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Introduccion

Jamas sabemos de nuestras capacidades hasta que no las ponemos a prueba, un
ejemplo de ello fue el compositor Francisco Gonzalez Bocanegra, quien tuvo que ser
encerrado para redactar las estrofas de lo que hoy es nuestro del Himno Nacional. Las
lineas anteriores pretenden dar énfasis a la capacidad que todos tenemos pero que no
sabemos que la poseemos.

Comenzar el desarrollo del presente trabajo, fue una labor algo mas que compleja, ya
que, es necesario tener definido por donde empezar, la sugerencia brindada por el
asesor, fue por donde se tuviera mas informacion. La estructura del trabajo, es sencilla
primero se habla de qué, aqui se plantean situaciones que son la base, para el
desarrollo del presente trabajo, sin estas bases o sin los elementos que aqui se
plantean dificilmente se hubiese podido continuar. No se puede resolver un probiema
sin saber cudl es el problema, asi mismo, no se puede desarrollar un trabajo sin saber,
que tipo de trabajo se pretende desarrollar.

¢Por qué? Hace planteamientos especificos del tipo de proyecto, del proyecto en si, de
porqué de la seleccién del lugar y como es que se define entre un negocio fijo y uno
ambulante. Ademas seniala, la necesidad de tener un punto por donde empezar.

¢Cémo? En este capitulo se procura desarrollar paso a paso un estudio de Mercado,
incluyendo diversos anadlisis, como son: de demanda, de oferta, del precio de los
productos, de la forma de comercializar la mercancia. Este capitulo también incluye la
proyeccion del negocio en tiempos venideros. En esta proyeccidn se incluye a la
demanda, la oferta, las tradiciones y el clima.

¢Dénde? Capitulo compuesto por un estudio Técnico, cuya finalidad es especificar la
ubicacion del negocio, cdmo esta estructurado este, cual es la distribucion fisica de
capital fijo dentro del local, asi como de la mercancia que aqui se vende.
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Planteamiento del Tema.
Donde hay una empresa de éxito, alguien
tom6 alguna vez umna decision valiente.
Peter Drucker™.

Entre al seminario de emprendedores,

por varias razones, una de ellas es que realmente estoy motivado con la idea de poner

un negocio, otra es porque ya he trabajado para empresas, situacién que no me ha
dejado satisfecho ya que siempre sé esta bajo presion, dificiimente permiten que las
ideas de uno cobren vida y permitan un beneficio para la empresa, ademas de que la
retribucién es muy baja. Hay una razén mas, tengo familiares que tienen su propio
negocio y he visto como han aprovechado esa ventaja.

Escogi el negocio de Ferreteria — Papeleria porque en la zona donde lo pienso poner he
observado una demanda actual y una demanda potencial, debido a que la zona se esta
poblando. Hay varios negocios de Ferreteria e incluso de papeleria, sin embargo, los
negocios regularmente dan mala atencidn, carecen de producto y por lo regular el
tiempo que tienen abierto el negocio es minimo. Lo anterior sucede, porque lo que
pretenden éstas personas es, solamente, sacar algo de dinero para comer, dejando ir la
oportunidad de hacer negocio.

La informacidn que yo recabe fue a través de encuestas directas, es decir, por lo
regular no llevaba nada preparado, sin embargo cuestionaba a las personas acerca del
tipo de negocio que pudiese hacer falta en el pueblo y zonas circunvecinas, por 10
regular tenia una respuesta tajante “hace falta un negocio que este bien surtido, no
importando de o que sea”, note cierto malestar, pero entendi porque, y es que en el
pueblo hay varios negocios, incluso varios del mismo, pero ninguno de ellos esta
surtido, al grado de hacer frente a la demanda potencial.

 Selecciones de Reader’s Digest, “Citas Citables” pag. 59; Marzo 1996.
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Actualmente no cuento con mucho capital, a decir verdad no tengo un centavo, pero he
platicado con mi hermano acerca de poner el negocio y de contar con su apoyo, hasta
=l momento no he tenido obieciones v considero que el apoyo que él me puede
proporcionar, seria suficiente como para poder comenzar. Ademas de 1o anterior, en la
casa se cuenta con un carro, mismo que de ser necesario pudiese venderse y con el
dinero de éste poder financiar el inicio del negocio.

Una motivacion adicional es la historia de un sefior cerca de la casa, éste sefior hace 25
afos puso una tlapaleria, comenzd realmente con muy poco, tuvo que hacer grandes
sacrificios, trabajar en forma permanente, es decir, trabajar de Lunes a Domingo, todo
el dia, su esposa le tenia que ayudar, hubo ocasiones en que por pagar mercancia para
el negocio se quedaban sin comer. Sin embargo, la época, el tiempo, la situacién ha
cambiado para su bien. Este sefior del que habld, actualmente cuenta con 10
tlapalerias, 3 negocios de pintura, 3 carros de volteo y 5 casas. La idea de ésta
anécdota es establecer el hecho, por supuesto que estoy consiente, de que es
necesario hacer un gran esfuerzo asi como un gran sacrificio, tener fe y espiritu de
lograrlo, ya que no solo basta con intentario, se requieren factores adicionales.

Obietivo

Lograr que a través de este seminario de emprendedores se desarrolle el negocio de
papeleria-ferreteria, tratando de incorporar todos aquellos elementos aprendidos en la
carrera.

Metas.
- alcanzar ventas de $500.00 semanales antes de los seis meses de apertura
- incrementar nuestras ventas 30% mensual, durante el siguiente ano

Mision

Trascendencia a través del cambio.
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éQUE?
Las grandes obras se deben a la
perseverancia y no a la fuerza.
Samuel Johnson™

Origenes. Descripcion del tipo de Negocio

Encontrar, por donde empezar, significa no sélo tener en claro por donde empezar,
también significa tener la decision de empezar. En virtud de lo anterior; comenzaré por
lo que seria una investigacion, es decir, sentar las bases que dieron origen a esta
tesina, que trata sobre emprendedores. Hay cantidad de descripciones acerca de lo que
es un emprendedor. La definicidon que daré solo describe aquella forma como yo
percibo lo que es un emprendedor.

Emprendedor es aquella persona que esta lo suficientemente motivada como para
realizar alguna actividad, sin que se le tenga que estar presionando o supervisado a fin
de que la lleve a cabo, esto incluye a una persona con caracteristicas muy particulares
como pueden ser que tenga /niciativa, que sea tenaz, y que sea capaz de entender que
aquello que realiza es sodlo en su beneficio y (/o también) de quienes lo rodean.
Cualquier persona puede ser emprendedora, siempre y cuando cuente con las
caracteristicas antes comentadas ademas de tener /liderazgo y libertad. Liderazgo,
porque si no se tiene jamas estara lo suficientemente motivado como para empezar
una actividad ajena a lo que realiza actualmente y Libertad, porque mientras la persona
no se reconozca como ser libre, siempre permanecera dependiente de alguien o de
algo. Una persona libre desde mi punto de vista es aquella persona que cuenta con una
libertad interior, no hay barreras externas que permitan poner limites a la imaginacion,
a la creatividad, a la decisién y sobre todo a la accién.

Antes de pasar a la descripcion del negocio sera necesario hacer hincapié en como es
que se solidifica la idea del mismo. Comenzare por como se formulo la idea.

“ Ibid, pag 100
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Una vez que se comienza con seminario de investigacién, todos los integrantes del
mismo nos dimos a la tarea de definir lo que seria nuestro tema dentro de éste
seminario. Sinceramente no fue complicado pero hubo circunstancias que, tanto el
medio que nos rodeaba, como nuestras caracteristicas y las personas que estaban
alrededor que nos hacian pensar y reflexionar acerca de la decisidon que debiamos de
tomar. Dentro de la definicién de emprendedor, hay una caracteristica que es liderazgo,
sin ésta caracteristica, considero que no se hubiese tomado ninguna decisién. Pero
segun pude observar dentro de los integrantes del seminario. Todos tuvieron la
capacidad de decision acerca del tipo de negocio que se queria. Si se hubiese carecido
de la caracteristica ya mencionada jamas se hubiese tomado la decisién.

Una vez que se tomo la decision, era necesario pensar en si se contaba con apoyo
suficiente 0 no, o como es que la decisién del proyecto se pondria en practica. Para
poder llevar a cabo el proyecto, fui a pedir informacién a los bancos acerca de un
préstamo, se me informo que era necesario que estuviese trabajando y que deberia
contar con bienes y raices, francamente no poseia ninguna de las dos cosas, platique
con algunos vecinos y amigos, y en general por no decir todos, estaban muy
interesados en lo que seria mi proyecto, sin embargo, ninguno se animo a apoyarme
econdmicamente, que era el apoyo que yo solicitaba.

De ninguna manera me senti defraudado, pense que la situacion era y es muy dificil y
que por lo mismo nadie se arriesgaria a lo incierto. Cuando entendi que afuera de la
casa no habria gran oportunidad para encontrar apoyo, platique con mi familia y un
hermano me dijo que podria ayudarme siempre y cuando no fuera mucho lo que yo
necesitaba. Por primera vez encontraba un si de apoyo y de inmediato me di a la tarea
de investigar cual de los negocios que tenia en mente se pudiese poner en marcha a la
brevedad posible. Para ser franco yo estaba muy entusiasmado con la idea de poner
una ferreteria y complementarla con una papeleria. Al investigar los costos de la
mercancia de ambos negocios me percate de que poner una ferreteria requeria de una
inversién considerable, por lo menos de un capital con el que no podia contar por el
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momento, por lo tanto tuve que decidirme por empezar por la papeleria y
complementarla con la ferreteria mas adelante. Del descubrimiento sobre los costos
que realice, me senti con la necesidad de informar a mi hermano sobre tal situacién. A
él le agrado la idea de la papeleria y me dijo que comenzara a buscar los lugares donde
se compraria la mercancia, y que buscard o preguntara si podia haber una cantidad
minima de inversion, éstos comentarios estaban por demas por que ya los habia
pensado.

Actividades dan origen al negocio.

Al decidir por donde empezar y al obtener un si como apoyo, tuve que comenzar por lo
gue es el proyecto de tesina, asi que, enseguida se describen las primeras actividades
gue dan origen al negocio.

Lunes. Primero me dirigi a casas especializadas, es decir negocios que solo se dedican
a la venta de articulos especificos. Comencé por las de papeleria, fui a las casas,
pidiendo informacidon sobre los principales articulos de venta, en algunas casas me
dijeron que no se podia proporcionar tal informacion, hasta que encontré un par de
casas que me informaron que lo que yo buscaba se llama cotizacién. A partir de ahi
supe lo que andaba buscando. La primera casa que me proporciond informacion fue
Sigma. Aqui también se me informé que habia diversas cotizaciones, unas eran — como
era mi caso- para principiantes, habia otras si es que se puede llamar intermedios y
una tercera para expertos. Naturalmente pedi la de principiantes, se me indicé que
tomaria algo de tiempo, por que la tendrian que elaborar, y este proceso consistia en
hacer una lista de todos los articulos que venden, haciendo una consideracion de diez
piezas aproximadamente por cada uno de éstos. Estuve de acuerdo y esperé
pacientemente, después de hora y media, la chica que me estaba atendiendo, se dirigid
a mi y me dijo que iba a suspender por que tocaba hacer el corte de caja del negocio y
que no se tardaria, media hora mas tarde continuamos. Cuando comenzaba a
desesperarme, la persona que me estaba atendiendo comentd que estaba por terminar
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y que no me desesperara. Finalmente me entregd una lista, de cuatro hojas impresas
en una impresora de matriz de punto, sé que esto no es relevante, pero apenas y era
posible leer los articulos, dicha impresidn contenia aproximadamente 450 articulos.
Aungue sabia que era tarde - las siete de la noche — me dirigi a otros establecimientos
solicitando una cotizacién, varios me dijeron que era politica de la empresa no
proporcionar estas cotizaciones. Me puse a pensar, como era posible que estos
negocios trataran de vender, si su clientela potencial no tenia ni la mas minima idea de
lo que vendian, como era mi caso, naturalmente. Escuche un comentario de uno de los
responsables de un negocio, el comentario fue “piden una cotizacién, pierdes ti tu
tiempo vy finalmente no compran nada” dentro de mi pense con esa actitud, obviamente

no compraria yo nadal.

Al siguiente dia por la mafiana (martes), me dirigi a la misma zona y trate de pedir
cotizaciones, hubo personas que me dijeron que no sabian que eran, también hubo
negocios en los que no se encontraba el responsable de las cotizaciones. En uno de los
negocios me dijeron que la cotizacion lievaba algo de tiempo y que no las tenian
preparadas que me la podian tener pero al dia siguiente, por la premura del tiempo
accedi a presentarme al dia siguiente, por ese dia, ya no pedi mas cotizaciones.

Miércoles, debido a la carga académica y al servicio social no fue posible presentarme,
y no tenia medio para comunicarme con el negocio que me proporcionaria la cotizacion.

El dia jueves por la tarde, me presente, pero todavia no tenian la cotizacion, Decidi no
esperarlos mas y me dirigi al siguiente negocio “Casa Marchand”, lo mismo, fui
informado, que la cotizacién la tendrian al dia siguiente, sin embargo, me pidieron mi
RFC, la direccién donde tenia el local, les informe que apenas lo iba a poner y que por
eso necesitaba la cotizacién, me pidieron la direccién del RFC, les proporcione la de mi
actual domicilio, les proporcione también el teléfono. Y finalmente me cuestionaron
acerca de cual seria el monto de mi inversion. No supe que contestar y les pregunte
que si habia una cantidad minima, Lo que se me dijo fue que se podria hacer una
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cotizaciéon muy sencilla y que ésta dependia del monto de la inversién que podia ser de
quinientos pesos en adelante. Entonces ya con conocimiento de causa, pedi una
cotizacién sobre $10000.00. Me registraron en la computadora, se me extendidé un
papel que decia cotizacion monto $10000.00, tenia mi nombre y el nombre de quién
me atendid, cuyo nombre no recuerdo. Pregunte, ¢Como seria la cotizacion? La persona
responsable de la caja me contestd que se hacia una lista de los articulos que tenian
mas demanda. Nuevamente pregunte si ¢En ésta lista hay un minimo de piezas por
articulo? No, fue la respuesta. La lista contiene una pieza por cada articulo. Me quede
un poco intrigado, sabiendo que al siguiente dia se resolverian mis dudas.

Viernes, por la tarde, después de una semana de indagatorias al fin tendria, apenas,
una segunda cotizacion. Cuando me encontraba en el lugar, pregunte por una
cotizacién y proporcione aquel papel que poseia desde mi primera visita. Dos minutos
mas tarde se me extendié un folder color rosa, digo esto porque yo no llevaba otro
objeto, no es que no me guste él rosa, simplemente que creo que el color no iba
conmigo, en fin, éste folder contenia once hojas impresas con los articulos que segin
casa Marchand tienen mas demanda, la lista se me hizo interminable, pero cada hoja
contenia aproximadamente 30 renglones, inmediatamente dirigi mi atencidén hacia la
ultima pagina, no estaba completa, pero ésta contenia el total, es decir, la sumatoria en
productos y en precio, ademas del iva, de acuerdo al monto.

t a lista estaba estructurada de la siquiente manera, la primera columna decia cantidad
de producto en toda la lista aparecia 1; la seqgunda columna, decia clave, esta es
importante porque es el orden en que aparecian los productos; la tercera columna
decia, nombre — del articulo-; la cuarta columna decia cantidad, en esta columna se
especificaba si el articulo venia en paquete, en bolsa, en caja, y ademas cuantas piezas
contenia este, regularmente era uno, empero otros decia 10 o 100 que fueron los mas
comunes, aunque también habia de 12 de 24 y otros, La quinta columna decia precio, y
realmente estaba el precio por pieza de cada articulo. La sexta columna decia iva,
empero ningln renglén tenia alguna cantidad; la ultima columna decia precio y aqui
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aparecia el precio por paquete, bolsa, caja 0 unidad, segin fuese el caso. Al final de la
lista habia una Suma, en la que se incluia el Total; en la Ultima columna, aparecia otra
cantidad que expresaba el iva y un Total, que era superior a los Ocho mil pesos. Quedé
ligeramente atdnito por la cantidad, ya que era solamente una pieza de cada articulo.
Comprando 5 o 10 piezas de cada articulo la cantidad se incrementaria enormemente.
Aquella tarde me retire del negocio dando las gracias, y muy pensativo debido a lo que
me imagine seria una cantidad dificil de conseguir, puesto que mi hermano, si estaba
en posibilidades de ayudarme con cierta cantidad, pero segun habiamos acordado no
podria ser mas de $15000.00.

Idea
;Sabes de alguien a quién te gustaria cambiar, controlar
y mejorar? ;, Por qué no comenzar por uno mismo?
Dale Carnegie™.
Un poco desconcertado, por el monto que implicaba la dltima cotizacién, estuve casi sin
ideas durante algunos dias. Después de una semana reaccione y verifique las dos
cotizaciones que tenia conmigo. La primera decia al final 450 articulos y el monto era
de $5,800. La segunda decia $8,800.00 y 327 articulos. Las estuve analizando por un
par de horas, hasta que descubri cual de ambas cotizaciones tenia precios mas bajo, en
apariencia Marchand, los tenia, sin embargo sus precios no contenian el iva, lo
siguiente que hice fue sumar el iva a cada producto de la lista. La cotizacion que me
proporciond Sigma, tenia menos columnas, en una aparecia cantidad; aqui se
encontraba él numero de piezas por articulo; luego aparecia la de nombre, después la
de clave; precio — que contenia ya el iva -; iva sefialando en cada renglén 15% vy
finaimente Monto, ésta columna representaba el total de una multiplicacion, lo que
aparecia en la primera columna por lo que aparecia en la en la que decia precio. Una
vez que tuve los precios con iva de la segunda cotizacién los verifique con los de la
primera cotizacion, y efectivamente eran mas bajos, quizd no con mucho, en algunos
articulos la diferencia era de 5 o diez centavos, pero en algunos articulos la diferencia
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era en pesos, cuando hice él calculo por 10 piezas por articulo, casi el 70% de los
productos era mas econdmico en Casa Marchand. Lo que si pude observar es que habia
muchos articulos en ambas cotizaciones que se repetian, no porque hubiese algun error
en las cotizaciones, mas bien obedecia a la diversidad de empresas que producen un
mismo articulo. Por ejemplo: Pegamento blanco de 30grs. habia tres o cuatro renglones
con este producto. En virtud de lo anterior me di a la tarea de considerar sélo un
articulo, la lista disminuyd a tan sdlo 257 articulos, cuyo monto ascendia a cerca de
$12000.00 a esta cantidad faltaba incorporar material didactico que son las
monografias, biografias, relieves —que son articulos del tamafio de la biografia, pero
que contiene cosas diversas como son animales, plantas, insectos entre otros, las
banderas de los paises, etc.-.

Una vez descubierto lo anterior, me dirigi a Pino Suarez, caminé por la calle de
Mesones y empece a buscar negocios que se dedicaran a la venta de material didactico,
encontré mas de uno y comparando los precios casi todos los negocios manejan el
mismo. Pregunte por una cotizacién mas o menos completa y el monto ascendia a
$7000.00, no quede conforme y comencé a hablar de mis planes, se me informo que
podia adquirir por el momento una cuantas monografias y biografias asi como relieves
que fueran los de mayor demanda o comprar solo aquellos del mes, de plano me quede
igual. Lo que si me quedo claro fue que el monto se reducia considerablemente
optando por alguna de las opciones, es decir me podian armar un paquete desde la
cantidad que yo quisiera, ésta parte realmente me interesd, entonces fui advertido que
si yo compraba un monto superior a $600.00 podia obtener en principio un descuento
del 10% que se integraria en material; si compraba $1200.00, obtendria un descuento
del 15% y entre mas aumentara la cantidad mayor seria el descuento. La persona que
me estaba atendiendo percibié mi interés y me dijo que el paquete lo podia armar con
articulos de mayor demanda y con articulos de temporada, la temporada correspondia
a articulos que regularmente se venden en el mes, una vez comprendido esto, mi

“ How to win Friends and influence People. “If you want to gather honey don 't kick over the beehive”
Pocket books. pag. 13
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decisién fue invertir $1200.00 que no tenia en ese momento pero pudiesen indicar el

inicio de la inversion en este rubro.

En busqueda del local
Las personas que no saben a donde quieren ir,
por lo comin acaban por no ir a ninguna parte.
Og Mandino™.
Simultaneamente estuve buscando el local, llegue a considerar la ciudad de México,
para la apertura del negocio, sin embargo los precios de la renta me desanimaron por
completo, ademas de la extensa competencia que aqui se da. Recurri al Estado de
Meéxico, en el municipio de Metepec, cerca de la ciudad de Toluca. En un pueblo
que lleva por nombre san Juan Tilapa, aqui me encontré con muy poca demanda y con
exceso de oferta. El pueblo sélo cuenta con una primaria y con cinco papelerias, y cinco
ferreterias. Hay un proyecto de apertura de secundaria, pero no creo que sea en un
corto plazo. Después fui a un pueblo cercano que es Santiago Tlacotepec, En este
pueblo hay una demanda saturada no satisfecha es decir podia poner otro negocio ya
fuese de papeleria o ferreteria. Estuve buscando lugares, encontré que muchas casas
cuentan con locales, pero estos estan sin terminar. Finalmente una prima me dio aviso
sobre un local que esta sobre la avenida principal, lo fui a ver y me parecié adecuado,
aunque muy amplio y frid, en su interior estaba sucio, la persona responsable me
advirtid que se podia limpiar cuando fuese necesario, anteriormente éste local habia
sido ocupado como carniceria, pero con una pintada quedaria muy bien. Adverti al
propietario que yo no tenia inconveniente en quedarme ahi pero que si era necesario
que el local se encontrase en condiciones apropiadas. Busque otros locales cerca de la
Secundaria pero por un lado, ninguno estaba terminado y por otro la ubicacién no la
consideraba propicia para el negocio. Finalmente di con un local muy cerca de la
avenida principal en una zona muy transitada, éste local estaba sin terminar al igual
que otros, pero la duena me dijo que lo tendria terminado en una semana. La renta se
me hizo apropiada y decidi que ese podria ser el lugar adecuado, ademas contaba con

Y La Universidad del Exito “Cémo hacerse cargo de su propia vida™; pag. 317
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la palabra de la duefia de que el local estaria disponible muy pronto. Para sorpresa mi=

el local no se termino e una semana sino en cuatro.

Cabe destacar quede acuerdo a la formalidad de nuestra primera platica lo siguiente
aue hice después de ésta fue comprar la mercancia, pero una vez comprada ésta no
hubo donde colocarla porque el local todavia no estaba disponible, por si esto fuese
poco no contaba con anagueles para colocar la mercancia, recientemente habia
adquirido una vitrina, pero esta estaba sin pintar y sin vidrios, en los dias en los que
estaria el local disponible, busque precios sobre anaqueles, (fui advertido por una de
mis primas del pueblo de Santiago Tlacotepec que habia vendedores de anaqueles por
la regidn, asi que le deje el dinero para que cuando los viera, si el costo era inferior a
$250 comprase 4) y los mas econdmicos estaban aqui en la ciudad de México a $240
¢/u, en la Ciudad de Toluca el costo era de casi el doble $380 y mas, sdlo habia un
inconveniente, como los iba a trasladar hasta el local, el inconveniente surge porque
(los postes de) los anaqueles median 2.40 mts., y por su tamafo no cabrian en un taxi,
tampoco en un microbls y no habia una ruta (ninguna ruta o salvo con tres
transbordos) codmoda en el transporte de autobis, ademas de considerar la
incomodidad de cargar los anaqueles. Cuando ya habia identificado el lugar donde
adquirir los anaqueles y como serian transportados éstos, surgid un incidente digno de
comentar; me dirigia al pueblo de Santiago Tlacotepec cuando vi una camioneta de 3 y
1/2 tons., que estaban vendiendo anaqueles en un pueblo cercano que se llama
Capultitian, sin pensarlo me baje del autobls y fui a preguntar por el costo de los
anaqueles — cabe hacer mencion de que no llevaba efectivo en aquella ocasion -, el
costo era igual al que yo habia conseguido en la Ciudad de México, contando con la
ventaja de que en estos lugares se puede negociar, después de unos minutos consegui
un precio estupendo — casi la mitad de lo que yo hubiese pagado en la ciudad de
México, ademas sin costo de flete, porque me los podian llevar hasta el local. Tenia en
mente comprar 4 anaqueles, con esta suerte, si se puede llamar asi, me decidi a
comprar seis. iah! Recordemos que no tenia efectivo, sin importar este pequefio
incidente hice el trato, bajo la advertencia de que pagaria cuando recibiese los
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anaqueles. Una vez terminada la negociacién, me dirigi al pueblo fui a ver a mi prima,
pero no se encontraba, quién me dio esta informacion también me dijo que la duena
del local que yo iba a rentar habia solicitado un anticipo de la renta y que le habian
dado el dinero destinado a la compra de los anaqueles, la solucién era conseguir el
dinero, por fortuna, los vendedores de anaqueles dijeron que llegarian en unas cuatro
horas, asi que éste seria el tiempo que tenia para conseguir el dinero, fui a ver a otros
familiares, pero ninguno se encontraba, ya que era jueves en la tarde y la mayoria
todavia no regresaba de trabajar, cuando disponia solo de treinta minutos para
conseguir el dinero aparecio la prima a la que yo le habia dejado con anterioridad cierto
capital, con éste propdsito. Una vez que me vio su primera reaccion fue la de decirme
acerca de la camioneta que estaba vendiendo anaqueles en un pueblo cercano y de
gue ya habia hecho el pedido de los anaqueles, obviamente me comento lo del anticipo
de la renta y me dijo que si necesitaba ella me prestaria para comprar los anaqueles,
ipor fin respire con alivio! Por lo que sucedid después, pienso que los vendedores
imaginaron hacia donde eran los anaqueles y no dieron a mi prima la importancia que
correspondia, puesto que el precio que a ella le ofrecieron fue superior al que yo habia
logrado obtener. Una vez comprada la mercancia, los anaqueles y maquillada la vitrina
era necesario obtener el local y como este no se habia dado tome la decisién de
cambiarlo fue entonces cuando la duefia me informé que faltaban unos cuantos
detalles, peor que si queria podia comenzar y asi lo hice.

Apertura
El camino hacia la feticidad, no va de los
demas hacia ti, sino de ti hacia los demais.
Abad Michel Quoist™.

Finalmente llego el dia de la apertura que fue el 22 de Diciembre de 1999. Tuve que
hacer algunas diligencias por la mafiana, asi que abri en la tarde, no como un negocio
en forma estaba los anaqueles y la vitrina vacios y la mercancia en cajas, asi que
primero lave el local, abri las cajas y comencé a colocar la mercancia, después de estar

& Reussir ed. Ouvrieres, Paris; Selecciones de Reader Digest, “Citas Citables” pag. 4 Mzo. 1996.
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dos horas realizando esta actividad, llega el primer cliente, como a las 4:30 PM
preguntando por un Krazy Colaloca, se lo proporcione y el costo fue de $9.00, ésta
situacién pudiese ser relevante o no ya que, se habia comenzado a vender una semana
antes, pero las ventas se realizaban afuera del local y esta en especial era la primera
dentro del mismo. Por cierto las ventas de la primera semana, fueron de $60.00
(periodo comprendido del 15-Dic-99 al 21-Dic-99, estas ventas se realizaron por parte
de mi prima, la que atiende actualmente el local).
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éPOR QUE?
La grandeza es tan sencilla, tan simple, tan intensa, tan
practica que los vecinos y amigos jamas la reconocen.

éPor qué un proyecto de investigacion, sobre emprendedores, habiendo
tantos otros temas interesantes y con muy buenas oportunidades de

estudio?
(Todos tienen la oportunidad de hacer algo mas de si mismos en
su medio ambiente, con sus propias habilidades, con su propia
energia v con sus propios amigos. Russel H. Conwell™.

En esencia, considero que es muy importante, para el pais, para la universidad y
también para uno como egresado, terminar la carrera o salir de la universidad y tener
un objetivo claro acerca de lo que puede ser nuestro futuro. En otras palabras, en la
actualidad no hay muchas oportunidades de encontrar un buen empleo, aun teniendo
la licenciatura, por tanto, es muy sano para la economia nacional asi como para el
desarrollo del pais, que la gente egresada de las universidades ya no busque un
empleo, mas bien salga con una vision de generar fuentes de empleo. Es cierto la
situacién, no es muy favorable, es dificil que un recién egresado logre financiarse y a
través de éste poder crear una empresa, pero muy a mi sentir son retos que, si se
saben afrontar, permiten que las nuevas ideas crezcan con tal fuerza, que aquello que
parece una vision futurista logre conformarse como una realidad.

Pareciera sencillo el hecho de tomar una decisidon, acerca de qué proyecto llevar a
cabo, la realidad es diferente.

éPor qué una papeleria-ferreteria?
La manera de provocar que las cosas sc¢ hagan, es
estimular la competencia, pero con el desco de excelencia.
Dale Carnegic” .

El proyecto en si pudiese parecer poco interesante, sin embargo, por diversas razones,
no es asi. En principio un proyecto debe ser interesante para aguel que lo hace, la

% Acres of Diamonds Universidad del Exito; pag. 99
7 How to win Friends and Influence People. “When nothing works, Try this” pag. 198
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forma de asumir la responsabilidad sobre el proyecto es una base fundamental, que
permitird el logro del objetivo. Otra parte interesante sobre éste proyecto de
emprendedores, es que, da la oportunidad de poner en prdactica todos aquellos
conocimientos relacionados con el drea. Uno se ve inmerso en un ambiente de lo que
se llama investigacion de mercados, de lo que es un proyecto de inversidn, de lo que
son los Recursos Humanos, de como gestionar determinados asuntos, de cémo obtener
financiamiento, de cdmo lograr los objetivos empleando el proceso administrativo. Lo
anterior hace que la persona se sienta muy emotiva, entusiasmada y libre de poder
actuar dentro de su ambiente, situacion que dudo mucho pueda darse en otro tipo de
proyectos.

Determinar el proyecto, fue algo complicado, fue necesario hacer un analisis personal,
que permitiera conocer mis aptitudes, tendencias, habilidades, en cierta manera
capacidades, comportamiento en general. Después reflexionar sobre que tipo de
negocio pudiese ser adecuado, de acuerdo, con las caracteristicas obtenidas. Esto no
fue todo, hubo la necesidad de determinar el lugar y si éste lugar resultaba viable para
el desarrollo del proyecto. Por si esto fuese poco, como obtener financiamiento, tareas
nada faciles.

Una ferreteria parecia ser la mejor opcion, de acuerdo a todo lo mencionado con
anterioridad, sélo faltaba un detalle el lugar, al hacer el estudio correspondiente, es
decir, al recopilar la informacién, pude observar que habia mucha competencia, dicha
competencia forzaba a los mismos comerciantes a bajar en extremo las utilidades, esta
situacidon puede darse porque la mayoria de los propietarios de las ferreterias no pagan
renta, ya que él local lo tienen en su propia casa, ademas como ya lo he comentado, el
propdsito fundamental de los propietarios no es hacer negocio, mas bien obtener los
ingresos necesarios para sobrellevarla. La informacidon obtenida sobre el ambiente del
marketing respecto a una ferreteria, hizo que se redefinieran ciertos objetivos. Es decir,
hubo factores en el ambiente que modificaron en cierta medida los planes, situacion
que no siento como exclusiva, por esa razdon es que se realizan los estudios de
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mercado, v por eso es gue existen companias dedicadas al estudio de mercados o a |»
factibilidad del negocio o del producto segun sea el caso.

De acuerdo con la informacidn obtenida a través de entrevistas, las cuales realice sin
tener nada preparado, pude percatarme de la necesidad de un negocio bien surtido,
cualquiera que éste fuese, haciendo una indagatoria mas profunda, observe la escasez
de negocios de papeleria. También pude observar que la mayoria de negocios por lo
regular estdn combinados, es decir, manejan una papeleria-boneteria; papeleria-
regalos; papeleria-plasticos; abarrotes-verduras; plasticos y cera; lonja mercantil-
panaderia, entre otros. En aquellos que tiene un solo giro se encuentran: vinos y
licores, carnes y comida.

La investigacion realizada condujo a la decisién de establecer una papeleria-ferreteria,
empero, con comentarios de propietarios y de familiares duefios de negocios, en los
gue se establecia que una papeleria ferreteria no son giros compatibles. Me di a la
tarea de investigar si esto era verdad, recurri a la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial (SECOFI) aqui se me informé que si es posible combinacién, siempre y
cuando lo autorice la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP), asi como la
subdelegacién de Obras y Servicios Publicos correspondiente, ademas de los Bomberos.
Por lo tanto el proyecto si es factible.

¢Por qué en el Estado de México?
Aquel qué sea grande en cualquter Sitio
primero debe serlo en su propia Ciudad.
Russel H. Conwell™

Como he venido comentando, es necesario crear fuentes de empleo, en mi opinién la
ciudad de México, a pesar de ser un lugar que representa una buena oportunidad, esta
muy saturado, hay demasiada competencia, ésa situacion motiva a los arrendatarios de
locales a cobrar precios, cada vez mas, elevados. El alto costo de la renta hace poco

Y Universidad del Exito “Acre of Diamonds” pag. 107
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viable establecer un negocio con buena utilidad. No es necesario hacer una
investigacion profunda, o tener demasiados conocimientos para percatarse de la
situacién que se vive en el interior de la republica, es decir, en el interior encontramos
escasez de productos y costos muy elevados, ademdas de necesidades poco o nada
satisfechas. En ocasiones la gente tiene que venir a la ciudad de México para adquirir lo
que necesita, situacion poco agradable para aquellos que vienen por los costos
econdmicos y en tiempo que esto representa. La ciudad de Toluca situada en el Estado
de México estad actualmente poblandose, pero no sdlo ésta, también sus alrededores,
factor que debe aprovecharse, llevando a los residentes aquellos productos que ya
conocen, que les hace falta y aun precio adecuado.

Pap-Fer “MI©”

| Foto tma la contraesquina del negocio en Santiago Tlacotepec
La ubicacidon (el pueblo actualmente estd dividido por calles, sin embargo las
direcciones se proporcionan como domicilio conocido, al arrendador se le conoce como
Dofia Angelita, con ésta referencia, casi cualquier persona del pueblo pudiese dar razdn
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de la ubicacién de la casa y a su vez del local) del local es, en una zona mas o menos,
céntrica, lo que permite un facil acceso de los consumidores, a un costado —derecho-
hay una tienda de abarrotes, del otro lado — izquierdo - se encuentra un local todavia
vacio y enfrente esta la Iglesia (del Calvario) del pueblo.

Este local fue seleccionado, por su ubicacién y por su facil acceso (cabe destacar que
no fue sencillo debido a inconvenientes como son: local sin terminar y dificultad para
encontrar al arrendador y tiempo disponible por parte del que escribe) porque otros
locales no tenian estas facilidades, y un cuando estaban disponibles, se encuentran
lejos de una zona transitada, en ocasiones la venta estaria regida a un horario
exclusivo, ademas de que el costo del arrendamiento era poco accesible, aspectos que
motivaron la no-aceptacion del arrendamiento.

ZPor qué un local fijo y no-uno ambulante?
Una de las mayores oportunidades de toda la vida debe ser
un intento directo de desarrollar una actitud respetuosa
hacia si mismo. Cada uno es la oportunidad, y cada uno
debe llamar a la puerta qué lo conducira a su destino.
Maxwell Maltz™.
En particular no me gustan los vendedores ambulantes, de acuerdo a mi forma de ser,
él haber planteado un proyecto como vendedor ambulante, hubiese determinado un
proyecto a corto plazo y quiza no duradero. Es decir lo hubiese desarrollado por un
corto tiempo, para después dejarlo, €sta no es mi intencidn, pienso que tener un local
fijo me obliga de cierta forma a ser mas concreto en cuando a mis ideas y en cuanto a
mis acciones, probablemente para algunos otros emprendedores no sea el caso,

empero, es el mio.

Un local fijo representa situaciones de tramites de apertura, de permisos, de
arrendamiento, etcétera, mismas que estoy dispuesto a dar solucién. Un local fijo
representa a mi manera de ver mayor obligacidon para con uno mismo, asi como para
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con la gente con la que se tiene contacto. La obligacidn para con los otros no debe ser
un obstaculo, debe ser un factor de motivacién que permita un impulso superior al que
pudiese tenerse. En un negocio fijo, no se tiene que mover muy seguido la mercancia,
hay poco maltrato de esta, no se depende mucho del clima y puede haber un horario

mas amplio.

Un negocio ambulante es lucrativo, obviamente tiene algunos detalles que deben
sortearse de la mejor manera como son: traslado permanente de la mercancia,
colocacion diaria de ésta, maltrato en algunos de los productos, exposicién al clima -
que en ocasiones va en detrimento de la venta — por lo regular sujeto a la luz del dia y
pago de arrendamiento por dejar la mercancia en la noche etc.

éPor donde empezar?

Inventor. Hombre qué ve la oportunidad donde los
demas no ven nada, Hombres cuyos sentidos estan
despiertos antes las posibilidades creativas” .

Pregunta que involucra muchas cosas, su amplitud requiere de una delimitacion.
Entonces es necesario hacer énfasis en el hecho de que el proyecto empieza por la
papeleria con la tendencia de ir ampliando el giro, a medida que se vendan articulos de
ferreteria. El proyecto comienza con la “idea”, después de ésta esta “el lugar”, después
“los proveedores”, posteriormente “el financiamiento”, la “estructuracion del local” y
finalmente “el personal”. Como ya se comentd la idea y el lugar ahora corresponde el
turno a /os proveedores.

Los proveedores se encuentran en la ciudad de México, en la ciudad de Toluca
también hay, sin embargo si hay diferencia en precios. Al proveedor que se eligi6 fue
“Casa Marchand” hay otro que es grupo sigma. Ambos ofrecieron grandes facilidades
para adquirir la mercancia. En principio proporcionaron cotizaciones sobre la mercancia

& Universidad del Exito. The research for self-respect pag. 79-88 Universidad del Exito. The research for
self-respect pag. 79-88
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que venden, después ofrecieron traslado (lastima que éste no pudo aprovecharse
debido a que sdlo llevan la mercancia dentro de la zona urbana, y no tienen
representacion en el Estado de Meéxico). Las cotizaciones proporcionadas por estas
empresas permitid que fueran seleccionadas, debido a la gama de productos que
manejan — susceptibles de venta en el lugar ya mencionado - y a sus precios. Hay
productos que da mas caros “Casa Marchand”, pero estos productos son mas
econdmicos en "Grupo Sigma”. La combinacidn de ambos proveedores permite la
optimizacién de costos.

Para el financiamiento no hubo necesidad de recurrir @ una institucion de crédito

como se habia pensado originalmente. La comunicacién que tuve con algunos

Foto del local, sefiala ¢l iﬁié&o del negocio, con giro de papeleria.

“ Ibib. pag 80
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familiares fue muy importante, también la que tuve con algunas casas comerciales,
para saber el costo de los productos. Al investigar los costos de los articulos de
ferreteria y los de papeleria, pude observar la gran diferencia en costos, y de que por
falta de financiamiento no podia comenzar con ambos giros a la vez, por tanto me
decidi por el de papeleria, hice algunos comentarios y sin mucho problema logre
obtener el dinero suficiente para comenzar.

Finalmente obtuve el local a medias (se empezd vendiendo en la banqueta, encima de
una mesa, con algunos productos en el suelo). Actualmente hay un mostrador, cuatro
anaqueles, una pequefa mesa y articulos suficientes que dan la clara imagen de una
papeleria. En la casa tengo una computadora a la que pienso sacarle provecho, quiza
ensefiando computacion o haciendo tareas en computadora, también cuento con un
escaner del cual se pueden obtener copias de fotografias o cosas por el estilo, éstos
articulos todavia no estan en el local porqgue no se me ha entregado formalmente. A
medida que hay pocos articulos la distribucidon es adecuada. Habria que esperar cuando
se introduzcan los articulos de ferreteria.

El personal, vaya que si es dificil conseguir personas de confianza que quieran
trabajar, al estar buscando a una persona que se haga responsable por el negocio me
encontré con situaciones poco comunes. Por ejemplo: Personas que no querian abrir en
la manana porque hace mucho frio, otras que porque esta muy lejos — es en su propio
pueblo -; a otras que no les gustaba donde se encontraba el negocio; otras mas no se
llevaban bien con dofa Angelita; Otras que querian un trabajo pero sélo de cuatro
horas; hubo quién me dijo que si queria pero que su marido no la dejaba. Las personas
que estaban dispuestas a trabajar querian cobrar un sueldo mas que honroso.
Finalmente, una prima es quien se hace responsable y por el momento me siento
satisfecho con su labor, es una persona casada, con responsabilidad, limpia,
trabajadora que no ha tenido desarrollo como vendedora, pero que puede resultar de
mucha utilidad. Llegamos a un acuerdo econdmico en el cual ambos salimos
beneficiados. Por el momento se le pagara el minimo estatal, y conforme se
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incrementen las ventas o conforme estas alcancen un nivel éptimo se sueldo se vera

incrementado en proporcién al aumento de las utilidades.

Falta un Gltimo punto los tramites para apertura. En realidad no he realizado tramite
alguno, aunque ya sé a que dependencias debo acudir. Tengo idea de cémo manejar a
los inspectores, en el caso que nos sorprendieran. No pienso dejar el negocio sin darlo
de alta, lo que es relevante es que ya se esta trabajando y se mantendra asi por lo

menos un par de meses.
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é¢COMO?
;Ganarlo no lo es todo, pero si lo es intentarlo!
Vince Lombardi®®.

éComo llevar a cabo un proyecto de emprendedores?
La principal diferencia entre quien hace y
quién “desea”, radica en la motivacion”.

Primero se llevara a cabo un Estudio de Mercado
La iniciativa es todo lo que la competencia no es.
Willard y Marguerite Beecher”.

Generalidades
J. Paul Getty*.

Se ha determinado, de acuerdo con un analisis de mercado que en el puebio de
Santiago Tlacotepec, Municipio de Metepec. Hay la necesidad de bienes, de uso final, lo
anterior obedece a una demanda no saturada, aparentemente satisfecha, pero que es
posible hacer crecer haciendo uso de herramientas de mercadotecnia. El analisis ya
comentado estuvo conformado por cuatro variables, que a continuacién se detallan.

Analisis de la oferta
Empieza a ser ahora lo qué serds de aqui en adelante.
San Jer6nimo

El pueblo esta compuesto por mas de cinco mil habitantes, dentro de éste se
encuentran negocios de diversos tipos. El que nos interesa son negocios de papeleria
y/o ferreteria. El pueblo sé estd poblando rapidamente, ésta situacidon permite que un
gran numero de negocios prospere. Sin embargo, como ya se comentd, la mayoria de
estos negocios no son especializados, en otras palabras cada negocio vende articulos
de diversos giros. En el ramo de la ferreteria el pueblo cuenta actualmente con 3

& Universidad del Exito, pag. 162

“ Tbid. Pag. 163

v Beyond success and Failure. Universidad del Exito pag. 341 Beyond success and Failure. Universidad
del Exito pag. 341

* Cualquiera que aspire a tener éxito, debe pesar, medir, calibrar y evaluar a fin de determinar qué puede y
qué no puede lograr bajo las circunstancias que prevalecen y con los recursos de que se disponen.
Universidad del Exito pag 389.
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ferreterias, solo dos de ellas estan bien surtidas, su localizacidon es adecuada, esta
situacidn les permite tomar ventaja sobre la tercera. En cuanto a papeleria, hay
papelerias actualmente, tres de ellas se dedican por completo a la papeleria, por decir,
los otros negocios, venden mas de otro giro, como pueden ser de regalos, boneteria,
ropa infantil, accesorios de belleza (aretes, prendedores, cucas, mofos, peinetas,
pinzas, etc.), incluso hay una papeleria (eso dice en la puerta) que vende articulos de
recauderia y ropa para bautizo.

La informacién que llego a mis oidos es de que regularmente, cuando se establece un
negocio es dificil que éste prospere si es que se dedica a la venta de una solo giro
comercial, por tal motivo la gente que tiende a poner un establecimiento, dentro de
éste “debe” vender cualquier cantidad de cosas.

Las papelerias que estan surtidas ofertan gran cantidad de articulos, pero a pesar de
ello no llegan a dar abasto a la demanda. Una de las razones por las que se da esta
situacion de desabasto es por la ubicacidn de las papelerias que estan situadas
relativamente cerca de la primaria del pueblo. Pero no todos los escolares tienen la
facilidad de ir a comprar ahi. La ubicacidon de la nueva papeleria permite formar un
triangulo, dando ventajas a los escolares de no trasladarse muy lejos para adquirir los

articulos que necesitan.

Nuestra Oferta

Por el momento nuestra oferta ha satisfecho la demanda a medias, o anterior obedece
a la poca mercancia que se ofrecia al principio, actualmente se ha enriquecido nuestra
gama de articulos a la oferta y por tanto hemos tenido una mejor respuesta a nuestra
demanda.




Papeleria-Ferreteria “MIO™
L R B S oo ISR ]

Los Clientes

Los clientes han hecho poca demanda de fotocopias vy
engargolados, empero esta demanda, ha servido para darnos
cuenta que estos articulos son “articulos gancho”, en otras
palabras, cuando un cliente compra un articulo de este tipo,
tiende a hacer consumo de otros articulos. Hasta la fecha, no ha
sido posible, la incorporacion de una fotocopiadora; asi como
tampoco una engargoladora o una enmicadora, el planteamiento
incluye, hacer la compra de una enmicadora y una engargoladora
a la brevedad posible, esto es ocho dias. La compra de una
fotocopiadora quiza tarde un poco mas, pero por ningun motivo

excedera del mes de marzo de 2000.

Expansion
La imaginacién minca debe tener limites.
Mio
Obviamente que se han considerado planes de expansidon. En principio se habia
pensado la posibilidad de extender el giro a ferreteria, idea que no ha quedado
descartada. Recientemente se establecieron dos ferreterias por el lugar, de acuerdo a
la forma como se trabaja en la zona desconozco si finalmente se dedicaran a la
ferreteria, en dado caso que no, el giro se ampliaria en esta direccion como fue la
propuesta original. Otra posibilidad latente que ha surgido por las fuentes de
informacidn, es que en la primaria y secundaria se estableceran clases de computo en
el corto plazo. Esta es una oportunidad que se abre, para en principio, vender
accesorios de computo y de ser posible dar a rentar maquinas con el uso de Internet
etc., se ha pensado en quién pudiese hacerse cargo de esta actividad y por el momento
seria la misma persona encargada. Ademas de lo anterior, se pudiese dar clases de
computo a precios razonables y tomar ventaja de ello, lo que si esta bien claro es que
por ningun motivo se descuidard el negocio de papeleria. La extension a venta de
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articulos de boneteria se ha considerado como una tercera opcidon, pero que por su
escasa demanda y baja utilidad es una alternativa poco viable.

El negocio tiene una inversion fija minima por el momento. Cuenta con 6 anaqueles, y
una vitrina, la expansién de este capital puede extenderse, o mds probable es que
sean otros cuatro anaqueles, dependiendo de la factibilidad de ampliacion del negocio,
pudiesen comprarse dos equipo de computo, teléfono. Por supuesto que se incluiria la
fotocopiadora, engargoladora y enmicadora.

Analisis de la demanda

Cuando tratemos con gente, recordemos que no tratamos
con criaturas logicas, mas bien con criaturas emotivas,
con prejuicios y motivadas por el orgullo y vanidad.
Dale Carnegic®.

La demanda de articulos escolares, que es el tema a tratar en esta ocasion, se ha visto
incrementada, en los Ultimos afos, en el pueblo, situacion que se origina, por el
establecimiento de una secundaria diurna. El origen del incremento de la demanda de
articulos escolares, fue el incremento demografico que era muy alto hasta hace algunos
anos. Este aumento en la poblacién provoco que el municipio demandara la apertura de
una secundaria. Alrededor de esta secundaria solo se encuentra una papeleria, que
esta abierta solo parcialmente, por decir, abre a las diez de la mafiana y cierra a las
14:30 hrs., el tiempo de apertura, de acuerdo a su ubicacién es el adecuado, ya que
una vez que salen los escolares, no hay méas venta de producto. En virtud de que el
negocio ya mencionado cierra temprano, los escolares tienden a ir a papelerias que les
quedan mas retiradas. La actual papeleria tiene una ubicacidn que permite a los
escolares de todos los niveles acceder a ella, sin ningln problema, es mas es una zona
de paso tanto para las personas que arriban a la secundaria, como para aquellas que
van a la primaria, por si esto fuese poco, la ubicacién también permite que escolares de

How to win friends and Influence People “If you want to Gather Honey ...” pag 14
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otros niveles que se dirigen a la ciudad de Toluca, o a las afueras de pueblo, tener

acceso a la misma.

Por lo regular los establecimientos, mantiene precios muy altos, sobre la mercancia que
ofertan, lo que se ha pretendido con la apertura de este establecimiento, es que
nuestros precios no sean muy elevados y puedan ser susceptibles de compra para
todas las personas del pueblo. Los negocios similares, han puesto normas no escritas, y
estan establecen un precio del doble sobre el costo del producto, nuestros precios han
procurado un margen del 45% de utilidad bruta, la cual permitird pagar; renta sueldo,

y generar utilidades suficientes para reinversion y para retiro*.

Ingreso de la poblacion.

Aquel individuo que no se interesa en los suyos ticne grandes
dificultades e¢n su vida y proporciona grandes malestares a otros.
De este tipo de individuos provienen todas las fallas humanas.
Alfred Adler™.

En el pueblo hay diversos tipos de ingreso de la

poblacion, por decir, hay familias cuyo ingreso es
superior a los seis salarios minimos, pero hay otras
cuyo ingreso es el minimo estatal, que apenas rebasa

los $1000.00, e incluso menos. Por cuestiones de tiempo no se ha podido establecer un
esténdar, sin embargo, consideramos que la poblacion, si puede pagar la mercancia
que ofertamos, ésta en un principio fue exclusivamente de papeleria, pero por la
demanda, ha sido necesaria la incorporacién de articulos de regalos —peluches-,
boneteria y accesorios de belleza. Por supuesto a medida que ha habido demanda de
articulos de ferreteria, recientemente se introdujeron articulos propios del negocio,
como son algunos clavos y tornillos.

* El margen del 45% es para productos que extienden factura; para aquellos que no el margen es del 50%
0 mas en algunos casos.
! “What life should mean to you™ pag 55 How to Win Friends ...
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Analisis de los precios

Mostrando interés genuino en otros no solo
te permite ganar amigos, también desarrolla
en tus clientes lealtad hacia tu empresa.
Dale Carnegic™.

De lo mencionado anteriormente, con respecto al precio, seria todo, o habria muy poco
que agregar, como ya vimos, el precio al publico estd dado por el precio de coste mas
el iva, y un porcentaje de utilidad que es del 45%. Para aquellos articulos que son
comprados y que no se obtiene factura por ellos, el precio al publico regularmente es:
precio de coste mas un 50% de utilidad, dentro de esta utilidad se consideran los
gastos fijos del negocio como son: salarios, renta, luz, margen minimo de perdida y
utilidad. Al final del presente trabajo se encuentra un anexo, el cual contiene un listado
de toda la mercancia que se oferta actualmente, faltado por considerar clavos y
tornillos que son de reciente incorporacion. En éste listado encontramos en la columna
F el precio de venta, que se obtiene de sumar de la cantidad que aparece en la
columna D mas por un 45% sobre el mismo monto. (Ver Anexo columna F)

Los precios pueden ser modificados y habran de modificarse, pero solo cuando se
mueva la inflacién o cuando el coste de los productos se modifique a tal grado que no
permita un margen de utilidad aceptable. No habra por el momento ningun otro factor
que pudiese permitir una modificacion a los precios.

Se procurara buscar precios de coste cada vez mas econdmicos a fin de beneficiar al
consumidor final. Por lo anterior, pudiese darse una baja en nuestros precios
establecidos.

“ How to win Friends ... pag. 61
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Analisis de la comercializacion.
Nunca creas que lo evidente ¢s la verdad.
Willian Safire”.

La papeleria es una forma de intermediario que permite comercializar mercancias a
menudeo. A través de este tipo de comercializacién, el producto puede llegar hasta el
doble de su precio o mas cuando llega al consumidor final. A pesar de ello, es una
forma de hacerse de recursos y de generar fuentes de empleo. En virtud de lo anterior
nos hemos dado a la tarea de reducir al maximo los intermediarios. Y tratar de buscar

los mejores precios, a fin de mejorar el servicio y el precio al cliente consumidor.

Los productos que se ofertan se dan en sitio y momento oportunos, realmente no se
pueden concentrar grandes volimenes, en primer lugar por el espacio y en segundo
por el tipo de demanda y ademas por el tipo de productos — por ejemplo el material
didéctico, ocupa espacio; y su rotacién es minima -.

A pesar de que los articulos si recorren gran distancia, por lo regular llegan en buenas
condiciones al consumidor, sin embargo, por el tipo de ambiente de Ia zona, no tiene
un alto grado de calidad.

A medida de que sé esta en contacto directo con el cliente consumidor, se conocen los
gustos y preferencias de éste, por tanto se surte el tipo de articulo que el cliente

quiere, conviertiéndose esto en una ventaja competitiva para el negocio.

Los proveedores ofrecen para aquellos clientes regulares o para aquellos que compran
mucha mercancia, llevar ésta al el domicilio, lamentablemente no se puede hacer uso
de éste servicio por la distancia que se tiene que recorrer y por la ubicacién del negocio
que es afuera de una zona céntrica o periférica que es la que ellos atienden.

7 Sleeper Spy ed. Ramdom House. Selecciones “Citas Citables” pag. 3
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Definicion del producto— descripcion exacta de los productos.
Sin metas, y sin planes para alcanzarlas, se es como un barco que hace
a la mar sin punto de destino. Cada hacedor primero es un pensador.
Fitzhugh Dodson™.

Producto. En el presente trabajo, no se puede hablar de un solo producto, ya que no
se trata, en este caso, de producir, mas bien de la comercializacién de bienes ya
producidos, considerando que nuestra funcidn es hacer llegar estos productos al
consumidor final. No sélo manejamos un producto, la cantidad de productos que se
ofrecen es muy variada, sin embargo, por lo general sélo incumben articulos propios de
una papeleria. Por lo ya comentado con anterioridad también se ofertan otros articulos

pero igualmente sdlo se comercializan no se producen.

Foto. Sefiala la el tipo de meraysu bucién en los a q ' 00)

Puesto que él numero sobrepasa los 300 articulos, no se hard una descripcion de cada
uno de ellos. Empero, se destaca que los articulos son en algunos casos de

™ Universidad del Exito pig. 171 Universidad del Exito pag. 171
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conveniencia, y otros por impulso (accesorios para belleza: peinetas, cucas, donas,
etc.), sobre estos, la compra que hacen los consumidores no necesariamente se
planea. Hay otros articulos que se ofrecen, y no porque no se planeen son de
conveniencia, es decir, hay articulos, que aunque los consumidores no los tengan en
mente, por el hecho de ser estudiantes, se les demanda el uso de los mismos, por o
cual deben de recurrir a negocios como el de la papeleria. Los articulos que se ofrecen
son de consumo final, pero no son de primera necesidad. (Ver Anexo comuna C, en

esta columna se encuentra un listado con los articulos que se ofertan por el momento)

Proyeccion
No basta con ¢l trabajo arduo es necesario tener una meta.
Joyce Brothers™.

La demanda.
El momento mas peligroso llega con la victoria.
Napoleo6n 1

Debido al tipo de negocio, se puede establecer que la demanda actual es variable, que
tiende a modificarse constantemente. El cambio en la demanda obedece a la
incorporacion de algunos residentes del pueblo a los sistemas de educacién. Una vez

que los nifios alcanzan la edad escolar, se convierten en una demanda potencial.

De los actuales miembros de la comunidad escolar, hay algunos que desertan 0
abandonan sus estudios por diversas razones, entre las principales destacan la
econdmica, la social y la falta de una vision de futuro que termina por inducir a los
miembros de ésta comunidad a un campo de accién muy limitado. De lo anterior, se
concluye que cada vez son mas los nifios que se incorporan a actividades escolares que
los que por las situaciones ya comentadas se desincorporan. Estas condiciones hacen
prever un futuro favorable. Ademas, la comunidad del pueblo sé esta viendo
acrecentada por nuevos pobladores, gente que no pertenecia al pueblo pero que llegan
a establecerse conviertiéndose en la demanda potencial.

™ How to Get Whatever You Want Out of Life. Universidad del Exito pag. 311
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La demanda puede cambiar, a favor del negocio, pero no en contra. La razén, que
lograria poner a la demanda en contra del negocio es la competencia, sdlo esta podra
intervenir para que nuestra demanda disminuya, sin embargo, ya se cuentan con
estrategias que permitan hacer frente a estos inconvenientes. Por ejemplo: pensamos
adelantarnos a nuestros competidores, proporcionando servicios novedosos como son
los de computacion, internet, cosas por el estilo que se comentaran mas adelante.

La oferta.

La oferta de la comunidad es muy variada, y con mucha competencia, en el pueblo hay
mas de un negocio con el mismo giro. La ventaja que se puede ofrecer actualmente es
gue los comercios actuales tienden muy poco al cambio o al progreso, a mi manera de
ver, claro estd, a pesar de ello hay quienes se preocupan por dar una atencion
adecuada v eficiente a los clientes.

Por parte del negocio la oferta, no cambiara pero si se ampliara, todo depende de las
condiciones que se presenten en el futuro mediato. La oferta seguird como hasta ahora
se venderan articulos de papeleria y se introducird mercancia de merceria
paulatinamente al igual que articulos de ferreteria, aunque dependiente de las
condiciones del mercado y de la demanda, se pudiesen introducir un par de
computadoras y darlas en arrendamiento, e incluso poder dar clases de computo sobre
la paqueteria mas usual, se proporcionara servicio de teléfono plblico, se envolveran
regalos, con un primo, posiblemente se hagan filmaciones. En fin, nuestra oferta sé ira
adaptando al tipo y cantidad de demanda. Por tal motivo no hay miedo a la
competencia.

Tanto la oferta como la demanda sufrirdn cambios en un mediano plazo, situacién que
obedece al cambio generacional que se da como resultado del crecimiento de la
poblacién tanto en edad como en tamafio de la misma. Hasta hace algunos afios el
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indice demografico era muy alto, y alcanzaba un promedio de 8-9 niflos por familia,
situacion que en los ultimos anos ha ido descendiendo, pero aun asi, las familias son de
4-5 nifos. Estos son la demanda potencial. Y de acuerdo a ésta es como ira cambiando
nuestra oferta, adaptandonos a cambios, incluso de estilo de vida.

grafica de proyeccion
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Perido

La serie uno indica las ventas alcanzadas hasta el momento, en las primeras cuatro
quincenas, como se puede observar ha habido un aumento en las mismas, pero éste no
ha sido constante. La serie dos indica cantidades ajustadas, de acuerdo a los
incrementos dados en las primeras quincenas. De mantenerse los incrementos y
permanecer éstos constantes, en la primera quincena de Abril las ventas alcazaran 10s
$1245 pesos por Quincena. De mantenerse asi las ventas en un ano aproximadamente,
éstas seran de $4305 por Quincena, cantidad que se considera adecuada por el
Momento, debido a la cantidad de mercancia que se oferta. Sin embargo, nuestro
planteamiento sugiere que éstas ventas se alcancen pero en una semana.
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Tradiciones y clima
Trata a la gente como quieres que la gente te trate a ti.
Jests
Aungue el pueblo conserva muchas tradiciones, los medios de comunicacién han
permitido que parte de la poblacidn se adapte a los cambios, procurando un nivel de
vida diferente. Hasta hace algunos anos, por decir, la generacidon anterior, se mantenia
muy tradicionalista, la actual ha cambiado, quizas por las circunstancias, los medios de
comunicacion, la exigencia en el nivel de educacién, o porque simplemente quieren
tener un nivel de vida diferente 0 adaptaras a las nuevas modas, cualquiera que sea la
circunstancia que provoque el cambio, estaremos alertas para en principio mantenerios
y una vez logrado esto, procurar estar un paso al delante de la competencia,
procurando atender a nuestros clientes como ellos se merecen.

Clima
Los dados de Dios siempre estan cargados, ¢s imposible
obtener cualquier cosa sin pagar su precio.
Ralph Waldo Emerson'®.

El clima es un factor importante por el tipo de negocio, al encontrarse el negocio cerca
del Nevado de Toluca, el clima por lo regular es hiumedo y frio, condiciones poco
favorables para el tipo de mercancia que se maneja, ya que ésta tiende a humedecerse
y a perder su consistencia. Hay otro factor que no se puede menospreciar, y es el
hecho de la abundancia de moscas en la zona, es otro factor importante, porque
ensucian la mercancia y dejan mal aspecto 0 una mala imagen del negocio. El viento, la
ubicacion del negocio es muy buena, porque esta a la vista de muchos de los
pobladores, pero es una zona donde corre mucho viento, esto no es una desventaja en
si misma, sin embargo, la mercancia, la vitrina y los anaqueles permanentemente estan
sucios. Ante esta situacion lo que se proyecta hacer es colocar en el frente un portal de
vidrio que permita la entrada de la luz, la visibilidad de nuestros clientes hacia el
interior y una imagen diferente.
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Posiblemente, este tipo de negocio presente un incremento o disminucién en sus
ventas de forma temporal, es decir, habra ocasiones que por temporada las ventas
puedan ser muy buenas y que otras puedan ser muy malas, la temporalidad no podra
cambiar los objetivos, ni modificara nuestra actitud de servicio. Pero si cambiara en
forma relativa nuestra oferta.

Por supuesto que puede haber otro tipo de variaciones tanto a la oferta como a la
demanda, pero estas pueden ser circunstancias aleatorias y por tanto su resolucion

sera en consecuencia.

La proyeccion a futuro a mediano plazo, es decir, unos cinco afos, es contar con
aproximadamente cinco o seis establecimientos con las mismas caracteristicas

2 Compesation Universidad del Exito pag. 354-357
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¢DONDE?

No podemos abdicar al derecho de hacer decisiones.
Nena y George O'Neil™.

Para determinar donde se localiza el negocio fue importante realizar

un estudio técnico que incluye.
Cuando hemos empezado a asumir ¢l cargo de nuestras
vidas, a ser duefios de nosotros mismos, ya no hay
necesidad alguna de pedir permiso a nadie”.

Localizacion 6ptima del producto.
El potencial estd inherente en todo lo que
hacemos solo se requiere de concentracion.
Joyce Brothers”.

La ubicacién del local no se determino aleatoriamente, para esto se realizo un pequefio
estudio y sdlo incluyo a dos locales, para determinar la ubicacidn se utilizo el método
por puntos, éste método, permite seleccionar una opcién dentro de, ya sea una par o,
una gama de opciones, para esto es necesario considerar una serie de factores, los
cuales permitiran determinar la eleccion de una de las opciones, una vez determinados
los factores a estos se les asignara un peso especifico, que puede determinarse a
conveniencia de los interesados, el peso que tenga cada factor sera el mismo para cada
una de las opciones. Una vez echo lo anterior a cada factor se le proporcionara una
calificacion, que en éste caso es de 1-10, es decir de acuerdo al factor se eligira de uno
a diez dependiendo de la calificacion que se proporcione al factor, ésta operacion se
realiza con todas las opciones. Una vez calificados todos los factores de cada opcién se
procede a obtener una calificacién ponderada, ésta se obtiene multiplicando el peso
proporcionado al factor por su calificacion, la operacién se realiza por cada una de las
opciones, el resultado serd una calificacion ponderada que al sumarla, nos
proporcionara diferencias en puntos respecto de cada opcion. Seglin sea el caso se
considerara la opcién que tenga mas puntos, dejando fuera a aquellas opciones que
tuvieron un puntaje inferior.

2 Shifting Gears Universidad del Exito pag 304
“ Ibid. pag. 306
* Ibid. pag. 315.
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A continuacién se ejemplifica, mediante el uso de una matriz la forma de llevar a cabo
este Método cualitativo por puntos, las opciones fueron un local ubicado sobre la
avenida principal de 4 por 5 mts. aproximadamente y otro local ubicado enfrente de
una iglesia. Los factores se colocaron a mano derecha, y enseguida el peso asignado a
cada factor, finalmente el local con mayor puntuacién fue el elegido para establecer el
negocio, motivo del presente trabajo.

Método cualitativo por puntos

Local Frente a la Iglesia [Local en la avenida “La
Principal”

Factor Peso Calificacio | Calificacion | Calificacién | Calificacion
relevante asignado n ponderada Ponderada
Mano de obra A1 5 .01 5 .01
disponible
Costo de renta .25 8 2 9 2.25
Afluencia de .25 7 1.75 7 1.75
transeuntes
Poca Humedad .15 9 1.35 5 .75
en el lugar
Disponibilidad .25 8 2 7 1.75
Suma 1.00 7.11 6.51

Como se puede observar el local ubicado enfrente de la Iglesia obtuvo una puntuacién
mas alta, de acuerdo con los factores considerados. En virtud de lo anterior se escogid
el local ubicado enfrente de la Iglesia.
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Ingenieria del proyecto
La libertad sélo llega cuando no colocamos
ninguna cabeza por encima de la nuestra.
Lord Bearverbrook™.

Es necesario recordar que cuando se busco el local, éste todavia no estaba terminado
Se hicieron los arreglos necesarios a fin de que se encontrara en optimas condiciones.
Originalmente el local tenia dos paredes no terminadas, estas supuestamente
correspondian, una a la puerta de entrada y la otra correspondia a una puerta para un
futuro bafo, los planes cambiaron y el bafio no quedaria en el lugar sefalado, por tanto
ésta pared deberia ser cerrada, respecto a la otra era necesario colocar una puerta. La
pared que tenia la abertura para un bafo se cerré después de cuatro semanas, del
tiempo senalado, la puerta se puso una vez que se instalaron los anaqueles y la vitrina
esto es después de la primera semana de trabajo. En el mes de Febrero se comenzd
con la construccién de un bafio que seria destinado para uso exclusivo del personal del
local, posiblemente éste esté terminado para mediados de Marzo.

Hace falta al negocio, pintarlo por dentro, situacién que surge por el cierre de una de
las pares, también es necesario rotular, ya que en el exterior no hay ninguna leyenda
que especifique que ahi hay un local. Actualmente cuenta para iluminacién con un solo
foco, nuestro propdsito es cambiar éste por un par de lamparas con previa autorizacién
de la duena del local. Para la venta se determind el uso de anaqueles y una vitrina, los
anaqueles permitiran que los clientes vean parte de mercancia, ademas de que
permiten una forma de organizacidon adecuada para el tipo de negocio. La vitrina con
la que se cuenta, se mando a hacer de acuerdo a las necesidades, sé penso en
compraria ya hecha, pero los costos desalentaron ésta idea, ademas de que los disenos
no eran los adecuados de acuerdo al local.

En fechas recientes con la introduccién de material didactico se ha hecho necesaria la
adquisiciéon de un par de muebles para la colocacién de las monografias, biografias y

2 The three keys to Success Universidad del Exito pag. 346
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relieves que se estan ofertando, estos muebles son los adecuados para el tipo de
material, por lo tanto no se ha pensado en mandarios a hacer.

Como maquinaria si es que se puede llamar asi, se ha adquirido una engargoladora y
una enmicadora, hace falta una fotocopiadora que esta por adquirirse, estos equipos
=25 permitirdn colocarnos a la par con nuestros competidores. De acuerdo con nuestros
planes de desarrollo se ha pensado en la adquisicion de equipo de computo, pero esto
sera en el mediano plazo

A medida de que el negocio no procura la produccién de articulos sino la
comercializacién de los mismos, no hay un proceso muy elaborado para hacer entrega

de mercancia al cliente consumidor.

Estructura del Negocio
No habra tributo a Roma, mientras mi
pucblo se est¢ muriendo de hambre.
Cleopatra

A medida de que es una empresa que apenas comienza, podemos hablar de una
estructura vertical informal, con lineas de comunicacién reciproca. Los participantes en
ésta estructura son: Duefio del negocio y responsable del mismo.

Duefio del Negocio

Responsable

Por el momento la estructura es la adecuada, se mantendra o modificara de acuerdo a
las necesidades del negocio.
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Distribucidon del Local
Yacatecutli. Dios Pochteca que significa el Sefior que Guia.
Gary Jenninngsm;
Una buena distribucién de la planta es la que proporciona condiciones de trabajo
aceptables y permite una operacidon mas econdmica, y a la vez mantiene las
condiciones optimas de seguridad y bienestar para los trabajadores. Si se mantiene
ésta definicion sobre la distribucion, serd necesario especificar como queda la
distribucién del local, considerando que actualmente cuenta con 7 anaqueles una
vitrina, dos sillas, y que en un futuro no muy lejano se introducird material de ferreteria
y posiblemente equipo de computo. Parte del material de ferreteria son tubos PVC y
también tubos galvanizados y de cobre, éste tipo de material cubre una superficie de 6

mts de largo. El equipo de computo requiere de

por lo menos 1m? . A partir de ahi es necesario
definir cual seria la mejor distribucién.
Anaduel | Anacuel
“{ Aneuel
it
7
i >
g
m R K
Al
& &
Anacuel ﬂ
ate ilaldeYRelieteli
< Firts

) Azteca pag. 257 mzo. 94 Planeta.
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Distribucion dentro del local
Tonali. Palabra Azteca que puede significar,
Destino, Fortuna, Suerte, Plan, Programa®.

La primera semana que se abrid el negocio, se puso una mesa, con unos cuantos
articulos, la gente que pasaba por ahi pensaba que estabamos vendiendo dulces, sin
embargo, eran articulos de papeleria, los primeros dias fueron muy dificiles, porque casi
no habia venta, cabe destacar que los dias de apertura correspondieron a la Ultima
semana de Diciembre, periodo “no” escolar. Era importante para mi que el negocio
estuviese abierto, antes de que los nifios se reincorporaran a clases, es decir, procurar
que la gente se percatara de la existencia del negocio. En un principio, sobre la mesa
solo habia unas plumas, lapices, colores, gomas y sacapuntas, a un costado de la
mesa, se encontraban unos cuantos cuadernos. Obviamente aparecid mucha gente
curiosa, con €l fin de averiguar que era lo que se vendia, finalmente no compraban
nada. Dentro de las personas que pasaban a visitarnos, habia quienes pedian infinidad
de articulos no propios de una papeleria, por decir algo habia quienes pedian ganchos
para bordar, agujas, estambre, listones, dulces, alkalzelser, gel, refrescos, congeladas,
monos, crema para labios, tomillos — lo que me hizo recapacitar seriamente en la
ferreteria -, etc. Lo que pude observar es que la gente del pueblo identifica a una
papeleria como un boneteria, razon por la cual, se demandaban articulos propios de
una boneteria.

Una vez que se entrego el local, hubo la necesidad de hacer una distribucion de la
mercancia con la que se contaba, realmente no era mucha, al momento de ir
desempaquetando la mercancia e ir colocandola en los anaqueles con gran sorpresa me
percate de que faltaba surtir, esto es porque, solamente se habia llenado un anaguel y
la vitrina, ésta, de frente estaba semi-llena.

Debido al tamafio del local, la poca mercancia daba la apariencia de un lugar desierto,
pero era lo que tenia y era suficiente para mantenerme.

H 1bid. Pag. 18
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=t del orimér arupo de productos que compre, habia unos cuantos cuadernos, vy
otros articulos de poco volumen. Para empezar se puede decir que, no se compro
mucha mercancia, ésta situacién se dio, porque pienso que no se puede surtir cuanta
mercancia se me ocurra, ya que posiblemente esta no se venda, mi idea por lo tanto se
enfoco, a surtir aquellas cosas que demandara la gente. Por obvias razones la primer
semana escolar, hubo una gran cantidad de faltantes, mismos que he tratado de

reducir.

El local es de casi tres metros de frente por 5 de fondo, la vitrina esta colocada al
frente tan solo a 60 cm. de la cortina. La vitrina es de metal, con dos entrepanos de
vidrio transparente para que se puedan ver los articulos que se encuentran en el fondo.
En la parte ultima de la vitrina hay un par de tablas, que son las que impiden ver el
piso, actualmente en la vitrina encontramos: 0sos de peluche, plumas, mini-
engrapadoras, papel fantasia, cutters, juegos de geometria, gomas, sacapuntas, diurex,
masking tape, plastilina, Iapices y cucas. Estas (ltimas habian sido muy demandadas.
Sobre la lista de productos que hay en existencia se sugiere ver anexo al final del
presente trabajo.

En los anaqueles que estan en la parte trasera de la vitrina hay cuadernos y papeles
como el china, cartulinas, papel crepé, papel primavera y papel cascaron, folders, hojas
blancas y de colores, solicitudes de empleo, pagarés, etc.

Aun hay faltantes de papeleria que son minimos en comparacion de los que habia en
las primeras semanas del afio, se ha tratado de disminuir esa desventaja en la medida
de lo posible, sin embargo, es necesario pensar en la introduccion de una
fotocopiadora, ya que segun he podido observar es un equipo que realmente no es
muy demandado, pero que permite a través de este poder vender otros articulos.
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La primera mercancia que compre de material didactico (monografias, biografias y
relieves de plantas y animales), era muy pobre. En virtud de lo anterior, tome la
decision de comprar solo aquella mercancia que segtin las principales casas de venden
en el mes, hasta ahora a resultado muy bien, si ha hecho falta mercancia de este tipo
pero es minima. Por cierto que jamas imagine encontrar tal cantidad de titulos, tanto
de monografias como de biografias.

Cambiando un poco el tema, cabria decir, que éstos articulos, dejan una utilidad
considerable, sin embargo, hay un problema qué por minimo que este sea no puede
pasar desapercibido, “la demanda”, es decir, el producto si puede ser demandado, pero
por muy basta que sea la demanda la rotacién del articulo es muy baja y aunque ésta
fuese alta, el valor en si del articulo es minimo. Por ejemplo: el costo de una
monografia es de 49.5 centavos, el precio de venta al publico es de $1.00. Como se
puede observar hay un muy buen margen, empero, cuanto tiempo se requerira para
vender 50 monografias de la misma. Esta situacidn implica, que es necesario desarrollar
estrategias de venta que permitan una rotacion elevada de estos articulos. Una de las
ideas que rondan en mi cabeza es: colocar carretones anunciando las monografias y
biografias del mes, a tal vez anunciar que se venden monografias y biografias. Quizas
sean métodos tradicionales y por ende pueden funcionar. Por otra parte ya se
entablaron conversaciones con algunos profesores de la primaria y Secundaria,
haciendo el comentario de que hay una nueva papeleria en el pueblo y de que
queremos brindar un buen servicio y sdlo lo lograremos con su colaboracién por lo
tanto se ha solicitado que nos den aviso de la mercancia que necesitan o del tipo de
material que necesitan para poder surtirlo, siempre y cuando nos den un periodo de
considerable de tiempo para conseguirlo, que podria ser de 15 dias. Hasta ahora
ningun profesor se ha acercado con nosotros, sin embargo esperamos que se acerguen
muy pronto.

Hay una hilera de anaqueles colocados enfrente del muro situado a la izquierda de la
vitrina, enfrente de la puerta de entrada. El destino de estos anaqueles es para material
exclusivo de ferreteria
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Mi prima que es la actual responsable del negocio, en vista del poco tiempo disponible
con el que cuento, se ha dado a la tarea de anotar aquellos faltantes de abrir y cerrar
el negocio de acuerdo a lo acordado. Hasta el momento hemos coordinado sin mayor
dificultad lo referente al negocio, hay ciertas situaciones que se presentan, que segun
ella requiere de mi presencia, como son visitas de agentes de ventas, obviamente, cuya
finalidad es dejar mercancias sin costo por el momento, pero que finalmente tiene que
ser pagadas. Algunas de las mercancias las he logrado conseguir en el centro de la
ciudad de México, otras no. Lo que si puedo decir es que mi prima ha sabido manejar
la situacién y no se ha dejado envolver.

Recientemente a peticidon de mi prima, y porque !as ventas ya no se habian
incrementado, me vi forzado a comprar dulces. Esta situacién no fue muy del agrado
de una tienda vecina, ya que en ésta también se venden dulces. El comentario surge
porque, las relaciones de mi prima con la duefa de la tienda, eran muy buenas y
cordiales, a partir de la introduccién de los dulces estas relaciones comenzaron a
deteriorarse, ya no son tan cordiales, por lo menoE’_—_j

A = Local vacio

B = Papeleria

C = Tienda de abarrotes
D = Competencia directa
E = Secundaria

Iglesia “

L

—_— »

Avenida la principal \

} Cancha Basquetbol
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Un hecho que, para mi, es importante resaltar, es que, con mi prima acordamos que el
negocio se abriria a las 6:30 a.m., la tienda desde antes que se pusiera la papeleria
habria a las 7:00 a.m., a partir de la apertura de la papeleria, la tienda se habré desde
las 6:00 a.m. Desconozco si sus ventas hayan mejorado o no, pero noto un poco de
envidia. Eso no es todo, el negocio se establecié relativamente cerca de una
Secundaria.

La secundaria esta a casi dos cuadras, cabe mencionar que muy cerca de la secundaria
hay otra papeleria, hasta donde yo sabia, ésta papeleria, sdlo estaba abierta en el
horario escolar, es 8:00 a.m. a 14:30 y exclusivamente de Lunes a Viernes. Una que se
abrid la papeleria de la cual yo soy responsable, la competencia directa, decidié abrir
mas temprano y cerrar mas tarde, ésta situacion provoco no que cayeran nuestras
ventas, pero si que estas no se vieran incrementadas. Ante esta situacién, tuve que
implementar planes de contingencia. Dentro de estos planes esta el de ampliar la gama
de productos que actualmente se ofrecen, colocar anuncios sobre ofertas, y repartir
volantes, me es grato mencionar que si se han incrementado las ventas no al grado en
que Yo quisiera, sin embargo si se ha visto un repunte en las mismas.

Lo mas interesante de los parrafos anteriores es la forma en la que se da la
competencia, uno pudiese pensar que la competencia sélo esta en quienes participan
en el mismo mercado, empero, la realidad es diferente. La competencia, no es sdlo la
venta de articulos o la cantidad de articulos, la competencia también se da en la forma
del servicio, en la imagen del mismo negocio, en la atencidn, por supuesto que esto no
es nada nuevo, lo que hace interesante esta situacion es la vivencia misma, sélo a
través de la experiencia uno puede cerciorarse de que tan efectiva es la teoria con la
practica. Lo que he percibido de estas situaciones es que, los negocios, por lo menos
los del pueblo de Santiago Tlacotepec, se fundamentan en una base econdémica muy
por debajo de lo que en ocasiones se escribe en los libros. Por mencionar un caso, el
de la tienda al lado de la papeleria. El duefo, es una sefiora de mas de 50 aios, tiene 4
hijas que son las que esta en la tienda, la sefiora si se preocupa por el negocio,
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tambien io atiende. v trabaia nara ei negnrin. siis hilas nn fantn. iec da in miemna ane
se venda a gque no se venda, consumen mucho de io que venden, v ie avudan muy
pOCO a su mama, en ios pedidos, ias compras, ias ventas, en fin a organizar 0 a
administrar ia tienda. Hay una persona gue reaimente esta interesada en ei negocio,
pero hay otras cuatro que no. Esto ademas de ser una critica, es una forma de refiejar

i0 pudiese pasar en cuaiquier negocio, inciuso con i que recientemente comienzo.

Sequridad v bienestar para ei trabajador
Morivacion Sc consritnye por tados aquciios factores
capaces de provocar, mantener y dirigir ia conducta
de un individuo hacia un objetivo especifico.
Arias Galicia F.*
El iocai, esta bien construido, es de ioza, no se corre ningun riesgo por ia cimentacion
es apropiada para el tipo de iugar, ia instaiacion de ios anaqueles es segura, ya que
todos estas unidos por tornilios, y por el peso que cargan tienen estabilidad, la vitrina
cuenta con vidrios del numero 6 lo que permite seguridad cuando se coloca mercancia
encima. La distribucién hecha de los anaqueles permite un paso libre, la parte mas
estrecha es aquella que tiene 40cms, la misma ubicacion de los estantes permite la facil
localizacion de la mercancia, asi como los movimientos minimos a fin de proporcionar

una buena atencidn y calidad en el servicio.

Flexibilidad.

Nuestra mayor gloria no esta en jamas caer,
sino en levantarnos cada vez que caemos.
Confusio

A pesar de haberse efectuado la distribucién de los objetos con los que se cuenta, esta
distribucion pudiese ser sujeta a cambio, siempre y cuanto este cambio permita la
optimizacion de tiempos asi como beneficios para empleado como para el cliente.

% Admén. de Recursos Humanos “El comportamiento Humano” pag. 65 4° ediciéon 1989,
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Organizacion del Recurso Humano

No temas de los enemigos que te atacan,
cuidate de los amigos que te adulan.
General A. Obregdn

Todas las actividades y su administracion deben ser previstas adecuadamente desde las
etapas iniciales, ya que esa es la mejor manera de garantizar que los objetivos de la
empresa pueden ser cumplidos.

Dentro de las actividades que aqui se desempeian son:
¢ Atencion a clientes

¢ Limpieza del area de trabajo

+ Elaboracién de requisicion de material faltante

¢ Apertura y cierre del local.
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Conclusiones
Cuando un hombre sabio sefiala la Luna, la gente
ordinaria levanta la vista para contemplar ¢l dedo.
Carlos Cuauhtémoc Sanchez™

éQué? Este capitulo narra de forma sencilla cdmo es qué un Seminario de
Emprendedores cobra vida, poniendo en practica todas aquellas ideas o quizé aquella
idea que surge en la cabeza cuando se esta pesando en la posibilidad de un negocio.
Este capitulo atrae en especial la atencidn porque, a pesar de exponer una experiencia
muy particular es cierto, permite al lector descubrir que dentro de la inmensidad de
posibilidades, es necesario hacer uso de la maxima facultad que poseemos los seres
humanos y ésta es la de “decidir”, decidir como él titulo del capitulo lo dice un équé? Y
una vez que se tiene éste dar rienda suelta a la imaginacién a fin de encontrar el

écomo?.

éPor qué? Aqui se exponen todos aquellos pormenores que conllevan convertir una idea
en realidad, asi como aquellas situaciones no previstas, pero que por el simple hecho
de ser administradores, es necesario contemplarias dentro de nuestro esquema de
planeacion. Cada subtema expone una toma de decision diferente de acuerdo al tipo de
situacion que se presenta y en el contexto en el que se encuentra. Es importante que el
lector descubra que cada decision tomada permite avanzar con pasos mas sdlidos hacia
el logro del objetivo del Seminario.

¢COmo? Posiblemente los titulos de los capitulos, salgan de los comudn, pero realmente
ésta era mi idea, en este capitulo ya no se habla de ideas abstractas o planteamientos,
se habla de acciones, se expone de forma concreta la realizacion de las actividades que
dan respuesta al qué? él écdmo?. Hay un subtema llamado proyeccidn aqui se plantea
de forma objetiva cuales son las posibilidades y oportunidades que se tienen el futuro a
mediano y largo plazo, de acuerdo al tipo de negocio y al contexto en el que se
desenvuelve éste.

2 A Desperate Cry pag 187 Selected Diamond Editions 1995
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éDdnde? Este capitulo es complemento a la respuesta del ¢qué? también expone parte
del ¢cémo?, concentrandose mas en la parte interna del negocio, primero localiza al
negocio en un punto optimo, después se procura qué éste tenga forma, que haya una
distribucion adecuada de todo aquello que conforma el negocio.

Finalmente se exponen las condiciones del Recurso humano ¢Como se encuentra y cual
es su proyeccion?. En general el capitulo pretende una comprension racional de los
recursos Materiales y Humanos dentro de un negocio del pequeio comercio que surge
como resultado de un Seminario de emprendedores.

El presente trabajo pone de manifiesto, a través de un ejemplo concreto y real, de que
todo aquello que nos propongamos es factible, siempre y cuando conozcamos nuestras
capacidades y habilidades, pero no solo esto es necesario tener presente el contexto en
que nos encontramos, la gente con la que nos rodeamos y por supuesto la fe que
tengamos en lo que se desea realizar. Es cierto, no hay nada escrito, la vida es como
un cuaderno en blanco, nos pudiésemos preguntar entonces ¢por qué planear? Como
administradores nos encontraremos en una empresa y dentro de ésta la planeacion nos
permitird tener una clara idea de nuestra realidad presente, se pueden plantear
escenarios diversos a futuro y ante estos dar respuestas planeadas o contingentes
favorables.

Espero que a través del presente documento el lector haya captado el mensaje Sdlo
hay dos cosas que debemos ambicionar en la vida: Primero obtener lo que deseamos;
Segundo disfrutar de ello. Sélo los mds sabios de la humanidad logran lo segundo.

En mi mente quedan muchas ideas mas, sin embargo, este no es un libro de
motivacién es un libro de experiencia, sobre emprendedores.

iGracias!
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Analisis -breve del AneXxo.
Cantidad, Columna “B” esta contiene un nimero que sefala la cantidad de articulos

que hay en existencia del producto;

Descripcion Columna “C” contiene el nombre de! producto.

Costo. Columna D", aqui encontramos el precio al cual fue comprada la mercancia mas

el 15% correspondiente al iva.

Costo de conservacion Columna “E”, es la cantidad que se tiene que pagar por tener la
mercancia almacenada, en este caso este costo incluye, la renta y el salario devengado
durante un mes, que son los principales gastos que se hacen por mantener ahi la
mercancia. El costo de conservacién esta medido en pesos, y es la cantidad que
proporcionalmente paga cada producto por su almacenamiento.

Precio de venta Columna “F”, cantidad a la que se ofrece la mercancia al publico
consumidor. En este caso especifico es de Precio de Costo mas 45% de utilidad.

Venta mensual Columna “G”, en ésta columna aparece una cantidad considerada, sobre
él numero de articulos que de éste producto pueden venderse al mes. El propdsito de
tener ésta cantidad es saber nuestro inventario sobre cada producto.

Lote economico Columna “H”, es la cantidad minina que puede haber en existencia,
antes de realizar el siguiente pedido.

Ciclo de inventario Columna “I”. Sirve para determinar el tiempo en que estara la
mercancia sin movimiento, es decir, el tiempo necesario para resurtir la mercancia,
desde que se compra hasta que se vende, transcurre cierto periodo de tiempo y este es
el ciclo de inventario.
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Costo de Pedido Columna “J”, esta dado por la cantidad que se paga desde el momento
de la elaboracién de una requisicion de material, hasta el momento en que la
mercancia es colocada en el anaquel para su préxima venta, por lo regular el monto es
el mismo para cada producto, independientemente del numero de articulos.

Punto de equilibrio Columna “L”. Marca la cantidad minima de venta de cada producto

para recuperar la inversion hecha en éste.

Proyeccion Cantidad columna “M”, especifica cual es nuestra tendencia de ventas en
numero de articulos de cada producto en un mes, por eso es que la cantidad que aqui
aparece es muy reducida. Se pudieron sacar muchos otros datos estadisticos mas, sin
embargo, el propdsito de éste trabajo no es exponer la estadistica del negocio, empero,
el desarrollo del mismo.
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