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INTRODUCCION

La economia Texcocana esta conformada en su mayoria por
microempresas de servicios y entre éstas se encuentran las florerias,
pequefios establecimientos en su mayoria donde se confeccionan y
comercializan flores de corte, ramos de flores, centros de mesa, arreglos
florales, coronas funerarias; venta de plantas de ornato, decoracion de
salones de fiesta, iglesias, hoteles, restaurantes, etc. Productos o servicios
que tienen diferentes presentaciones, estilos, disefios y tamafos, para
complacer a todos los gustos y de accesibilidad a distintos presupuestos.

Las florerias no solo representan numeros en la economia del
Municipio, también tienen importancia social, porque con la necesidad de
mostrar afecto de las personas, las flores son intermediarios para expresar
e interpretar sentimientos de diversa indole, conllevando a la convivencia
sana que incita las buenas relaciones personales.

Asi mismo, las flores son fuertemente tradicionales, desde épocas
prehispanicas y a través del tiempo se han acoplado a las nuevas
necesidades, pero con la misma esencia, la de ofrendar y dar estética a los
eventos de festividad principalmente.

Lariqueza de herencia cultural de las sociedades prehispanicas, para
quienes las flores tuvieron un lugar preponderante, ellas estuvieron
relacionadas con la vida, la muerte, los dioses, la creacion, el hombre, el
lenguaje, el canto, el arte, la amistad, la tierra, entre otros. Las flores
acompafaban al hombre desde su concepcién hasta su entierro, eran el
sindnimo de lo “precioso”, mediante la flora se trasmitian muchos mensajes,
cada hoja, tallo o pétalo tenia su propio significado.

Hoy dia la venta de flores al menudeo y ocasionalmente al mayoreo
se ha convertido en un negocio redituable, sin embargo, gran porcentaje de
estas entidades econdmicas son microempresas, donde existen carencias en

sus areas diversas, dificultando el crecimiento y desarrollo de éstas,



afectando directa o indirectamente al consumidor final del producto o servicio.

Para coadyuvar el estudio de las microempresas de floristeria se describen
los antecedentes de las flores en México, la historia del Municipio y se desarrollan
los temas para un plan de negocios como estructura organizacional basica de
cualquier empresa, para analizar y determinar la metodologia para los pequefios
negocios de flores, asi como la creacion de un manual que contiene una guia
descriptiva de las actividades y tramites legales para el buen funcionamiento de una
floristeria.

Con lo anterior, los floristas tienen la informacién de técnicas, métodos y
herramientas necesarias para realizar actividades empresariales mas adecuadas a
Su negocio, sustentadas con legalidad y respaldadas por expertos en la materia, en
términos claros y concisos para mayor comprension de los interesados (floristas y
contadores publicos y privados).

El deseo personal sobre este trabajo de investigacidn es primordialmente que
la microempresa y especificamente los floristas, utilicen fuentes de asesoria de un
profesional, ademas de que se les facilite el acceso a la informacién necesaria para
el progreso de sus negocios, y con ello la mejoria de la economia en el Municipio
de Texcoco.

En cuanto al contenido de esta tesis se estructura de los siguientes extractos:

En el capitulo primero abarca las generalidades del problema.

En el capitulo segundo se describe el marco tedrico.

El capitulo tercero esta conformado por la metodologia de investigacién que
se utilizé para esta investigacion y también se describe el universo de trabajo.

Y en el cuarto y ultimo capitulo se exponen las conclusiones y sugerencias.



CAPITULO |. GENERALIDADES DEL PROBLEMA

ANTECEDENTES DE LAS FLORES EN MEXICO

México es un pais con una gran variedad de flores, que se han
empleado desde épocas remotas, hoy en dia la vegetacion y especificamente
la flora se admira en la casa mas humilde, en el jardin mas elegante, en el
pueblo mas apartado, o en la ciudad mas grande del pais, porque el
mexicano no seria el mismo sin flores, por costumbre o tradicién casi todo
se hace y se dice con flores, el cumpleafios, la boda, la muerte, la amistad,
la religion, el amor, el recuerdo, el agradecimiento, la vivencia, la sorpresa, la
llegada, la despedida, etc.

También las flores en México han sido el néctar de bebidas y las han
utilizado como medicina, como alimento, para perfume, como textil, como
expresiones artisticas, como tintes, como estupefaciente (droga);
como resinal y como ofrenda de tipo religioso, adornando los altares de los

hogares, las iglesias; con ramos, arreglos o grandes portadas.

Uno de los mas importantes jardines de México, fue el de Texcoco,
data del siglo XV, Netzahualcoyotl construyé en el cerro del Tezcutzingo; el
Rey Poeta mando6 sembrar las plantas medicinales de la region y también
ordené traer plantas y flores de lugares lejanos, la variedad de colores y

formas adornaron las cascadas, las terrazas vy el cerro en general.

Pero los jardines no sélo eran cuestion de estética “servian a los
grandes sefiores (huey tlatoani) para recreo, lugar de culto y contemplacion
a sus dioses, para coleccion y estudio de las propiedades de la flora y fauna

de sus regiones en dominio” (Cetzal-Ix, 2014).

1 Una clase de orquidea se utiliza para hacer pegamento para elaborar el arte plumario, para
preparar el engrudo hay que rebanar los bulbos frescos, secarlos al sol, molerlos y tamizarlos, el
polvo obtenido se mezcla con agua fria (Castello Yturbide, 1993).



Cada flor de México tiene su leyenda, historia, perfume y significado;
gran variedad existen en todo el pais, en Veracruz, Michoacan, Puebla y Estado de
México, ahi se encuentran los mas grandes cultivos comerciales, pero en cada

rincon del pais existe presencia de flora nativa de cada zona.

Actualmente el Estado con mayor produccion de flores de corte en el pais es
el estado de México, dentro de este se encuentra ubicados los municipios de

Texcoco, Tenancingo, Villa Guerrero, entre otros, como pioneros en la floricultura.

Las flores representan un gasto considerable, tanto en personas como en
empresas que las compran para hacer adornos y mejorar su imagen y representan
un ingreso econdmico en los paises que las producen y las exportan. Segun los
estudios realizados por el INEGI Instituto Nacional de Estadistica Geogréfica e
Informética en el afio de 1998, México exportd, en el mismo afio 2, 553,866 Kg. de
rosas, amén de otro tipo de flores, lo que origind un ingreso econémico de $100,
949,000.00, las cifras anteriormente sefialadas nos indican la gran demanda y
popularidad que tienen las rosas, y otras flores nativas del pais y que son de
preferencia del publico (www.contactopyme.gob.mx).

Las exportaciones han generado grandes expectativas, pero encuentran
dificultades en un mercado internacional sumamente competitivo. Holanda es el
primer exportador mundial, con casi la mitad del total, seguido de Colombia, con el
8%. México ocupa un modesto, aunque creciente lugar, con cerca del 3%. El 85%

de sus ventas son a Estados Unidos.

La industria de la flor en México “pese a que ha vivido a lo largo de décadas
en el anonimato debido a varios factores se desarrolla actualmente con éxito, los
romanticos, la mantienen en el cuarto lugar mundial en produccion de tallos y
extension cultivada, cabe hacer mencion que a pesar de no ser un producto de
primera necesidad, la demanda en la nacion de flores y plantas de ornato paso de

37 mil 338 toneladas en el ano 2000, a cerca de 95 mil toneladas en 2009”


http://www.contactopyme.gob.mx/

(www.tierrafertil.com.mx). Esto refleja la importancia que va tomando dentro
de la economia nacional, considerando su importancia comercial y la
generacion de empleos que acarrea naturalmente.

Hoy en dia las florerias ya se van modernizando, ya no sélo venden
ramos de flores sino gran variedad de arreglos florales, plantas exoticas de
ornato, y los méas variados servicios de decoracion de salones de fiesta,

hoteles, restaurantes, etc.



DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Gran porcentaje de microempresas en México quiebran en sus primeros
afios de existencia, se les complica ser rentables y subsistir en el mercado, la
floristeria no escapa a este problema.

Como profesionista en el area contable se considera al igual que otros
estudiosos de la materia que se deben analizar profundamente los problemas de
las microempresas, porque son parte primordial del campo laboral, actualmente
los puestos de las areas administrativas, contables y financieras son ocupados en
su gran mayoria por contadores publicos o profesionales relacionadas con el area
econdémico-administrativas?. Por lo tanto, es necesario se tenga conocimientos
nutridos en el tema para apoyar eficazmente a esta rama empresarial.

Los motivos de la problematica es multifactorial, pero en general, una o un
conjunto de varias causas ponen en riesgo la supervivencia de las
microempresas, los expertos en la materia tienen clasificaciones muy detalladas.
De forma personal se consideran como causales, de acuerdo a la experiencia en
el area de floristeria, las siguientes:

En el ambito social:

o Las flores no son bienes de primera necesidad.

o Las modas pueden estar a favor o en contra de la aceptacion
de los clientes a ciertos productos.

. Los valores y actitudes que se aprenden en la familia y los
hogares, a veces no permiten el uso de algun producto o servicio.

En el &mbito cultural:

o Pérdida de tradiciones por nuevas creencias.

. Falta de ética laboral de gran porcentaje de los trabajadores.

eEscasa cultura de ahorro, constancia y esfuerzo en los duefios o

dirigentes de la empresa.

2 Areas que agrupan a las disciplinas cuyo objeto de estudio esta vinculado a las actividades y al
comportamiento de los seres humanos, por lo tanto analizan las manifestaciones de la sociedad,
tanto materiales como simbodlicas, entre estas se encuentran
la Economia, Administracion, Contabilidad y Finanzas.



https://sites.google.com/a/cetys.net/proyectofinal/economia
https://sites.google.com/a/cetys.net/proyectofinal/administracion
https://sites.google.com/a/cetys.net/proyectofinal/contabilidad
https://sites.google.com/a/cetys.net/proyectofinal/finanzas

En el &mbito econdmico

. La presencia imprevista de crisis econdémicas en el pais.

o Competencia desleal con productos de contrabando.

o En el mercado existe competencia excesiva.

. Dificiles tramites para obtener un crédito (financiamiento).

o Dificultades para tener acceso a programas empresariales.

La investigacion presentada no es de un problema actual, desde
tiempo atras la gente que queria poner un negocio, lo hacia de forma
empirica, con el tiempo fue adquiriendo experiencia, pero se quedaron
marcados algunas deficiencias, como carencia de estrategias que
necesitaba para acoplarse a los nuevos mercados, falta de personal
capacitado, poca oportunidad de programas gubernamentales y créditos
financieros, etc. Ademas hoy en dia han aumentado dificultades que
acechan a este tipo de negocios, debido a la globalizaciéon® y cambios
drasticos en la economia nacional.

Por lo tanto, se considera prudente investigar que pasa en el fondo
de los problemas y deficiencias que caracterizan a estos negocios, asi mismo
buscar estrategias actualizadas que apoyen al crecimiento de las florerias.

Otro punto preocupante para los empresarios, es la frecuencia de los
problemas, es muy comun observar estas dificultades en las pequefias
empresas de la venta de flores, por las caracteristicas propias de los
negocios y que como cualquier microempresa tienen la estructura
administrativa mas fragil y son mas sensibles a la inestabilidad econémica
del pais, por mencionar algunas situaciones negativas que inciden en los

negocios multicitados.

8 Proceso por el que las economias y mercados, con el desarrollo de las tecnologias de la
comunicacién, adquieren una dimensién mundial, de modo que dependen cada vez mas de los
mercados externos y menos de la accion reguladora de los gobiernos (Diccionario esencial de la

lengua espafiola, 2006).



Al hacer esta investigacién nacen interrogantes y dudas sobre el tema, que
se consideran clave en el planteamiento del problema, como las siguientes:
Del microempresario:
o ¢Qué metodologia utilizar para el buen funcionamiento de una
microempresa?
o ¢, Cuales son las causas de los problemas mas comunes en las
microempresas de floreria?
o ¢, Cuales programas gubernamentales de apoyo a las empresas
existen actualmente?
Del Contador Publico:
> ¢, Qué métodos o sistemas se deben utilizar para detectar y
solucionar la salud financiera en una microempresa?
> ¢, Como definir los métodos, técnicas o herramientas acordes a
la microempresa de floristeria?
> ¢,De qué manera convencer a los microempresarios de que les
conviene aplicar los métodos a una microempresa de floreria?
De las interrogantes anteriores se desprende una que engloba a todas ellas,
denominada “planteamiento del problema” y que resulta juntamente con la hipotesis

y el objetivo general las guias fundamentales de este trabajo.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

¢ Qué herramientas estan al alcance del Contador Publico para
erradicar el pensamiento intuitivo que posee la mayoria de
microempresarios floristas del Municipio de Texcoco y que en muchas
ocasiones hace que su negocio fracase 0 no evolucione hacia el éxito

empresarial?

HIPOTESIS

Para dirigir hacia el progreso los negocios de floristeria, el
Contador Publico debe capacitar y orientar a los microempresarios
floristas por medio de directrices metodologicas adecuadas y poder

obtener mayor posibilidad de éxito empresarial.



JUSTIFICACION DEL ESTUDIO

Los motivos ya mencionados anteriormente nos orillan a investigar, porque
este tipo de negocios forma parte primordial en la economia mexicana; las
microempresas conforman un alto porcentaje en el universo empresarial del pais,
por lo tanto, es fundamental como campo laboral y profesional del Contador
Publico, para lo cual se cuenta con la preparacion académica especifica enfocada
a los negocios, esta experiencia es la razon principal que se pretende aprovechary

utilizar en beneficio de este tipo de microempresas, como son las floristerias.

A través de esta investigacion también se pretende saber como los
microempresarios orientados por el C.P. pueden aprender a aplicar métodos y
técnicas que surtan efectos positivos en su pequefio negocio, pues en sus manos
estan las riendas de su propia supervivencia comercial. Para los profesionistas del
area contable es fundamental esta fuente de informacién porque es preciso conocer
el uso adecuado de los recursos epistemoldgicos y con ello puedan tomar las
mejores decisiones para el bien de la microempresa que esté a su cargo, por otro
lado, al gobierno le interesa la rama empresarial que es uno de sus principales
fuentes de estabilidad econdémica, debido a que capta mayores impuestos, ademas
de ser indispensable para el desarrollo del pais. Un negocio productivo beneficia a
la sociedad porgue con una competencia leal y un crecimiento empresarial, los
negocios pueden otorgar mejores productos, a mejores precios, coadyuvando a la
economia, aumentando el empleo formal o auto empleo digno.

Esta investigacion en particular esta dirigida a los micro negocios de
floristeria, por lo tanto, también a los especialistas en el area contable que manejen
u orienten este tipo de empresas. Se puede utilizar este proyecto para tener
conocimientos diversos en dicha area, para complementar con experiencias
propias, utilizando la metodologia mas acorde a las caracteristicas de las florerias
para lograr una mayor estabilidad y desarrollo de éstas.

El Contador Publico tiene un papel importante en el desarrollo de las
multicitadas empresas, porque cuenta con perfil profesional y debe forjar la
experiencia necesaria en campo, para capacitar y orientar a los emprendedores o

microempresarios, e instruirlos con metodologia y técnicas acordes a cada negocio
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gue previamente se analizaran para lograr el avance y desarrollo de los micro
negocios de floristeria.

Ademas, las técnicas contables y administrativas que se proponen son
primordiales en los negocios, porque forman parte indispensable en el grupo de
departamentos que conforman la entidad organizacional, recordemos que la
carencia en la aplicacién de estos conocimientos pueden conducir mas facilmente
al fracaso de los pequefios negocios.

Este trabajo puede servir como punto de partida a otros muchos estudios,
debido a que las microempresas tienen similitudes al de la floristeria.

Otra raz6n para estudiar el tema, es la magnitud espacial, pues abarca un
namero muy amplio de microempresas que se localizan en todo el pais, por lo que
se decide analizar las causas que determinan la supervivencia o desaparicion de
los pequefios negocios y el como se enlaza con su entorno.

Asi mismo, en este estudio, se pretende abordar temas que ayuden a

encontrar soluciones a la problematica de los negocios a detalle®.

4 El negocio a detalle consiste en las actividades que se relacionan directamente con la venta
de bienes y servicios a consumidores finales.
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DELIMITACION DEL ESTUDIO DEL PROBLEMA.

La delimitacion del problema conduce a plantear, de una manera clara y
precisa los aspectos del tema que se abordan en la investigacion, es decir,
analizarlo para circunscribir la situacion problemética a una mas especifica. El
proceso de formulacion o delimitacion del problema, concluye con el enunciado del
titulo de la investigacion, que debe ser claro, preciso y completo en su connotacion.

La manera de circunscribirlo es en direccion teorica, espacial y temporal.

1.1.1 Tebrica

La limitacién tedrica es un conjunto de conocimientos, reglas, principios que
resultan de la investigacion de un tema en particular, donde se identifica y aplica la
viabilidad de métodos de compresion y comunicacion de datos acorde al tipo de
estudio, una base principal de este tipo de limitacién es la bibliografia.

La bibliografia relacionada al estudio del comercio de flores no es abundante,
y menos relacionada con el Contador Publico, sin embargo, se complementa con
estudios referentes a la microempresa, debido a que la floreria forma parte de este
rubro de negocios; afortunadamente las fuentes de informacién bibliografica en
cuanto al tema de micro-negocios existen en cantidad suficiente para fundamentar
dicho estudio.

En la consulta de la investigacion se puede llegar a conocer el origen y la
historia del problema que se estudia, para analizar las caracteristicas y similitudes
gue se presenten en el pasado, respecto con la actualidad.

Se fortalece la hipotesis con el aporte de otras ciencias como las Finanzas,
Contaduria, Administracion, Economia, Mercadotecnia, etc. Porque estas ciencias
de estudio coadyuvan en la investigacion, que desde luego, sera necesario
fundamentar en libros y/o revistas que se relacionen con ello.

La bibliografia que se utiliza es preferentemente de nacionalidad mexicana, porque
es un proyecto en el Estado de México y serd més asertivo el utilizar métodos y sistemas

acordes al lugar de origen del problema, también se consulta bibliografia de paises latinos

con similitud en la estructura econémica de México.
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1.1.2 Espacial.

El lugar especifico donde se desarrollo la investigacion es el Municipio
de Texcoco, Estado de México, se elige este lugar debido a observacion
personal sobre todo en la cabecera municipal. En este municipio existe
concentracion de florerias, sin embargo, gran cantidad de ellas no sobrevive

a largo plazo, por tal razon se decide realizar el presente estudio.

1.1.3 Temporal.

Los libros, revistas y articulos virtuales que se consultan para esta
investigacién son de épocas actuales, para coadyuvar de forma eficiente, a

la solucion del problema.
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OBJETIVOS:

1.1.4 General:

Investigar y definir la metodologia de un plan de negocios acorde a una
floreria, para capacitar y orientar a los microempresarios texcocanos a través del
contador publico por medio de un manual sustentado en teorias epistemologicas

para coadyuvar al triunfo empresarial.

1.1.5 Especificos:

v Describir las técnicas de mercadotecnia Utiles para poder competir

comercialmente.

v Determinar las actividades de administracion acorde al negocio de
flores.

v Definir los procesos contables y financieros de la microempresa
multicitada.

v Establecer procedimientos de produccién necesarias para una floreria.

v Mostrar la importancia de los recursos humanos o personal en

cualquier empresa.
v Publicar un manual con guia descriptiva de las actividades y

tramites legales para el funcionamiento de una floristeria.
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO

ANTECEDENTES DE MICROEMPRESAS.

En épocas remotas los bienes para satisfacer las necesidades
humanas se producian en el seno de cada familia en régimen de
autoconsumo. Todos sus miembros colaboraban en la produccion de lo
necesario para subsistir. La familia era una unidad de consumo
autosuficiente. Dentro de cada grupo familiar los individuos mas capacitados
para realizar una determinada tarea o actividad se fueron especializando
paulatinamente en la obtencion de un producto Gtil para los demas.

Asi apareci6é una primera division del trabajo. Poco a poco el nivel de
produccion fue aumentando y se producia mas de lo que se necesitaba para
sobrevivir en el seno familiar, los excedentes obtenidos dentro de una familia
se dedicaban al intercambio, para cubrir otras demandas no satisfechas, se
intercambiaban por los de otras unidades familiares.

Esta situacion forzé la aparicidon del comerciante que compraba los
bienes que sobraban a unas familias para intercambiarlas por la de otras y
esto dio pauta para que se establecieran los primeros pequefos negocios
familiares (microempresas) y éstos han ido ganando terreno en la economia
actual ya que las microempresas son importantes para el desarrollo del pais
tanto interno como externo, ya que son generadoras de empleos y apoyan la
economia del exterior que pudiera tener el pais; porque son ellos quienes
buscan nuevos mercados para su desarrollo, pero el gobierno forma parte
fundamental brindando apoyo a través de las diferentes instituciones
correspondientes.

A pesar de su tamafio, las microempresas influyen de manera notable
en la economia global. En algunos paises, la mayoria de la poblacion percibe
al menos parte de sus ingresos por medio de una microempresa. Por su
naturaleza, las microempresas poseen un gran potencial para generar
ingresos y empleos. Las familias pueden mantenerse o percibir ingresos

adicionales mediante ellas.
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“En la actualidad el 99.8 por ciento de las empresas mexicanas son Micro,
pequefias y medianas, de este monto el 90 por ciento son microempresas, la
totalidad de MIPYMES dan empleo al 70 por ciento de la poblacién econémicamente

activa” (https:// pymesdemeéxico.wordpress.com).

LA EMPRESA.

Definicién. “Empresa es un grupo social en el que, a través de la
administracion del capital y del trabajo, se producen bienes y/o servicios tendientes
a la satisfaccion de las necesidades de la comunidad.” (Munch Galindo, 1992)

El avance social, cultural, tecnoldgico y econdmico ha originado la existencia
de una clasificacion de empresas.

De acuerdo con la actividad que desarrollen las empresas se catalogan en:

* Industriales. La actividad primordial es la produccion de bienes
materiales de transformacion y/o la extraccion de materias primas.

* Comerciales. Son intermediarias entre productor vy
consumidor; su funcidon primordial es la compraventa de productos
terminados.

* Servicio. Como su hombre lo indica, son aquellas que brindan
un servicio a la comunidad y pueden tener o no fines lucrativos. Entre las
empresas de servicios estan la de transporte, turismo, instituciones

financieras, educacion, hospitales, entre otras.

2.1.1 MIPYMES.

Micro, pequefias y medianas empresas, legalmente constituidas, con base
en la estratificacion establecida en la Fraccién Il del Art. 3°. de la Ley para el
Desarrollo de la Competividad de la Micro, Pequefia y Mediana Empresa publicado
en el Diario Oficial de la Federacion (DOF 21-01-2015)

2.1.2 Estratificacion por numero de trabajadores (Sector comercio)

* Micro  0-10 Empleados
* Pequefa 11-30 Empleados
* Mediana 31-100 Empleados
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2.1.3 Origen del capital.

Depende del origen de la aportacion del capital y del caracter a
quienes dirijan sus actividades. Las empresas pueden clasificarse en:

& Publicas. En este tipo de empresas el capital pertenece
al estado y, generalmente, su finalidad es satisfacer necesidades de
caracter social.

* Privadas. Cuando el capital es propiedad de inversionistas

privados y su finalidad puede ser lucrativa o altruista.

2.1.4 Constitucion legal.
La Ley General de Sociedades Mercantiles (DOF 13-6-2014) hace
mencion de la clasificacion de las entidades econémicas:
* Sociedad en nombre colectivo
Sociedad en comandita simple
Sociedad de responsabilidad limitada
Sociedad an6nima

Sociedad en comandita por acciones

P o P P

Sociedad cooperativa

Cualquiera de las sociedades anteriores a excepcién de la sociedad
cooperativa de esta clasificacion podréa constituirse como sociedad de capital
variable.

Referente a la floreria se identifica como una empresa comercial y de
servicio, el comercio de productos como arreglos florales, flores de corte,
floreros, macetas, plantas, etc. De servicio por la prestacion de mano de obra,
como lo es decorar una iglesia, salon, pantedn o la entrega a domicilio.

También se concentra en la clasificacion de microempresa en la
mayoria de floristerias pero puede llegar a ser de mayor tamafio de acuerdo
al numero de trabajadores que empleen.

Por origen de capital es considerada de indole privado, porque su

capital es particular y tiene fines lucrativos.
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Y en cuanto a constitucién legal es mas comun ver sociedades andénimas,

sin embargo, puede ser de cualquier otra clasificacion de sociedad.
2.2 ESTUDIO DE MERCADO.

“Este estudio es la primera parte de investigacion que determina y cuantifica
la demanda, la oferta, el analisis de precios, y el estudio de comercializacion” (Baca
Urbina, 2013).

Por lo que se refleja en obras escritas referentes a este tema, el estudio de
mercado se considera la primera parte de un plan de negocios y contempla todo lo
referente a la oferta y demanda de un producto, asi como precios, proveedores,
competencia, etc.

La manera de obtener esos datos es mediante la realizacion de estudios

especificos a través de la mercadotecnia.

2.2.1 Mercado.

Mercado es el conjunto total de personas u organizaciones con necesidades
por satisfacer, dinero para gastar y la disposicién y la voluntad de gastarlo (Sulser
Véldez & Pedroza Escanddn, 2004)

Vendedores son quien conforma la oferta y compradores reales o potenciales
constituyen la demanda, y estas son las principales fuerzas que mueven al
mercado.

Compradores reales y potenciales los cuales constituyen la demanda.

2.2.2 Tipos de mercado

2.2.2.1 Tipos de Mercado, desde el punto de vista geografico:

Segun (Fisher & Espejo Callado, 2004), autores del libro "Mercadotecnia”, las
empresas tienen identificado geograficamente su mercado. En la practica, los
mercados se dividen de esta manera:

. Mercado Internacional. Es aquel que se encuentra en uno 0 mas

paises en el extranjero.

18



. Mercado Nacional. Es aquel que abarca todo el territorio nacional
para el intercambio de bienes y servicios.

. Mercado Regional. Es una zona geogréfica determinada libremente,
gue no coincide de manera necesaria con los limites politicos.

. Mercado de Intercambio Comercial al Mayoreo. Es aquel que se
desarrolla en areas donde las empresas trabajan al mayoreo dentro de una ciudad.

. Mercado Metropolitano. Se trata de un area dentro y alrededor de una
ciudad relativamente grande.

. Mercado Local. Es la que se desarrolla en una tienda establecida o

en modernos centros comerciales dentro de un area metropolitana®.

De acuerdo a la clasificacion anterior se determina que las microempresas
de floreria son parte del “mercado local” porque sus transacciones se llevan a cabo
dentro de una tienda establecida, un accesoria, un puesto sobre ruedas o hasta
dentro de un centro comercial donde, ahi se lleva a cabo la actividad de compra-
venta de flores.

En cuanto a las floristerias se entiende que este tipo de mercados es a nivel
zona (local) debido a su tamafio y limitaciones de distancias. Asi mismo, se puede
considerar como “mercado nacional”, porque las actividades comerciales se llevan

a cabo dentro del pais y se maneja un intercambio de bienes y servicios.

2.2.2.2 Tipos de mercado, segun el tipo de producto:

De acuerdo a la clasificacion de Laura Fisher, el mercado se divide en:

. Mercado de Productos o Bienes. Esta formado por empresas,
organizaciones o individuos que requieren de productos tangibles (una

computadora, un mueble, un auto, etc...).

5 Area metropolitana. Territorio que comprende los términos municipales de una ciudad y de un
conjunto de poblaciones de su alrededor, en el que se desarrollan acciones de planificacion conjunta.
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. Mercado de Servicio. Esta conformado por empresas, personas u
organizaciones que requieren de actividades, beneficios o satisfacciones que
pueden ser objeto de transaccion: Por ejemplo, el servicio de limpieza, de seguridad,
de lavanderia, etc...

. Mercado de Idea. Tanto empresas como organizaciones necesitan
constantemente de "buenas ideas" para ser mas competitivas en el mercado. Por
ello, la mayoria de ellas estan dispuestas a pagar una determinada cantidad de
dinero por una "buena idea", por ejemplo, para una camparfa publicitaria, para el
disefio de un nuevo producto o servicio, etc... Por ello, existen ferias de exposicion
de proyectos en universidades y escuelas, las cuales, tienen el objetivo de atraer
empresarios, inversionistas, caza-talentos, etc...

. Mercado de Lugares. Estd compuesto por empresas, organizaciones
y personas que desean adquirir o alquilar un determinado lugar, ya sea para instalar
sus oficinas, construir su fabrica o simplemente para vivir. También esta compuesto
por individuos que deseen conocer nuevos lugares, pasar una vacacion, recrearse
en un determinado lugar, etc...

En cuanto al mercado por “tipo de producto” se contempla que las florerias
comercializan bienes o productos porque las flores, arreglos, floreros, plantas,
mofios, tarjetas, guias y colgantes de flor natural o artificial son productos tangibles,
gue se pueden observan a simple vista y estan a disposicion del cliente que los
requiera.

Asi mismo, se analiza y determina que en la floristeria también se brindan
servicios de diversa indole como lo son: colocacion de decoracion de salones de
fiesta, iglesias, hoteles, restaurantes, etc. el servicio de entrega a domicilio. Porque
los clientes pueden comprar arreglos florales para un evento especial, pero en
ocasiones es necesario contratar el servicio de colocacion a domicilio para que los

expertos instalen los arreglos de manera adecuada.

2.2.2.3 Tipos de mercado, segun el tipo de recurso:
Segun (Kotler, 1999) el mercado de recursos, se divide en: Mercado de

materia prima, mercado de fuerza de trabajo y mercado de dinero.
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2.2.3 Descripcion del negocio.

Esta etapa es donde se presenta y describe la idea de negocio, asi

como los objetivos que se pretenden alcanzar.

2.2.3.1 Nombre de la empresa.

Este debe reflejar de manera sencilla a lo que se dedica el negocio y
el giro en el que se desenvuelve, lo mejor es que sea corto, facil de pronunciar
y recordar, se puede hacer una lluvia de ideas e ir descartando hasta llegar
al mas optimo mediante las siguientes caracteristicas de acuerdo a (Alcaraz,
2000).

o Descriptivo.

. Original.

o Atractivo.

. Claro y simple
o Significativo.

o Agradable.

Ejemplo: “Mi floreria”, “Florarte”, “De flor en flor”, “flordeco”, etc.

En las florerias el nombre, la misién y vision son determinantes al dar
una buena impresién a primera vista para llamar la atencién del cliente y
conectar al siguiente paso que es la relacion comercial para que los
productos florales sean conocidos y recomendados.

2.2.3.2 Mision.
Es el propdsito por el que surge una empresa y es lo que le da

identidad. Se compone de tres elementos: (www.entrepreneur.com)

o Descripcién de lo que hace el negocio.
o A quién va dirigido el producto y/o servicio que ofrece.
o Qué lo hace diferente frente a sus competidores.

La mision es el motivo por el cual existe y por lo tanto da sentido y guia a las

actividades de la empresa.
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2.2.3.3 Vision.
Es una imagen de la compafiia a futuro y su funcion es inspirar a los
colaboradores, inversionistas y publico meta para llegar hasta donde se propone.

Esta se caracteriza por ser: (idem)

o Realista, con objetivos viables y alcanzables.
o Motivadora.
o Clara, sencilla y facil de comunicar.

2.2.3.4 El slogan.

Se dice que los slogans publicitarios son el medio mas efectivo de atraer la
atencion del publico sobre uno o varios aspectos del producto. Tipicamente, lo que
hacen es proclamar que el producto es de la mejor calidad, proporciona el mayor
beneficio o solucibn o es el mas adecuado para el consumidor
potencial®(www.mercadeoypublicidad.com)

Los slogans publicitarios a menudo juegan un importante papel en la

competencia entre compafiias. Un slogan efectivo normalmente contiene:

v Declara los beneficios principales del producto o marca para el
comprador o cliente potencial.
v Destaca las diferencias entre su producto y el de otras firmas, por
supuesto, dentro de los requisitos legales.
v' Hace una declaracién simple, concisa, tajante, directa y apropiada.
v Amenudo es ingenioso, si bien no todos los slogans publicitarios deben serlo.
v" Adopta una personalidad distintiva respecto al resto.
v Hace que el consumidor sienta un deseo o una necesidad.
v Es dificil de olvidar.
Un slogan, es una proposicién que define brevemente o representa la mision

de una organizacion.

6 Es la persona que reune las caracteristicas adecuadas para ser un posible consumidor (Escudero
Serrano, 2012)
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El desarrollo de las marcas y los mercados de imagenes ha convertido
a los slogans en una sentencia breve y dramatica que sintetiza los beneficios
funcionales y simbdlicos de una marca o producto.

Un slogan debe enfatizar algo esencial y si es posible, distintivo de su
organizacion, desde creencias hasta caracteristicas y beneficios particulares,
un slogan deberia explicar por qué una firma es Unica, o por lo menos,
establecer su mensaje principal o ventaja competitiva.

Los slogans han sido parte de la comunicacién de las marcas desde
el comienzo del Marketing como disciplina.

Ejemplos: “Diselo con flores”, “Aflora tus emociones”, “deja que las

flores hablen por ti”, etc.

2.2.3.5 Logotipo.

Normalmente el logo incluye algun simbolo que permita a los
observadores del mismo asociarlo de inmediato con la marca, empresa o
producto en cuestion.

En tanto, el logotipo, no es una cuestion nueva de la modernidad, sino
todo lo contrario, ya que se trata de una practica bastante vieja, por ejemplo,
en la antigiiedad, los artesanos, marcaban las obras que habian creado con
un logo y también el logotipo fue una herramienta ampliamente utilizada por
los monarcas para cruzar documentos legales, a través de un logotipo
personal efectuado a mano, o a través de un sello, dejaban su impronta en
los documentos (www.definicionabc.com).

Entre los requisitos que debera reunir un logotipo para conseguir el
objetivo mencionado anteriormente que es que con tan sélo mirarlo las
personas sepamos que se trata de tal o cual empresa, marca o producto, se
cuentan los siguientes: legible (en cualquiera de los tamafios que el mismo
se presente), reproducible (sin que importen las condiciones de tipo material),
escalable (al tamafio que se desea), distinguible (jamas debe dar lugar a
equivocos o confusiones entre los que lo observan, es decir, debe ser claro)
y memorable (ser impactante para que no pueda ser olvidado faciimente)

idem.
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El slogany el logotipo en la floreria es de relevancia al aplicarlos de la manera
correcta, y considerarse de importancia en estas microempresas, para funcionar
como anzuelo hacia el cliente, el fin es destacar de entre la competencia y después
mantener la clientela a base de calidad y buen servicio en el negocio.

Ejemplos de logotipos para floristerias:

Lovexpresion de suy sentimientos

llustracion 1. Logotipo 1

N
Cﬂ[ ‘Z/ ) /Da;m tgm
Ate y en / Anegios Roroles

llustracion 2. Logotipo 2

llustracion 3. Logotipo 3

2.2.4 Publicidad

Segun (Stanton, Etzel , & Walter, 2007) en su obra Fundamentos de
Mercadotecnia “La publicidad consta de todas las actividades que impliquen la
presentacion de un mensaje patrocinado, verbal o visual, impersonal y relacionado
con un producto, servicio o idea a un grupo. Este mensaje, llamado anuncio se
distribuye a través de uno o mas medios y es pagado por un patrocinador
identificado”

(O"Guinn Allen, 1999) autor del libro "Publicidad”, define este término de la
siguiente manera: "La publicidad es un esfuerzo pagado, trasmitido por medios
masivos de informacion con objeto de persuadir".

Segun la American Marketing Asociation (2007), menciona que

la publicidad consiste en "la colocacion de avisos y mensajes persuasivos, en
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tiempo o espacio, comprado en cualesquiera de los medios de comunicacion
por empresas lucrativas, organizaciones no lucrativas, agencias del estado y
los individuos que intentan informar y/o persuadir a los miembros de un
mercado meta en particular o a audiencias acerca de sus productos,

servicios, organizaciones o ideas".

2.2.5 Las Cuatro “P”

La mercadotecnia también abarca una combinacién de las variables
controlables de marketing que la empresa utiliza para perseguir el nivel
deseado de ventas, en el mercado de destino. La clasificacion mas comun
de estos factores es la clasificacién de cuatro factores denominado "Cuatro
P": precio, producto, promocién y plaza (o distribucion) (Santesmases, 2009).

Cada una de estas variables implica los siguientes aspectos:

2.2.5.1 Producto o servicio.

Es todo aquello tangible o intangible que ofrece un mercado para su
adquisicién, uso o consumo y que satisfacen una necesidad o deseo. Los
aspectos que conforman esta variable son la formulacion y presentacion del
producto, la marca, el empaque, etigueta y envase; asi como la

administracion del ciclo de vida del producto. idem

2.2.5.2 Precio.
Es el monto monetario de la transaccién. Entre los aspectos que

incluye es formas de pago, tipos de crédito, descuentos. idem

2.2.5.3 Plaza o distribucion.
Consiste en definir en donde se comercializara el producto o servicio

que se ofrece. Se considera el manejo de los canales de distribuciéon’. idem

7 Los canales de distribuciéon son el conducto que cada empresa utilizara para hacer llegar sus
productos y/o servicios al consumidor final 0 usuario industrial (www.promonegocios.net)

25



2.2.5.4 Promocioén.

Es la manera de comunicar, informar y persuadir al cliente y los interesados
interesados sobre la empresa, sus productos y ofertas. En este aspecto, se manejan
manejan la promocién de ventas, la fuerza de ventas?, la publicidad y las relaciones

relaciones publicas, asi como la comunicacién interactiva. idem

2.2.6 La mercadotecnia.

La mercadotecnia es un sistema que necesita cualquier empresa para tener
amplio conocimiento del mercado
y del cliente, con la utilizacion de varias herramientas metodologicas que se
seleccionan de acuerdo al tipo y tamafio del negocio, con la finalidad de lograr
mayores ganancias. En general, es coadyuvar a que los empresarios conozcan
aspectos del consumidor, los cuales brindan una ventaja significativa en el mercado.

En los pequefios negocios existen actividades que realiza el microempresario
(de manera empirica), similares a las que realiza un profesional, sin embargo, se
necesita mayor especializacion y experiencia en cuanto a mercadotecnia, para no
arriesgar el bien del propio negocio y tener un sistema eficaz de ventas, publicidad,
precios principalmente.

Algunos microempresarios creen que la publicidad es un gasto y que la
mercadotecnia soélo es para empresas grandes, pero este sistema de herramientas
es necesario para el desarrollo y mejor aprovechamiento del negocio y sus
recursos, asi como también ayudar al incremento en sus ventas, objetivo primordial
de la entidad econdmica.

En el libro “Mercadotecnia” de (Fisher & Espejo Callado, 2004) mencionan a
Louis E. Boone y David L. Kurtz, quienes consideran que “La mercadotecnia
consiste en el desarrollo de una eficiente distribucion de mercancias y servicios a
determinados sectores del publico consumidor”

También en el citado libro, se menciona al destacado profesor de marketing

William Stanton quien dice “La mercadotecnia es un sistema global de actividades

8 El éxito de una fuerza de ventas comienza con la seleccion y contrataciéon de buenos profesionales
de la venta. Idem.
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de negocios proyectadas para planear, establecer el precio, promover y
distribuir bienes y servicios que satisfacen deseos de clientes actuales y
potenciales”

En la misma obra, aluden al economista estadounidense y especialista
en marketing Philip Kotler, quien define a la mercadotecnia como “aquella
actividad humana dirigida a satisfacer necesidades, carencias y deseos a
través del intercambio”.

El concepto de mercadotecnia, en lo personal, se le considera como
un conjunto de técnicas y métodos que ayudan a conocer las necesidades
del cliente y determinar la manera en que se pretende satisfacer esos deseos,
por medio de un producto o servicio determinado.

Se establecen como objetos principales “las necesidades del cliente”
y “satisfacer esas necesidades” por medio del intercambio (monetario o en
especie).

En el caso de la microempresa de floreria se buscan conocer “esas
necesidades” tanto del cliente como del mercado en general y la manera de
como satisfacerlas.

La mercadotecnia no es un “una varita magica” que transforma a la
entidad comercial de manera milagrosa, pues so6lo son instrucciones que
pueden ser compatibles o no con la entidad econdmica, esto significa que la
aplicacion de las herramientas de mercadotecnia dependeran del tipo de
negocio al que se refiera, para obtener los mejores resultados posibles.

Las perspectivas de la mercadotecnia se analizan desde distintos
angulos, uno de ellos es el que los multicitados autores mencionan como
clasificacion de mercadotecnia de acuerdo a las orientaciones vy
generaciones especificas en su evolucion, a saber:

<> “Mercadotecnia Masiva. Se le llama mercadotecnia masiva
por los esfuerzos comerciales dirigidos a toda
la poblacion sin distincion alguna. Cabe destacar que con este tipo de
mercadotecnia se desarrollan los medios masivos de comunicacion”. La

mercadotecnia masiva se refiere a todo de tipo de publicidad y estrategias
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comerciales, que se utilizan para la promocion de un producto, ya que éstos van
dirigidos a cualquier tipo de persona, sin distincién alguna.

X “Mercadotecnia de Segmentos.lLa mercadotecnia de las
organizaciones tuvo que dar un giro para poner en practica actividades
especificamente disefiadas para los segmentos de mercado elegidos”. La
mercadotecnia de segmentos promociona a un cierto tipo de personas que
comparten caracteristicas iguales, por ejemplo: la edad, el tipo de ropa que usan, la
masica, etc. Productos o servicios que van dirigidos a un grupo social en
especifico.

X2 “‘Mercadotecnia de Nichos. Clientes dispuestos a estrechar sus
relaciones comerciales con sus organizaciones proveedoras siempre Yy
cuando estén dispuestas a llenar sus expectativas cada vez mas especificas”; en
otras palabras, es la preferencia por un producto, o una marca. La mercadotecnia
de nichos se refiere mas que nada a la preferencia que tiene el consumidor hacia
un producto en especifico, ya que €l lo esta adquiriendo continuamente porque
prefiere mas ese producto, por razones personales que son cuestion de
investigarse (investigacion de mercado).

X2 “Mercadotecnia Personalizada. Aparece debido a los importantes
avances tecnoldgicos en administracion de base de datos. La informacion actual
consiste en multiples detalles de la conducta de compra de los consumidores. Esto
se refiere a que ciertas empresas utilizan diferentes tipos de estrategias para que
consuman mas como por ejemplo las ofertas o rebajas en grandes tiendas
departamentales”. Es la mercadotecnia mas simple de las anteriores, sélo se basa
en el comportamiento que tiene el consumidor al momento de
comprar algun producto en el mercado, asi que implementan estrategias, con el
objetivo que sigan consumiendo dicho producto.

X “‘Mercadotecnia Global. Se refiere a la comercializacion total y
promocién de una marca en el mundo entero con la misma politica. Se opone a la
comercializacion loca”.

Otra perspectiva de la mercadotecnia es desde el angulo social que “es el

que pretende inculcar ideas, comportamiento, valores, creencias y actitudes”
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(Merino Pereira, 1999). Este autor clasifica a la mercadotecnia social de la

siguiente manera:

X/
°

Mercadotecnia ecolégica.

e

*

Mercadotecnia de salud.

7
*

Mercadotecnia electoral.

X/
°

Mercadotecnia politica.

X/
°

Mercadotecnia internacional

%

*

Mercadotecnia interna.

* Mercadotecnia ecoldgica. “Como son las campafas de
conservacion de bosques”, se difunde la informacién familiarizada con el
cuidado y la conservacion de la naturaleza, asi como la flora, la fauna, el agua

y las areas verdes de la zona conurbada.

* Mercadotecnia de salud. “Campanas de vacunacion,
prevencion de enfermedades venéreas, prevencion del cancer, control de la
natalidad, etcétera”, esta mercadotecnia se enfoca en transmitir los servicios

publicos de salud y las promociones de hospitales o clinicas de perfil privado.

* Mercadotecnia electoral. “las caracteristicas y planes de
candidatos a puestos de eleccion popular’, aqui se muestra la publicidad y/o
propaganda del Instituto electoral, personas y partidos politicos, en épocas
electorales para dar una imagen positiva y de confianza para persuadir a la

ciudadania a realizar el voto y por algun partido en particular.

+ Mercadotecnia politica. “El gobierno es el principal usuario
pues lo utiliza para dar a conocer sus obras, o0 por partidos de oposicién para
criticar al gobierno en turno”, De los partidos politicos, la difusion de

programas sociales, y de opositores pueden ser los actos de manifestacion
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gue exigen infraestructura o mayor apoyo para diversos sectores; educacion,

vivienda, servicios basicos, etc.

* Mercadotecnia Internacional. Cuando una accion de mercadotecnia
trasciende del territorio nacional, como es el caso de las empresas llamadas
“transnacionales”, la publicidad o programas de venta de productos o servicios en

el extranjero.

+* Mercadotecnia interna. “Es en donde los clientes son los
mismos empleados de la corporacion”, esto se da en casos especiales,
cuando se ofrecen productos o servicios a los trabajadores a un bajo precio

0 como beneficio por su labor o simplemente por ser empleado.

Las clasificaciones anteriores son contempladas desde distinto punto de
vista, la primera es de acuerdo a la generacién de su evolucion (épocas) y la
segunda y tercera clasificacion son de acuerdo al &rea en que se desarrollan, por lo
que se determina que estas perspectivas son propias de cada autor y sin quitar
mérito a ninguna de las clasificaciones mencionadas, cada una de ellas tiene una
importancia en el ambito del marketing. Para el caso de la floreria se identifica como
mercadotecnia en segmentos, porque el bien o servicio sera dirigido a su consumo
de una parte de la poblacién, al cliente que tenga el gusto o costumbre de adquirir

flores, para infinidad de ocasiones que lo ameritan.

De igual manera se puede contemplar como mercadotecnia domestica,
porque se realizara el marketing dentro de una zona, para otorgar el servicio y
producto al cliente local, para este estudio se determina este tipo de
mercadotecnia, donde se va a desenvolver el negocio multicitado, para mayor

aprovechamiento de los beneficios que esta técnica
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En las florerias también es indispensable la mercadotecnia porque
ayuda a planear y controlar todo lo relacionado al intercambio del bien o
servicio a los clientes por medio de un valor monetario, como elegir quien
puede ser prospecto a cliente, cuéales seran los productos mas solicitados
por el cliente, con qué frecuencia comprard y que cantidad de dinero estara
dispuesto a pagar, ademéas de recomendar con otros posibles clientes y
brindar mejor producto o servicio.

El florista debe considerar y realizar un estudio de mercadotecnia, por
medio de cuestionarios; para saber los gustos del cliente, investigar los
precios y productos de competencia, para conocerlos y saber como brindar
un mejor producto y/o un mejor precio, también debe crear promociones e
invertir en publicidad.

En caso de que el florista no tome en consideracion las aportaciones
de la mercadotecnia, puede verse perjudicado gravemente porque no tendria
un producto y/o servicio competitivo, no daria un precio justo y ademas no
tendria posibilidad de ampliar su cartera de clientes sin publicidad, afectando
al cliente, pues no obtendria un mejor producto o servicio y eso puede
orientar a que deje de comprar ademas, daria mala recomendacion de la
floreria ocasionando estancamiento o hasta el fracaso del negocio.

Las actividades o estrategias que se engloban en la mercadotecnia
son necesarios que se apliquen para beneficio de las microempresas de
floreria, de acuerdo a estudios varios de expertos en la materia, se coincide
en gque los siguientes puntos son lo mas utilizado por consultores® o
empresarios que lograron obtener éxito en sus negocios.

o Determinar el producto o servicio a ofrecer.

9 Consultor: profesional que mediante la adquisicion de las competencias de liderazgo intelectual,
comunicacién y trabajo en equipo, es capaz de identificar informacién pertinente, de manera que le
permita analizar diversos problemas a partir de hechos concretos y situaciones para elegir, de
manera responsable, entre diferentes alternativas de solucion, proporcionando un consejo adecuado
en un determinado momento, pero considerando la factibilidad de su implementaciéon (Mendoza
Barrén, 2010).
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o Establecer el precio justo, para competir y ademas que cubra los

costos y se obtenga ganancia.

o Estudiar el tipo distribucion del bien o servicio.
o Implementar promociones (llamativas para el cliente)
. Definir estrategia de publicidad del producto o servicio.

Las anteriores actividades de mercadotecnia, aportaran grandes beneficios
a la floristeria, por lo que se consideran indispensables para apoyar el desarrollo del
negocio.

2.2.6 Andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas)

El andlisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de la
situacion actual del objeto de estudio (persona, empresa u organizacion, etc.)
permitiendo de esta manera obtener un diagnostico preciso que permite, en funcion
de ello, tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas formulados.

“El primer paso que debemos dar es describir la situacién actual de la
empresa o del departamento en cuestién, identificar las estrategias, los cambios
gue se producen en el mercado y nuestras capacidades y limitaciones. Esto nos

servirh de base para hacer un andlisis histérico, casual 'y

proyectivo”. (www.emprendedores.es)

2.2.6.1 Fortalezas.

Son las capacidades especiales con que cuenta la empresa y que le permite
tener una posicion privilegiada frente a la competencia. Recursos que se controlan,
capacidades y habilidades que se poseen, actividades que se desarrollan

positivamente, etc. idem

2.2.6.2 Oportunidades.
Son situaciones que resultan positivas, favorables, explotables, que se deben
descubrir en el entorno en el que actia la empresa y que permiten obtener ventajas

competitivas. idem
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2.2.6.3 Debilidades.
Son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable frente
a la competencia, recursos de los que se carece, habilidades que no se

poseen, actividades que no se desarrollan positivamente, etc. idem

2.2.6.4 Amenazas.
Son situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar a

atentar incluso contra la permanencia de la organizacion. idem

2.2.7 El andlisis interno

Después de un analisis personal se determinan dos andlisis en la
empresa, de manera interna, en este caso se contemplan las fortalezas y
debilidades de la empresa que originen ventajas o desventajas competitivas.
Para llevarlo a cabo se estudian los siguientes factores:

v Produccion. Se determina la capacidad de produccion,
costos de fabricacion, calidad e innovacion tecnoldgica, instalaciones,
maquinaria y herramientas.

v Marketing. Engloba la linea o gama de productos,
imagen, precios, publicidad, distribucién, equipo de ventas,
promociones y servicio al cliente.

v Organizacion. Contempla la estructura, proceso de
direccidén, control y cultura de la empresa.

v Personal. Incluye la seleccién, formacion, motivacién,
remuneracion y rotacion de personal.

v Finanzas. Es el analisis de recursos financieros disponibles,
nivel de endeudamiento, rentabilidad®® y liquidez, investigacion y desarrollo,

nuevos productos, patentes e innovacion.

10 Rentabilidad es una relacién existente entre los beneficios que proporciona una determinada
operacion o cosa Yy la inversion o el esfuerzo que se ha hecho; cuando se trata del rendimiento
financiero; se suele expresar en porcentajes.
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2.2.8 El andlisis externo

Y en segundo lugar se planea identificar y analizar las amenazas y
oportunidades de nuestro mercado, que consiste en lo siguiente:

v Mercado. Se refiere al publico o cliente objetivo y sus caracteristicas,
también los aspectos generales (tamafio y segmento de mercado, evolucion de la
demanda, deseos del consumidor) y otros de comportamiento (tipos de compra,
conducta a la hora de comprar).

v Sector. Detecta las tendencias del mercado para averiguar posibles
oportunidades de éxito, estudiando las empresas, fabricantes, proveedores,
distribuidores y clientes.

v Competencia. Identificar y evaluar a la competencia actual y
potencial, analizar sus productos, precios, distribucién, publicidad, etc.

v Entorno. Son los factores que no se pueden controlar, como los
econdmicos, politicos, legales, sociologicos, tecnoldgicos, etc.

La floreria como microempresa, se enfrenta a varias amenazas y debilidades
que se deben analizar y determinar los medios o estrategias para disminuir o
abatirlas; en el caso de las oportunidades y fortalezas se tiene la posibilidad de

implementar y mejorar las mismas para aumentar el desarrollo de las floristerias.

2.3 ADMINISTRACION

La administracion se define como indispensable en la empresa o asociacion
en general, porque “la administracion se da donde quiera que existe un organismo
social, aunque légicamente sea mas necesaria, cuanto mayor y mas complejo sea
éste” (Agustin Reyes, 1985). En la microempresa es aplicada de manera empirica,
pero se puede lograr mejoria con la sustitucién de la administracion informal por otra
gue siga los principios fundamentales de la administracion de empresas, con el fin
de lograr prosperidad en el negocio, por medio del aprovechamiento eficiente de
los recursos humanos, materiales y monetarios.

Otra definicion de administracion establece que es: “una ciencia social
compuesta de principios, técnicas y practicas y cuya aplicacion a conjuntos

humanos permite establecer sistemas racionales de esfuerzo cooperativo, a través
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de los cuales se pueden alcanzar propdsitos comunes que individualmente
no es factible lograr” (Jimenez Castro, 1995).

Como concepto dice “Es el conjunto sistematico de reglas para lograr
la méaxima eficiencia en las formas de estructurar y manejar un organismo
social” (Agustin Reyes, 1985).

Para el padre de la administracion Henri Fayol “Administrar es prever,
organizar, mandar, coordinar y controlar” (Hitz Lender, 1991).

La definicibn personal de administracion es: la planeacion,
organizacion, direccion y control de los recursos y actividades de una

organizacion para su 6ptimo aprovechamiento.

2.3.1 Tipos de administracion.

Dentro de las disciplinas administrativas se encuentra la siguiente

clasificacion segun (Reyes Ponce, 2004)

2.3.1.1 Administracién privada.
“Es cuando se busca lograr la maxima eficiencia en el funcionamiento

de un organismo privado”

2.3.1.2 Administracién publica.

"Esto se comprende cuando se busca lograr la maxima eficiencia en
el funcionamiento de un organismo social de orden publico”

La comparaciéon de los dos conceptos da como resultado que en la
administracion publica interviene directamente el gobierno de cualquier nivel
y en la privada sélo son personas o asociaciones con fines particulares. En
los ultimos afios se esta presentando una ligera intervencion del gobierno en
las instituciones privadas, que se puede interpretar como administracion
mixta, mas sin embargo, aun existen muchas dudas y poca lucidez en ese
concepto.

La administraciéon en la microempresa debe ser privada porque los son

de creacion e interés particular, para lo que aplicaran los elementos mas
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apegados al sector comercio!?, pues dentro de este rubro se ubican las florerias.
Las actividades que se realizan en la administracion de la microempresa de

flores son abundantes, desde controlar las areas internas como situaciones

externos, para aprovechar al maximo la materia prima, la mano de obra, la

produccion y las ventas.

2.3.2 Elementos de la dindmica administrativa:

Administracion moderna (Reyes Ponce, 2004).

o Integracion. Son conocimientos que se dan al organismo social de
todos aquellos medios que la mecanica administrativa por lo cual deben ser eficaces

para realizar este funcionamiento, para mejor desarrollo. Contiene las etapas

siguientes:

o Seleccion. Técnicas para encontrar y escoger los elementos
necesarios

o Introduccion. La mejor manera para lograr que los nuevos

elementos se articulen lo mejor y mas rapidamente que sea posible al
organismo social.

o Desarrollo. Todo elemento en un organismo social
busca y necesita progresar, debe analizarse también en esta etapa, la
integracion administrativa de las cosas.

o Direccién. Es impulsar, coordinar y vigilar las acciones de cada
miembro y grupo de un organismo social, con el fin de que el conjunto de todas ellas
realice del modo mas eficaz, los planes escogidos. Comprende, por lo tanto, las
siguientes etapas:

o Mando o autoridad. Es el principio del que se deriva toda la

administracion y por lo mismo, su elemento principal, que es la direccion.

11| os resultados de los Censos Econémicos 2009 indican que en 2008 las unidades econémicas de
comercio crecieron 17.6% en relacién con lo reportado en 2003, siendo 1 858 550
establecimientos en 2008, monto que represento el 49.9% del total de las unidades econémicas del
pais. (www.inegi.org.mx).
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o Comunicacion. Es como el sistema nervioso de un
organismo social; lleva al centro director todos los elementos que deben
conocerse y de éste, hacia cada organo siguiendo las 6rdenes de
coordinacion.

o Supervision. La funcion ultima de la administracion es el
ver si las cosas se estan haciendo tal y como se habian planeado y
ordenado.

o Control. Consiste en el establecimiento de sistemas que

nos permitan medir los resultados actuales y pasados en relacion con
los esperados, con el fin de saber si se ha obtenido lo que se
esperaba, corregir, mejorar y formular nuevos planes. Este elemento

comprende las etapas:

o Establecimiento de normas. Llevan control del

comportamiento.

o Operacion de los controles. Funciones de

técnicos y especialistas.

o Interpretacion de resultados.

Los elementos anteriores son los basicos para una buena

administracion, sin embargo se recalca que puede ser acoplado de acuerdo

a la actividad y tamafio del negocio.

Las principales actividades que debe realizar el florista en cuanto a la

administracion son:

. Prevision. Consiste en la determinacion, técnicamente

realizada, de lo que se desea lograr por medio de un organismo social
y la investigacion y valoracion de cuales seran las condiciones futuras
en gque dicho organismo habra de encontrarse, hasta los diversos

cursos de accion posible.

La prevision comprende, las siguientes etapas:

o Objetivos. Es la que propone los fines
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o Investigaciones. Se refiere al descubrimiento y analisis
de los medios con que puede contarse en las situaciones.
o Cursos alternativos. Trata de la adaptacion genérica de
los medios encontrados, a los fines propuestos.
o Planeacion. Fija tiempos de las determinaciones de las
unidades que se planteen en los objetivos.

Comprende las siguientes etapas:

o Politicas. Principios para orientar la accion.
o Procedimientos. Secuencia de operaciones o0 métodos
o) Programas. Fijacion de tiempos requeridos.
. Organizacion. Se refiere a la estructuracion técnica de las relaciones,

que debe darse entre las jerarquias!?, funciones y obligaciones, individuales
necesarias en un organismo social para su mayor eficiencia.

En la misma definicién se ven claramente las siguientes etapas:

o Jerarquias. Fijar la autoridad y responsabilidad correspondientes
a cada nivel de la organizacion.

o Funciones. La determinacion de cémo deben dividirse las
grandes actividades especializadas, necesarias para lograr el fin general que
Se propuso.

o Obligaciones. las que tiene en concreto cada unidad de trabajo

susceptible de ser desempefia por una persona.

2.3.2 Estructura organizacional

La estructura organizacional es una disposicién intencional de
responsabilidades, en la que cada persona asume un papel que se espera que
cumpla con el mayor rendimiento posible. La finalidad de una estructura

organizacional es establecer un sistema de papeles que han de desarrollar los

12 Organizacion de personas o cosas en una escala ordenada y subordinante segln un criterio de
mayor 0 menor importancia o relevancia dentro de la misma.
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miembros de una entidad para trabajar juntos de forma 6ptima y que se

alcancen las metas fijadas en la planificacion (www.gestiopolis.com)

2.3.2.1 Caracteristicas

. Especializaciéon: forma segun la cual se divide el trabajo en
tareas mas simples y cOmo éstas son agrupadas en unidades organizativas.

o Coordinacion y éareas de mando: determinar
grupos bajo el mando de un supervisor.

o Formalizacién: grado de estandarizacion de las
actividades y la existencia de normas, procedimientos
establecidos.

Las empresas se forman de acuerdo a una estructura de los
departamentos necesarios para su funcionamiento y por medio
del organigrama se presenta de forma grafica diferentes aspectos dentro
de la empresa. El mas conocido es el general, pero luego cada area, o segun
el criterio, esto puede variar.

¢Para qué sirve un organigrama?

Asignacion de responsabilidades: el organigrama requiere para su
realizacion un esquema donde se listen las tareas a realizar y a quién le
compete (www.emprendepyme.net)

Establecer relaciones de autoridad y coordinacién: este esquema
también favorece marcar los canales de comunicacién'® y la jerarquia a la
hora de establecer centros de control. idem

En las microempresas multicitadas se integraran los objetivos y metas
que se pretendan cumplir en un tiempo posible, se analizaran las areas o
departamentos necesarios para la organizaciéon cumpla con los objetivos y
sefialar el personal vy las actividades que deben realizar por medio de un

organigrama para reflejar en esquema explicito de la estructura de la floreria.

13 Los canales de comunicacion de la empresa se refieren a la forma en que fluye la informacién
dentro de la organizacién. Los canales pueden ser personales o masivos, por medio escrito, radial,
televisivo e informético.
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2.3.3 Tramites para dar de alta una microempresa en Texcoco.

A. Permiso de uso de denominacion o razén social por la Secretaria

de Economia (SE). (Puntos A, B Y C s6lo en caso de constituir una sociedad)

Es un tramite federal y puede ser presentado por el notario publico, en las
instalaciones de la delegacion estatal de la Secretaria de Economia (SE) en
Texcoco o via internet. La tarifa se encuentra en la Ley Federal de Derechos
vigente. El pago del trdmite se hace en cualquier institucion bancaria o por
transferencia electronica. Es necesario presentar la solicitud SA-1 o un escrito libre
con los datos solicitados. Si se presenta antes de las 11:00 a.m. el permiso se
entrega el mismo dia, o al dia siguiente en caso de presentarse después de esta
hora. Posterior a la notarizacion de la escritura constitutiva en Texcoco, el fedatario
o0 empresario tiene que presentar el Aviso de uso de denominacion para dar a
conocer a la Secretaria de Relaciones Exteriores (SER) del nombre utilizado. Este
trAmite tiene un costo adicional de $ 235 y si no se presenta antes de los primeros

seis meses de funcionamiento se debera pagar una multa de $ 1,280 pesos.

B. Notarizacion de la escritura constitutiva en Texcoco
Una vez recibida la autorizacién del nombre de la compafiia en Texcoco, el
fedatario publico'* redacta los estatutos de la sociedad. Los socios fundadores
deben proporcionar sus datos generales y presentar identificaciones oficiales. El
costo corresponde a los honorarios del notario en Texcoco los cuales varian entre
$ 6,000y $ 10,000 pesos.

C. Inscripcion de la escritura constitutiva en el Registro Publico de

la Propiedad y del Comercio en el Municipio de Texcoco

14 Fedatario publico es un notario o corredor publico.
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La inscripcion de una sociedad mercantil en Texcoco en el Registro
Publico de la Propiedad y del Comercio (RPPyC), es un tramite estatal que
tiene como finalidad dotar de personalidad juridica y dar fe al acto de
constitucion de la empresa en Texcoco. Este tramite puede realizarse en el
modulo del Registro Publico ubicado en el Centro de Apertura Rapida de
Empresas (SARE) del Municipio de Texcoco. El costo se puede consultar en
la Ley de Ingresos del Estado de México e incluye el pago por calificacion $

59.00 y el pago de inscripcion $ 475.00

D. Solicitud einscripcion de lasociedad en el Registro Federal
de Contribuyentes (RFC) en Texcoco

Este es un tramite federal que puede presentarse en la Administracion
Local de Servicios al Contribuyente (ALSC) en Texcoco. El tiempo que se
calcula para este tramite en Texcoco es el que corresponde al registro en la
ALSC. En la ALSC existe un modulo exclusivo de atencién empresarial en
Texcoco al que puede acudirse sin necesidad de cita y obtener el RFC

directamente.

E. Obtener lalicencia de funcionamiento en Texcoco
Puede tramitarse en el Sistema de Apertura Rapida de Empresas del
municipio de Texcoco. Las empresas de bajo riesgo obtienen la licencia en

tres dias. Es necesario contar con la licencia de uso de suelo?®.

F. Inscripcién al Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS)
en Texcoco

Este es un tramite federal que se realiza en la Subdelegacién
Administrativa del IMSS. Se presentan los formatos AFIL 01, CLEN y AFIL
02, para el alta de al menos un trabajador en Texcoco. Puede hacerse una

pre-alta por Internet.

15 La licencia de uso de suelo es la autorizacién que emite la "Direccién”, para asignarle a los
“predios” o "Inmuebles" un determinado uso o destino cuando este sea compatible con lo establecido
en las leyes o reglamentos vigentes.
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G. Registro de la compafiia para el Impuesto Sobre Némina (ISN)
en Texcoco.

La compaiiia se inscribe en el padron estatal para el pago del Impuesto Sobre
Nomina (ISN). Se tramita en la Secretaria de Hacienda del Gobierno del Estado o
en el Sistema de Apertura R4pida de Empresas en Texcoco directamente en el

mostrador. El impuesto es de 3% sobre nébmina en Texcoco.

H. Registro al Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e
Informatica (INEGI) en Texcoco.

Es un tramite federal exigido en la Ley de Informacion Estadistica y
Geografica. Sin embargo, en la practica muchas empresas en Texcoco no lo
cumplen sin dar lugar a sancion. El formato de registro se puede descargar en
http://www.inegi.gob.mx y se puede enviar por correo electronico, fax o entregarse

en las oficinas de coordinacion estatal del INEGI.

l. Inscripcion al Sistema de Informacion Empresarial (SIEM)

en Texcoco

De conformidad con la Ley de Camaras Empresariales y sus
Confederaciones, publicada el 20 de enero de 2005 en el Diario Oficial de la
Federacion (DOF), el registro en el Sistema de Informacién Empresarial (SIEM) es
un tramite federal. Todos los comerciantes e industriales, sin excepcion y
obligatoriamente, deberan registrar y actualizar anualmente cada uno de sus
establecimientos. El formato de inscripcion solicita los siguientes datos: razén social,
nombre comercial, domicilio, giro, nombre del representante legal, nimeros de
teléfono, fecha de inicio de operaciones, nimero de personas que laboran, capital
aproximado y copia de Registro Federal de Contribuyente (RFC). En algunas
ocasiones los promotores visitan los establecimientos para realizar el cobro y
entregar el engomado. Su costo anual se determina de la siguiente forma: Tarifas

para la industria: a. 1 6 2 empleados $150; b. 3 a 5 empleados $350; c. 6 6 més
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empleados $670; Tarifas para comercio y servicios: a. 1 6 2 empleado $100;
b. 3 empleados $300; c. 4 6 mas empleados $640.

Las tarifas mencionadas pueden variar de acuerdo a las actualizaciones de los

organismos mediante el tiempo, esta informacion se utiliza solamente como

referencia para la investigacion.

2.4 ESTUDIO TECNICO Y PRODUCCION.

Dentro de los procesos de gestion de una empresa es muy importante
adelantar procesos de planeacién u organizacion de la produccién. Con esto
se busca ganar eficiencia y cumplir con las metas propuestas al distribuir las
actividades a través del tiempo.

En un proyecto el estudio técnico o de produccion es requerido para
mostrar las diferentes alternativas para la elaboracién o produccién del bien
o servicio, de tal manera que se identifiquen los procesos y métodos
necesarios para su realizacion.

Para comprender mejor la actividad de produccion en la microempresa
se considera la definicibn de (Alcaraz, 2000) “Es la transformacion de
insumos, a través de recursos humanos, fisicos y técnicos, en productos
requeridos por los consumidores. Estos productos pueden ser bienes o

servicios”.

Definicion de produccion.

“La produccion esta relacionada con la productividad”, dice (Rodriguez
Valencia, 1993) “La relacion entre la produccion obtenida y los recursos
utilizados para obtenerla, este concepto puede aplicarse a una empresa o0 a
una industria”

(Mercado, 1997) nos menciona que la produccién es “el conjunto de
planes sistematicos y acciones encaminadas a dirigir la produccion”

Analizando las definiciones anteriores se determina un concepto
propio de produccién: es la planeacion de un proceso de produccién donde
se utiliza insumos materia prima, mano de obra y costos cuantificables para

crear un bien o servicio que satisfaga al consumidor.
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“El proceso de produccion es el conjunto de actividades que se llevan a cabo
para elaborar un producto o prestar un servicio. En él se conjuntan la maquinaria,
la materia prima y el recurso humano necesarios para realizar el proceso” (Alcaraz,
2000), asi mismo menciona que se deben realizar el proceso siguiente:

> “‘Determinar todas las actividades requeridas para producir un bien o

prestar un servicio”.

> “Organizar las actividades de manera secuencial’.
> “Establecer los tiempos requeridos para llevar a cabo la
actividad”

En pocas palabras, el estudio técnico contempla ciertas interrogantes que
para el empresario son necesarias de saber y analizar para tomar decisiones.

“Consiste en resolver las preguntas referente a ;donde?, ;cuando?,
¢Cuanto?, ¢como? y con ¢qué? producir Io que se desea, por lo que el aspecto
técnico operativo de un proyecto comprende todo aquello que tenga relacion con el
funcionamiento y la operatividad del propio proyecto” (Baca Urbina, 2013).

El estudio técnico comprende todo aquello que tiene relaciébn con el
funcionamiento y operatividad del proyecto en el que se verifica la posibilidad
técnica de fabricar el producto o prestar el servicio y se determina el tamafio,
localizacion, los equipos, las instalaciones y la organizacion requerida para realizar

la produccién, se identifiguen proveedores y analice la ubicacion del local.
2.4.1 Elementos del proceso de produccion.

(Rodriguez Valencia, 1993) Enumera los siguientes elementos del proceso:

. Financiamiento. La inversidn necesaria para costear el proceso
desde un inicio hasta la entrega del producto final.

. Insumos. Son las materias primas o materias auxiliares necesarios

para la creacion del producto.
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" Proceso. La mano de obra, maquinaria y equipo que se utilizara
para terminar el producto o servicio.

. Salida. Al terminar el producto o servicio.

" Utilidades. Cuando se realice la venta, y el intercambio del
producto sea pagado.

Los elementos de produccion de acuerdo a los autores mencionados
coinciden con que en toda microempresa se deben hacer las preguntas
recomendadas. Seguir el proceso planteado y utilizar los elementos como
planear, organizar y financiar, los recursos necesarios para la realizacion del
producto o servicio.

En suma, es necesario para obtener un buen producto que sera mas
aceptado por la clientela, un bien o servicio que cumpla con las expectativas
del cliente potencial.

El florista debe tomar en cuenta estas teorias para lograr tener un
producto competitivo, por lo que se considera importante que se lleven a cabo
las anteriores recomendaciones.

En caso de que el microempresario no tenga todos los recursos
suficientes para cumplir con un proceso de produccién planeado puede verse
afectado, al obtener un producto que estara en competencia con otros de

mejor calidad y/o costo.
2.4.2 Ubicacion.

La ubicacion de un negocio determina en gran medida su clientela, su
duraciéon y en resumen, su éxito, una ubicacién inadecuada afectaria
gravemente a la gestion, incluso del comerciante mas habil, por lo que se
recomienda al emprendedor conocer cual sera el lugar idéneo para llevar a
buen puerto su negocio.

Para elegir la ubicacion de la futura empresa se debe tener en cuenta

los siguientes factores:

o Comunicaciones.

o Vias de acceso.
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o Telecomunicaciones.
o Insumos: debe ubicarse lo mas cerca posible del abasto de materia
prima, mano de obra y facilidades de servicios publicos.
o  Areas requeridas.
o  Tipo de construccion del local.
o  Ventilacién e iluminacion.

o Entorno social: para no perjudicar (ruidos, ambiente).

2.4.3 Localizacién de la planta.

“La localizacion adecuada de la empresa que se crearia con la aprobacion
del proyecto puede determinar el éxito o fracaso de un negocio. Por ello, la decisiéon
acerca de donde ubicar el proyecto obedecera no sélo a criterios econdémicos, sino
también a criterios estratégicos e institucionales, se busca determinar aquella
localizacion que maximice la rentabilidad del proyecto.” (Nassir Sapag, 2004).

Afortunadamente la compra venta de flores, no provoca ruidos intensos,

olores indeseables u otro ébice que alterara el entorno social del negocio.

2.4.3.1 Macro localizacion.

“La macro localizacién consiste en definir la zona, regién, provincia o area
geografica en la que se desarrollara el estudio” (Meneses, 2001).

2.4.3.2 Micro localizacién

‘La micro localizacion busca seleccionar el emplazamiento o6ptimo del
proyecto, basicamente se describe las caracteristicas y costos de los terrenos,
infraestructura y medio ambiente, leyes y reglamentos imperantes en el
emplazamiento” idem

La macro y micro localizacion en las microempresas de floristeria para esta
investigacion, es obviamente en el Municipio de Texcoco, Estado de México, pero
en caso de otros proyectos, se debe estudiar la zona o ubicacién de las empresas

en cuanto a servicios, comunicaciones, insumos, etc., necesarios para el tipo de
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producto o servicio que se quiera ofrecer y asi determinar si es factible en
cuanto a localizacion de tal o cual negocio.

De opinion propia se considera prudente realizar las siguientes
actividades, con el fin de hacer mas eficiente el departamento de produccion:

<> Obtener financiamiento. Para poder invertir en lo necesario
para la produccion del producto.

X Planear y adquirir los insumos. Materia prima y mano de
obra.

< Planeacion de compras. Obtener crédito o facilidades de pago
para las compras necesarias.

X Adquirir maquinaria, equipo o herramientas. Las necesarias
para la transformacion del producto.

<> Disefio del producto. Realizar una muestra y estudiar sus
elementos necesarios para su creacion.

X Planear y controlar su produccion. Se planteard cuantas
unidades crear diariamente, semanal o mensualmente segun sea necesario.

<> La mejor manera de hacerlo. Estudiar detalladamente el
personal y maquinaria éptimo para lograr la produccion mas costeable y de
calidad deseada.

X Fabricaciéon del producto. Determinar en qué taller o
departamento se realizara mas y mejor la produccion.

X2 Cuando el producto salga de la empresa. Se debe efectuar
un control de calidad antes de que salga el producto a la venta.

X Establecer actividades. Programar el proceso para optimizar
tiempo y dinero.

X Determinar la ubicacion y localizacion del proyecto.
Realizar investigacion de lugares mas adecuados para ubicar la
microempresa.

Estas actividades son las basicas en cualquier microempresa, pero de

acuerdo a las caracteristicas de floreria se estableceran de acuerdo al tipo
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de producto o servicio que se preste, pero en general todas son aplicables en un
momento especifico y necesario.

La importancia de este estudio se deriva de la posibilidad de llevar a cabo
una valorizacibn econdmica de las variables técnicas del proyecto, que permitan
una apreciacion exacta o aproximada de los recursos necesarios para el proyecto;
ademas de proporcionar informacion de utilidad al estudio econémico-financiero.
Todo estudio técnico tiene como principal objetivo el demostrar la viabilidad técnica
del proyecto que justifique la alternativa técnica que mejor se adapte a los criterios

de optimizacion.

2.5 ESTUDIO FINANCIERO Y CONTABLE.

Cuando un emprendedor tiene bien definida su idea de negocio y quiere
implementarla o cuando un empresario quiere ampliar y mejorar su negocio,
necesitara contar con fuentes de financiamiento.

Las finanzas son un elemento crucial para el éxito de una organizacion,
porque abarca desde un plan para la obtencion del dinero o algun tipo de
financiamiento hasta obtener utilidades como resultado de un adecuado uso del
dinero, por medio de una eficiente administracion y con apoyo de instrumentos
financieros. En otras palabras elevar al maximo el valor actual de la riqueza

(Mercado, 1997) Define a las finanzas como “el arte de allegarse de dinero
necesario para un proposito determinado y administrado convenientemente para el

mejor logro de ese proposito”.
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El tema de finanzas es considerado por muchos autores conocedores
de la materia como un reto que de cumplirse se puede correr el riesgo de
triunfar o fracasar en los" negocios; pero en caso de llevar una buena
administracion monetaria, es una ventaja importante para lograr los objetivos
0 metas comerciales.

embargo, hoy en dia la informacion esta mas presente en los negocios
a detalle y se espera que con el tiempo y especializacion se pueda lograr
aumentar microempresarios mas preparados que coadyuven al crecimiento
de la competencia de manera gradual.

Otro estudioso menciona que “Las finanzas constituyen una funcion
operacional de gran importancia para gran cantidad de actividades
administrativas” (Rodriguez Valencia, 1993).

El concepto de finanzas, en particular, se refiere a planear, obtener y
administrar los recursos financieros dentro de una organizacién publica o

privada.

2.5.1 Estructura y funciones basicas de finanzas

En la microempresa se deben realizar diversas funciones en cuanto
a finanzas como las que se mencionan a continuacion. idem

% Obtencion de financiamiento. Se refiere a conseguir recursos,
internos y/o externos.

% Presupuestos. Consiste en formular un programa de lo que se
pretende gastar en cada area de la microempresa.

®,

% Costos. Determinar los gastos al producir y administrar.
% Contabilidad. Consiste en formular el sistema contable acorde
a la microempresa que permita obtener informacion financiera.

% Crédito. Se estudia a las personas 0 empresas a quienes se
les puede otorgar un crédito mediante garantia.

% Cobranzas. Se controla los cobros a crédito que otorga el
negocio a sus clientes.

La creacion de un departamento de finanzas en una empresa pequefa

es algo dificil de ejecutar porque la ausencia de inversién y falta de crédito
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estan presentes en la gran mayoria de microempresas, generalmente por la falta de
conocimiento de parte del microempresario.
Sin Facturacion. Se elaboran y revisan facturas

< Nomina. Determina los pagos de sueldos e impuestos en forma
presupuestal.

< Caja. Control de cobros y pagos en efectivo.

X Archivo. Se archivan todos los documentos de comprobacion
como: facturas, cheques, pagarés, etc.

Las microempresas y negocios familiares tienen poca planeacion financiera
de acuerdo a estudios respecto al tema, se muestra que eso causa trabas al
crecimiento y competencia en el mercado. “es comun que las pequefas empresas
empiecen sus operaciones sin capital suficiente que pueda asegurar su éxito futuro”
(Anzola Rojas, 2002).

Asi mismo, este Ultimo autor menciona el ambiente externo de la pequefia
empresa se forma por:

v Recursos financieros. Es el capital con que cuenta la empresa y que
puede acrecentar con el tiempo.

v Inflacion. Aumento de precios en productos y servicios y pérdida de

valor del dinero para poder adquirirlos.

v Gasto publico. Esto es, en caso de ser programas en instituciones
del gobierno.
v Ingreso personal. Estudio de los empleados y sus pagos de acuerdo

al puesto que ocupen.

v Precio de materia prima. Localizar los mejores proveedores asi como
la forma de financiamiento que utilicen.

v Globalizacion econdmica. Este fenomeno ha venido afectando
algunas areas, porque la competencia es mas y pone en desventaja a las pequeias

empresas nacionales.
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2.5.2 Recursos internos.

o Aportaciones del propietario y/o de los socios. Aportaciones de

una cuota denominada capital.

o Reinversiéon de utilidades. De las ganancias obtenidas se vuelve a
invertir.

o Reservas de capital. Capital fijo destinado como garantia.

. Depreciacion'® y amortizacion’ del activo. Valor disminuido

al paso del tiempo de bienes muebles o inmuebles.
o Ventas de activos fijos de la empresa. Se comercializan

propiedades de la empresa.
2.5.3 Recursos externos.

. Bancos. Aperturas de créditos, préstamos directos, préstamos
prendarios. Se realizan varios beneficios como préstamos, inversion o
ahorro.

. Crédito comercial. Proveedores que surten de mercancia la
microempresa.

. Arrendamientos. Natural documentado, financiero. Se ponen
en renta bienes muebles o inmuebles para obtener alguna ganancia extra.

. Emisiones de obligaciones. Obligaciones hipotecarias,
prendarias.

El microempresario debe aplicar una buena administracién de las
fuentes de financiamiento porque como ya se mencioné puede ser el

parteaguas para la supervivencia del negocio.

16 Depreciacion es la disminucién del valor o precio de un bien, debido al aumento de la tasa de
cambio bajo un régimen cambiario flexible.

17 |as amortizaciones son reducciones en el valor de los activos o pasivos para reflejar en el sistema
de contabilidad cambios en el precio del mercado u otras reducciones de valor.

51


http://www.eco-finanzas.com/diccionario/V/VALOR.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/P/PRECIO.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/B/BIEN.htm
https://debitoor.es/glosario/definicion-de-activo
https://debitoor.es/glosario/definicion-de-pasivo
https://debitoor.es/glosario/definicion-contabilidad-financiera

2.5.4 Financiamiento.

Un punto importante para las microempresas segun (Alcaraz, 2000) es la
es la obtencion de financiamiento, por lo que se muestran las fuentes mas utilizadas
utilizadas por los pequefios negocios.

> Socios particulares. Cuotas de los mismos socios para gastos
extras en el negocio.

> Préstamos bancarios. Crédito que brindan las instituciones
financieras.

> Aportaciones personales. Montos aportados por los mismos
duefios o socios de la microempresa.

> Sociedades de inversion. Servicios que apoyan al desarrollo
de la empresa a cambio de una cuota establecida de acuerdo a tamafio y
riesgo del negocio.

> Créditos de proveedores. Financiamiento de mercancias.

“Existen en la actualidad numerosos programas de financiamiento para
PYMES por parte de instituciones publicas, privadas, bancarias y no
gubernamentales que, al menos en el papel, estan disefiadas para apoyar a este
segmento de empresas” (Chapa Canti, Gamez, Ramirez , & Trevifio, 2012).

Organizaciones que apoyan con financiamiento a las microempresa de
acuerdo a CONDUSEF (Comision Nacional para la Proteccion y Defensa de los
Usuarios de Servicios Financieros):

Los créditos que ofrecen las instituciones de banca mdultiple son una opcién
de financiamiento viable para la adquisicion de maquinaria y herramientas de trabajo
(refaccionario), para la compra de mercancias y materias primas (habilitacion o avio)
0 en su caso para capital de trabajo (crédito simple). Los montos son determinados
segun las necesidades y capacidad de pago del empresario y los plazos varian entre
6 y 60 meses. La mayoria de las instituciones no solicitan garantias hipotecarias,
sino avales o en su caso, la maquinaria, herramientas o materias primas adquiridas

guedan como garantia.
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Otra opcion son los microcréditos, los que se definen como pequefios
créditos a tasas accesibles que se adecuan a la necesidad de quien lo
algunos casos las instituciones pueden solicitar un aval® u obligado solidario,
garantias prendarias o garantias por medio del ahorro que se tiene en la
misma institucion. Se pueden solicitar de forma individual o grupal. Algunos
bancos los ofrecen, pero principalmente lo hacen las Sociedades Financieras
Populares SOFIPO autorizadas y reguladas por la Comision Nacional de la
Banca y Valores (CNBV), Sociedades Cooperativas de Ahorro y Préstamo
(SCAPS) (igualmente reguladas por la CNBV) y las Sociedades Financieras
de Objeto Mdltiple (SOFOM) (Reguladas y no reguladas). Una Sofom es una
Sociedad Financiera de Objeto Multiple que, a través de la obtencion de
recursos mediante el fondeo en instituciones financieras y/o emisiones
publicas de deuda, otorga crédito al publico de diversos sectores y realiza
operaciones de arrendamiento financiero y factoraje financiero.

A partir del 18 de julio de 2013, debido a la derogacion de los apartados de
la Ley que les daba origen, las SOFOL (Sociedad Financiera de Objeto Limitado)
dejaron de ser consideradas entidades financieras autorizadas y reguladas en los
términos de la Ley de Instituciones de Crédito y en consecuencia dejaron de ser
supervisadas por la CNBV. Las Sofoles que decidieron continuar operando como
entidades reguladas buscaron su transformacion a alguna figura regulada y
supervisada por la CNBV, antes de la fecha referida.

Las SOFOM reguladas por la CNBV se diferencian por contar con la
abreviatura "E.R." de Entidad Regulada y se caracterizan por mantener vinculos
patrimoniales con instituciones de crédito o Sociedades Controladoras de Grupos
Financieros de los que formen parte instituciones de crédito.

Las SOFOM no reguladas son aquellas en cuyo capital no participan
Instituciones de crédito o Sociedades Controladoras de Grupos Financieros

de los que formen parte instituciones de crédito y en su nombre deben

18 E|] aval es una garantia emitida por una persona o entidad que se obliga a cumplir o pagar por un
tercero en caso de no hacerlo éste (www.expansién.com).
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agregar la abreviatura "E.N.R." de Entidad No Regulada. (www.pronafim.com.mx)
Nacional Financiera (NAFIN) ofrece Crédito Pymes que otorga
financiamiento en conjunto con intermediarios financieros (bancos), los cuales
pueden utilizarse para capital de trabajo (maquinaria) o activo fijo (un local) y se
otorgan de acuerdo a las posibilidades y garantias de pago del cliente. Consulta los
detalles en la pagina www.nafin.com en la seccién productos y servicios. Nafin

otorga asesoria sin costo.

2.5.5 Comision Nacional para la Proteccion y Defensa de los Usuarios de
Servicios Financieros (CONDUSEF).

Es una institucion publica dependiente de la Secretaria de Hacienday Crédito
Publico, y su principal objetivo es promover, asesorar, proteger y defender los
derechos e intereses de quienes utilizan y contratan un producto o servicio
financiero que operan dentro del territorio nacional, también crear y fomenta una
cultura educativa adecuada respecto a operaciones o servicios financieros.

CONDUSEF se encarga de realizar campafias de cultura financiera,
capsulas de radio, prensa escrita, tripticos y carteles, revista (proteja su dinero),
entre otros. Esto para impulsar la prevencion y mantener a las personas informadas
antes de elegir productos o servicios.

Asesoria juridica

La CONDUSEF se especializa en un asunto y ayuda a entender el tipo de
producto o servicio que se adquirid, sus caracteristicas, su forma de operacion y el
compromiso asumido por las partes, los derechos y las obligaciones, ayudan a

resolver las dudas, solo se tiene que solicitar.

Gestion por controversias

Al tener una inconformidad con alguna institucion financiera,
la CONDUSEF gestiona el asunto para encontrar una solucion rapida, en esta
etapa no se involucran a los abogados, tratando de convenir los intereses de ambas
partes de forma amigable, es preferible antes de elegir la conciliacion.

Conciliacion.
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Cuando se desea presentar oficialmente un reclamo ante una
institucion financiera para que ésta rectifique o enmiende determinada accion

o hecho que se considera:

. Incorrecto

. No apegado a lo que se contratd.

. Si se resulta afectado por alguna accioén presuntamente realizada.
. Se hace un escrito formal de la reclamacion y se cita a ambas

partes a una audiencia. Los resultados pueden ser favorables al usurario o

desfavorables para el usuario.

Arbitraje.

Es la instancia final, al no haber arreglado, las partes podran de mutuo
acuerdo elegir a la CONDUSEF o a un tercero propuesto por éste, como
arbitro de la controversia.

La CONDUSEF con los elementos aportados por ambas partes, emite
el Laudo que es la resolucion que pone el fin al asunto y en la cual se sefiala

a quien asiste la razon.

Dictamen Técnico.

Es la opinion especializada, en caso de requerirlo,
la CONDUSEF podra emitir un Dictamen Técnico que consiste en una
opinion especializada de acuerdo a una valoracidon técnica juridica, del
asunto tratado, con la intencién de que la puedas hacer valer ante los
tribunales competentes.

Defensoria legal gratuita.

Si no hay arreglo en la etapa de conciliacion, podras solicitar a
la CONDUSEF te proporcione un abogado de manera gratuita para que
tramite tu asunto siempre y cuando se acredite:

. Contar con elementos legales suficientes para una adecuada

defensa.
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. Que no cuentes con los medios econémicos para contratar los
servicios de un abogado particular.

El apoyo de la CONDUSEF se puede solicitar cuando se tenga alguna
consulta acerca de las caracteristicas de algun producto o servicio forma de
operacion, excepto cuando se trate de informacion relativa a los costos que cada
Institucion cobra a los usuarios por el uso o presentacién de los productos y
servicios. La comisién dard una explicacion de los servicios financieros, el

procedimiento para brindar atencion, asesoriay el alcance que se puede lograr.

Cuando existan diferencias en la interpretacion de los compromisos
asumidos, derivados del contrato a través de cual se contrato el servicio o adquirié
el producto ofrecido por la institucion Financiera. También se atenderan
reclamaciones cuando a criterio del usuario, la Institucion Financiera haya actuado
de manera indebida o haya incumplido con lo planteado en los contratos.

La CONDUSEF esta facultada para analizar y verificar que la informacion
publicitaria y toda aquella utilizada para las Instituciones Financieras para
comunicar los beneficios o compromisos que el usuario asume al adquirir un
producto o contratar un servicio, sea veraz, efectiva y que no induzca a confusiones
o interpretaciones equivocadas, intentando controlar la publicidad enganosa.

Asi mismo, pone a disposicién de los usuarios gran cantidad de informacion
relacionada a los productos y servicios financieros; proporciona otras herramientas
como estadisticas, cuadros comparativos de Instituciones bancarias, Afores?,
Aseguradoras y otras compafias del sector bursatil; al igual que simuladores y
calculadoras (www.condusef.gob.mx).

De acuerdo a datos de la CONDUSEF (2015) y de la Secretaria de
Economia, (SE) 65 de cada cien empresas nuevas que se crean en un afo

desaparecen antes de los dos afios de vida por una deficiente administracion.

19 Afore es una empresa financiera mexicana, especializada en administrar e invertir el ahorro para
el retiro voluntario de manera segura, de millones de trabajadores afiliados al Instituto Mexicano del
Seguro Social (IMSS). Procurando el mayor rendimiento posible durante el ciclo de inversién de los
recursos (wWww.economia.com.mx).
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Las de categoria micro tienen hasta diez trabajadores e incursionan
en todos los sectores, predominando en los de comercio y servicios.
“El Banco de México (Banxico) recientemente publicd una encuesta en
el 74.5% de las empresas preguntadas por las principales limitantes para
un crédito bancario sefialaron la situacion econdmica general, las tasas de
de los bancos, su disposicion a otorgar crédito y las condiciones con el que

(www.economia.com).

2.5.6 Programas gubernamentales.

La Secretaria de Economia (SE) cuenta con programas
especializados que ofrecen ademas de acceso a financiamientos,
capacitacion, comercializacion, consultoria y desarrollo tecnolégico.

Mediante “México Emprende” la Secretaria de Economia guia, con
ayuda de un consultor financiero, durante el proceso que implica conseguir
un crédito: deteccion de la necesidad, busqueda del producto financiero
adecuado, preparacion de la documentacion necesaria para solicitar el
crédito. México Emprende no otorga el crédito, sirve como gestor ante la
banca e instituciones financieras.

También cuenta con el programa “Emprendedores”, que busca
impulsar la cultura empresarial; te ayuda a formar tu idea inicial, incubar tu
proyecto e incluso encontrar financiamiento econémico para empezarlo.

Otro proyecto es “Capital Semilla”, que proporciona apoyo financiero
temporal para el arranque y etapa inicial del negocio. Los montos financiados
varian dependiendo del negocio y los plazos van de 42 a 48 meses. Para
mas informacion, consulta la pagina www.capitalsemilla.org.mx

El “Fondo Pyme” es un instrumento de ayuda temporal destinado a
la compra de equipamiento, fortalecimiento y acondicionamiento de los

puntos de venta o atencion al publico. Cuentan con distintos proyectos
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integrales enfocados a giros especificos como “Mi Tortilleria™°, “Mi Panaderia” y
“Mi Tienda”, entre otros.

Otro apoyo para en mejor desempefio de las microempresas son las
incubadoras de negocios, que son organizaciones que tienen como objetivo
apoyar la creacion y el desarrollo de pequefias empresas en sus primeras etapas
de vida. Proporcionan orientacién, consultoria y asistencia integral (desde el
desarrollo del plan de negocios hasta la puesta en marcha de la empresa), evalian
la viabilidad técnica, financiera y de mercado de los proyectos y en algunos casos,
proveen de espacios fisicos como oficinas, equipos, servicios administrativos, de
logistica, asi como apoyo técnico.

El Sistema Nacional de Incubacion de Empresas (SNIE) esta integrado por
500 incubadoras, con presencia en 190 ciudades.

Entre otras instituciones de crédito que pueden coadyuvar a las
microempresas del pais, aplicados de acuerdo a las necesidades de cada negocio.

El area financiera tiene como objetivo la expansion del dinero, en ella se
encontrara como manejar adecuadamente las ventas y gastos para tener una buena
utilidad, un buen producto y buen precio, objetivos comunes en las microempresas.

El florista puede aprovechar las ventajas que brinda el tener un area
financiera debido a su importancia ya que con base en ésta, se tomaran
informaciones sobre inversion, gastos o administracion econémica, tener la mejor
decision sobre rentar o comprar equipos de maquinarias, materia prima, mano de
obra, o sobre donde conviene obtener créditos para la empresa, ademas se
determinara informacion financiera, que proporciona un diagnostico sobre la salud
econdémica de la microempresa, para la toma de decisiones mas convenientes.

Los periédicos de todos los dias, asi como las radios y la
television presentan historias dramaticas acerca del declive de las empresas, de

grandes negocios que se declaran en quiebra, y del gran porcentaje de mortalidad

20 El programa "Mi Tortilleria", que la Subsecretaria para la Pequefia y Mediana Empresa lanz6 en
2007. La iniciativa logré entregar créditos por $150,000 para renovar maquinaria y asi elevar la
eficiencia y ahorrar en gas o energia eléctrica. En 2009 se lanzarian programas similares, como "Mi
Panaderia" y "Mi Tienda", teniendo como objetivo principal apoyar con capacitacién, consultoria y
financiamiento (www.contactopyme.gob.mx).
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de las microempresas en el mundo, la mayoria de las causas que permiten
el fracaso en los negocios es el mal manejo de los principios de las
finanzas. Por lo que se enfatiza en la importancia del conocimiento de esta
area por parte del florista, para no caer en la lista de estadisticas negativas

en cuanto al éxito empresarial.
2.5.7 Actividades financieras a realizar en la microempresa.

En cuanto al tema financiero es necesario llevar un buen control de
los recursos monetarios de la floreria, realizando los puntos siguientes:

* Estudios de planeacion financiera. Programar vy
establecer cuanto se necesita para arrancar el negocio y mantenerlo
en cierto tiempo.

* Establecimiento del proceso contable a seguir. Analizar
y definir las cuentas contables necesarias para la microempresa, y
estados financieros a obtener.

* Investigacion de sistemas de financiacion. Buscar las
mejores opciones de créditos.

* Tramites de obtencion de apoyos financieros.
Determinar requisitos y necesarios para solicitar apoyos monetarios.

* Fijar politicas de crédito y cobranza. Establecer términos
y condiciones que mejor beneficien a la microempresa.

* Investigar sobre inversiones. Si se tiene algun dinero
extra en el negocio se puede aprovechar en algun tipo de inversion en
el tiempo estudiado para lograr beneficios econémicos.

Por mencionar algunos, porque es un universo de actividades
gue pueden apoyar el departamento de finanzas para que la floreria

sea rentable.

2.5.8 Evaluacién financiera de proyectos de inversion.

La eleccion de un proyecto de inversion para la empresa normalmente

involucra oportunidades con un amplio rango de resultados potenciales, la



aplicacion de los métodos utilizados para la evaluacién de un proyecto de inversion,
Su recuperacion en tiempo y su rentabilidad. Estos métodos te dardn herramientas
para comparar varios proyectos u opciones y aunque son modelos que tienen
limitaciones, ventajas y desventajas, ayudan en la toma de mejores decisiones.

“Una vez identificado un proyecto como posibilidad de inversion, es necesario
calcular su valor. Los métodos para hacerlo a menudo incluyen calcular el valor
presente neto, la tasa interna de retorno, usar el método de periodo de recuperacion
y el indice de rentabilidad” (http://www.soyentrepreneur.com).

El primer paso para hacerlo es estimar los flujos de efectivo para el proyecto.
Existen tres principales categorias de flujos de efectivo:

. La inversion inicial.

o Los flujos de efectivo de operacién anual (que duran la vida del proyecto).
o Los flujos de efectivo de terminacion del proyecto.
Una vez que los flujos de efectivo son determinados, es necesario escoger

un método de valuacion. Aqui algunos de ellos.

2.5.8.1 Valor Presente Neto.

“El Valor Presente Neto (VPN) es la diferencia entre el valor de mercado de
una inversion y su costo. Esencialmente, el VPN mide cuanto valor es creado o
adicionado por llevar a cabo cierta inversion. Solo los proyectos de inversion con un
VPN positivo deben de ser considerados para invertir’. idem.

La férmula para calcular el VPN es la siguiente: VPN= - || + (suma de) [FEO/
(1+R(n) t] + [FET/ (1+R(r))n]

Donde:

lI= Inversion inicial

FEO = Flujos de efectivo de operacion en el afio

t = afno

n = duracion de la vida del proyecto en afios

R(r) = tasa de rendimiento requerida del proyecto

FET: Flujo de efectivo de terminacion del proyecto
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Lo que hace esta ecuacion es tomar los flujos de efectivo futuros que
se espera que produzca el negocio y descontarlos al presente. Esto significa
que te dira el valor que esos flujos que se obtendran en el futuro tienen hoy
en dia. Una vez hecho esto, el VPN se saca de la diferencia entre el valor

presente de los flujos de efectivo futuros y el costo de la inversion.

Un proyecto de inversién debe ser tomado en cuenta si el valor presente

neto es positivo y rechazado si es negativo.

2.5.8.2 Tasa Interna de Retorno.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es la alternativa al VPN mas comun. Con

la TIR tratamos de encontrar una sola tasa o rendimiento del proyecto (la R(r)) en

la ecuacion del VPN. Esta tasa se basa unicamente en los flujos de efectivo del

proyecto y no en tasas externas (o requeridas por la empresa).

Una inversion debe de ser tomada en cuenta si la TIR excede el
rendimiento requerido. De lo contrario, debe de ser rechazada.

La TIR es el rendimiento requerido para que el célculo del VPN con
esa tasa sea igual a cero.

No existe un enfoque matematico para calcular la TIR. La Unica forma

de encontrarla es a prueba y error.

2.5.8.3 Método de periodo de recuperacion.

El método de periodo de recuperacion determina el tiempo que toma
recibir de regreso la inversion inicial. La forma mas sencilla de ver el periodo
de recuperacién es como la cantidad de tiempo necesaria para llegar al punto

de equilibrio; es decir, cuando no se gana ni se pierda.

2.5.8.4 indice de Rentabilidad.

Otro método usado para evaluar en forma rapida un proyecto de
inversion es calculando su indice de Rentabilidad (IR) o su tasa
beneficio/costo:

En la mayoria de los casos si el IR es mas grande que 1, el VPN es
positivo, y si es menor que 1, el VPN es negativo. El IR mide el valor creado

por peso invertido. En otras palabras, si tenemos un proyecto con un IR de
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1.50, entonces con cada peso invertido obtenemos $1.50 como resultado (una
ganancia de $0.50).

Ahora bien, ¢qué método es mejor usar? La mayoria de los inversionistas,
sobre todo en el mundo corporativo y financiero, diran que el VPN es la medida mas
confiable para decir si un proyecto es una buena inversion.

Existen tres razones principales por las que el VPN es usualmente la mejor
opcion para calcular el valor de un proyecto:

El método de VPN asume que los flujos de efectivo del proyecto son
reinvertidos a la tasa de rendimiento requerida por la empresa; el método de la TIR
asume que son reinvertidos a la TIR. Ya que esta es mas alta que la tasa de
rendimiento requerida, para que el método de la TIR sea confiable la empresa
debera seguir encontrando proyectos para reinvertir los flujos de efectivo a esta tasa
mas alta. Es dificil para una empresa lograr esto, por lo que el VPN es més confiable.

El VPN calcula el valor del proyecto en forma més directa que la TIR. Esto es
porque el VPN de hecho calcula el valor del proyecto. Si existe mas de un proyecto,
el administrador puede simplemente sumar sus valores.

A menudo, durante la vida de un proyecto, los flujos de efectivo deben ser
reinvertidos para cubrir la depreciacion. Esto dara un flujo de efectivo negativo para
ese periodo, por lo que se obtendria mas de una TIR. Si existe mas de una TIR,
entonces, calcular una sola TIR no es confiable. EI VPN debe de ser usado también
en este tipo de proyectos.

Con estos indicadores “se puede analizar el presente de la empresay a partir
de ello, estimar su tendencia operativa, sino implementamos decisiones que

modifiquen dichas tendencias” (Ocampo Samano, 2003).
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2.5.9 Contabilidad.

Aunque las leyes de cada pais varian, todas contienen reglamentos fiscales,
por eso es necesario llevar la contabilidad de un negocio (apego a ley fiscal), pues
nos permite verificar y controlar las compras y ventas realizadas, de manera
ordenada y legal, y también proyectar a futuro el crecimiento del negocio, asi como
Su categorizacion a partir de los ingresos y egresos.

La contabilidad es de vital importancia, puesto que las empresas tienen la
obligacion de cumplir con el Registro Federal de Contribuyente (RFC), de acuerdo
a su categoria, a partir de su giro y nivel de ingresos.

‘La contabilidad ofrece informacion de la situacion financiera de la
negociacion por medio de sus registros contables que permiten formular estados
de pérdidas y ganancias, balances, etc. Dicha informacion es utilizada en la toma
de decisiones sobre la inversion y operacion de la empresa” (Mercado, 1997)

Cada empresa 0 negocio determina su propio sistema contable, a partir de
su disponibilidad o de su practicidad, si bien lo ideal es dejar que la contabilidad
guede a cargo de un profesional del tema, en algunos casos se puede llevar por
uno mismo (con asesoria).

Hay quienes prefieren hacerla en papel, con cuadernos y carpetas, y
quienes optan por utilizar un sistema informatico (software), actualmente se debe
cotejar las obligaciones fiscales para determinar que medio ya es requisito
obligatorio para llevar la contabilidad, decidir que paquete contable?! es necesario

para cumplir con el fisco.

2.5.10 Las bases del sistema contable.

Una vez dado de alta el negocio, con todo y su facturacion lista, se
debe llevar la contabilidad; primero es necesario tener un control de todas las

ventas del dia para conocer los ingresos diarios; luego, llevar la cuenta de

21 Los programas de contabilidad o paquetes contables, destinados a sistematizar y simplificar las
tareas de contabilidad. El Software contable registra y procesa las transacciones histéricas que se
generan en una empresa o actividad productiva: las funciones de compras, ventas, cuentas por
cobrar, cuentas por pagar, control de inventarios, balances, produccién de articulos, néminas, etc.
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todos los gastos, como compras a proveedores, rentas, consumo de servicios y
demas; esto ird en la parte de egresos, al final de cada dia puedes hacer un balance,
o de cada semana. Asi, el ultimo dia habil del mes puedes hacer el balance general
entre ingresos y egresos, llevando registro de las facturas o tickets emitidos, para
poder contrastarlos facilmente si fuera de necesidad.

Otro rubro que se debe llevar en la contabilidad del negocio es el inventario
de productos e insumos, para ello, puedes seguir el modelo de ingresos y egresos
de dinero: anotas la cantidad ingresada (comprada) de cada producto y, en la
columna conjunta anotas la cantidad de ese producto que va siendo vendido
(también el que estuviera defectuoso). Asi, a simple vista puedes saber cuantas
unidades te quedan de cada cosa, nuevamente un sistema informatico facilitaria
todo esto, y puedes aprovecharlo por poco dinero, incluso gratis en algunas

versiones.
2.5.10.1 Funciones de la contabilidad.

* Contabilidad Financiera: “La contabilidad financiera es una técnica
que se utiliza para producir sistematica y estructuradamente informacién
cuantitativa expresada en unidades monetarias de las transacciones que realiza una
entidad econdmica y de ciertos eventos econdmicos identificables y cuantificables
gue la afectan, con el objeto de facilitar a los diversos interesados el tomar
decisiones en relacion con dicha entidad econdémica” (Instituto Mexicano de
Contadores Publicos Boletin No.1 Serie A)

* Revisién interna: Se realiza un control en cada departamento. El
objetivo principal es ayudar a la direccion en el cumplimiento de sus funciones y
responsabilidades proporcionando analisis objetivos, evaluaciones,
recomendaciones y todo tipo de comentarios pertinentes sobre las operaciones
examinadas. Este objetivo se cumple a través de otros mas especificos como los

siguientes:

a) Verificar la confiabilidad o grado de razonabilidad de la informacion

contable, generada en los diferentes niveles de la organizacién.
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b) Vigilar el buen funcionamiento del sistema de control interno como el
operativo.
* Elaboracion del presupuesto: Es la planeacion numérica de los
procedimientos de la empresa, presupuestos de ventas, produccién, compras, etc.
& Capital Humano: Comprende llevar registros de ndomina, IMSS,
INFONAVIT, etc.

Las nuevas reformas fiscales se han actualizado de manera brusca, desde el
primero de enero de 2014 se elimind el Régimen de Pequefios Contribuyentes, que
abarcaba a muchos microempresarios formales, sin embargo, no era un porcentaje
amplio de tributarios y para inducir a que participen todos los sectores de la
poblacion en cuanto a pago de impuestos.

Otro tema para contemplar como actividad de una microempresa que
administra sus recursos, es el presupuesto y los costos.

El presupuesto consiste en formular un programa de lo que asigna en
efectivo a cada unidad administrativa, y los costos es determinar los gastos
ocasionados al producir y administrar.

Lo anterior muestra una importancia en la planificacion y control de los
recursos econdémicos en las florerias, que conforman parte de la estructura

organizacional de un negocio exitoso.
2.5.10.2 Régimen de Incorporacion Fiscal (Art. 111 LISR).

En sexenios pasados, los poderes Ejecutivo y Legislativo implementaron
estrategias de recaudacion, las cuales siempre iban enfocadas a cubrir el
presupuesto de egresos de la Federacién??. Este sexenio el Ejecutivo pretende
revolucionar el acto de la recaudacion fiscal, a través de una nueva figura juridica:
el Régimen de Incorporacion Fiscal (RIF).

Este nuevo régimen sustituye al Régimen de Pequefios Contribuyentes

(REPECOS), el que estuvo vigente durante 15 afios.

22 L os egresos de la federacién contienen el presupuesto el monto y destino de los recursos
econdmicos que el Gobierno requiere durante un ejercicio fiscal, es decir, un afio para cubrir ciertos
compromisos a diversos sectores de la sociedad (www.shcp.gob.mx).

65


http://www.soyconta.mx/repecos-cambiaran-a-regimen-de-incorporacion-fiscal-en-2014/
http://www.soyconta.mx/repecos-cambiaran-a-regimen-de-incorporacion-fiscal-en-2014/

De acuerdo con la exposicibn de motivos, testada en la iniciativa de la
Reforma Hacendaria, los objetivos del nacimiento de la figura juridica son:

. Alcanzar un incremento generalizado de la productividad, en el
gue participen todos los sectores de la poblacion.

. La sustitucion de diversos regimenes fiscales aplicables a las
personas fisicas con actividades empresariales por uno solo.

. El Régimen de Incorporacién que se propone establecer en la nueva
Ley del ISR sustituiria el aplicable por las personas fisicas con actividades
empresariales con ingresos de hasta 2 millones de pesos anuales, esto es, el
Régimen Intermedio y REPECOS.

. Ex-REPECOS, ex-intermedios y nuevos contribuyentes utilizaran este
esquema como una transicién que les permita aprender a cumplir sus obligaciones
fiscales de manera integral, cuidando aspectos de comprobacion, orden vy
reconocimiento de ingresos, asi como requisitos de las deducciones.

¢A quién va dirigido este régimen?

Al ser llamado Régimen de Incorporacién Fiscal y tomando en cuenta la
exposicién de motivos, este régimen deberia contemplar sélo a las personas que se
encuentran en la informalidad, es decir, no deberian contemplarse en éste a las
personas del régimen intermedio debido a que ya estaban incorporadas al sistema

tributario. No obstante, el articulo 111 de la Ley del Impuesto Sobre la Renta (LISR

2016) establece lo siguiente:

“Los contribuyentes personas fisicas que realicen Unicamente actividades
empresariales, que enajenen bienes o presten servicios por los que no se requiera
para su realizacion titulo profesional, podran optar por pagar el impuesto sobre la
renta en los términos establecidos en esta Seccidon, siempre que los ingresos
propios de su actividad empresarial obtenidos en el ejercicio inmediato anterior, no
hubieran excedido de la cantidad de dos millones de pesos”.

El impuesto que se determine se podra disminuir conforme a los porcentajes
y de acuerdo al numero de afios que tengan tributando en el régimen, tal y como se

muestra a continuacion:
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. Primer afio de reduccién del ISR al 100%

o 9 afos subsecuentes, reducciones escalonadas del 10%

. A partir de undécimo afio se hace la incorporacion al régimen de

Actividades Empresariales y servicios profesionales

. Pago del impuesto bimestral y definitivo

. Imposibilidad de volver a tributar bajo este régimen, incluso mediante

cesion del negocio

Obligaciones:

. Inscripcion en el RFC

. Conservar comprobantes que rednan requisitos fiscales

. Llevar contabilidad (articulo 28 del CFF)

. Entregar a sus clientes comprobantes fiscales (CFDI)

. Pagos de compras e inversiones > a $5,000.00 mediante

cheque, tarjeta de crédito, débito o de servicios (no obligados en servicios
rurales sin servicios financieros)

. Presentar a mas tardar el dia 17 del mes inmediato posterior los
pagos definitivos bimestrales.

. Retenciones por salarios enteros en declaracion bimestral

. Presentar bimestralmente datos de los ingresos y erogaciones

Ademas de las obligaciones ya mencionadas, los contribuyentes que
se sumen al RIF contaran con varios beneficios, tal y como lo menciond
Guillermo Valls, administrador General de Servicios al Contribuyente
del Servicio de Administracion Tributaria (SAT), quien aseguré que a partir
del presente afio podran contar con seguridad social o créditos a la vivienda.

Hasta el momento un total de 4 millones de contribuyentes se han
sumado al RIF; sin embargo, se espera que en los proximos meses este
namero se incremente considerablemente, pues se asegura que es una

iniciativa que beneficiara a todos.
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2.6 CAPITAL HUMANGO.

El capital humano tiene una dimension fundamental en los negocios, no sélo porque
se manejan personas sino también por el alto valor que tienen en las organizaciones, las
personas son el factor indispensable para alcanzar y realizar los objetivos y los fines
institucionales, dirigir a la gente no es sencillo, pero necesario para lograr el éxito de la
microempresa.

La buena administracion de personal es el pilar de toda empresa, con herramientas
de seleccion de personal, capacitacion y adiestramiento del mismo se puede tener la
estructura de personal que la microempresa necesita para dar el mejor manejo de los
demés recursos, de las areas o departamentos que formen parte de la entidad econémica
o social.

Definicién de capital humano.

La terminologia anteriormente utilizada era “recursos humanos” sin embargo hoy en
dia es nombrada como “capital humano”, debido a que la bibliografia consultada considera
el primer concepto se determina utilizar los términos originales para no distorsionar las
fuentes de informacion.

Los recursos humanos son aplicados por la administracion de personal, para
(Rodriguez Valencia, 1993) es considerada como “una disciplina de caracter cientifico cuya
mision es la regulacién de actividades humanas surgidas con ocasion del trabajo,
necesariamente debera fundamentarse sobre politicas coherentes con los objetivos
sociales y econémicos de la empresa”

Significa que para una buena organizacion del capital humano es prioritario llevar
una planeacién, organizacion, direccién y control de las funciones necesarias para cumplir
los objetivos de la empresa.

Para (Castelazo, 1985) “consiste en obtener, ubicar, desarrollar, evaluar y guiar
recursos humanos idéneos para cada institucion de que se trate con el propésito de
satisfacer los intereses de quienes reciben el servicio y satisfacer también, las aspiraciones
econdmicas, sicolégicas y sociales de quienes prestan el servicio”

(Mercado, 1997) Menciona que el personal “engloba todas las necesidades del
elemento humano y remuneraciones al mismo en su presupuesto”. Su objetivo es contratar
al personal adecuado para la compafiia, asi como mantener las buenas relaciones con éste
y efectuar todas las labores operativas que correspondan a sueldos, salarios, prestaciones,

valuacion y promociones.
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El concepto propio es considerado como el conjunto de personas o colaboradores
que laboran con sinergia para una entidad econémica o social, de manera organizada y
subordinada con el aprovechamiento de los recursos financieros, materiales, técnicos y

tecnoldgicos, para cumplir objetivos en coman.
2.6.1 Funciones que se realizan en el departamento de capital humano.

La fuente de informacion para listar estas funciones son: idem.
. Reclutamiento. proceso que apoya a buscar los trabajadores o empleados

ideales para la microempresa.

o Seleccion. se decide cual es el personal mas idéneo para las actividades
del negocio.
. Contratacion. después de la seleccion se debe realizar un acercamiento

entre empresa y trabajador.

o Capacitacion. Se determina de acuerdo departamento de personal, para
actualizar y adiestrar a los empleados.

° Desarrollo. Se coadyuva con las actividades que se realicen para tener
mejores resultados.

° Promociones. Incentivos para que los clientes obtengan mejor
producto o servicios a un buen precio.

Las funciones requeridas en una microempresa de floreria pueden ser
limitadas, sin embargo, se aconseja adaptarlas de acuerdo a las necesidades del

negocio siendo que en ocasiones es prioritario para lograr las metas establecidas.
2.6.2Segmentacién de la organizacion:

Los grupos humanos en especifico de una organizacion, tienen una
segmentacién; para (Rodriguez Valencia, 1993) el personal se clasifica de la
siguiente manera:

X Los obreros. Personal que opera o realiza alguna actividad del
proceso de produccion de la microempresa.

X Los empleados. Su trabajo requiere mayor esfuerzo intelectual,
éstos pueden dividirse en calificados y no calificados.

X Los supervisores. Su funcién es la de vigilar el cumplimiento de los

planes, 6rdenes o instrucciones de un superior.
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X Los técnicos. Son personas que aplican un conocimiento especifico de un
area o segmento de la entidad econdmica.

<> Altos ejecutivos. Es el personal con conocimientos administrativos.

X Directores o administradores. Son los duefios o encargados que dirigen a
la empresa por medio de objetivos, metas e instrucciones.

En la administracién de personal como lo es en todas las funciones requeridas por
la empresa, operacionales, administrativas o directivas deben evaluar los resultados
obtenidos constantemente para determinar si hay progreso en la microempresa.

El mismo autor menciona los beneficios al aplicar un sistema de administracién de
personal.

v Promueve la eficiencia de la administracion al erradicar la rutina e
improvisacion en el trabajo.

v Establece derechos, deberes, obligaciones y prohibiciones del personal.

v La clasificacion de los puestos otorga denominaciones uniformes a los

cargos con tareas y funciones semejantes.

v Adopcién de un régimen disciplinario que se efectla con toda firmeza y
equidad.
v Los funcionarios de niveles superiores dedica todo el tiempo al cumplimiento

de sus responsabilidades de direccién, normativas y programadas.

v Establece condiciones de trabajo justas y satisfactorias con el propdsito de
estimular al empleado y obtener el maximo de productividad y eficiencia en el trabajo.

v Fomenta el sentimiento de pertenencia a la empresa.

v La remuneracion del personal se realiza conforme al principio de trabajo
igual, salario igual.

v Evalla las actividades del personal para determinar su grado de rendimiento
y eficiencia en el trabajo.

Los recursos humanos son basicos para las microempresas, pues daran un punto
de arranque para poder competir y resaltar en la competencia porque estan compuestos
por las capacidades, conocimientos y destrezas que puede aportar cada trabajador y que
pueden desarrollarse de modo individual o como parte de un equipo de trabajo, asi se dara
un mejor producto o servicio y una mejor atencion.

La microempresa debe brindar un espacio de trabajo seguro, productivo y
agradable para todos los colaboradores, hoy en dia ya se sabe que las personas logran ser

mucho mas activas y productivas si sienten que son tratados de manera justa y tienen un
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espacio agradable de trabajo, por ello los floristas o duefios del negocio deben
comunicar con claridad las expectativas personales, profesionales, los objetivos de
la empresa y brindar las prestaciones legales para incentivar el trabajo del personal,
para tener un probable éxito. Por ejemplo, el seguro social, crédito hipotecario,
prestaciones de ley, que ademas son necesario cumplir con apego a legislaciones?
obligatorias para los patrones.

Por causas de falta de informacién o preparacién, los microempresarios de las

floristerias aun carecen de varias técnicas y herramientas en el ambito de personal que

puede ser causa del estancamiento o recesion en el crecimiento y desarrollo de la entidad

econdmica, en este caso, la floreria.

Hoy en dia para las empresas a detalle no es facil permitirse un departamento de

Recursos Humanos, sin embargo los papeles, formatos y procesos son cada vez mas

necesarios, por ello es muy importante que el duefio o jefe se tome un tiempo para

establecer también las politicas de reclutamiento y seleccién, plan de compensacion y

beneficios para empleados, formacion, ascensos y despidos, entre otros, pero siguiendo

las anteriores recomendaciones o apoyado en un experto en la materia.
2.6.3 Actividades de capital humano en microempresas.

Las actividades que el florista debe realizar de acuerdo al tema de capital
humano se muestran de forma generalizada:

- Prevision de personal. Prever la cantidad y calidad de los
empleados para cubrir cada uno de los puestos vacantes.

- Reclutamiento. Es la busqueda y recoleccion de candidatos, para
determinados puestos de la microempresa.

- Seleccion. Procedimiento mediante el cual, los solicitantes son
clasificados en categorias, de acuerdo con la aceptabilidad para el empleo,
depurando mediante pruebas los mas aptos para los puestos a cubirir.

') Contratacion. Es el acto legal-administrativo, en virtud del cual un

individuo pasa a formar parte de la empresa.

23 Se ha denominado legislacion al conjunto de leyes en un lugar y tiempo determinados.
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- Introduccién. Es una parte del proceso de formacion del personal, al
explicarle y mostrarle cuél sera su trabajo, responsabilidades y derechos que tendra, para
para evitar mala comunicacion, produccion o desarrollo del mismo empleado.

- Administracion de sueldos y salarios. Se refiere al control del conjunto de
operaciones, cualidades y responsabilidades que forman una unidad de trabajo, aliado a
los reglamentos y leyes federales vigentes.

* Administracion de capital humano. Se encarga de establecer los controles
necesarios para conocer el grado de realizacion de los planes, en cuanto al area de

personal que se trata, asi como la relacion entre las demas areas.

Las actividades serdn establecidas de acuerdo al tamafio y los objetivos de la
floristeria, se deberd seleccionar el personal necesario, elaborar una plantilla de
organizacion y coordinacion del personal para la floristeria respetando la normativa
aplicable vigente.
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CAPITULO Ill. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

METODOS DE INVESTIGACION

Todo trabajo de investigacién resultaria inatil si no se tiene trazado, desde el inicio,
un camino a seguir, esto es, establecer desde el punto de vista epistemoldgico, que ciencias
auxiliaran al investigador en la busqueda de soluciones al planteamiento del problema, de
la hipotesis y de los objetivos propuestos a lograr.

No menos interesante resultaran ser los métodos de investigacién idéneos al
problema a investigar en este caso se aplicaron diversos métodos como el inductivo-
deductivo, gréafico y el estadistico, principalmente.

Para la recoleccion de datos se utiliz el cuestionario como instrumento, arrojando
cifras que corroboraron la idea que se tenia al respecto que sustenta la ignorancia
administrativa que en su mayoria presentan los comerciantes que se dedican a la compra
venta de flores.

Para aplicar el cuestionario fue necesario conocer el universo de trabajo, mismo que
se describe mas adelante; como resultado de ello, se seleccioné la muestra poblacional
que no es otra cosa que utilizar una parte del universo total para aplicar el instrumento de
recoleccion de datos, mismos que proporcionaron cifras concretas para la elaboracién de
las graficas y como consecuencia su interpretacion.

Se concluye este capitulo con la presentacién de una guia elaborada a manera de
manual, misma que se repartira de manera gratuita a todos los comerciantes que
colaboraron en el llenado del cuestionario. Este manual contiene una serie de pasos que

pueden aplicar los floristas para mejorar y/o formalizar sus negocios.
3.1 DESCRIPCION DEL UNIVERSO DE TRABAJO.

3.1.1 Municipio de Texcoco.

El nombre oficial del municipio es Texcoco y su cabecera municipal Texcoco de
Mora en honor del Dr. José Maria Luis Mora. La palabra Texcoco se encuentra escrita en
diversas épocas y lugares como Tetzcuco, Tezcoco, Tezcuco, y Texcoco.

Con base en la etimologia nahuatl y en los cédices, asi como en las reglas fonéticas,

Texcoco tiene las siguientes raices: "Tlacolt": Jarilla esto se refiere a la planta que brota en
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terreno llano, "Texcalli": Pefiasco o Risco, por lo que su traduccién probablemente sea "En
la jarilla de los riscos".

Una de las causas de los diferentes significados de la palabra Texcoco, son las
diversas formas en que los codices representan a este lugar. Por ejemplo, en el Cédice
Azcatitlan su representacion pictografica es una piedra, simbolo del cerro o lugar, con una
flor encima; en el Codice Cruz aparece el signo del lugar o cerro con una olla encima; en el
Xélotl se puede observar un cerro y una piedra que a su vez tiene una olla encima; en el
Mapa Quinantzin se encuentra una olla de donde sale una planta con material pétreo al
fondo.

Aunque no hay una fecha exacta del establecimiento de los primero grupos
humanos en Texcoco, es probable que éstos hayan sido de origen teotihuacano o tolteca.
Las fuentes histdricas basadas en los cddices Xélotl, Tolotzin y Quinatzin, entre otros,
indican que sus fundadores pertenecian a un grupo chichimeca que al llegar a la cuenca de
México se establecid en la provincia que los mexicas llamaron Acolhuacan.

Un personaje importante en la historia de Texcoco es Acolmiztli-Nezahualcoyotl, que
se corono en 1431 y dos aflos mas tarde con el apoyo y la alianza del imperio México-
Tenochtitlan se establece de manera definitiva en este lugar.

Después de la conquista de México-Tenochtitlan, Texcoco pidié a Carlos V el envio
de sacerdotes evangelizadores, entre ellos lleg6 fray Pedro de Gante, quien funda aqui la
primera escuela de cultura en Mesoamérica donde ensefia latin, castellano, sastreria,
bordado, carpinteria y tejido. Asimismo, aprende el nahuatl y escribe el primer catecismo
en esa lengua para la ensefianza de la doctrina cristiana. En honor a este hecho, en la parte
norte de la catedral se encuentra "La capilla de la ensefianza o Capilla de Gante". (Texcoco
Siglo XX. Monografia de Texcoco y puntos histéricos del Estado de México. Rodolfo Pulido
Acufia, Cronista Municipal. Yaneth Garcia Pérez. Juan Domingo Arglelles, SEP-Conaculta
).

Localizacion

El municipio de Texcoco se encuentra situada geograficamente en la parte este de
Estado de México y colinda al norte con Tepetlaoxtoc, Papalotla, Chiautla, Chiconcuac; al
sur con Chimalhuacan, Chicoloapan e Ixtapaluca; al oeste con Atenco y al este con los
estados de Tlaxcala y Puebla.

Oficialmente el Municipio tiene una extension territorial de 432.61 kildmetros
cuadrados. La altitud de la cabecera municipal alcanza los 2,250 msnm (msnm= metros

sobre el nivel del mar), su clima se considera templado semiseco, con una temperatura
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media anual de 15.9°C y una precipitacion media anual de 686.0 mm.

llustraciéon 4. Localizacion de Texcoco

Sus coordenadas geograficas extremas se encuentran entre los paralelos 19° 23°
43" y los meridianos de 98° 39" 27" y 99° 0145 de longitud al Oeste del meridiano de
Greenwich.

Texcoco es la XI Region Socioecondmica del Estado de México.

La poblacion cuantificada en el censo del afio 2010 es de 235,151 habitantes, en la
parte oriente del municipio se encuentra una zona de poblacion indigena, que consiste de
un total de 2942 personas que hablan alguna variante del nahuatl, las cuales representan
a su vez el 1.91% de la poblacién mayor de 5 afios. La religion catdlica es la predominante
en la region con un 93.2%. En el municipio, el analfabetismo es de 5.16% del total de la
poblacién mayor de 15 afios.

En total son 52 los pueblos, colonias y fraccionamientos que comprenden al

Municipio de Texcoco.

3.1.2 Orografia.

Texcoco tiene algunas elevaciones importantes, como el monte Tlaloc con 4,500
msnm, que se extiende desde la comunidad de Santiago Cuautlalpan hasta San Jerénimo
Amanalco; el cerro Tepechichilco en la comunidad de Tequexquinahuac; el cerro
Tetzcutzinco en la comunidad de San Nicolas Tlaminca; el Tecuachacho en San Miguel
Tlaixpan y el cerro de Moyotepec en San Jeronimo Amanalco.

Asimismo tenemos el Cuatemulco, Tlapahuetzia, Apipilhuasco y Chiconcuayo. La

mayor parte de estos cerros toman su nombre de la comunidad a la que pertenecen.
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Existen también en el municipio varias cafiadas que hacen al territorio algo

accidentado.

3.1.3 Hidrografia.

Antiguamente el municipio se localizaba al oriente del Lago de Texcoco, cuyos

vestigios se constituyen en una zona pantanosa que colinda con la cabecera del actual
municipio de Atenco. Muchos riachuelos cruzan el valle de Texcoco como huellas de la vieja
cuenca del lago: el Cozcacuaco, el Chapingo y el San Bernardino, entre los mas
importantes. Una de las extraordinarias obras hidraulicas que existian eran los Bafios de
Nezahualcoyotl a los cuales se conducia agua de los manantiales de la sierra de Tlaloc a
través de canales y acueductos.

3.1.4 Medios de Comunicacion.

Texcoco cuenta con dos periédicos y una estacion de radio en frecuencia modulada
y otra estacion de radio en amplitud modulada que maneja la Universidad Autbnoma
Chapingo (Radio Chapingo 1610AM XEUACh-AM), ademas llegan a la cabecera municipal
los principales diarios que se editan en la Ciudad de México; asi como los canales de
television y radiodifusoras del Valle de México, servicios de telefonia, internet, etc.

3.1.5 Vias de comunicacion.

Actualmente el municipio de Texcoco se encuentra conectado al Distrito Federal por
una autopista corta de 25 kilébmetros y dos carreteras de libre acceso de 36 y 45 kilébmetros
de longitud.

3.1.6 Servicios.

Las comunidades rurales o semirurales cuentan con servicios de autobuses y/o
vagonetas (taxis colectivos), el 80% de ellas cuentan con pavimentacion total o parcial.

La cobertura de servicios publicos es la siguiente: agua entubada, 94,38%; drenaje,
88,62%; energia eléctrica, 99,27%.

El Municipio cuenta con varias instituciones de ensefianza e investigacion con

prestigio nacional e internacional.
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Entre las que destacan son la Universidad Autbnoma Chapingo, el Colegio de
Posgraduados, el Centro Publico de Investigacion en Ciencias Agricolas y Desarrollo
Agricola de Posgrado, el Centro Internacional de Mejoramiento de Maiz y Trigo (CIMMYT,
institucion dedicada a la investigacion de maiz y trigo en el ambito internacional), Centro
Cultural Mexiquense Bicentenario, Escuela Nacional de Formacién de Peritos Forenses, y
diversas universidades publicas y privadas, como la Universidad Autbnoma del Estado de
México, la Universidad del Valle de México entre otras. Cada localidad y colonia cuenta con
jardines de nifios y escuelas primarias, casi todas tienen secundarias y varias tienen

escuelas de nivel medio superior.

3.1.7 Actividades econdmicas.

La actividad econémica es escasa en el municipio, la falta de empleo es razdn por
la cual la mayoria de trabajadores migra a municipios vecinos y al Distrito Federal.

Las actividades econdmicas fundamentales son el comercio, artesanias (barro y
vidrio), los textiles, y las actividades agropecuarias en sus alrededores. Cuenta una central
de abastos, localizada en la antigua estacion del ferrocarril, ademas de dos mercados en el

centro histérico, que son el de San Antonio y el Belisario Dominguez; los lunes hay un

tianguis en el que se establecen hasta 800 puestos de verduras, frutas y articulos varios.
Adicionalmente, el gobierno municipal logré la reubicacién de los vendedores ambulantes
gue se encontraban en la zona centro en dos plazas comerciales nuevas.

Como componente del sector terciario, existen varios comercios: el restaurantero y
hotelero, también cuenta con una actividad turistica de relevancia, dado el patrimonio
historico y cultural que posee. Sus atractivos turisticos son: la Zona Arqueoldgica de los
Bafios de NezahualcoOyotl, la Universidad Autonoma Chapingo (ex hacienda) con los
murales de Diego Rivera; la Catedral de Texcoco, el Parque Nacional Molino de Flores (ex
hacienda), la Feria Internacional del Caballo, entre lo més significativo. En la actualidad,
existe un gran potencial en zonas de interés, principalmente arqueoldgicas, por lo que se
ha implementado un proyecto para la region denominado “Corredor Turistico”, a fin de dar
a conocer su riqueza cultural.

En el municipio se destinan 18,934 hectareas a la agricultura. Existen huertos

familiares que producen aguacate, ciruela, manzana, tejocote y pera.
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Se cuenta también con ranchos productores de leche como el Xalapango, la Pria,
granja La Castilla, Establo México, Santa Rosa, Santa Moénica y la Moreda que suman
alrededor de 9 mil cabezas de ganado lechero.

Son pocas las industrias establecidas en la region, no obstante, se tienen fabricas
de alimento para ganado, una harinera en la cabecera municipal, y varias fabricas pequefas
de productos quimicos y de fertilizantes.

En la zona de la montafia Texcocana (San Jeronimo Amanalco, Santa Maria
Tecuanulco y Santa Catarina del Monte) son sobresalientes en las estadisticas la profesion
de musico y el oficio de florista, debido a tradicibn de generacion en generacion y a la
profesionalizacion de estas actividades econdmicas y artisticas.

En Santa Catarina del Monte “actualmente las dos especializaciones mas
importantes son la musica y la floreria; en el caso de los floristas, en algunas familias, los
abuelos, padres e hijos se han dedicado a la elaboracién de arreglos florales, algunos
también aprenden su oficio por medio de los amigos, y después de algunos afios de trabajo,
toman cursos de disefio floral. Hay floristas reconocidos que forman a otros y que les abren
el paso en el mercado de la zona metropolitana de la Ciudad de México. Los maestros
floristas ensefian a uno o varios aprendices de entre su familia o conocidos, a ellos los
llevan a puestos de mercados o floreria en la zona metropolitana” (Sanchez Bonilla, 2009).

“Esta actividad es un oficio con todo el significado de la palabra, los floristas con
experiencia, los maestros en este arte se encargan de ensefiar el oficio y son ellos quienes
introducen a los aprendices al complejo y competido mercado de la ciudad de México
(Narvarte, Polanco, Bosque de las Lomas, Reforma). Elaboran entradas, colgantes,

murales y centros de mesa principalmente” idem.

3.1.8 Muestra Poblacional.

En cuanto a la muestra poblacional de florerias en el Municipio de Texcoco se
procurd abarcar un minimo del 80% del universo total para dar mayor certeza a las
observaciones empiricas registradas. El aproximado total de floristerias en el Municipio es
de 75 unidades, y el 80% son 60, la misma cantidad de cuestionarios aplicados a
microempresarios

Por otro lado, se realiza la muestra de la poblacion en general para determinar su

preferencia por las flores y con ello determinar el probable consumo en la floristeria.
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Los datos obtenidos por el INEGI en el afio 2010 arrojé como resultado de 235,151
habitantes en el municipio, y la muestra poblacional que se considera es de 500
cuestionarios aplicados de forma aleatoria al al publico en general.

Como la poblacion es muy grande es imposible analizarla en su totalidad, se debe
tomar en cuenta los recursos disponibles, como tiempo, costos, rapidez y viabilidad.

Para que la muestra sea fiable se aplica de manera aleatoria y en poblacion
suficientemente homogénea.

La muestra poblacional del Municipio de Texcoco en apariencia es poca, sin
embargo, se debe tomar en cuenta que las personas que compran flores son las
econdmicamente activas y esto reduce enormemente debido a que en una casa existe un

jefe de familia quien es el que las adquiere con mayor frecuencia.
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3.2 CUESTIONARIO PARA EL PUBLICO EN GENERAL.

Con el proposito de conocer su gusto por las flores; le pido por favor conteste este
cuestionario, cuya finalidad es saber su preferencia por ellas.

Se le agradece de antemano su participacion en la encuesta.

INSTRUCCIONES: Conteste las siguientes preguntas marcando con una equis “X” el
paréntesis que responda su preferencia, puede ser una 0 mas respuestas que cumplan con

sSus gustos.

1. ¢Usted compra flores?
Si () No( )
Si la respuesta es afirmativa por favor continle con el cuestionario y si al contrario

es negativa se le agradece mucho su atencién, hasta luego.

2. ¢Como prefiere las flores?
() Flores sueltas ( ) Ramo de flores () Arreglo floral
() Flores Artificiales ( ) Plantas vivas ( ) Otra

3. ¢Quéflor prefiere de las consideradas clasicas?

( ) Clavel m ( ) Girasol ( ) Alcatraz a
e
( ) Rosa ' ( ) Gerbera ’ ( ) Ninguna

4. De las flores tradicionales mexicanas, ¢ Cual compra en su época?

() Cempasuchil ( ) Nardo

&
( ) Nochebuena ) Ninguna

5. De las siguientes que se derivan de laflor de Crisantemo, ¢Cual prefiere mas?

( ) Eleonora ( ) Margarita () Spider
b T2 Yy
€ = Suedy
( )Crisantemo ~ awy" © () Ninguno %

m

( ) Polar
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6. De laflor tipo Lilium o azucenas orientales, ¢A usted cual le gusta
mas?

( ) Casablanca () Concador

() Stargazer () Ninguno

() Tulipan |( ) Avede
. paraiso
() Orquidea ' () Ninguna

8. ¢Cudl follaje es el gue més le llama la atencién?

() Tulia/Pino ( ) Helecho %

( ) Délar § () Maicera () Ninguno

9. ¢Cudl de las especies de relleno es su favorita?
( ) Monte casino éﬁi( ) Aster

() Velo de novia

() Plumoso

( ) Solidago

(' ) Ninguno

10. En caso de bases o macetas, ¢(De qué material seria mas Gptimo para sus

flores?
() Plastico ( ) Madera ( ) Cristal
() Barro/ cerdmica () Fibra de vidrio (' ) Ninguna

11. ¢ Normalmente dénde compra sus flores?
( ) Floreria ( ) Mercado () Internet

() Cualquier lugar
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12. ¢Con qué frecuencia adquiere estos productos?

() Una vez por semana () Unavez ala quincena
( ) Unavez al mes () En ocasiones especiales como
Fiestas, cumplearios, 14 de Febrero,

10 de Mayo, Dia de
10 de Mayo, Dia de muertos etc.

13. ¢ Cuénto dinero normalmente gasta en flores?

() Menos de 100 pesos () $100 a $200 pesos
() $200 a 500 pesos () $500 pesos 0 mas
14. ¢Cuéanto tiempo estéa dispuesto a viajar hasta un establecimiento de flores?
() Menos de 15 minutos () Hasta 30 minutos
() Una hora maximo () Servicio a domicilio

() Porinternet
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Tabla 1. Matriz de datos de cuestionarios al publico en general

MATRIZ DE DATOS DE CUESTIONARIOS AL PUBLICO EN GENERAL

1| ¢Usted compraflores? Frecuencia
SI 475
NO 25
500
2| ¢Como prefiere las flores?
Flores Sueltas 70
Flores Artificiales 15
Ramo de flores 135
Plantas vivas 100
Arreglos florales 180
Otra 0
500
3| ¢Qué flor prefiere de las consideradas clasicas?
Clavel 65
Rosa 285
Girasol 55
Gerbera 45
Alcatraz 50
Ninguna 0
500
4 ¢De las flores tradicionales mexicanas, ¢Cual compraen su época?
Gladiola 20
Nube 15
Cempasuchil 115
Nochebuena 320
Nardo 25
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Ninguna 5

500

De las siguientes que se derivan de la flor de Crisantemo, ¢Cual prefiere mas?

Eleonora 60
Polar 105
Margarita 170
Crisantemo 135
Spider 20
Ninguna 10

500

De la flor tipo Lilium o azucenas orientales, ¢ A usted cual le gusta mas?

Casablanca 80
Stargazer 105
Lilies 120
Acapulco 110
Concador 70
Ninguna 15

500

De las flores consideradas exéticas, ¢ Cuél compraria?

Tulipan 175
Orquidea 115
Anturio 100
Hawuaiana 20
Ave de paraiso 85
Ninguna 5

500

¢ Cual follaje es el que mas le llama la atencion?

Plumoso 95
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Dolar 105
Tulia/Pino 140
Maicera 50
Helecho 100
Ninguno 10
500
9| ¢Cual de las especies de relleno es su favorita?
Monte casino 90
Velo de novia 135
Aster 110
Caspia 40
Solidago 120
Ninguno 5
500
10| En caso de bases o macetas, ¢De qué material seria mas
6ptimo para sus flores?
Plastico 85
Barro/ceramica 180
Madera 135
Fibra de vidrio 20
Cristal 70
Ninguna 10
500
11| ¢Normalmente dénde compra sus flores?
Floreria 225
Cualquier lugar 45
Mercado 170
Internet 60
500
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12| ¢Con qué frecuencia adquiere estos productos?
Una vez por semana 65
Una vez al mes 105
Una vez a la quincena 75
En ocasiones especiales como fiestas,
cumpleafos, 14 de Febrero, 10 de Mayo, dia de
muertos, etc. 255
500
13| ¢Cuéanto dinero normalmente gasta en flores?
Menos de 100 pesos 155
$100 a $200 pesos 265
$200 a $500 pesos 55
$500 pesos 0 mas 25
500
¢Cuanto tiempo esté dispuesto a viajar hasta un
14 | establecimiento de flores?
Menos de 15 minutos 220
Hasta 30 minutos 130
Una hora maximo 90
Servicio a domicilio 60
500
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GRAFICAS DEL CUESTIONARIO APLICADO AL PUBLICO EN GENERAL

é¢Usted compra flores?

25
5%

m Sl
mNO

Gréfica 1. ¢ Usted compra flores?

¢Como prefiere las flores?

70

1
14% >

3%

M Flores Sueltas

M Flores Artificiales
= Ramo de flores
M Plantas vivas

M Arreglos florales

Gréfica 2. ¢ Como prefiere las flores?

éQué flor prefiere de las

consideradas clasicas?

65
13%  mClavel

M Rosa
= Girasol

W Gerbera

H Alcatraz

Graéfica 3. ¢ Qué flor prefiere de las consideradas clasicas?



¢ De las flores tradicionales mexicanas,

cual compra en su época o temporada?

5 20 15
1% 4% 3% 115
23%

5%

H Gladiola

B Nube

= Cempasuchil
® Nochebuena
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Gréfica 4. ¢, De las flores tradicionales mexicanas, cuadl compra en su época o temporada?

De las siguientes que se derivan de la flor

20 de crisantemo, ¢ Cual prefiere mas?
4% 10 60
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Gréfica 5. De las siguientes que se derivan de la flor de crisantemo, ¢ Cudl prefiere mas?

De la flor tipo Lilium o azucenas

> orientales, ¢A usted cual le gusta mas?

3%
B Casablanca
W Stargazer
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B Acapulco

E Concador
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Gréfica 6. De la flor tipo Lilium o azucenas orientales, ¢A usted cual le gusta mas?



De las flores consideradas exoticas,
¢Cual compraria?

85 H Tulipan
17% 20 B Orquidea
4% :
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W Hawuaiana
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® Ninguna

Gréfica 7. De las flores consideradas exdticas, ¢Cual compraria?

éCual follaje es el que mas le llama la
1(<;=\tenci<')n?
2% 95 M Plumoso

100
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Gréfica 8. ¢ Cual follaje es el que més le llama la atencion?

¢Cual de las especies de relleno

1% es su favorita?
90

B Monte casino

M Velo de novia

H Aster
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Gréfica 9. ¢ Cudl de las especies de relleno es su favorita?
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En caso de bases o macetas, ¢De
gue material seria mas optimo para

sus flores?
70 10

14% 2% 85
20 17%

4%

M Plastico
M Barro/ceramica
= Madera

M Fibra de vidrio

M Cristal

Gréfica 10. En caso de bases o macetas, ¢De que material seria mas 6ptimo para sus flores?

é¢Normalmente donde compra sus
flores?
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Gréfica 11. ¢ Normalmente donde compra sus flores?

éCon qué frecuencia adquiere
estos productos?

B Una vez por semana
65

105 13% mUnavezal mes

21%
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M En ocasiones especiales
y dias festivos
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Gréfica 12. ¢ Con qué frecuencia adquiere estos productos?



é¢Cuanto dinero normalmente

25 gasta en flores?
5%
155

11% 31%

H Menos de 100 pesos
m $100 a $200 pesos
$200 a $500 pesos

m $500 pesos 0 mas

Gréfica 13. ¢ Cuanto dinero normalmente gasta en flores?

é¢Cuanto tiempo esta dispuesto a
viajar hasta un establecimiento de

flores?
60
12%

B Menos de 15 minutos
90___ 220

18% 44% W Hasta 30 minutos
Una hora maximo

M Servicio a domicilio

Grafica 14. ¢Cuéanto tiempo esta dispuesto a viajar hasta un establecimiento de flores?

Interpretacién de graficas al publico en general.

En la gréfica 1 se interpreta que el 95% de las personas encuestadas compran
flores, por lo que se concluye que el negocio de floreria es aceptable en el mercado, sin
embargo es necesario cumplir con otros requisitos para llegar a ser de la preferencia del
consumidor final.

Las graficas 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8, 9y 10 son respuestas a cuestionamientos sobre su
preferencia sobre tipos de flores y bases para las mismas, por lo que los resultados reflejan
el gusto por cierto tipo de flores. Las mas cotizadas y buscadas por el cliente. Esta
informacion ser& de utilidad para el florista, siendo que la cantidad en demanda depende
las fechas en que se requieran, que es principalmente en dias festivos.

La gréafica 11 refleja que la mayoria de las personas consumidoras de productos
florales compran en un establecimiento denominado floreria, dando ventaja a las
microempresas sujetas a este estudio, y el segundo lugar mas visitado para adquirir flores
en un mercado, por ser centro de comercio comun en el Municipio, esta respuesta otorga
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al microempresario informacién de donde establecer un negocio o reubicar si ya tiene uno
en marcha, dentro o cerca de un mercado que es de mayor referencia para los clientes.

La grafica 12, muestra claramente que las flores son requeridas en los dias festivos
0 en ocasiones especiales como bodas, 15 afios, bautizos, graduaciones, etc. También
son adquiridas en tiempos diferidos, aproximadamente una vez al mes, una vez a la
quincena y una vez a la semana lo que es un dato relevante en cuanto a la disposicion del
cliente para acudir a comprar flores. Con estos datos se complementa el estudio de
mercado optimo y eficaz para las microempresas.

Para complementar la informacién de la grafica 12, son importantes los datos de la
grafica 13, que se refiere al monto econdmico que estan dispuestos a pagar los clientes en
un consumo aparente, esto suministra datos monetarios de las posibles ventas a efectuarse
en las floristerias. Dando como resultado con un 53% el monto de 100 a 200 pesos en cada
consumo, que viene siendo la cantidad promedio que el cliente suele gastar en periodos
maximos de un mes o en dias festivos.

En la grafica 14 se nota que el cliente no esta dispuesto a viajar a comprar flores a
mucha distancia, dando preferencia a tan solo 15 minutos, seguido de 30 minutos y como
Gltima opcién una hora. Al igual un porcentaje prefiere el servicio a domicilio para mayor
comodidad. Por lo tanto, se debe considerar que el local del negocio esté cerca de la
concurrencia de gente, porque si no, éste serd un punto en contra para atraer a la clientela.

92



3.3 CUESTIONARIO PARA MICROEMPRESARIOS

Con el propésito de realizar una investigacion relacionada a la comercializacion de las flores
en el Municipio, le pido por favor conteste las siguientes preguntas, cuyas respuestas
serviran para sustentar una tesis Unicamente.
Instrucciones; cologue una equis en el paréntesis que respondan a la pregunta escrita.
1. ¢Ellocal que ocupa el negocio de floristeria es propio?
SI() NO ()
2. ¢Qué puesto ocupa usted dentro de este negocio?
() Duefio ( ) Encargado () Trabajador
() Otro
3. ¢Cuanto tiempo tiene trabajando en el negocio de ventas de flores?
( ) Meses ( ) Unafo () 3afios
() Mas de 5 afios
4. ¢Cudles son los problemas mas frecuentes en una floreria?
( ) Falta de inversion () Mala administracion del duefio.
() Mala ubicacién del local. () Empleados poco capacitados.
5. ¢De gué manerale hace publicidad a su floreria?
() Por medio de rétulo que se encuentra en el establecimiento.
() Através de promociones periédicas (rebajas en productos).
() Por medio de volantes o tarjetas.
() De ninguna forma.
6. Lafalta de crecimiento de su floristeria de debe a:
() Exceso de competidores
() Carencia de capital.
() Demasiados requisitos fiscales
() Inexperiencia en el ramo comercial de las flores.
7. ¢Ante que Institucién estad dado de alta su floreria?
() Secretaria de Hacienda y Crédito Publico
() Ante el Municipio
() Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS) e INFONAVIT (Instituto de Fondo
Nacional de la Vivienda para los Trabajadores)
() SIEM (Sistema de Informacion Empresarial Mexicano)

() Ninguno
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8. ¢Tieneusted conocimientos de contabilidad para poder organizar los ingresos

y gastos de su negocio?

()sl ( )YNO
9. ¢Su negocio tiene asesoria de un Contador Publico?
()sl ( )NO ( )AVECES

10. ¢ CoOmo manejay controla los ingresos y gastos de su negocio de floreria?
() Hace los gastos conforme vayan apareciendo sin anotarlos.
() Anota en libreta de entradas y salidas.
() Por medio de facturas o notas de venta.
() Notas de remision.
11. Dentro de sus movimientos financieros ¢Tiene contemplados gastos extras
como los siguientes?
() Reinversiones para agrandar el negocio.
() Gastos para reposicion del mobiliario.
() Pago de impuestos.
() Pago de servicios de Contador o Administrador Publico
12. ¢ Alguna ocasion ha solicitado un crédito para su negocio?
()sl () NO

13. ¢ Se lo han otorgado?
()sSl ( )NO () No ha solicitado crédito
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14. Si ha solicitado un préstamo, ¢A quién harecurrido?
( ) Bancos () Cajas populares () Programa de gobierno
() Amigos y parientes ( ) No ha solicitado préstamo

15. ¢ Lafloreria ha sido apoyada por algun programa de gobierno?
()Si ( )No

En caso de que su respuesta sea afirmativa

16. ¢Le gustaria conocer una guia de trdmites y procedimientos que apoyen al

crecimiento y desarrollo de su floreria?
()Si ( )No
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Tabla 2. Matriz de datos de los resultados del cuestionario aplicado al microempresario de floristeria en el
Municipio de Texcoco

MATRIZ DE DATOS DE LOS RESULTADOS DEL CUESTIONARIO APLICADO AL
MICROEMPRESARIO DE FLORISTERIA EN EL MUNICIPIO DE TEXCOCO
ITEM ¢El local que ocupa el negocio de floristeria es
1 propio? Frecuencia | Porcentaje | Total
Sl 5 8%
NO 55 92% 60
ITEM
2 ¢, Qué puesto ocupa usted dentro de este negocio?
Duefio 32 54%
Encargado 23 38%
Trabajador 5 8%
Otro 0 60
ITEM ; . . . .
3 ¢, Cuénto tiempo tiene trabajando en el negocio de
venta de flores?
Meses 0 0%
Un afio 10 17%
3 afios 12 20%
Més de 5 afios 38 63% 60
ITEM | ~ . .
4 ¢ Cudles son los problemas maés frecuentes en una
floreria?
Falta de inversion 27 45%
Mala ubicacion del local 20 33%
Mala administracion del duefio 6 10%
Empleados poco capacitados 7 12% 60
ITEM
5 ¢De qué manera le hace publicidad a su floreria?
Por medio de rétulo que se encuentra en el
establecimiento 20 34%
A través de promociones periddicas (rebajas) 6 10%
Por medio de volantes o tarjetas 20 33%
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De ninguna forma 14 23% 60
ITEM
6 La falta de crecimiento en su floreria se debe a:
Exceso de competidores 28 46%
Carencia de capital 30 50%
Demasiados requisitos fiscales 1 2%
Inexperiencia en el ramo comercial de las flores 1 2% 60
ITEM
7 ¢Ante que institucién esta dado de alta su floreria?
Secretaria de Hacienda y Crédito Publico 5 8%
Ante el Municipio 9 15%
Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS) e
INFONAVIT (Instituto de Fondo Nacional de la Vivienda
para los trabajadores) 1 2%
SIEM ( Sistema de Informacién Empresarial Mexicano) 9 15%
Ninguno 36 60% 60
ITEM ¢ Tiene usted conocimientos de contabilidad para
8 poder organizar los ingresos y gastos de su
negocio?
Si 1 2%
NO 59 98% 60
ITEM
9 ¢Su negocio tiene asesoria de un Contador Publico?
Sl 5 9%
NO 53 88%
A VECES 2 3% 60
ITEM . . .
10 ¢,Como maneja y controla los ingresos y gastos de
su negocio de floreria?
Hace los gastos conforme vayan apareciendo sin
anotarlos 35 59%
Anota en libreta de entradas y salidas 2 3%
Por medio de facturas o notas de venta 5 8%
Notas de remision 18 30% 60
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iTEM
11

Dentro de sus movimientos financieros ¢ Tiene
contemplados gastos extras como los siguientes?

Reinversiones para agrandar el negocio 39 65%
Gastos para reposicion del mobiliario 16 27%
Pago de impuestos 4 7%
Pago de servicios de Contador o Administrador Publico 1 1% 60
ITEM
12 o o o
¢SAlguna ocasion ha solicitado un crédito para su
negocio?
Sl 18 30%
NO 42 70% 60
ITEM
13 ¢ Se lo han otorgado?
Sl 7 12%
NO 11 18%
No ha solicitado crédito 42 70% 60
ITEM
14 Si ha solicitado un préstamo, ¢A quién harecurrido?
Bancos 4 7%
Cajas populares 11 18%
Programa de gobierno 0 0%
Amigos y parientes 3 5%
No ha pedido préstamo 42 70% 60
ITEM |, " ; "
¢Lafloreria ha sido apoyada por algin programa de
15 gobierno?
Sl 0 0%
NO 60 100% 60
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iTEM
16

¢Le gustaria conocer una guia de tramites y
procedimientos que apoyen al crecimiento y
desarrollo de su floreria?

Sl

57

95%

NO

5%

60
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INTERPRETACION Y GRAFICAS DEL CUESTIONARIO APLICADO AL
MICROEMPRESARIO.
F= Frecuencia % = Porcentaje

Grafica M 1. ¢El local gue ocupa el negocio de floristeria es propio?

¢El local que ocupa el negocio de

floristeria es propio? 5
8%

Sl
NO

Interpretaciéon: Se muestra claramente que el local de los floristas texcocanos es en su
mayoria rentado, las instalaciones que utilizan no son propias, por lo tanto, utilizan un
porcentaje de sus ingresos en el pago de una renta, este monto varia de acuerdo a la
ubicacion de la floreria. Mientras que sélo un 8% de los microempresarios son propietarios
de local.

Critica: Los floristas que rentan un local tienen un mayor gasto por causa del pago de
renta, lo que puede originar inestabilidad econémica, si es que las ganancias son pocas.

Y en cambio quien tiene una floristeria propia puede ser mas competitiva porque en lugar
de gastar en renta se puede usar ese efectivo para mejoras o inversiones benéficas para la

floreria.
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Grafica M 2. ¢Qué puesto ocupa usted dentro de este negocio?

¢Qué puesto ocupa usted dentro
0 de este negocio?

5 0%
8%

Duefio

32

23
54% Encargado

38%
B Trabajador

| Otro

Interpretacion: Se determina que 32 microempresarios floristas son duefios de su negocio,
mientras que 23 son encargados y s6lo 5 personas son trabajadores, eso deduce que la
mayoria las floristerias son manejadas por el propio duefio y el resto son delegadas a
personal de confianza como familiares y amigos, mientras que la minoria son trabajadores
que cumplen con horario y un sueldo fijo.

Critica: Lo anterior, refleja que el duefio desea estar al frente de su negocio de manera
personal, sin que esto signifique que el delegar la administracion a un familiar o empleado
no esta al pendiente de su establecimiento, implicando con ello de que esté o no de manera
presencial, no lo esgrime de tener conocimientos relativos a la administracion. Como
veremos mas adelante su preparacion profesional (académica) no cubre este requisito, “en
general son conocedores de su rubro, merced a experiencia directa, pocos son los que
disponen de estudios formales especializados” (Jorge Marshall, 1989) razén demas para

gue el campo del C.P. se amplie desde el punto de vista laboral.
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Grafica M 3. ¢Cuanto tiempo tiene trabajando en el negocio de venta de flores?
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Interpretacion: Esta grafica muestra que la mayoria de floristas tienen mas de 5 afios
trabajando en floreria, en segundo lugar 12, dicen tener 3 afios y s6lo 10 tienen un afio en
este ramo comercial, mientras que ninguno mencioné tener solamente meses trabajando
en las floristerias. Lo que significa que un porcentaje mayor tiene la experiencia en cuanto
al manejo de las flores, de realizacion de ramos y arreglos florales, asi como tener
conocimiento empirico de la oferta y demanda de la zona en que estd ubicado su
establecimiento.

Critica: se puede deducir que no es suficiente la experiencia en cuanto a flores porque si
después de varios afios no se ha mostrado crecimiento en la microempresa de floristeria,
es porgue algo no se esta haciendo bien, se necesita revisar a fondo los procedimientos
administrativos principalmente y aplicar técnicas o herramientas fundamentadas por

expertos en negocios, para lograr mas facilmente el progreso en el negocio.
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Grafica M 4. ;cuales son los problemas mas frecuentes en una floreria?
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Interpretacion: En esta grafica se observa que el florista tiene identificados algunos
problemas que acechan el desarrollo de su negocio, siendo un porcentaje de 45% en cuanto
a dificultad por falta de inversiébn o capital; seguido de la mala ubicacién del local
representado por el 33% de respuestas de los encuestados; un 12% respondié que los
empleados no estan capacitados para llevar a cabo su labor en una floreria; mientras que
el 10% de floristas, encargados o trabajadores determinaron que la mala administracion
del duefio es el problema que se presenta en estas microempresas.

Critica: Es claro que existe una problematica grave en las florerias del municipio de
Texcoco, asi se refleja en esta gréfica, porque el 100% de encuestados menciona al menos
un problema se presenta con mayor frecuencia, siendo el de falta de inversion la mayor
dificultad detectada por los floristas, “en lo que respecta a la administracién financiera en
las empresas medianas y pequefias es limitada, pues tiene multiples problemas, entre los
que se encuentran la falta de comprension y preparaciéon de las técnicas financieras por
parte de los duefios o inversionistas de las empresas, solucionan sus problemas por medio
de experimentos empiricos, y no creen en las técnicas opinando despectivamente de la
preparacion académica, causando con ello el mal funcionamiento del negocio hasta la
quiebra del mismo y la pérdida del mismo capital” (Mercado, 1997), esto confirma la
necesidad de un programas que apoyen al microempresario con informacion, orientacion,
capacitacion y financiamiento al florista de un C.P. si es que se pretende que la vida
comercial de estos micro-negocios dure mas y con la mayor rentabilidad posible, para

mantener una estructura econdmica mas saludable en el Municipio.
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Grafica M 5. ¢ De qué manera le hace publicidad a su floreria?
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Interpretaciéon: En cuanto a publicidad, el 34 y 33% florerias de Texcoco utilizan en su
mayoria algun tipo de rétulo en su establecimiento y volantes o tarjetas respectivamente,
por otro lado el 10% de floristas aplican descuentos o promociones, y el 23% no utiliza
ninglin medio de publicidad o promocién.

Critica: Este otro punto refuerza la deduccion de carencia de metodologia, con ausencia
de publicidad, y toda microempresa necesita de algun tipo de publicidad porque “el poder
de la publicidad es enorme, este poder le viene de la necesidad que experimenta el hombre
de limitar los riesgos a los cuales le exponen constantemente las realidades de la vida”
(Francois, 1981) por lo consiguiente, se muestra que falta estudio de mercado en las
floristerias, factor importante en la estructura de cualquier tipo de empresas para lograr ser

competitivas y con éxito, lo cual es importante considerarlo en cualquier proyecto.
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Gréfica M 6. La falta de crecimiento en su floreria se debe a:
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Interpretacion: Se concluye que las florerias del municipio carecen de crecimiento y
desarrollo primeramente por falta de capital y con similar porcentaje se reflejo que el
exceso de competidores es otra dificultad que enfrentan los negocios multicitados.
Critica: Al parecer la falta de financiamiento es un problema comun en la economia
mexicana y en este caso en particular las florerias de Texcoco; este punto se puede abatir
con la adquisicion de créditos de las instituciones financieras que cumplan con servicios al
alcance y conveniencia del microempresario, por lo cual se recalca nuevamente la
importancia de la difusion de informacién en este caso créditos y sus respectivos beneficios
gue otorgaran al solicitante, asi como los requisitos que se requieran.

Por otro lado, el exceso de competencia se debe a la poca planeacion del
microempresario y a la falta de innovacion y/o calidad en cuanto a productos o servicios
ofrecidos en la floreria, que logren ser factor de preferencia en los clientes y asi poder

resaltar en medio de tanta competencia.
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Grafica M 7. ¢Ante que institucion esta dado de alta su floreria?
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Interpretacion: El 60% de los negocios de floristeria laboran bajo la informalidad, sélo el
2% estda inscrito ante el IMSS; el 8% tributa en Hacienda y Crédito Publico; y el 15% ante
el municipio y el SIEM (Sistema de Informacion Empresarial Mexicano).

Critica: La informalidad es una desventaja que padecen los negocios multicitados porgque
el microempresario considera que se ahorra en impuestos y en honorarios de un contador
o administrador publico, dejando de lado los beneficios que pueden aprovecharse, créditos,
programas gubernamentales, mas clientes (formales) que soliciten facturacion,
prestaciones del Seguro Social, etc. Es importante que se ponga en balanza las ventajas y
desventajas que pueden obtener las florerias y tomar la decision de formalizar sus
actividades empresariales, pero es recomendable porque “ningun paso en la estructuracion
de negocios y de su administracion es tan importante como el de la seleccién y la forma
legal de su constitucion” (Mercado, 1997), esto es primordial para el caso de solicitar un
financiamiento o apoyo gubernamental, porque las instituciones mencionadas requieren

informacién de la situacién de la empresa como parte de los requisitos a cumplir.
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Grafica M 8. ¢ Tiene usted conocimientos de contabilidad para poder organizar los
ingresos y gastos de su negocio?
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Interpretacion: Los floristas texcocanos practicamente no tienen conocimientos de
contabilidad, asi lo determina un 98% de la encuestas muestra, realizando sus actividades

administrativas de manera empirica.

Critica: Debido a que muchos microempresarios utilizan la improvisacion en las actividades
empresariales cotidianas, es altamente probable que sea la causa principal para llegar a
ser un negocio exitoso. La carencia de conocimientos en las distintas areas del negocio,
definitivamente es una causal del crac comercial o cuando menos de un estancamiento, lo
que se recomienda asesoria y capacitacion apta para una floreria, que dara pauta a mejorar

y sobresalir de su competencia.

La contabilidad es “indispensable en cualquier empresa, sea cual fuere su tamarno,
encargandose de informar todo lo relacionado con los ingresos y egresos efectuados”
(Rodriguez Valencia, 1993).

Se puede inducir de manera significativa que es necesaria la intervencion del Contador
Pablico para proponer acciones que se dirijan en varias direcciones para fortalecer y

mejorar el funcionamiento de la floristeria.
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Grafica M 9. ¢Su negocio tiene asesoria de un Contador Publico?
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Interpretacion: La asesoria contable es escasa en las floristerias del municipio, pues
ocasionalmente el 3% acude a un profesional en la materia; el 9% se asesora
permanentemente, sin embargo el 88% no recurre a los servicios de un contador publico,
por lo tanto, se concluye que en esta rama empresarial se carece de asesoria

administrativa-contable.

Critica: Se nota que el microempresario no considera importante el papel del contador
publico en su negocio, seguramente también su capacidad financiera no es suficiente para
pagar los servicios de un profesional, pero se debe administrar y ahorrar un porcentaje para
este tipo de asesorias, que mas que un gasto, es una inversion. Desafortunadamente la
mayoria de floristas son personas que carecen de un capital importante en un principio,
mismo que no se incrementa porque las ganancias son escasas y son utilizados para gastos
familiares, de ahi su poca oportunidad para aprovechar los conocimientos de un Contador
Publico.

Pero es importante mostrar la importancia de los servicios de un experto, “porque la

consultoria no es solamente para grandes empresas su desarrollo y propio nivel de
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competividad” (Torres, 2001), es para todo tipo de entidades econémicas, para mejorar su

progreso y desarrollo.

Grafica M 10. ;como maneja y controla los ingresos y gastos de su negocio de floreria?
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Interpretaciéon: Siguiendo la misma linea de falta de administracion contable en las

microempresas multicitadas del municipio de Texcoco, conforme al manejo de ingresos y

egresos, el 59% de floristas no lleva un control de éstos, y un 30% s6lo por medio de notas

de remision, mientras que el 8% maneja facturas para registrar sus entradas y salidas, y

solo el 3% anota en libreta de entradas y salidas.

Critica: Con esta grafica se refuerza la idea de que el comerciante de flores no esta

preparado o calificado para mantener un negocio a flote y s6lo pone en riesgo el futuro de

la floreria que dirige o supervisa, porque si no se lleva un control de ingresos y egresos es

muy probable que comiencen las fugas de dinero y el desfase econ6mico de la

microempresa, mas aun si el duefio se auxilia de un empleado.
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Grafica M 11. Gastos extras contemplados en las finanzas
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Interpretacion: En cuanto a prevision de gastos extraordinarios en las floristerias se refleja
que el porcentaje mayor de 65% lo utiliza para reinversiones para agrandar el negocio, y en
segundo lugar el 27% lo destinan a gastos de reposicién de mobiliario, y el resto, que es
tan s6lo 9% que esta dirigido al pago de impuestos y honorarios de un contador o

administrador publico.

Critica: Un punto a favor es el que se muestra en esta gréafica, porque es notorio que se
tiene la intencién de tener un resguardo financiero para gastos extras, sin embargo, los
montos son minimos y en algunos casos es escaso el fomento de ahorro, corriendo el riesgo
de no tener liquidez en momentos dificiles. Pero se puede asesorar de igual manera a los

floristas de manera que sean conscientes de tener un fondo de ahorro para imprevistos.

A pesar del resultado inicial, se puede afirmar que no son sinceros al responder toda vez

gue comerciantes con varios afios en el ramo estan estancados, sin lograr mejorar en nada.
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Grafica M 12. ;Alguna ocasion ha solicitado un crédito para su negocio?
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Interpretacion: Los microempresarios que han pedido un crédito representan un 30% de
floristas, y el 70% no lo han solicitado. En general esa baja frecuencia lo requiere para
invertir en materia prima y mano de obra para los dias festivos por la mayor demanda de
flores.

Critica: Es contundente que la obtencién de financiamiento es minimo en cuanto a
micronegocios, una causa es porque los bancos o instituciones de crédito requieren un
conjunto de documentos que soporten y garanticen los montos solicitados y para el florista
no es facil cumplir con dichos requisitos, pero de llegar a necesitar y calificar para obtener
financiamiento es prudente que se tenga mayores conocimientos administrativos para
utilizar cuidadosamente el efectivo y no caer en malgasto o atraso de pagos que originen
multas o intereses innecesarios.

Y por otro lado es necesario que se provisionen los gastos e inversiones que
lleguen a ser necesarios en la floristeria, porque “la escasez de recursos econémicos,
provoca una limitacion en la expansion del mercado” (Rodriguez Valencia, 1993)

provocando el estancamiento de la microempresa y baja competividad.
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Gréafica M 13. ;Se lo han otorgado?
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Interpretaciéon. Solo a un 39% de los floristas que han solicitado un crédito, se los han

otorgado, en entrevista presencial se mencioné que las ocasiones que les fue negado un

préstamo es debido a no cumplir la gran cantidad de requisitos que piden las instituciones

de crédito y en caso de conseguirlo es normalmente en una caja popular, que al parecer

ofrece mayor accesibilidad en cuanto al tramite burocratico.

Critica: La lista de requisitos que maneja una institucion de crédito es engorrosa, pero es

necesario para un negocio en crecimiento, por lo que se considera indispensable mostrar

informacién sobre los términos y condiciones de las instituciones de financiamiento y

comparar dichas instituciones para asegurar que un préstamo de verdad beneficie a la

floreria. De preferencia este rol corresponde ejercerlo a un profesional en la materia.
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Grafica M 14. si ha solicitado un préstamo, ¢A quien ha recurrido?
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Interpretacién: Se analiza que del 70% de los floristas no han pedido un préstamo y el
18% si lo ha solicitado, lo han hecho primeramente ante una caja popular, en seguida a un
banco y por ultimo a familiares y amigos, debido a la escases de liquidez que muestran este
tipo de negocios.

Critica: Para tener mayor aceptacion en cuanto a préstamos en instituciones de crédito
mas reconocidas del pais es necesario cumplir con mayores requisitos, asi mismo, para ser
sujetos a programas de gobierno es también indispensable tener un perfil determinado que
se logra con estabilidad y formalidad econémica y en algunos casos con comprobantes que
demuestren la solvencia econémica, que es dificil en estos pequefios negocios.

En el caso de las cajas populares, parece que dan mayor acceso a créditos, pero se debe
tener cuidado porgque a veces los intereses 0 convenios son desventajosos para los
solicitantes, por esa razén los microempresarios han tenido mayor acercamiento a este tipo
de instituciones pero con orientacion adecuada es posible obtener préstamo con bancos
por ejemplo, o programas gubernamentales, es cuestion de organizar la informacién

necesaria para cubrir el perfil solicitado.

113



Grafica M 15. ;La floreria ha sido apoyada por algin programa de gobierno?
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Interpretaciéon: Aunque existen nuevos programas de apoyo gubernamental y privado a
emprendedores y a microempresarios, no se ve reflejado en este estudio, pues la encuesta
muestra el 100% fue repuesta negativa, eso significa que los programas dificilmente llegan
al destino final, o al menos el caso de floristerias que se investigaron.

Critica: Como se observa en el anterior gréfico, los programas de gobierno muchas
ocasiones estan fuera del alcance de los micro negocios, sin embargo, si se puede obtener,
con orden y cumplimiento de ciertos requisitos que no son imposibles de acatar y que de
lograr reunirlos y tener aceptacion por el gobierno seria una gran ayuda. Finalmente resulta

apoyo mutuo, porque la microempresa es la base para la economia mexicana.
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Gréafica M 16. ¢Le gustaria conocer una guia de trdmites y procedimientos que apoyen al
crecimiento y desarrollo de su floreria?

éLe gustaria conocer una guia de
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Interpretacion: A falta de apoyo profesional en las florerias, el 95% acepta conocer una
guia de tramites que apoyen el crecimiento de las microempresas, lo que motiva a realizar

dicho manual con mayor esmero.

Critica: Es muy importante que la informacion del manejo y administracion de una
microempresa esté a la mano del microempresario, que contemple y defina lo que puede
cambiar su negocio para bien, con la ayuda de un C.P. Puede servir como estructura de
organizacién y funcionamiento respaldado por estudios y metodologia acorde al pequefio

negocio ya mencionado.
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CAPITULO IV. CONCLUSIONES Y SUGERENCIAS

CONCLUSIONES.

Con base en el trabajo de investigacion realizado se obtienen respuestas a
la problematica en las microempresas de floristeria que se planted en un inicio de
la misma, se concluye lo siguiente:

» La metodologia que debe utilizar el microempresario en los negocios de
floreria consiste en la aplicacion de investigacion especifica en cada area
del negocio, esto es, la planeacién y administracion de un proyecto de
inversion o plan de negocios, con el fin de recopilar, crear y analizar en forma
sistematica un conjunto de estudios que permitan decidir la factibilidad del
negocio.

» Las causas de los problemas mas comunes en las microempresas de
floristeria son la falta de inversion, carencia de administracion y mala
ubicacion del local del negocio, pero existen estrategias para abatir estas
problematicas, para la obtencion de financiamiento existen varias
instituciones que brindan el servicio de crédito empresarial, para una eleccion
mas conveniente es primordial que el florista se informe ante la Comision
Nacional para la Proteccion y Defensa de los Usuarios de Servicios
Financieros (CONDUSEF) que tiene dentro de sus objetivos principalmente
dos tipos de acciones para llevar a cabo: por un lado las de corte preventivo
y por otro lado las correctivas.

En cuanto a la asesoria en el area administrativa y de estudio de mercado

existen instituciones publicas que brindan apoyo de capacitacion de manera

gratuita como lo es Nacional Financiera y la Secretaria de Economia entre
otras organizaciones de servicios de consultoria asi como los servicios de un

C.P.

» Los programas gubernamentales de apoyo a las empresas son escasos, sin
embargo, de parte de la Secretaria de Economia estan los programas
“‘Emprendedores”, “Capital semilla”, “Fondo Pyme” entre otros, la dificultad

estd en fomentar esta informacion y sobre todo, que el microempresario
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recurra a asesoria de un profesional como lo es el Contador Publico, para
que lo oriente sobre tramites y requisitos necesarios para poder participar en
los programas de apoyo administrativo, financiero y empresarial para el
progreso en su negocio.

Los temas que se deben considerar en un plan de negocios para detectar y
solucionar la salud financiera en una microempresa de floreria son los
siguientes:

Estudio de mercado. Para que el microempresario domine las técnicas que
ayudan a conocer las necesidades del cliente y la manera en que se podria
satisfacerlas por medio de un producto floral o un servicio de decoracién
especifico. Para ello sera necesario conocer los gustos y necesidades de
los clientes, la publicidad disponible para promocionar y competir como
negocio rentable.

También se aconseja realizar un analisis FODA para conocer las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas para una microempresa.

Estudio administrativo, organizacional y legal. El florista al aplicar los
procesos de planeacién, organizacion, para mejorar su funcionamiento,
ademas se considera necesario que establezca una estructura
organizacional, que también apoyaria con el aprovechamiento Optimo y
redituable de los recursos disponibles.

Estudio Técnico o de produccién. Se considera importante que los duefios
o administradores de los negocios multicitados apliqguen este estudio en
cuanto a planear insumos, materia prima, mano de obra y costos necesarios
para producir un buen producto o servicio. También es trascendente
determinar la ubicacion del lugar de la microempresa asi como de sus
instalaciones, servicios, comunicaciones necesarias para la realizacion,
muestreo y distribucion de los productos y servicios de la floreria.

Estudio Financiero y contable. Con este segmento se coadyuvara al
florista a seleccionar la mejor opcion en cuanto a instituciones financieras
gue otorgan préstamos a las microempresas, programas de gobierno que

subsidian o capacitan a las mismas, para el florista es necesario
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presupuestar los recursos financieros para solventar las operaciones
econOmicas de su organizacion y ya una vez obtenido ese préstamo se debe
vigilar que se cumpla lo programado en el presupuesto para apegarse a los
objetivos financieros. Para los emprendedores es util para iniciar una floreria
o cualquier otra microempresa, 0 para microempresarios establecidos puede
utilizarlo para remodelaciones o crecimiento en produccion, etc.

Igualmente los floristas conoceran los tramites ante instituciones que
reglamentan a las microempresas entre éstas la Secretaria de Hacienda y
Crédito Publico para apegarse a sus disposiciones, como las generalidades
de la contabilidad para aplicar en el establecimiento y funcionalidad legal de
caracter fiscal.

Capital humano. Para el microempresario es idoneo que domine la
administracion de personal para laborar con sinergia, de manera organizada
y subordinada, en una floreria en cuanto a recursos humanos debe tomar en
cuenta funciones como: reclutamiento, seleccién, contratacion, capacitacion,
etc.

Estos métodos se definen de acuerdo a las caracteristicas generales de las

microempresas y en particular de las florerias.

Esta investigacion es fundamentada de manera cientifica y empirica, sin
embargo los microempresarios tienen su propia manera de administrar su
negocio, el convencerlos de que hay sistemas mas aptos para una floreria
no es facil, sin embargo, se tratara de allegarles la informacién de manera
sencilla, clara y concisa, y brindar servicios de asesoria para dar confianza
a cambiar sus métodos y técnicas para bien del futuro de sus negocios,
campo de accion, desde luego de un experto en el area contable.

La falta de conocimientos de contabilidad y la falta de asesoria de un
contador publico es predominante en las microempresas, la principal causa
es la escasez de liquidez para pagar cursos u honorarios, pero también el
desconocimiento en la materia y los cambios frecuentes en las legislaciones
son factores que nutren la actividad empresarial informal, no escapan de ello

las floristerias.
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» Los microempresarios que decidan aplicar métodos o sistemas de un plan de
negocios a su floreria tienen mayor posibilidad de obtener mayor competividad y
estabilidad en su negocio, ademas pueden informarse de tramites y procedimientos
empresariales a través de una guia a proporcionar al final de esta investigacion para
allegar al florista esta informacion de manera sencilla, clara y concisa, argumentos
que les dé confianza de implementar un método fundamentado especialmente para
tener éxito en los negocios.

» Los negocios de floreria son ubicados en locales o accesorias rentadas,
porque el adquirir un bien propio es demasiado caro y dificil de solventar y
mas en los inicios de la empresa. Pero si existe posibilidad de financiar la
compra de un establecimiento seria una inversién a largo plazo que puede
beneficiar a futuro.

» El manejo apropiado de los ingresos y egresos en una floreria es escaso, lo
mas que se lleva a cabo es anotar los movimientos en una libreta y en notas
de remision, lo que dificulta el buen control de las entradas y salidas
provocando fugas de dinero, lo que conlleva a rezagar los gastos por
remodelacion, reinversion, etc.

» EIl negocio de disefio floral puede ser muy redituable simplemente porque
hay eventos, celebraciones vy festividades durante todo el afio que
generalmente involucran decoraciones o0 regalos con flores, esto se
comprobd en el Municipio de Texcoco con una encuesta en una muestra
poblacional reflejé que un 95% de las personas encuestadas compran flores,
sin embargo, para invertir en una floreria es necesario tomar en cuenta los
estudios que implica llevar a cabo un proyecto de inversion y con esos
resultados decidir como estructurar un negocio de esta indole, de manera

gue sea productivo y rentable.
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SUGERENCIAS:

4.1.1 GUIA DESCRIPTIVA DE PROCEDIMIENTOS DE OPERACION Y
TRAMITES LEGALES PARA LA CREACION Y RENOVACION DE UNA
MICROEMPRESA DE FLORERIA.

Para toda persona que pretenda iniciar con un proyecto comercial, es necesario

cumplir una serie procedimientos administrativos y legales desde la planeacion, puesta en

marcha y reestructuracién de una floristeria.

La mayoria de emprendedores, en este caso los floristas, desconocen dichas

actividades y tramites, por lo que se crea este manual para acercar la informacion al

microempresario interesado.

Contenido del manual:

v
v
v
v
v

v

Descripcién del negocio.
Estudio de Mercado.
Administracion.

Estudio técnico.

Estudio financiero.

Capital humano.

DESCRIPCION DEL NEGOCIO.

L)

Seleccionar el nombre del negocio considerando que este sea descriptivo,
original, atractivo, claro y simple.

Definir el slogan que es una frase o palabras que intentan llamar
la atencién sobre un producto o servicio (ejemplo “Diselo con flores”, vy
“detalles que hacen la diferencia”).

Disefar el logotipo de la floreria, este es un mensaje abreviado o imagen de
la marca estard compuesto de un grupo de letras, simbolos, abreviaturas,
cifras etc.

Describir la mision de la microempresa, este es el motivo, proposito, fin o

razon de ser de la existencia de la organizacion.
Identificar la vision del negocio, se considerara como el camino que debe

seguir para cumplir la mision.
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ESTUDIO DE MERCADO.

L3

Elaborar una investigacion del cliente, sus necesidades, gustos vy
preferencias para definir a los consumidores potenciales de este negocio.
Buscar las mejores alternativas de proveedores para tener los mejores
precios y calidad en materia prima y servicios necesarios para operar la
floristeria.

Estudiar el mercado competidor del municipio para poder establecer mejores
precios y calidad en los productos y servicios ofrecidos.

Definir el tipo de producto o productos y servicios que se deben ofertar, que
sean bien aceptados por los clientes.

Establecer los precios del producto o servicio ofrecido asi como formas de
pago, tipos de crédito y descuentos.

Seleccionar los lugares de distribucién del producto o servicio, horarios y
medios de entrega.

Determinar promociones de ventas que comuniguen, informen y persuadan
al cliente a comprar.

Realizar una lista del andlisis F.O.D.A. (Fortalezas, Oportunidades,

Debilidades y Amenazas).

ADMINISTRACION

)

P P P

Prever, organizar, dirigir, coordinar y controlar los recursos disponibles por la
microempresa para aprovecharlos al maximo.

Estructurar especializacion en las actividades de la microempresa.
Coordinar areas de mando para delegar autoridad en las areas de trabajo.
Establecer normas y procedimientos de las operaciones de la floreria.
Definir el organigrama con los departamentos necesarios para el

funcionamiento del negocio.

TRAMITES LEGALES DE MICROEMPRESAS

L3

En caso de requerir denominacion social se debe solicitar permiso de uso de

denominacion o razon social por la Secretaria de Economia.
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L)

Una vez realizado el anterior punto se debe acudir al notario publico para crear la
escritura constitutiva de la microempresa.

Inscribir la escritura constitutiva en el Registro Publico de la Propiedad y del
Comercio de Texcoco, en el caso de ser una sociedad.

Solicitud e inscripcién de la sociedad o persona fisica en el Registro Federal de
Contribuyentes (RFC) en Texcoco (SAT)

Obtener la licencia de funcionamiento en el ayuntamiento de Texcoco

Realizar inscripcion ante el Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS) (Texcoco).
Registrar la compafiia para cumplir con el Impuesto Sobre Némina (ISN) en oficina
recaudadora local de la Direccion de Ingresos.

Proporcionar datos necesarios al Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e
Informética (INEGI).

Inscribirse al Sistema de Informacion Empresarial (SIEM)

ESTUDIO TECNICO.

Determinar la ubicacion y localizacién del local.

Realizar disefio del local adecuado y amplio para taller y vitrinas.
Presupuestar los recursos financieros que se necesite para iniciar una
microempresa de floreria.

En caso necesario obtener financiamiento. Para poder iniciar la inversién en la
microempresa.

Planear y adquirir los insumos. Materia prima y mano de obra.

Presupuestar las compras asi como obtener crédito o facilidades de pago para lo
necesario para la produccion.

Adquirir equipo o herramientas necesarias para la transformacion del producto.
Planear y controlar la produccién. Se planteara cuantas unidades crear diariamente
0 semanal para programar la materia prima.

Crear muestras del producto para realizar un catalogo.

Establecer actividades y programas del proceso para optimizar tiempo y

dinero.

ESTUDIO FINANCIERO.

L)

Realizar una planeacién financiera y establecer el monto que se necesita para

arrancar el negocio y mantenerlo en cierto tiempo.
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Tramitar la obtencion de apoyos financieros. Determinar requisitos y necesarios
para solicitar apoyos monetarios.

Fijar politicas de crédito y cobranza. Establecer términos y condiciones que mejor
beneficien a la microempresa.

Investigar los sistemas de financiacién. Buscar las mejores opciones de créditos.
Establecer el proceso contable a seguir, analizar y definir las cuentas contables

necesarias para la microempresa, y estados financieros a obtener.

CONTABILIDAD

Obligaciones del régimen de incorporacion fiscal (simplificado):

Realizar inscripcion en el RFC ante el SAT.

Conservar comprobantes de ingresos y egresos del negocio.

Llevar contabilidad (articulo 28 del CFF)

Entregar a los clientes comprobantes fiscales (CFDI)

Pagos de compras e inversiones mayor a $5,000.00 mediante cheque, tarjeta de
crédito, débito o de servicios (no obligados en servicios rurales sin servicios
financieros)

Presentar a mas tardar el dia 17 del mes inmediato posterior los pagos definitivos
bimestrales.

Determinar retenciones por salarios y hacer la declaracién bimestral.

Presentar bimestralmente datos de los ingresos y erogaciones.

CAPITAL HUMANO.

L)

Estudiar el personal. Prever la cantidad y calidad de los empleados para cubrir cada

uno de los puestos vacantes.

Reclutar personal. Es la basqueda y recoleccion de candidatos, para determinados

puestos de la microempresa.

Seleccionar un procedimiento mediante el cual, los solicitantes son clasificados en

categorias, de acuerdo con la aceptabilidad para el empleo, depurando mediante

pruebas los mas aptos para los puestos a cubrir.

Contratar personal. Es el acto legal-administrativo, en virtud del cual un individuo pasa

a formar parte de la empresa.
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& Induccién del personal. proceso de formacion del personal, al explicarle y mostrarle
cual serd su trabajo, responsabilidades y derechos que tendra, para evitar mala
comunicacion, produccién o desarrollo del mismo empleado.

Capacitar el personal para que optimicen su trabajo.

Buscar las necesidades de recursos humanos de la organizacion.

Fomentar el potencial y desarrollo del personal.

Evaluar el desempefio de los empleados.

Realizar retribucién a los empleados.

£ B T B I I

Vigilar el &mbito de salud e higiene en el trabajo.
Nota: Este manual puede ser de utilidad para emprendedores, microempresarios ya

establecidos tanto del giro de floreria como para otros negocios del Municipio, es cuestion
de acoplar los puntos de esta guia a las areas de la microempresa que este en cuestion.
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GLOSARIO

GLOSARIO DE TERMINOS

Articulen. Unir distintos elementos para formar un conjunto ordenado.

Aval. Persona o cosa que garantiza el pago de un crédito, sirve de garantia del
cumplimiento de cierta cosa o responde de la conducta de otra persona, normalmente por
medio de su firma.

Circunscribir. Reducir una cosa a ciertos limites o términos.

Connotacion. Significado no directo pero asociado.

Epistemoldgica. La epistemologia, como tal, es una rama de la filosofia que estudia los
fundamentos y métodos del conocimiento cientifico.

Fedatario. Quien da fe publica; como el notario y otros funcionarios, cuando se trata de
cuestiones extrajudiciales, o los secretarios de los tribunales y juzgados o los escribanos,
en materia judicial.

Forjar. Crear o formar una cosa, generalmente no material, para beneficio propio.
Gremial.Relativo al gremio, asociacion de personas que tienen el mismo oficio
o profesion.

Imperante. Que impera o domina.

Impronta. Rasgo peculiar y distintivo gue una persona deja en sus obras y que las distingue
de otras, impresion, huella o marca dejada por una persona u objeto.

Logistica. Conjunto de los medios necesarios para llevar a cabo un fin determinado de un
proceso complicado.

Multifactorial. Que intervienen varios factores en ello.

Obice. Obstaculo o impedimento para algo.

Rubro. Titulo o rétulo de una cosa, en particular de una materia, de un libro o de una seccion
de periddico.

Segmentacién. La segmentacion del proceso, como su propio nombre indica, de dividir o
segmentar en grupos uniformes mas pequefios que tengan caracteristicas y necesidades
semejantes.

Sinergia. Accién conjunta de varios 6rganos en la realizacién de una funcion.
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GLOSARIO DE SIGLAS:

ALSC. Administracion Local de Servicios al Contribuyente.
BANXICO. El Banco de México.

CARE. Centro de Apertura Rapida de Empresas.

CFDI. Comprobante Fiscal Digital por Internet.

CFF. Cddigo Fiscal de la Federacion.

CIMMYT. Centro Internacional de Mejoramiento de Maiz y Trigo.
CNBYV. Comisién Nacional Bancaria y de Valores.

CONACULTA. Consejo Nacional para la Cultura y las Artes de México.

CONDUSEF. Comisién Nacional para la Proteccion y Defensa de los Usuarios de

Servicios Financieros.

CP. Contador Publico.

DOF. Diario Oficial de la Federacion.

ENR. Entidad No Regulada.

FEO. Flujos de Efectivo de Operacion en el afio.

FET. Flujo de Efectivo de Terminacion del proyecto.

FODA. Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.
IMSS. Inscripcion al Instituto Mexicano del Seguro Social.
INEGI. Instituto Nacional de Estadistica Geografica e Informatica.
INFONAVIT. Instituto de Fondo Nacional de la Vivienda para los Trabajadores
ISN. El Impuesto Sobre Némina.

ISR. Ley del Impuesto sobre la Renta.

MIPYMES. Micro, Pequefias y Medianas Empresa.

NAFIN o NAFINSA. Nacional Financiera.

PYME. Pequefiay Mediana Empresa.

REPECOS. Régimen de Pequefios Contribuyentes.

RFC. Registro Federal de Contribuyentes.

RIF. Régimen de Incorporacion Fiscal.

RPPyC. Registro Publico de la Propiedad y del Comercio.
SAT. Sistema de Administracion Tributaria.

SCAP. Sociedades Cooperativas de Ahorro y Préstamo.

SE. Secretaria de Economia.

SEP. Secretaria de Educacion Pubica.
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SHCP. Secretaria de Hacienda y Crédito Publico.

SIEM. Sistema de Informacién Empresarial.

SNIE. Sistema Nacional de Incubacién de Empresas.

SOFIPO. Sociedades Financieras Populares.
SOFOL. Sociedad Financiera de Objeto Limitado.

SOFOM. Sociedades Financieras de Objeto Mdltiple.

TIR. Tasa Interna de Retorno.
VPN. Valor Presente Neto.
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