencias de modelos conoce actualmente? 

 



‘ . . 
4. ¢Qué agencias de modelos se encargan de proveerle el servicio 

requerido? 

5.¢Qué tipo de servicios solicita con mayor frecuencia a 1as 

agencias de modelos? 

6. gCon qué frecuencia realiza requerimientos de talento a las 

agencias? 

7. ¢Qué agencia es la que mejor servicio le brinda y por gué la 

prefiere? 

8. gQue es lo que no ie gusta de los servicios que le ofrecen 

actualmente? 

9. ¢Cudnto es io que paga actualmente por los servicios que 

reguiere su empresa? 

10. :Considera usted que es m&s importante la belleza fisica que 

las cualidades intelectuales de los modelos, o ambas cosas? 

Al ser analizada de forma sencilla la informacién 

recopilada, resaltaron los siguientes datos estadisticos de cuatro 

preguntas gue considero de mayor importancia: 

109



110 

1.2Que es lo que 
mas realiza su 
empresa? 

CatSlagos 5 
Cine TY. Folletos 

Ow 3% A% W% 
iv 

   

10% 

  

Conerdates 

6a% 

De la muestra tomada, el tipo de trabajos gue realizan principalmente 

son: comerciales 66%, cat&logos y folletos 14%, eventos 10%, telenovelas 4%, 

cine 3% y otros 38%. 

  5.¢Que tipo de 

servicios so- 

licita con 
  

mayor fre- 

cuencia a las 

agencias de 

modelos? 

    
Actuacian Eleeanda Modelaje Extreacion 

El tipo de servicios que se requieren con mayor frecuencia son: 

mdelaje 40%, edecanéo 23%, actuacién 20%y extreacién 17%.



dil 

   
   

   

Falta de Falta de atlas 
Profesionalis dis ponibilidad al 
eo, sme abcir el servicio 

“ 25% 

8.:Que es lo que 

no le gusta de 

los servicios 

que le ofrecen 

actualmente? 

Otras 

18% 

Los principales inconvenientes que tienen las agencias que se encargan 

de proporcionar los servicios actualmente son: falta de profesionalismo 57%, 

la disponibilidad de cubrir el servicio 25% y otros 18%. 

50% 
  

16.;Considera 

usted que 
  

es més impor- 
    tante la be- 

lleza fisica 

que las cuali- 

dades intelec- 

tuales de los     
modelos, o am- 

bas cosas? Ambas cosas 

  

30% de la muestra consideraron que la belleza fisica es mis importante 

que las cualidades intelectuales, el 20% no lo consideré asi y e] 50% dice que 

ambas cosas son importantes.



4.4 IMPORTANCIA DEL MODELO 

Las compafiias productoras de bienes y servicios, 

preocupandose por aumentar sus ventas y posicionarse en el 

mercado, contratan los servicios de agencias publicitarias y 

productoras para trabajar en ideas que motiven el consumo de 

clientes. 

Uno de los aspectos muy importantes en esta tarea es el 

elemento humano, es decir, el modelo, edec&n, actor o extra, 

quien ser& el que en mayor grado y en conjunto con todo lo que 

rodea a una campanha publicitaria o a la atmésfera de trabajo en 

general, motivara el consumismo de los clientes reales y 

potenciales, ademas de gue, con su imagen, desenvolvimiento y 

conocimientos, le darA o confirmar& y mantendr&é la imagen o 

prestigio que la marca, producto o servicio ya tiene en el 

mercado. 

En el siguiente esquema muestro la trayectoria que tiene 

el modelo y los diferentes servicios que prestara la agencia de 

modelaje, quien le venderd el servicio a las casas productoras o 

agencias publicitarias, quienes a su vez les venden un servicio 

publicitario a los fabricantes de bienes y servicios para apoyar 

sus ventas, quienes por tGltimo les venden a los consumidores 

finales un producto o servicio con una imagen y prestigio.
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grupo de talento y los 

servicios que presta la agencia de modelos. 

diferentes



4.5 PERFILES 

Como resultado de la informacién recopilada también se 

observ6 gue para dar un amplia cobertura y completa satisfacci6n 

del mercado, la agencia debia ofrecer (como ya se vid en el 

esquema anterior) los servicios de modelaje, edecaneo, actuacion 

y extreacién. 

Cada servicio y clasificaciédn de personal cuenta con 

ciertas caracteristicas fisicas, intelectuales y técnicas, 

indispensables para mantener una buena calidad en la empresa. 

4.5.1 MODELOS 

Los modelos deben contar en primer lugar con una buena 

imagen, pues son la base y centro de atencién de la mayoria de 

los clientes de la agencia; son y deben ser personas 

@eshinibidas, con carisma, fotogénicos ante las camaras 

fotograficas y de video. El cuidado integral de su persona es 

muy importante en este medio. 

  

4



CUB ud 

  

vAirw S14 

  

ee; tener 
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MODELOS CATEGORIA AA 

Los modelos que integran esta categoria tienen como minimo 

las mujeres una estatura de 1.68cm. y los hombres de 1.75cm; una 

mejor personalidad que la categoria "A" con una piel bien 

culidada. Realizan trabajos en exposiciones, conferencias, 

catalogos, etc. 

 



MODELOS CATEGORIA AAA 

esta categoria es una de las mas cotizadas 4 nivel 

nacional, estos modelos no realizan cualquier tipo de trabajo, 

regularmente trabajan para grandes marcas o compafiias; tiene un 

cuerpo mejor formado y cuidado que los modelos anteriores; tienen 

una estatura media de 1.78cm.. 

  
 



iOP MODELS 

Los modelos de esta categoria son altamente cotizados a nivel 

nacional e internacional realizando contratos de exclusividad con 

distintas compafias de ropa, cosmeticos, etc; deben tener 

disponibilidad para trabajar en cualquier parte del mundo estar 

muy pendientes de su imagen y de las tendencias de !% moda, 

adem4s tienen una estatura promedio de 1.85cm.. 

  
 



io 

4.5.2 EDECANES 

Los edecanes tienen una estatura promedio de 1.68cm.: 

tienen buena presencia, facilidad de palabra, saben tratar a la 

gente; deben estar en la mejor disponibilidad para adguirir 

conocimientos de caracter informativo sobre el evento o trabajo 

gue se les encomienda. 
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4.5.3 ACTORES 

  

conocimientos ce teatro, 

  

saberse desenvolver 

fotogratia, realizando i¢.2% o .% partes. 

     



4.9.4 EXTRAS 

Las versonas gue integran esta categoria de 

  

pocos requisitos, ya que su participacion en 

minima, pera no por esu deja de ser importante. 

   » tener Buena imagen; pueden = 

  

saber un voco de actuaciér 

delgados, eltos, bajos, dependiendo de] proyecto af que se ies 

asigne. 

 



Es importante mencionar que una misma persona puede estar 

en mas de una de las 4 clasificaciones antes mencionadas. Esto 

dGepende de las aptitudes, conocimientos, y en general del perfil 

requisitado para ocupar los lugares, ademés del interés que se 

tenga.



  

CONCLUSIONES 

La producci6n de servicios de modelaje, adecanismo, 

actuacién y extreacién, es muy importante para el apoyo 

promocional y publicitario, creativo, artistico y de 

entretenimiento, favoreciendo o manteniendo una imagen y 

prestigio de la marca y organizaciones contratantes. Detras de 

todo esto existe un gran esfuerzo técnico y administrativo que 

tiene que ver desde el momento en que se planean los proyectos, 

en la admisién de personal adecuado, en el proceso de selecci6én 

del mismo, asi como de su clasificacién y perfiles. 

Los procedimientos administrativos en etapas como la 

admisiédn de personal o el proceso de seleccién, no son ni se 

manejan de la misma manera que los utilizados generalmente en la 

mayoria de las empresas. 

El hecho de colaborar en la administraci6én de una empresa 

pequeia, organizandola, y en general, haciendola funcionar 

adecuadamente, implica utilizar técnicas y procedimientos como
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los empleados en grandes organizaciones con grandes presupuestos, 

pero de manera m4s sencilla, y no por eso dejan de ser eficientes 

para cumplir con los objetivos que se han determinado. 

El mercado de consumo, actualmente requiere de agencias de 

modelaje mas capaces y con una mejor calidad en sus servicios, 

con gente profesional en el campo que se desenvuelva. Por ello 

la propuesta de esta agencia de modelos. Ahora expongo las 

siguientes sugerencias al respecto; 

* Contar con la produccién de diversos servicios en el 

mismo 4mbito, abarcando un mayor mercado. 

* Otergar un mayor reconocimiento al grupo de talento y a 

su trabajo. 

* Disponer del nimero y tipo de gente adecuada para 

ocupar las 4reas y trabajo a realizar. 

* Llevar un adecuado control de funcionamiento de las 

empresas de modelaje.
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