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INTRODUCCION

La presente lesis es un proyeclo de investigacion cientifico
encaminado a desarrollar una planeacion prospectiva para una pequeiia
empresa que tiene el giro de zapateria, con articulos de calidad y que
carecia de la aplicacion administrativa y de comercializacion, basada su
operatividad unicamente en conocimientos empiricos. Por lo que recurri a
las ensefianzas recibidas en el alma mater Universidad Vasco de Quiroga
para realizar el proyecto.

El contenido temdtico de esta tesis se conforma de la siguiente
manera:

Se determind una hipotesis en la que se suponia posible que
mediante una adecuada planeacion prospectiva se logre acrecentar la
imagen de la zapateria y dar a conocer los articulos a los clientes
potenciales de manera efectiva.

El problema bdsico era el no contar con un plan prospectivo de
mercadotecnia que vinculara a la empresa con su medio de influencia y
no aprovechara dptimamente la aceptacion de los consumidores a la

zapateria.



En el marco tedrico referencial se tomaron las herramientas mas

importantes y actuales de la mercadotecnia, la planeacion con un estillo

¥ |
prospectivo y la calidad total, haciéndose referencia del uso de las mismas
por parte del franquiciante y franquiciatario.

Los términos manejados en el marco tedrico referencial fueron
utilizados en los capitulos que desarrollan e integran el proyecto y
primeramente en el capitulo tercero.

En el proyecto, el capitulo primero permite al lector conocer los
antecedentes de la zapateria Gillio; se describe brevemente el proceso
para la obtencion del permiso de la franquicia, la eleccion del punto
éptimo y acondicionamiento de la unidad en Morelia y la capacitacion
oportuna del personal para la apertura de la zapateria.

Se fijan el objetivo, la mision y se estructura la organizacion y
Sfuncionamiento de todos los niveles de la zapateria.

En el capitulo segundo el lector conocera la instrumentacion del
estudio de mercado que se realizo y de su importancia para obtener la
informacion primaria basica que permita la eficaz toma de decisiones de
la gerencia general.

En la investigacion de mercado se contempla la estructuracion y
desarrollo de un cuestionario para conocer la situacion de la zapateria

con respecto a su competencia y la aceptacion e imagen alcanzada. Se



analizan los resultados obtenidos y se ‘r‘emite a los anexos
correspondientes para facilitar con apoyos grdficos las tendencias
encontradas en el estudio. Se examinaron los aspectos técnicos del
establecimiento y se explica el procedimiento de rotacion constante del
inventario.

En el capitulo tercero su desarrollo es en dos etapas; la de
posicionamiento y la de comercializacion prospectiva.

En la primera etapa se redefine la mision, se fijan objetivos y se
realiza un estudio DOFA ( FODA) para identificar las fuerzas,
debilidades, oportunidades y amenazas que afectan el macro y micro
ambiente de la zapateria.

En la segunda etapa, con la informacion primaria y el andlisis
DOFA se construye el futuro deseado mediante la planeacion prospectiva
de mercadotecnia fijando los objetivos, las estrategias y actividades a
seguir, en las fechas y medios sefialados, que ayuden a acrecentar la
imagen y la aceptacion de Gillio.

Se menciona en la seccion de recomendaciones todo lo pertinente
para el logro y éxito del plan prospectivo, y se concluye que el supuesto de
la hipétesis si queda comprobada y validada al cumplir con los fines y

expectativas propuestas para el proyecto.



En la seccion de anexos se describe una sintesis al lector referente
a las franquicias y su panorama actual, los productos manejados en la
zapateria (calzado y accesorios) y las grdficas del analisis de mercado.

Con la bibliografia se facilita al lector de la tesis el profundizar en
el tema y desarrollar nuevas lineas de investigacion para posteriores

proyectos.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Al no existir un plan y una programacion en los medios
publicitarios de cardcter prospectivo para la promocion de articulos y
calzado de piel, se considera que la zapateria no ha logrado su mdxima
capacidad de venta de 2000 pares en 2.5 meses, actualmente el problema .
primordial de la zapateria es un nivel de venta de 1500 pares cada 3
meses, pues no se esiablecen las estrategias de comercializacion
adecuadas, por lo que no se aprovecha dptimamente la aceptacion de los

consumidores hacia la empresa.

HIPOTESIS

Se supone que con una adecuada planeacion prospectiva de los
medios publicitarios, para ofrecer un producto de calidad garantizado y
dirigido por un excelente servicio, permitird dar a conocer los articulos y
acrecentar la imagen de la franquicia en su mercado preferentemente

Juvenil de ambos sexos.



FRANQUICIA.- " Es una modalidad de realizar negocios y una
alternativa de inversion para quién decide emprenderla, cuya ventaja es
iniciar con una base de experiencias y lanzar una marca reconocida en
cuanto a ramo o giro comercial o de servicios, y cuya demanda es

constante y demostrada de sus productos." !

" Una franquicia es un sistema de comercializacion, un método
para distribuir bienes o servicios a los consumidores. En términos muy
simples, una franquicia concierne a dos niveles de personas: el
Sfranquiciador, quien desarrolla el sistema y le presta su nombre o su
marca registrada, y el franquiciatario, quien adquiere el derecho de
operar el negocio bajo el nombre o la marca registrada del

franquiciador."?

La franquicia Gillio es una opcion para la venta de calzado y

articulos de piel para dama y caballero juvenil, cuya concesion otorga el

IEdiciones especiales de Excelsior, México d.f. 25 de Abril de 1994
ZFranquicias, Steven S. Raab-Gregory Matusky, edit limusa, México 1994
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manejo administrativo, de distribucion exclusiva y de uso de marca, para

la apertura de varias unidades en la cd. de Morelia.

NOTA: ESTE ESTUDIO SE REFIERE A LA FRANQUICIA UBICADA
EN LA PLAZA FIESTA CAMELINAS LOCAL F-3, Y SU ZONA DE
INFLUENCIA.

Gillio, franquicia cuyo producto y nombre del negocio es el mismo,
existiendo un compromiso de franquiciador con franquiciatario por un
periodo indefinido, asi como una cuota inicial de entrada mediante la
compra minima del producto en el inventario por parte del
Jfranquiciatario, y un surtido permanente por el franquiciador.(ver anexo

#1-4)

MERCADOTECNIA.- " Es la funcion que vincula a un negocio con

el resto del mundo; sirve de traductora de las necesidades, los giros y las

actividades practicas del mundo externo y la capacidad de la empresa. "3

3Mercadotecnia para el exito, Ralp Mroz, Edit. Patria promexa 1992, Méx.
D.F.
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"La Mercadotecnia es aquella activid.ad humana dirigida a
satisfacer necesidades y deseos mediante procesos de intercambio*
B
"La Mercadotecnia es una orientacion administrativa que sostiene
que la tarea clave de la organizacion es determinar las necesidades,
deseos y valores de un mercado meta, a fin de adaptar la organizacion al
suministro de satisfacciones que se desean, de un modo mas eficiente y

adecuado que sus competidores."

La Mercadotecnia en Gillio estudia las necesidades de los
consumidores actuales y posibles, identificando el tipo de producto
requerido, al acudir el modelista de la empresa a todas las convenciones
de la moda en calzado en el mundo, asi como el trasladarse a los paises
donde aparece la boga. El modelista desarrolla nuevos modelos, los cuales
son examinados para concluir si cumplen con las caracteristicas del
mercado y si las hormas son adaptables y comodas para el calzado, asi
como también, los franquiciatarios apoyan con ideas para los productos
existentes y proximos a lanzarse, al ofrecer un producto de total

satisfaccion al consumidor final.

.

4Direccion de Mercadotecnia, Philip Kotler, Edit. Diana 1986, México D.F.
SMercadotecnia, Laura Fisher, Edit. McGraw-Hill, 1992, Meéxico D.F.

.
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La franquicia Gillio mantiene como prioridad el adelantarse a la
moda y anticiparse a los competidores que manejan calzado similar, con

lo cual los jovenes de ambos sexos prefieren los productos vanguardistas.

Mercado, " es el constituido por personas con necesidades por
satisfacer, estando dispuestos a adquirir o arrendar bienes y servicios que
satisfagan esas necesidades mediante una retribucion adecuada a quienes
les proporcionen dichos satisfactores."®

Gillio es una franquicia mexicana, cuyo mercado a satisfacer es
eminentemente juvenil en diversos puntos de la Republica, y
correspondiendo el mercado local de Gillio Morelia de Plaza Fiesta
Camelinas con opcion a la apertura de otros puntos de venta en la ciudad

de Morelia

Segmentacion de Mercado, " es un proceso mediante el cual se

identifica o se toma a un grupo homogéneo, es decir, se divide el mercado

6Mercado, Laura Fisher, Edit. McGraw-Hill 1992, México D.F.
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2

en varios submercados o segmentos de acuerdo a los diferentes deseos de

compra y requerimientos de los consumidores..""

Gillio, capto el interés de la juventud por los~ productos que diseiia
, fabrica y comercializa por medio de sus tiendas ubicadas en las
principales ciudades del pais, al segmentar su mercado con producto
dirigido a damas y caballeros jovenes entre las edades de 15 a 35 aiios,
asi como también, en el calzado en el formal y el casual, para un segmento
de mercado de clase media a media alta.

Con una segmentacion definida, Gillio p;;ede ofrecer a jovenes
mejor imagen, exclusividad y la optima distribucion para el consumidor, y
le facilita a las franquicias la publicidad y la mercadotecnia, asi como

decisiones para identificar su mercado actual y potencial.

Investigacion de mercados, " Ls una técpica sistematizada de

recopilacion e interpretacion de hechos y datos que sirven a la direccion
de una empresa para la adecuada toma de decisiones y para establecer asi

una correcta politica de mercado.” 8

7Segmento del Mercado, Laura Fisher, Mc Graw-Hill 1992
8Investigacic’m de Mercados, Laura Fisher, Edit. Mc Graw-Hill 1992
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Es esencial conocer los gustos, preferencias, deseos y necesidades
cambiantes de los consumidores con anterioridad a la produccion y
desarrollo de nuevos productos y de la venta, con la finalidad de que se
cubran las exigencias del mercado. En Gillio Morelia, es imprescindible
contar con una base de datos con informacion primaria basica proveniente
de investigaciones de mercado para conocer la posicion compelitiva, la
aceptacion de los productos en el mercado, necesidades de los
consumidores, estudio de los medios posibles de promocion y publicidad

para los articulos, elc.

Producto, " es un complejo de atributos tangibles e intangibles e
incluso embalaje, color, precio, prestigio del fabricante y del vendedor,
que el comprador puede aceptar como algo que ofrece satisfaccion a sus

deseos y necesidades."

El producto fabricado por Gillio, es en piel mexicana de optima
calidad, cuyo proceso y terminados son hechos a mano, y solo los herrajes

utilizados en calzado y accesorios en ocasiones son importados. El calzado
~

9Producto, William Stanton Fundamentos de Mercadotecnia, Mc Graw-Hill
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presenta hormas amplias y comodas debidamente examinadas para dar

confort al consumidor final. Todos los productos detentan el logotipo

grabado o en etiquela.

El calzado y accesorios de piel, mantiene un proceso de calidad
para cubrir con las especificaciones fisicas y de disefio establecidas antes
de su fabricacion, y asi ofrecer un producto de calidad garantizada que

:
satisfaga los requerimientos del consumidor final.

v

El calzado Gillio mantiene modelos cldsicos tanto para dama como
para caballero con un ciclo de vida permanente, y los modelos que
cambian por temporadas cuyo ciclo de vida fluctua de 2 a 3 aiios y
algunos modelos cuyo ciclo de vida es durante la estacion del afio a la
que pertenece (4 a 6 meses). El lanzamiento de nuevos productos se
presenta principalmente en el cambio de estacion , durante las
presentaciones en las exposiciones del calzado.

En Gillio, las medidas del calzado para dama son del No. 22 al 26

con sus correspondientes medios niimeros, y en el calzado para caballero

la medida es del No. 25 al 30 y sus respectivos medios niimeros.
.
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En las chamarras y los chalecos se utilizan medidas unisex para

chicos, medianos y grandes.

En los cinturones se presenta una diversidad de tallas para los

modelos de dama y las medidas necesarias para los caballeros.

Las caracteristicas de cada uno de los articulos y el calzado en lo
referente a piel, acabado, color, etc. (ver Anexo # 1-B).

La marca, " es un nombre o término simbolico o disefio que sirve
para identificar los productos servicios de un vendedor o grupo de
vendedores y para diferenciarlos de las marcas de los competidores y , en
sentido estricto, es la parte de la etiqueta que aparece como simbolo,

disefio, color o letras distintivas. "10,

La marca Gillio es el nombre utilizado en los establecimientos de
la franquicia y en todos los productos que se ofrecen, para proporcionar
seriedad, exclusividad y garantizar la calidad, asi como para facilitar la

identificacion de los articulos a los consumidores.

10Marca,Laura Fisher, Edit. Mc Graw-Hill 1992
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La etiqueta," es la parte del producto que contiene la informacion
escrita sobre el articulo, una etiqueta puede ser parte del embalaje
(impresion) o puede ser simplemente una hoja adherida directamente al

producto”. 11

En Gillio las etiquetas impresas con el logotipo son de dos tipos
una en la plantilla del calzado y en la parte de la suela una adherible con
datos para el consumidor con el nombre de la compaiiia, lugar de

fabricacion, caracteristicas de piel en corte, forro y tipo de suela .

En los otros accesorios el logotipo de la marca lo lleva impreso y
grabado para que los clientes identifiquen y distingan el producto Gillio
de la competencia.

El envase, "es el material que contiene o guarda a un producio y
que forma parte integral del mismo; sirve para proteger la mercancia y

distinguirla de otros articulos."2

HEtiqueta, Laura Fisher, Edit. Mc Graw-Hill 1992
12Envase, Laura Fisher, Edit. Mc Graw-Hill 1992
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En la zapateria Gillio el calzado se protege con una caja de carton
que en su interior se anexa a los zapatos una franela bolsa para limpieza ,
asi como muy util para los viajes. La caja tiene impreso el logotipo de

Gillio en la tapa y por los lados. '

La entrega de los articulos y calzado es en una envoltura de
polipapel reciclable y con la marca de Gillio, asi como los lugares donde

existen zapalterias en el interior del pais.

El precio, "es la cantidad de dinero que se necesita para adquirir
en intercambio la combinacion de un producto y los servicios que lo

acompaiian." 13

Los precios los establece la franquicia en todos los articulos y en el

calzado en base a los costos del producto, los precios de la competencia en
h

productos similares, en la preferencia por los articulos por parte del

consumidor y por area geogrdfica. Un precio accesible a los jovenes a

quien se dirige el servicio.

3precio, Laura Fisher, Edit. Mc Graw-Hill 1992
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El precio de un articulo o servicio es determinante en la demanda
del mercado, su precio afecta la posicion competitiva de la empresa y su
participacion en el mercado. Para Laura Fisher, en épocas de inflacion o
recesion el precio es una variable importante debido a que es la fuente de
ingresos, y si el precio no se fija adecuadamente ocasionaria problemas

con las ventas.

* Determinacion de precio en Gillio:
- Nivel de utilidad neta adecuada.

- Observar a la competencia.

* Consideraciones:
- Recuperar lo invertido.
- Participar en el mercado.
- Competir.
5

- Elasticidad de la demanda, en lo que respecta a precio y

cantidad demandada.
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El canal de distribucion, " lo constituye un grupo de intermediarios
relacionados entre si que hacen llegar los productos y servicios de los

fabricantes a los consumidores y usuarios finales.-" 14

La concesion por parte de la franquicia en exclusividad de Gillio
es por la ciudad de Morelia, la primera unidad se ubica en Plaza Fiesta

Camelinas con opcion de otras unidades.

Se determiné la ubicacion en la Plaza Fiesta Camelinas por ser
Aurrera la tienda mds importante en su giro en el pais, por el tipo de
cliente que acude de todas las posibilidades economicas, por existir otras
zapaterias y por el tipo de franquicia con productos exclusivos y modelos

!

de moda( minorista en plaza comercial).

La forma de propiedad es en la categoria de franquicia una

h
asociacion constituida por contrato, cuyo minorista se ajusta a los
productos y accesorios de Gillio, pero son independientes en el manejo

administrativo.

14Canal de Distribucion,Laura Fisher, Edit. Mc Graw-Hill 1992
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La publicidad y Promocion, " tiene la funcion de coordinacion de
todos los esfuerzos de ventas y el establecimiento de los canales que
permitan una informacion y persuasion necesarias para facilitar la venta

de un bien o servicio." 13

En la franquicia de Gillio no se cobran regalias por las ventas, asi
como tampoco regalias por concepto de publicidad. La administracion y el
manejo mercadoldgico es independiente por cada unidad de tienda, y en
Gillio Morelia se ha contratado los servicios de una empresa contable y

administrativa dedicada a dichas funciones.

En los aspectos de mercadotecnia no se ha logrado desarrollar un
plan con estrategias adecuadas y se realiza una publicidad 'y promocion
empirica.(no existe una agencia publicitaria que realice las actividades

mercadologicas).

Como son las promociones de ofertas y reduccion de precios
solamente, y en exhibidores y vitrinas que establecio la franquicia. La

publicidad no se preparan las campaiias adecuadas en los medios masivos

I5pyblicidad y promocion, Laura Fisher, Edit. Mc Graw-Hill 1992
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(TV, radio, cine, prensa), asi como en los medios auxiliares (Publicidad
directa, Publicidad de exterior, publicidad interior). Un sistema de
preparacion de la fuerza de ventas de manera empirica y por la

experiencia de los duefios.

La planeacion prospectiva, " no busca adivinar el futuro sino que
pretende construirlo. La prospectiva se preocupa mds por alternativas
futuras y sostiene una vision holistica y una metodologia liberal. Se
construye a partir de la realidad, siempre en funcion de la seleccion de
Sfuturos que hemos disefiado y calificado como posibles y deseables." 16
Para Ozbekhan y Ackoff, la planeacion empieza por el diseiio de un

futuro idealizado para el sistema con el que se planea. Este disefio del

futuro excluye toda restriccion , excepto la factibilidad iecnoldgica.

La planeacién en la zapateria Gillio, se realiza de manera

1
empirica y sin ciertas estrategias y objetivos sobre papel, pero si con idea
de lo que se realiza y alcanzando en ocasiones las metas y los deseos para

mantenerse presente en el medio.

16planeacion Prospectiva, Tomas Miklos- Ma Elena Tello, Limusa, México
D:F: 1994
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La planeacion y el proceso administrativo en su conjunto lo define

y lo decide el duefio principalmente.

La calidad, "se define como el ajuste total de las especificaciones;
éstas son las especificaciones de los clientes, no unas simples de las

especificaciones del producto o del servicio. 17

En la franquicia como en la zapateria de Morelia es de primordial
importancia el ofrecer los productos que cubran las exigencias de los
clientes, con materias primas y productos terminados de primera calidad
hechos de piel en su totalidad y de moda exclusiva juvenil y con un alto
grado de aceptacion para evitar mantener inventarios estaticos y coslosos,

4

dirigido por un buen servicio.

17 Calidad total en accion, Lesley Munro-Faure, Ediciones F olio Financial
Times, Espaiia 1994



CAPITULO 1

ANTECEDENTES DE ZAPATERIA GILLIO
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GILLIO MORELIA

1.1- HISTORIA DE LA ZAPATERIA

Gillio, es una franquicia de calzado y articulos de piel que se
establecio en Morelia Michoacan a mediados del mes de Noviembre de

1993, aprovechando la ya proxima temporada navideiia.

Desde un aiio antes de la apertura se mantuvieron platicas con los

Jabricantes para establecer la franquicia, obtener la concesion y permisos

necesarios.

Para el establecimiento optimo del negocio se realizo un estudio
detallado de diversos puntos, y se determino la ubicacion correcta de su
actual domicilio de Plaza Fiesta Camelinas de la zona I-3 de la ciudad de

Morelia.

Para el acondicionamiento del negocio se contrato los servicios de
un despacho de arquitectos quienes realizaron un trabajo en mes y medio,

todo bajo la especificaciones y recomendaciones de los fabricantes
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aconsejando dar una presentacion atractiva y moderna, para que los

Jovenes aprecien y toquen el calzado y los articulos de piel que se exhiben.

Es importante, ofrecer un servicio de excelencia por lo cual se
inicio la capacitacion del personal en un negocio similar y se realizo el
pedido inicial con anticipacion, por lo que ambas labores fueron hechas
durante el periodo de acondicionamiento para la oportuna apertura del

hegocio.
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1.2- MISION DE LA ZAPATERIA

Gillio Morelia, es una empresa comprometida a comercializar el
calzado que satisfaga  las necesidades y  preferencias de los
consumidores, proporcionandole moda juvenil casual, comodidad y
variedad, preocupandose por ofrecer articulos de calidad en materiales de .

piel. Todo lo anterior, respaldado por un servicio de excelencia y calidad

garantizada.
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1.3- OBJETIVO DE LA ZAPATERIA

Satisfacer el mercado juvenil de clase media y media alta,
ofreciendo los articulos y calzado que demanda la juventud, asi también
proporcionar comodidad, elegancia y un excelente servicio a nuestro

consumidor final, al ofrecer la moda de vanguardia.



ORGANIGRAMA GILIO

GERENTE
GENERAL

APOYQO PROFESIONAL

VENDEDORA DE PISO

VENDEDORA DE PISO
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FUNCIONES DE LA GERENCIA

- Administrar y desarrollar los recursos humanos.

- Administrar las compras y las ventas.

- Supervisar los aspectos contables.

- Estructurar y desarrollar estudios y analisis de mercado y

financieros.
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DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES GERENCIALES

- Administracion y desarrollo de recursos humanos.

Como primer tarea dentro de esta funcion se encuentra reclutar
para posteriormente seleccionar al personal apropiado que se requiere
para cubrir los perfiles y requisitos que el puesto de vendedora de piso
exije, como serian la buena presentacion, un cardcter agradable y grandes
deseos de superacion personal. El reclutamiento empieza con el apoyo de
un medio periodistico en sus avisos economicos solicitando el personal

que necesita la zapateria.

Con un estudio previo, se analizan a los posibles prospectos y se
determina la persona adecuada para su contratacion. Se firma un contrato
individual de trabajo con cada vendedora de piso al ser aceptada en
Gillio, y se establecen las condiciones para ambas partes, haciéndose
constar por escrito en cuatro ejemplares para la inscripcion en la
Secretaria de Trabajo y Prevision Social.

El contrato reunira la siguiente informacion:

Se indican datos generales del trabajador y de la empresa, es por

tiempo indefinido, siendo su lugar de trabajo Gillio Morelia con domicilio
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Plaza Fiesta Camelinas -3 en Morelia, Michoacdn, cubriéndose una
Jornada con horario de 10:30 a 14:30 hrs. y de 16:30 a 20:30 hrs y siendo
el salario inicial de N$ 575.- mensual pagaderos en dos quincenas, en el
lugar de trabajo. Se otorga una prestacion adicional del 20%  de

descuento en consumo de calzado para uso personal

Los dias de descanso son:

Los domingos y los que sefiala la Ley Federal de Trabajo, y los dias que
indique la Ley Federal y Isstatal electoral. En caso de trabajar en domingo
o dia festivo y previo convenio entre patrones y trabajadores, el personal
laborara esos dias y recibira un salario doble, independientemente del
salario que percibe.

La globalizacion y apertura de mercados compeltitivos en todo el
pais requiere de una empresa al dia, es por eso que el recurso humano
necesita una capacitacion adecuada para mejorar el funcionamiento
general de la zapateria. Ls imprescindible, un convencimiento entre los
trabajadores y el patron para que en conjunto se decida la tactica a seguir
en la capacitacion, en donde se pretende incrementar la productividad,
aptitudes y nivel de vida del personal como lo estipula la Ley Federal de

Trabajo.
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Los planes y programas de Gillio son autorizados por la Secretaria
de Trabajo y Prevision Social, existiendo una Comision Mixta de
capacitacion y adiestramiento para vigilar su cumplimiento. En dicha

Comision existe un representante por cada parte.

Ll contenido del plan de capacitacion de la zapateria Gillio es el
siguiente:

- Curso de induccion.

- Perfil del vendedor de zapateria.

- Calidad total en el servicio.

- Distribucion adecuada del calzado en almacén.

- Presentacion e imagen del calzado en aparadores.

-Recepcion del cliente como estrategia de pre-venia.

- Cierre de ventas.

La motivacion para el Dr. Salvador Mercado, "es la habilidad
para lograr que un hombre haga lo que usted quiere que haga, cuando
usted lo quiere hecho, del modo que usted lo desea y porque él desea

[

hacerlo." Para la zapateria Gillio, es importante mantener un espiritu del
personal de cordialidad y servicio, debiendo conocer las necesidades,

deseos , metas e impulsos, asi podremos encauzar las habilidades y
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aptitudes del recurso humano, para alcanzar metas superiores en su
persona y logro de objetivos de la empresa.

Para un desarrollo completo de los vendedores es necesario crear
una atmosfera de confianza y seguridad, realizando una competencia
Jjusta entre ambas vendedoras percibiendo un premio como incentivo por
cada unidad de calzado vendido. [kl incentivo economico, es medible
porque permite evaluar el desempefio del vendedor y nunca se emplea de
manera aislada, por perder efectividad con el tiempo.

Se deberd convenir con las vendedoras de piso una filosofia de
cambio hacia progreso y crecimiento, con nuevas experiencias y relos y
una invitacion a ponerse la camiseta y a la participacion en equipo por
mejorar dia con dia. Acompaitando al personal en lograr sus metas, para
dirigirlo a otras metas superiores que lo motiven y le den una satisfaccion
por el esfuerzo realizado por su trabajo, valorado y reconocido por la

empresa.

- Administracion de compras y ventas.
Ll pedido inicial se realizé por 1500 pares para el arranque del
establecimiento de la unidad en Plaza Fiesta Camelinas, y como pedido
minimo aceptable por parte del franquiciador para cubrir la demanda

navidefia ya proxima a la apertura de Gillio.
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Las compras de Gillio Morelia se realizan directamente con el
Sfranquiciador 2 veces al aiio, en las exposiciones de primavera-verano y
olofio-invierno, donde se comentan las innovaciones de la moa'q y se
levantan los pedidos de nuevos productos de la temporada a la que
corresponde.

Los resurtidos se realizan semanalmente en aquellos productos de
mayor venta, y con apoyo del personal vendedor de piso y la gerencia se
conocen las existencias para pedir la cantidad dptima para satisfacer las
necesidades de los consumidores. El resurtido es permanente y no se
requiere de un maximo o minimo de pedido por modelo, son de acuerdo a
las necesidades de cada unidad de tienda.

El dar de baja un producto para dejar de resurtir es cuando cubrio
su ciclo de vida, y las ventas del calzado o accesorio determina el fin del

ciclo.

El desarrollo de nuevos productos en la franquicia es durante todo
el aito, ya que también, existen lanzamientos de productos anteriores o
posterior a las exposiciones, para crear nuevas necesidades y deseos de

los clientes por modelos diferentes y de vanguardia
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- Supervision de aspectos contables.
La zapateria Gillio como lo muestra en el organigrama es dirigida

por un Gerente General que dentro de sus funciones apoya y supervisa al

staff contable para la toma de decisiones en:

- Pagos de impuestos correspondientes a los trimestres y pago anual en lo
que respecta:
*ISR, IVA, IAE
- Derivados de relaciones de trabajo contribuciones y retenciones en:
*IMSS (retencion)
*SAR (contribucion) 2% / salario integrado.
*INFONAVIT " 5% / salario integrado. *
Base sueldo normal multiplicado por factor( 1.0452)
- Diversos pagos:

* Pagos oportunos a proveedores y acreedores.

- Evaluacion de gastos y diversas erogaciones:
* Fletes.

* Sueldos.

* Honorarios a profesionistas.

* Publicidad.
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* Mantenimiento de local.
* Renta del local.

- Estructurar y Desarrollar estudios y andlisis de mercado y

financieros.

* Estudios de mercado.

* Eleccion de medios de publicidad y promocion.

* Andlisis de nuevos puntos de venta Gillio.

* Seleccion de mejores sistemas de Venia.

* Informacion financiera oportuna para decisiones de expansion.

* Informacion de revistas especializadas de moda que presente los

deseos y preferencias cambiantes de los comparadores.
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FUNCIONES VENDEDORAS DE PISO.

- Atender de manera adecuada y oportuna al posible cliente.

- Mantener limpias todas las areas del establecimiento (almacén,
drea de venta, instalaciones sanitarias).

- Distribuir adecuadamente el calzado y los accesorios en
aparadores y almacén como se indica en la capacitacion.

- Levantar inventario de existencias para un resurtido oportuno de
calzado y accesorios.

- Mantener en orden el almacén para la busqueda facil y cgil del
calzado.

- Desempacar, revisar y registrar el calzado para asegurarse que
cubra los requerimientos del pedido.

- Mantener una presencia digna y adecuada en actitudes y en su

vestir.



CAPITULO 1I

ESTUDIO DE MERCADO Y SITUACION DE GILLIO
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2.1- ESTUDIO DE MERCADO

Se realizo un estudio de mercado no formal, ya que por medio de la
opinion de la gente entrevistada informalmente, se conocio la factibilidad
del negocio por las siguientes razones:

a) Gillio es una franquicia nacional cuyos productos son
reconocidos en el pais, y se mantienen en la preferencia de los jovenes .

b) Se encontro un lugar estratégico para la ubicacion de Gillio,
con acceso principal a Plaza Fiesta Camelinas y contando con una tienda
ancla como es Aurrera, que permite un aflujo importante de gente durante
todo el aiio.

c¢) La gente se inclina considerablemente a las marcas de
franquicias, ya que el 100% de la gente entrevistada por opinion,
respondio que si acudirian a comprar un producto de las caracteristicas
de calidad garantizada y moda juvenil de Gillio.

Al considerar los argumentos de los entrevistados, se determino
que existe la demanda para el calzado y articulos de piel, asi como la
decision de lanzarse con la apertura de la primera franquicia en el ramo
de calzado en Morelia.

Es importante sefialar que el presente proyecto facilitara las

decisiones mercadologicas para la gerencia, ya que permitira conocer la
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situacion de la zapateria Gillio en su corto tiempo, que expectativas se
tienen y si es aceptado por los concurrentes a la Plaza Fiesta Camelinas,
para determinar el perfil de nuestro comprador.

Para obtener una base de datos confiables cuya informacion
permila a la administracion anticipar riesgos, aprovechar las
oportunidades 'y proyectar la planeacion de mercadotecnia de la
Jfranquicia, se requirio de una investigacion de mercado que mediante la
estructuracion y disefio de un adecuado cuestionario se encuestara a las
personas que acuden a la Plaza Fiesta Camelinas a realizar sus compras
de calzado. Las encuestas se aplicaran de forma directa con los
entrevistados.

Se elaboro una investigacion con las caracteristicas antes
mencionadas por convenir para el estudio, al permitir obtener informacion
del mercado potencial que acude frecuentemente al centro comercial para
realizar sus compras de calzado en las zapaterias ubicadas en Plaza Fiesta
Camelinas, y conocer en forma directa la opinion del consumidor.

Cabe hacer mencion que este cuestionario se disefio tomando en
cuenta que existen otros cuestionarios que ya fueron aplicados, por lo que
se obviaron preguntas que ya fueron contestadas y que se consideraron

para su andlisis, razon por la cudl se limito a cuatro grandes pregunias
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con variables que satisfacen y complementan el proceso de la

investigacion. (formato del cuestionario)

OBJETIVO GENERAL DEL CUESTIONARIO

In la primera parte, se busca saber la situacion econdémica del
encuestado mediante su domicilio ya que indicara la ubicacion dentro de
zona residencial (mercado meta) para el estudio, y asi también los posibles
ingresos y capacidad de compra por medio de la edad y ocupacion del
entrevistado. Es importante, considera el sexo ya que las mujeres
necesitan y consumen con mayor frecuencia el calzado por la influencia de
decision en el hombre.

En la seccion de las preguntas, se advertira la presencia de la
zapateria en cuanto a su competencia quienes comercializan calzado
similar y, asi conocer los logros y alcance de Gillio Morelia al poco
tiempo del establecimiento.

Nos permite evaluar las ventajas y debilidades de cada zapateria
por seiialar el porque de la preferencia de la empresa de su eleccion por
parte del entrevistado, al dar su experiencia al realizar sus compras.

Averiguar los medios publicitarios en los que promueven las

diversas zapaterias los productos y con la informacion determinar que
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medio es el adecuado para las caracteristicas del producto y el mercado
mela.

En_sintesis, percatarse de la_situacion actual de Gillio Morelia

tocante a su_competencia; qué_imagen se tiene con el cliente y cudles son

las_debilidades y_descuidos de la zapateria para desarrollarla con

profesionalismo.

OBJETIVO PREGUNTA No. 1

Averiguar que zapaterias recuerdan con mayor frecuencia los
entrevistados y que porcentaje ocupan respecto al mimero de la muestra
aplicada.
OBJETIVO PREGUNTA No. 2

De las zapaterias recordadas por el encuestado, pedir que
mencione una por la que por sus servicios prefiere y, asi comenzar el
estudio individual de cada zapateria a partir de esta pregunta.
OBJETIVO PREGUNTA No. 3

Saber si en algin caso, el entrevistado cambiaria o no y porqué a

otra zapateria de la elegida o mantendra su preferencia en ésta.
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OBJETIVO PREGUNTA No. 4
Sefialar la investigacion cudl es el medio por el que se entero el
entrevistado de la zapateria de su preferencia, para darnos una idea de

cudal es el medio adecuado para la zapateria

2.1.1- ANALISIS DEL ESTUDIO

El estudio realizado dio como resultado la aplicacion de 398
encuestas, ya que durante 4 meses visitaron a la zapateria un total de
2968 personas, un promedio de 26.5 gentes por dia en los 28 dias
laborados en cada mes y tomando para el estudio un 13.5% de la
poblacion, quedando una muestra de 400.68 encuestas por aplicar de las
cuales se desecharon 3 encuestas. De los 398 encuestados fueron
aplicadas 331 para damas con un promedio de edad que oscila entre los
23.12 aios, y 68 para caballeros con edades entre los 23.49 aiios.
Teniendo edades promedio entre los 23.18 afios en ambos sexos, se
descubrié que es el margen que ocupamos para el estudio de zapateria
Gillio. La mujer es un factor determinante en la decision de compra en

ambos sexos.(ver anexos # 2 y #3)
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Nota: Se tomo wuna muestra del 10% por ser una parte
representativa y confiable de la poblacion y se incremento un 3.5% para
hacer mas precisa la investigacion.

Las encuestas reflejan que los jovenes pertenecen a la clase media
a media alta, al acudir un mayor niimero de personas(64%) a las
zapaterias del centro comercial de las 20 colonias mas importantes de la
ciudad y un (36%) a 80 colonias restantes y fordneos, quedando claro en
la grdfica correspondiente.(ver anexo #4 y # 5) .

Se observa que los jovenes que acuden a la zapateria Gillio son de
Jamilias de clase media a clase alta.

De la situacion actual de la Zapateria Gillio refleja el estudio un
4o. lugar, de 7 zapaterias seleccionadas por sus productos similares.

Es importante mencionar que es un 4o. lugar con sélo 8 meses de
su apertura, y se encuentra por debajo de la Zapateria La Victoria quien
ocupa el ler lugar, con un posicionamiento en el mercado del 22.45% y
casi 60 anos en el medio; En 2o. lugar la zapateria Bon Pas, con un
posicionamiento del 13.53% del mercado y con cerca de 20 aiios de su
apertura; en 3er lugar se ubica zapateria Baule, con un posicionamiento
de mercado dell1.99%, y con 5 afios en el medio; _&z_@._lugadgpa[gaa

. ‘ s s o 0 i B

la apertura : En So. lugar la zapateria Hidalgo, cuyo posicionamiento en
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el mercado es 9.76% y con 60 afios en el medio; en el 6o. lugar la

zapateria Madison con 9.21% de posicionamiento en el mercado y 5 afios

en el medio.(ver anexo # 6)

Il estudio sefiala que el cliente quiere ser atendido con un
excelente servicio y en este aspecto la zapateria La Victoria mantiene un
buen servicio a lo largo de su vida en el medio zapatero con 23% de las
opiniones, seguida por Bonpas con 12% referente al servicio, zapateria
Baule en 3er lugar con 11% en servicio y atencion, zapateria Gillio en 4o.
lugar con 10% en servicio en su corto tiempo en el medio zapatero, las
zapaterias Madison, Magazine e Hidalgo con un 8% , 7% y 7%
respectivamente en lo que respecta al servicio. Existe un 21% que prefiere
la atencion y servicio de otras zapaterias.(ver anexo #7)

En la opinion del entrevistado acerca de la preferencia de la
zapateria y si el cliente cambiaria o no por otra, resulto que un 56.28%
SI cambiaria y el 43.72% se mantendria donde esta. Es claro que existiria
una mayor lealtad si cubren los aspectos que atraen a los clientes como se

muestra en la grdfica.(ver anexo #8)
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El estudio seiiala la inestabilidad del mercado, y lo importante es
conservarla y darle el mejor servicio, y en contra parte podemos atraer a
nuevos clientes, al ofrecerle lo que pidio en el estudio y son:

-Se detecto que la calidad de calzado es un factor determinante en
la preferencia y comportamiento de compra del consumidor ya que
represento un 45.73% de los entrevistados. Se hace referencia otra vez del
servicio por representar un 20.35% de los entrevistados. (ver anexo #9)

-La variedad de productos (moda) y el surtido de calzado es un
Jfactor importante para que el consumidor prefiera una zapateria de otra,
ya que representa el 14.82% de los entrevistados.(ver anexo #9)

En menor grado mencionaron:

- Il precio 8.79% de los entrevistados, aqui es notorio que el
consumidor no considera al precio un factor determinante para realizar la
compra, ya que considera que los precios de la franquicia Gillio y de la
competencia son razonables para sus ingresos, les interesa mas la calidad
y variedad del producto y el valor agregadb de un excelente servicio.(ver
anexo #9)

- Buen gusto 8.04 % de los entrevistados, el consumidor le gusta la

moda pero sin llegar a lo extravagante.(ver anexo #9)
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Nota: Cabe senialar que el presente estudio se realizo meses antes
que se complicara la situacion del pais por problemas devaluatorios e
inflacionarios ( crisis economica), por lo que se considera que el precio
del calzado y articulos sercn preferidos por el consumidor en los proxinos
meses principalmente si el precio es adecuado o dentro de sus
posibilidades, teniendo en cuenta que esta crisis ha impactado a todas las
empresas, lo cuadl esta experiencia nos invita a profesionalizarnos en los
beneficios de la mercadotecnia.

Ll impacto que estos factores tienen o podrian tener en Gillio son:

1.- Disminucion de mercado potencial por contraccion.

2.- Que los consumidores desciendan de una clase social a otra.

3.- Que la clase media pierda su capacidad de compra para los

productos de Gillio,
5 = v
) Vo,
imagen _alcanzada_hacia con el _consumidor_existente, _asi_como_también

En el caso de los medios por los que se enteran de las zapaterias,
el estudio refleja que un buen servicio representa un 14.82% de
recomendados para la zapateria, y el pasar por el lugar la ubicacion y

presentacion atractiva fisica del establecimiento como diseiio de las
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instalaciones, exhibidores de la tienda, distribucion de los muebles, etc.,
corresponde un 70.85% en opinion de los entrevistados, y nos indica que
es un factor que inclina la decision de compra.(ver anexo #10)

I-n menor grado los medios como:

-EIl medio de mayor influencia fue la radio con 10.56% en la
opinion de los entrevistados, quienes llegaron a la zapateria a través de
este medio.(ver anexo #10)

- Il volanteo con 2.26% de los entrevistados. (ver anexo #10)

- La TV con solo el 0.5% de los entrevistados. (ver anexo #10)

- La prensa con un escaso 1.01% de los entrevistados.(ver anexo
#10)

In virtud de lo observado en los medios no se ha sabido enfocar
directamente a las necesidades que la empresa requiere, dar imagen y
satisfaccion a los consumidores con un programa adecuado y atractivo

con el medio zapatero.
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DOMICILIO:

CALLE M
COLONIA E
OCUPACION EDAD

1. MARQUE CON UNA "X" CUAL (ES) ZAPATERIA(S) RECUERDA DE LA(S)
SIGUIENTES:

BAULE GILLIO MADISON
LUCIA HIDALGO VICTORIA
BOMPAS MAGASIN OTRA

2. POR SERVICIOS ; CUAL ZAPATERIA PREFIERE?

3. (CCAMBIARIA UD. LA ZAPATERIA DE SU PREFERENCIA?
sI NO PORQUE?

4. POR QUE MEDIO DE COMUNICACION UD. SE ENTERO DE LA ZAPATERIA
DE SU ELECCION.

RADIO VOLANTES
PRENSA RECOMENDACION
T OTRO

PASANDO POR EL LUGAR

FIRMA FECHA
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2.2- ESTUDIO TECNICO

El aspecto técnico no se realizaria a capricho y de manera comiin
a lo ya existente, por lo que se dio prioridad a las ideas y especificaciones
de la franquicia en lo relativo a la buena presentacion y exhibicion de la
zapateria Gillio Morelia, con la finalidad de conservar la imagen y la
armonia con las otras tiendas del pais

Son factores importantes en la decision de compra del consumidor
un adecuado disefio y acondicionamiento del negocio, ya que permite una
presentacion atractiva, moderna y cercania de los articulos de piel para
los concurrentes, sin obstdaculo para constatar la calidad y terminado de
éslos.

Un proyecto moderno y original sin olvidar el buen gusto, que
siempre llame la atencion de los paseantes por Plaza Fiesta Camelinas al
realizar sus compras de calzado juvenil de moda. Un lugar donde se

aprovechen los espacios con mobiliario comodo, adecuado con la

decoracion.



ESTUDIO DE PROYECTO 51

ANALISIS DE ESTUDIO TECNICO

UBICACION ZAPATERIA GILLIO

Gillio Morelia se encuentra localizada en la Plaza Fiesta
Camelinas en el Sur de la ciudad de Morelia en la Av. Ventura Puente
#1843 esquina con Av. Camelinas, frente al conglomerado del Centro de
Convenciones donde se encuentran las instalaciones del Teatro José Maria
Morelos y Pavon, el salon de convenciones, el Planetario de Morelia, el
Orquideario, la biblioteca puiblica Francisco J. Mugica y el Gran Hotel.

En la Plaza Fiesta Camelinas se localiza en la seccion F #3 ,
estando a unos metros de la tienda ancla Aurrera (supermercado).

Subiendo la rampa del estacionamiento cubierto del lado izquierdo.

~ -~
i, ol v

La decoracion y la adaptacion del local se realizo bajo las
especificaciones del franquiciador por lo que los planos fueron
previamente analizados, corregidos y finalmente autorizados por ellos.
Durante la adaptacion del local mantuvieron una supervision sobre la
obra que fue encargada a un arquitecto con residencia local.

Bdsicamente se pretendia tener una similitud con otras tiendas de

esta cadena, y cumplir los requisitos exigidos para presentar una tienda de
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corte moderno, de espacios abiertos con mucha visibilidad tanto desde
Juera como de adentro de la tienda.
Se complementa con un diseiio de aparadores, mostrador y

muebles con similitud en todas las tiendas y de un estilo actualizado.

APARADORES Y BASES

Exhibidor de corte moderno, consistente en charolas que penden
del techo hasta la base del aparador. Las charolas son de lamina y fierro
tubular sujetas a alambres de acero, que van del piso del aparador al
techo. Se colocan en serie de 3 charolas con espacios de 40 cm. cada una
yson 18 charolas en total.

Tanto en las superficie de las charolas como en la base del
aparador se coloca el calzado, utilizando también bases acrilicas para su

mejor exhibicion.

LAMPARAS E ILUMINACION
Son reflectores de alogeno de 50 watts que trabajan a 12 volts
dirigibles a la zona que se pretende iluminar, estan distribuidos en toda la
tienda en series de 4, siendo 44 en total.

* 2 ventiladores en el techo.
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Para la presentacion de chalecos y chamarras se utilizan percheros
de madera con el color distintivo de la tienda, se ubican en lugares
estratégicos para que puedan ser apreciados tanto por los probables
clientes que acuden a la tienda , como por las personas que circulan en la

plaza.

MOSTRADOR - EXHIBIDOR
Con adaptaciones para maquina - registradora, sumadora,
terminales de tarjeta de crédito, entrepafios para papeleria y bolsas de
empaque y dos cajones para diversos utensilios.
La parte baja es sin vista, cerrada al frente y remata al frente con
un espejo con una altura del piso de 20 cm.
La parte alta es a base de cristales, que permiten la exhibicion de

accesorios (llaveros, billeteras, diademas, cinturones, etc.).

SILLAS Y BANCO
Un banco con respaldo para la persona encargada de la caja, es

tipo tubular con asiento acojinado.
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Las & sillas son de tipo " Director de cine" , hechas a base de fierro
tubular con brazos y tanto el respaldo como el asiento son de lona,
brindando comodidad y un aspecto juvenil.

* Una linea de teléfono.

* Un closet en planta baja: para control y guarda de cinturones y
diversos accesorios.

* Una grabadora.

* Un ventilador de piso.

* 2 garrafones de agua purificada y un botiquin de primeros
auxilios.

* 2 letreros: 1 de madera (interior) y I acrilico con iluminacion

(externo).

ALMACEN
ANAQUELLS
Son formados por postes y barras metdlicas de_piso a techo en
Jorma lineal con espacios de 78.5 cm. de ancho por 63.5 cm. de altura
para 35 cajas aproximadamente, existiendo 3 corredores de 65 cm. entre
anaquel y anaquel. o

* La capacidad maxima del almacén es de 3000 j)b;és.

* 1 escalera de aluminio para uso del almacenista.
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* Iluminacion 6 barras de gas neon.

~

BANO
* | Sanitario.
* | Lavabo.

* Anaquel para utensilios.

2.2.1- MANUAL DE INVENTARIOS
PROCEDIMIENTO DE ROTACION CONSTANTE

En el sistema de inventario la gerencia tiene la obligacion de
realizar los pedidos con anticipacion por lo que se cuenta con un proceso
constante de resurtido semanal.

Al llegar la mercancia a la zapateria, se le da entrada en almacén
para que el vendedor lo registre en la libreta de entradas por modelo,
numeracion de los zapatos, medida en cinturones, chamarras y otros
articulos, cantidad y color. La gerencia coteja la libreta de entradas con
la factura y turna ambas al sistema de computo.

Il sistema de computo revisa las entradas con el pedido, realiza los
pagos correspondientes y elabora las etiquetas para el control de cada
articulo y turna etiquetas a la gerencia para la colocacion en los

productos.
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La zapateria al realizar una venta desprende de cada articulo su
etiqueta y al final del dia las regresa al sistema de computo para dar de
baja en la computadora.

La gerencia reporta semanalmente al sistema de cémputo sus
existencias fisicas para que realice el resurtido al fabricante y asi cerrar y
volver a empezar el proceso constante de pedidos.

Nota: Ll pedido inicial se realiza en las exposiciones del calzado y

directamente en la fabrica del franquiciante.



PROCEDIMIENTO DE ROTACION CONSTANTE

DIAGRAMA DE FLUJO

ENTRADA DE
FABRICANTE > ALMACEN
LEVANTA INVENTARIO

VENDEDORA, REGISTRA

SEMANAL PARA PEDIDOS EN LIBRETA DE ENTRADA

A Y

GERENTE COTEJA
LIBRETA DE ENTRADA
CON FACTURAS

Y

SIST. INVENTARIO
LIBRETA DE PEDIDO |«
ETIQUETAS , PAGOS.

Y

GERENTE ENTREGA
ETIQUETAS AL VENDEDOR ETIQUETAS PARA

DAR DE BAJA EN

* EL SISTEMA
SALIDA I
VENTAS.
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PLANO DE LOCALIZACION DE PLAZA
FIESTA CAMELINAS, PLANO DE LA
UBICACION DENTRO DE LA PLAZA
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PLANO GENERAL DE LA ZAPATERIA
GILLIO.
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CAPITULO III

PLAN ESTRATEGICO Y PROSPECTIVO DE
POSICIONAMIENTO Y DE COMERCIALIZACION
DE LA ZAPATERIA GILLIO



PLAN ESTRATEGICO

a) Concepto de mision de la zapateria
b) Andlisis de posicion de la empresa
- Factores externos

- Factores internos (fuerzas y debilidades)

¢) Creacion de escenarios

- Oportunidades y amenazas

d) Definir objetivos de la empresa

60
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a) Redefinicion de la mision.

Gillio Morelia, comprometida a comercializar el producto que
satisfaga las necesidades, preferencias y gustos de los consumidores,
proporcionandoles adicionalmente comodidad, moda juvenil casual y un
excelente servicio. Todo lo anterior, respaldado por una calidad
garantizada.

b) Analisis de posicion de la empresa.

- Factores externos.- Son aquellos factores ajenos al control de la
empresa y que la afectan:

Econdémico.- existe un fuerte deterioro en el poder
adquisitivo de la poblacion debido principalmente por los bajos
incrementos de los salarios, una espiral en la inflacion impulsada por la
devaluacion reciente que eleva los precios de los productos y los desplaza
a otros mercados con los posibles recursos economicos para la compra de
calzado.

Altas tasas de interés que incrementa el costo financiero
encontrandose empresas parcial o totalmente quebradas y un desempleo
vertiginoso que hace perder el poder adquisitivo del posible comprador lo
que genera una disminucion en las ventas.

La situacion en el estado de Michoacan, entidad con un lento

desarrollo empresarial e industrial que se ve reflejado en un atraso en
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materia economica, pero que se ve impulsada por la estancia de jovenes
que acuden a las diversas universidades de Morelia, provenientes de
poblaciones cercanas como Alvaro Obregon, Ciudad Hidalgo, Moroleon,
Uriangato, Maravatio y otras regiones del estado de Michoacdn.

Politicos.- Entidad pluripartidista, que por esencia es muy
participativa en su vida politica y en ocasiones se manifiesta obstruyendo
los derechos de terceros y la voluntad del pueblo, principalmente por
grupos que integran el Barzon, el sindicato de maestros ,etc. que gustan de
cerrar los centros comerciales.

Iscenario  politico  con  problemas — poselectorales;  eventos
extraordinarios como el conflicto de Chiapas, los asesinatos de politicos; y
cambio de gobierno federal y estatal que significa incertidumbre y
desconfian:za.

Sociales.- Il estado de Michoacan mantiene ciertas semejanzas u
homogeneidad, pero existen zonas sociales con niveles de miseria y
atrasados —en  educacion,  cultura, apoyos sociales, vivienda, elc.
Michoacan tiene el problema mds grave en la migracion de la poblacion a
otros estados y a I.U.A., lo que provoca una desintegracion familiar por
no encontrar fuentes adecuadas de trabajo aiin existiendo una gran
riqueza natural y siendo desaprovechada por los gobiernos estatales que

no presentan programas de desarrollo para todos los michoacanos.
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La poblacion joven ansiosa de seguir las tendencias juveniles de la
moda adaptandose rapidamente a los cambios en los status vanguardistas.

lecnologia.- La tecnologia avanza impresionantemente en todas
las ramas y giros, en estos aiios recientes se observa una mayor
aceleracion en la distribucion, mejores sistemas, mejora de productos,
clientes mds exigentes e informados y una mayor competencia tecnolégica
( moda).

Il avance tecnologico exige a la franquicia una mayor calidad y
productividad en sus procesos y productos, para que no sean desplazados
por la incompetencia e ineficiencia. La zapateria mantiene una abierta
disposicion a los cambios administrativos, enh los diversos sistemas de
control de calidad, de inventarios , de computacion, etc. pero en la medida
de las posibilidades de la zapateria.

Legales.- La pequeiia empresa, asi como la micro y mediana tiene
que sortear diversos tramites de indole legal que son engorrosos, tardados
, complicados y que no siempre son claros y sencillos. Estos tramites
impiden en ocasiones el crecimiento y desarrollo de las empresas, por no
contar con la asesoria al no tener los recursos econémicos necesarios para
hacerles frente. Al no existir el apoyo de programas de desarrollo para

micros , pequefias y medianas empresas, y en donde apoyan existe un
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burocratismo que impide una respuesta oportuna y ayuda inmediata, las
empresas terminan asfixiandose y cerrando.

Geografia.- El pais tiene una diversidad de climas tanto caluroso,
seco, humedo, elc., existen zonas montafiosas, desérticas, territorios
volcanicos, lugares boscosos, efc. por lo que lo funcional en un lugar, en

otro no lo es y en ocasiones no se requiere.

L'actores internos.- Son las situaciones o condiciones controladas
por la empresa:

Fuerzas
IMPRIESA  CUYA  ACTIVIDAD ES LA COMPRA-VENTA DE
ACCESORIOS Y CALZADO DI PlIL:

* Productos para jovenes primordialmente, por ser una nacion de
poblacion joven y una entidad eminentemente estudiantil que acuden a las
diversas universidades.

* Productos de calidad y garantizados cualidad que les ha dado
una imagen reconocida en la cindad de Morelia y en otras plazas similares
del pais.

* Exclusividad en la ciudad de Morelia en la distribucion de los

articulos y uso de la marca.
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* Un margen de utilidad atractivo y  razonable para el
Jranquiciatario.

* Una buena posicién en el mercado para el tiempo de apertura
del establecimiento (8 meses).

* Una diferencia respecto a la competencia; al tener
establecimientos con un atractivo fisico moderno y funcional, de espacios
abiertos y una homogeneidad con otras tiendas de la franquicia en otras
cindades del pais.

* Una ubicacion privilegiada dentro del centro comercial, por
encontrarse en el darea mds concurrida y transitada de gente que acude a
realizar sus compras en el almacén de Aurrera.

* Constante innovacion y desarrollo de los productos de la
Jranquicia, que permite anticiparse a la competencia y lanzar los articulos
en el momento de voga, y poder satisfacer las mds exigentes demandas.

* Sinergia entre las tiendas, por lo que permite a la franquicia
conocer las preferencias, los deseos y gustos de los usuarios, para ofrecer
los productos que cubran sus requerimientos y necesidades.

* Que la franquicia conoce su producto, mercado y competencia,
ya que permite que los articulos sean adecuados al medio mexicano,
ofrescan moda al usuario, asi como también, ser competitivos en precio y

calidad.
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Debilidades

* Un resurtido lento de la franquicia, que permite a la competencia
cubrir la demanda con productos sustitutos y ademds un deterioro de la
imagen de la tienda al negar los articulos al consumidor potencial,

* Se depende de un solo proveedor, es decir, de un solo conceplo y
el riesgo de la franquicia de escoger modelos poco atractivos o una moda
obsoleta que no sea aceptada por el medio.

* No hay oportunidad de diversificar las marcas, por el

compromiso adquirido con la franquicia.
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