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EN ESTA EDICION...

Participan dos de las principales industrias de Jalisco, por una parte, el sector
del calzado con la ultima encuesta de coyuntura, y por la otra, el Magno Cen-
tro Joyero, digno representante de este sector en Guadalajara.

UNA NUEVA JOYA

Una alterativa de inversion para emprendedores es la ampliacién del Magno Centro Joyero, que inaugurard en préximas fechas el Nivel Caba-
fas, que contard con acabados de lujo y un sistema de seguridad inteligente.
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Poblacion Ocupada
NACIONAL / JALISCO

Part.
Ano Nacional Jalisco Nal %
22000 39,695,452 2,810,189 708
2001 40007972 2940398 135
2002 40338043 2834840 103
2003 41391037 2,871,366 694
2004 42033306 2815389 610
2005 42503540 2,833,020 667
2006 284,41 2889481 674
2007 44005604 3033983 689
IITim2008 43866 6% 3070677 100

Nota: Las Cifras de Poblacién Ocupada 2001-2004 corresponden

al IV Trimestre de la ENE. Para 2005, 2006, 2007 corresponden al

IV Trimestre y 2008 al | Trimestre con datos de la ENOE y no son
estrictamente comparables.

Fuente: SEIJAL; en base a datos de la Encuesta Nacional de Empleoy la
Encuesta Nacional de Ocupacién y Empleo, INEGI.

Tasa de desempleo

NACIONAL/ ZM.G.

Ao Nacional ZMG
2000 22 1.9
2001 24 20
2002 27 26
2003 32 30
2004 38 3.0
2005 1/ 3.6 40
2006 1/ 3.6 40
2007 1/ 37 37
ITrim 2008 8IS 3.1

1/ Datos ENOE
Fuente: SEIJAL, con base en datos de INEGI

JALISCO  (Millones de dolares)

Aro Total

2001* 937.84

2002* 1,007.49
2003* 1,113.84
2004* 1,428.88
2005* 1,709.08
2006* 2317.25
2007* 2,566.45
Ene-Sep 2008 2,892.77

* Acumulada al mes de Diciembre
Fuente: SEJAL; con base en datos proporcionados por SEPROE.

NACIONAL / ZM.G.
Acumulada Acumulada

Ao Nacional ZMG
2000 8.96 8.69
2001 440 344
2002 5.70 572
2003 3.98 336
2004 5.19 572
2005 333 291
2006 405 291
2007 3.76 385
Ene-Sep. 2008 3.90 4.16

Fuente: SEJJAL, con base en datos del Banco de México.

Exportaciones

Participacion por Principales Paises

Pais Participacion %
EUA 77.34%
Suiza 2.46%
Singapur 1.80%
Brasil 1.45%
Canada 1.28%
Reino Unido 1.27%
Alemania 1.12%
Japén 1.06%
Colombia 091%
Suecia 0.88%
Venezuela 0.87%
Guatemala 0.84%
Otros 8.72%
TOTAL 100.00%

Fuente: SEJJAL; con base en datos proporcionados por la SHCP.

Actualizado Aci 1 i o
Lenualizado Mas indicadores de Jalisco en:

www.seijal.jalisco.gob.mx
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EDITORIAL

Amigos de Seijal

Iniciamos esta carta editorial ddndole la bienvenida a nuestro nuevo Secretario de Promocién Econdmica, el
Ing. Alonso Ulloa Vélez, quien se venia desempefiando como Coordinador de Politicas Publicas desde el inicio de
la actual administracién, y que ahora recibe la encomienda por parte del Gobernador de proteger los empleos,
las exportaciones, e incrementar los apoyos a las micro y pequeiias empresas.

Aprovechamos también para enviar un saludo al C.P.Guillermo Martinez Mora, a quien reconocemos su labor
realizada como Secretario de Promocién Econdmica, asi como el apoyo y asesoria que brind6 a Seijal durante su
gestion, por lo que le deseamos suerte en sus nuevos proyectos.

Atan sélo un trimestre de terminar el afio, empezamos a realizar un recuento de lo acontecido durante este
periodoy apretamos el paso para terminar los proyectos y metas que nos propusimos y asi tener un buen cierre,
a pesar del entorno de una economia mundial incierta la que, sin embargo, puede representar una oportunidad

Magno Centro Joyero, ejemplo del
trabajo de una de las industrias mds
representativas de Jalisco, y también

ejemplo de desarrollo y emprendurismo

para la reflexién y uso de la experiencia.

Con tal sentido les presentamos esta edicion de Revista Strategos,
que tiene como invitado especial al Magno Centro Joyero, ejemplo
del trabajo de una de las industrias mas representativas de Jalisco, y
también ejemplo de desarrollo y emprendurismo, temas que tocamos
en este numero, con la participacion de la Maestra Elizabeth Thornton,
especialista en el tema, y con la convocatoria para la semana Jalisco
Emprende.

En nuestra seccién de cultura conoceremos los detalles del 15 ani-
versario del Encuentro Internacional del Mariachi, cerrando con una
reflexion sobre las causas de la crisis hipotecaria de Estados Unidos y
su repercusién para México, no sin antes mencionar nuestras ya tra-
dicionales secciones de: Tecnologia, Informacién Sectorial, Reportaje

Especial y Lider del Mes; que con mucho carifio le dedicamos al Lic. Lizérraga, lider del sector empresarial y
promotor del Comercio Exterior, quien falleciera el pasado mes de agosto.

Otro temaimportante a resaltar en esta edicion, es el pasado Informe de la Competitividad, evento organizado
por la Mesa de Competitividad de la Gran Alianza por Jalisco, donde participa activamente el Sistema Estatal de
Informacién Jalisco, en la construccién del Sistema de Indicadores de la Competitividad en Jalisco, el desarrollo de la
Pagina Web, asi como en el fomento de la participacion social y la logistica de reuniones y eventos de esta mesa.

Con gusto para nuestros amigos y lectores

Eduardo Antonio Paz

DIRECTOR GENERAL

Sistema Estatal de Informacién Jalisco
eduardo.paz@jalisco.gob.mx

Jalisco rumbo a la Competitividad

Informe de la Mesa de Competitividad de la Gran Alianza por Jalisco

Ubdagly iare

Superior. Leonardo Garcia. Centro. Gobernador Emilio Gonzalez Marquez./ Fotos: Horacio Aguilar, CS.

Inferior. Julio Acevedo.

Mas informacion sobre este tema en:
http://granalianza.jalisco.gob.mx/competitividad.html
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n un evento realizado el pasado 2 de octubre de
2008 en el Salén Diamante del Club de Industria-
les de Guadalajara, se presento el informe titula-
do “Jalisco rumbo a la Competitividad” como resultado
del trabajo de esta mesa de Competitividad de la Gran
Alianza por Jalisco. Con esto se tuvo conocimiento de lo
que se ha realizado hasta este momento y el gran méri-
to de estos trabajos es que han surgido de la sociedad,
encabezados por liderazgos que conocen de los temas
y que se comprometen a trabajar en ellos.
Después de mas de un
ano de trabajo, la Mesa de
Competitividad ha terminado
la primera fase de un proceso

de Desarrollo que ha dado claridad a cuatro grandes
modelos que Jalisco tiene que desarrollary porlos que
estd trabajando; “Ahora hablamos de este modelo por
la competitividad, medido a través de diferentes indi-
cadoresy de todas las variables que de ahi se despren-
den cuyo objetivo es abonar a la estrategia de Jalisco,
para lograr el crecimiento econédmico y del empleo en
nuestra poblacion”.

Esto pues, recoge el trabajo de muchos ciudadanos
jaliscienses que han decidido pasar de la sola denuncia

Los resultados alcanzados constituyen una

que graciasalacolaboracion  €VIdENCIa de que el compromiso y la confianza reciproca

de todos sus integrantes y la
participacion comprometida
de muchas otras personas,
organismos e instituciones,
ha podido serimplementado
en el estado de Jalisco antes que en cualquier otro de
nuestro pais. Este proceso, que posibilita la participa-
cién dela sociedad organizada en el establecimiento de
prioridades, permitira al Gobierno del Estado desarrollar
un trabajo mas eficiente para mejorar la competitividad
de Jalisco.

Los resultados alcanzados por la Mesa de Compe-
titividad al final de este afio de trabajo constituyen
una evidencia de que el compromiso y la confianza
reciproca rinden frutos valiosos en la busqueda de un
objetivo comun entre sociedad organizada y gobierno.
Por ello, confiamos en que Jalisco pueda llegar a estar
entre los estados mas competitivos de México y, algun
dia, compararse con ciudades de paises donde el factor
predominante es el crecimientoy la alta calidad de vida
de sus habitantes.

Durante esta ceremonia, el Lic. Emilio Gonzalez
Mérquez hablé sobre la importancia del Plan Estatal

rinden frutos valiosos en la busqueda de un objetivo
comun entre sociedad organizada y gobierno.

a la propuestay al compromiso. Este es un gran paso
de participacion ciudadana en nuestro Estado, éste es
un modelo que Jalisco propone para sus ciudadanos
y para el pais, porque no existe en nuestra Patria un
modelo real de participacion ciudadana que confluya
en decisiones y en compromisos por parte de toda la
comunidad.

Durante este informe, el Gobernador Emilio Gonza-
lez Mdrquez se comprometié a buscar y gestionar los
recursos iniciales para arrancar proyectos claves, ma-
nifestando que el trabajo realizado dentro de la Gran
Alianza por Jalisco, podra enriquecer sus resultados con
lainclusion de temas como el de transparencia, fiscali-
zacién y rendicién de cuentas.

De esta manera se convoco a los sectores sociales
en general para que adopten el modelo seguido por la
Mesa de Competitividad, e invité a la sociedad a parti-
cipar en el desarrollo de Jalisco.

Strategos 5
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- A marzo de 2008, en México habia 31.9
millones de usuarios de computadoray 22.3
millones de usuarios de internet.

- EI 70% de los usuarios de internet eran
personas con edades entre 12 y 34 anos.

- Uno de cada cuatro hogares en el pais
contaba con equipo de coémputo.

« EI 13.5% de los hogares tenfa una conexion
a internet. De éstos, 7 de cada 10 estaban
conectados por banda ancha.

sobre el aprovechamiento de las tecnologias de informaciény

comunicaciones en los hogares del pais, mediante la Encuesta
Nacional sobre Disponibilidad y Uso de las Tecnologias de la Infor-
macién en los Hogares (ENDUTIH), misma que ha permitido conocer
la disponibilidad de equipamiento en éstos, la cuantificacion de los
usuarios del servicio de internet dentro y fuera del hogar, asi como los
usos que le da la poblacién a dicho servicio.

Q partir del 2001, el INEGI ha generado informacion estadistica

EQUIPAMIENTO DE LOS HOGARES

Segun los resultados de laENDUTIH 2008, el 25.7% de los hogares
del pais disponia de una computadora, lo cual representa un incre-
mento de 20% con respecto al valor registrado en 2007. Si bien esto
constituyd un avance importante, alin hay una diferencia significativa
en relacién con los hogares que disponen de television (93.2%) o de
servicio de telefonia (75.5%), independientemente de la modalidad
tecnoldgica disponible: movil o fija.

Asimismo, 13.5% de los hogares contaba con una conexién ainter-
net, el servicio mas caracteristico de las tecnologias de informaciény
comunicaciones; de éstos, 71.1% tenia conexién de banda ancha.

USUARIOS Y USOS DE LA COMPUTADORA

Al momento del levantamiento, marzo del 2008, el nimero de
personas que usaban una computadora era de 31.9 millones; la ma-
yoria de estos usuarios (64.4%) se agrupa en el rango de 12 a 34 afios
de edad. Al caracterizar alos usuarios por género, la distribucion entre
mujeresy hombres es cercana, 47.1%y 52.9%, respectivamente.

Laencuesta permitié identificar el uso que se da a las computado-
ras, siendo varios, entre éstos: en actividades escolares (57.4% de los
usuarios), le siguen las vinculadas con el trabajo (32%), las de comuni-
cacion (30%) y las de entretenimiento (28.9%).

USUARIOS Y USOS DE INTERNET

Entre 2007 y 2008, el nimero de usuarios de Internet tuvo unincre-
mento de 7.16%, al pasar de 20.8 a 22.3 millones de personas. La mayor
proporcidn de quienes utilizan internet se concentré en los jévenes
de 12 a 34 afos, con una participacion de 70 por ciento.

En cuanto a los usos dados al servicio de internet, predominaron
los referidos al apoyo a actividades escolares (43.5%), para recibir o
enviar correos electrénicos (40.1%), y para obtener informacién ge-
neral (35.1%).

En cuanto al lugar desde donde acceden los usuarios a Internet,
62.3% declaré usar el servicio desde fuera del hogary 37.7% lo hizo
desde el propio hogar.

En el siguiente cuadro se presenta una serie para el periodo 2000-
2008, conformada por una combinacion de los datos obtenidos a
partir de los levantamientos de la ENDUTIH, con los estimados por
la COFETEL.

Nota al usuario

La encuesta permitié generar datos sobre el lugar desde donde los
usuarios acceden a internet, aspecto de particular interés para la
Comision Federal de Telecomunicaciones (COFETEL), instancia que
por medio de la utilizacién de un modelo estadistico, y con base en
los resultados de la ENDUTIH, estima el nimero de usuarios de este
servicio al mes de diciembre de cada afio.

La ENDUTIH da cuenta del acceso y del nimero de usuarios de las
tecnologias de la informacién y de las comunicaciones, asi como el
uso que se les da, con el propdsito de conocer su penetracion en la
poblaciény disponer asi de una referencia que apoye la definicién de
las politicas publicas en la materia.

@00

‘ httpy/ /wwwinegi.org.mx

Por lugar de acceso y disponibilidad de computadora en su hogar

Total de usuarios

| :" El El
& A

Hogares sin conexion a internet

ANO NACIONAL HOGAR FUERA DE SU HOGAR CON COMPUTADORA SIN COMPUTADORA
2000b 5057533 2568783 2488750 294 238 2194512
2001 ¢ 7097172 3227788 3869384 908 453 2960931
2002 ¢ 10718 133 3920649 6797 484 1989527 4807957
2003 b 11 883 041 4504767 7378274 2225947 5152327
2004d 12 835 946 12 835946 4907 385 2420501 5508 060
2004 ¢ 13983 492 5126 131 8857 361 2811945 6045 416
2005d 16 364 130 5178626 11185 504 3131760 8053744
2005¢ 17 966 001 6014 500 11951 501 3697 656 8253 845
2006 f 18 517 066 6210750 12306 316 3889828 8416488
2006 e 20564 256 6917 151 13 647 105 4781619 8865 486
2007 g 20848 040 7116782 13731258 4831857 8899401
2007 er 22104 096 8312883 13791213 4877952 8913 261
2008 h 22339790 8426 749 13913 041 4922812 8990229
2008 ¢ 23260328 9138944 14121 384 5086 850 9034534

NOTA: Las cifras de 2001 a 2008 son las ajustadas con base en la
Conciliacion demogréfica, realizada a partir de los resultados del
Il Conteo de Poblacién y Vivienda 2005.

a.Usuarios de Internet que laacceden desde su hogary en éste hay
una computadora. La encuesta no dispone de informacién sobre
la cantidad de usuarios de Internet que la acceden desde su hogar
y enéste no hay una computadora.

b. Cifras calculadas por COFETEL al mes de diciembre.

c.Cifras calculadas por el INEGI - ENDUTIH a diciembre, mes en que
se realizé el levantamiento de informacion.

d. Cifras calculadas por el INEGI - ENDUTIH a junio, mes en que se
realizé el levantamiento de informacién.

e. Cifras calculadas por COFETEL al mes de diciembre, con base en
informacion del INEGly reportes de las empresas que proporcionan
el servicio de acceso a Internet.

f. Cifras calculadas por el INEGI - ENDUTIH a abril, mes en que se
realizé el levantamiento de informacién.

g. Cifras calculadas por el INEGI - ENDUTIH a marzo, mes en que se
realizé el levantamiento de informacién.
r.Cifras revisadas por COFETEL.

h. Cifras preliminares calculadas por el INEGI - ENDUTIH a marzo,
mes en que se realizé el levantamiento de informacion.




“DE COCULA ES EL MARIACHI
Y DE TECALITLAN LOS SONES”

ESPACIO CULTURAL XV Encuentro Internacional del Mariachiy la Charreria

La Cadmara Nacional de Comercio de Gua-
dalajara vistio de fiesta a Jalisco y a México
al celebrar el Encuentro Internacional del
Mariachiy la Charrerfa en su decimoquinta
edicion que se llevo a cabo del 28 de agos-
to al pasado 7 de septiembre.

Comunicacion Social
Camara Nacional de Comercio (CANACO)

ste festival tiene sus antecedentes a partir de 1994 cuando se insti-

tuye el 1er. Encuentro Internacional del Mariachi, promoviendo una

justa valoracién a los elementos que nos identifican, uneny llenan de
orgullo. La tierra del mariachi se llena de profunda satisfaccion al reunir en
su seno a los verdaderos embajadores de nuestra musica, quienes con su
labor han hecho que nuestra cultura se internacionalice, se desborde y se
esparza en otros paises que admiran la musica de calidad.

En el marco del 15 Aniversario del Encuentro Internacional del Mariachi
y la Charreria, se llevaron a cabo las tradicionales Galas de Mariachi, eventos
enlos que se presentaron diferentes agrupaciones acompanadas por la Or-
questa Filarmonica del Estado de Jalisco, al tener como sede el majestuoso
escenario del Teatro Degollado.

EnlaPlaza de LaLiberacién se cont6 por vez primera con la participacion
del artista Fernando de la Mora, acompanado de los Mariachis Vargas de
Tecalitldn, Camperos de Nati Cano y de América, de Don Jesus Rodriguez
de Hijar. Durante esta gala se llevé a cabo la obra del artista Gerard Econo-
mos, quien al ritmo de la musica de orquesta y mariachi, realizé un mural
para Jalisco.

Se celebraron también las tradicionales misas, cuya caracteristica pri-
mordial es que los cantos liturgicos son interpretados por algunos de los
mariachis participantes, al tener como sede la Catedral Metropolitanay la

Basilica de Nuestra Sefiora de Zapopan.
Nuevamente y por tercer afo conse-
cutivo se realizé también
el Campeonato Na-
cional Charro en el
municipio de Lagos
de Moreno, Jalisco;
que fue engalanado
con un concierto del
Mariachi Vargas de
Tecalitldn y los mejo-
res equipos charros del
pais. Al igual se realizé
con éxito el desfile que re-
Uneamasde 2 millonesde
espectadores en las princi-
pales calles del centro de
la ciudad, evento en el que
participan mariachis interna-
cionales que nos visitan de di-
versos lugares como Canada,
Suecia, Republica Slovaka, Es-
tados Unidos, Colombia, Cuba,
Venezuela, Ecuador, Chile, Costa
Rica y Perd, entre otros, asi tam-

bién contamos con la participacion de mariachis nacionales de los
estados de Durango, Aguascalientes, Distrito Federal, Michoacan,
Nuevo Ledn, Puebla, San Luis Potosi, Tamaulipas, Veracruz y Ja-
lisco entre otros.

Este afio las también tradicionales Verbenas Populares con-
taron con audiciones de mariachis internacionales, nacionales
y locales participantes en foros ubicados en plazas publicas de
Zapopan, Guadalajara, Tlaquepaque y Tonala. Estas verbenas
contaron también con la presencia de ballets folkléricos y jue-
gos pirotécnicos que formaron de esta manera ambiente familiar
abierto a todo publico.

Otros aspecto importante de resaltar son los espacios que
fueron dedicados a talleres impartidos por los directores de los
mariachis Vargas de Tecalitldn, De América y Los Camperos, con
la colaboracion de maestros-musicos de esta ciudad. Su principal
objetivo es que los alumnos depuren las técnicas de ejecucion de
cadainstrumento e interpreten con calidad las notas de la musica
de mariachi, a fin de apoyar la formacién de excelentes musicos y
dignos embajadores de nuestra musica en sus paises de origen.

En esta edicién del Encuentro del Mariachi se continué con la
tematica de homenajear a personalidades de destacada trayecto-
ria en el dmbito de nuestra musica mexicana dentro de las Galas
del Mariachi. Asimismo, se rindié tributo a algunos de los mejores
compositores de Iberoamérica, que con sus letras nos han hecho
sofary olvidar las fronteras.

www.seijal.jalisco.gob.mx
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Entre los siglos XVIy XVII, cuando llegaron los
frailes espafoles a Cocula, se dieron cuenta de la
facilidad de los lugarefios para reproducir sonidos
ymusica a través de instrumentos que ellos mismos
construian como los viejos “violines del cerro” que
hacian gala de sugran creatividad. Es en este lapso
cuando el Fraile Miguel de Bolonia logré transfor-
mar antiguas melodias dedicadas a sus ancestrales
deidades aztecas, en alabanzas ala Madre de Jesus
y aSan Miguel Arcangel.

Durante la etapa de evangelizacion, los indigenas
de Cocula empezaron a adorar a la Virgen que lla-
maban “Maria del Rio”, cuya imagen fue descubier-
ta mientras unos campesinos araban la tierra. Este
hallazgo fue el acicate que despert6 ladevocién de
los coculenses y en sunombre crearon un canto de
alabanza, del que, seguin los investigadores, nacié
la palabra “Mariachi”.

En uno de los parrafos de la alabanza que crearon
para esta Virgen, se lee “Maria ce son” que significa
“la Cancién de Maria”. Al pronunciar “Maria Ce” pa-
recia que decian “Maria She” que al pronunciarse
rapido suena como “Mariachi”.

En 1905 las cosas cambiaron al considerarse al Ma-
riachi como un grupo pintoresco, digno de presen-
tarse en diversos foros de la sociedad. Asi, cuenta
la historia que un grupo de mariachis fue llevado a
cantar al cumplearios del presidente Porfirio Diaz.
Las narraciones describen a este grupo vestidoala
usanza de los hombres de campoy los instrumen-
tos que llevaban son la vihuela, guitarra, guitarron,
violines y trompetas, aunque en ocasiones se le
anadia flautay arpa.

Dos anos después, en 1907 nuevamente Porfirio
Diaz utilizé lamusica de Mariachi paraamenizar una
fiesta ofrecida en honor del Secretario de Estado de
EU, Eliu Root. Se dice que un grupo fue ex profeso
desde Guadalajara a Palacio Nacional e interpretd
sonesy jarabes mientras dos charros acompanados
por dos tapatias bailaron al compas de las arpas y
delosviolines. Y algoimportante! Se dice que ésta
fue la primera vez que un “mariachi” se vistio del
atuendo ya caracteristico de charro.

Las melodias con Mariachi no sélo son interpreta-
das en México, sino en muchas partes del mundo
y han sido reconocidas en todo el planeta, ya que
han dado origen a nuevas agrupaciones en dife-
rentes paises.

Un ejemplo del reconocimiento mundial y la tra-
yectoria de esta musica es el Mariachi Vargas de
Tecalitlan, que a mas de 100 aios de su fundacién
porDon Gaspar Vargasy ahora, bajo la direccion del
maestro Rubén Fuentes y del director musical Don
José “Pepe” Martinez, cuenta con una produccién
musical conservada por 5 generaciones de musicos
que han logrado acrecentar y difundir el gusto por
nuestra musica.

Contodo esto es facilimaginar por qué lamusica de
Mariachi existe como una forma comun de musica
folkléricay halogrado tanta popularidad alo largo
de todo el mundo, con la seguridad de que conti-
nuara representando con orgullo la cultura musical
de los mexicanos.




ESPECIAL

COMO HACER
CRECERTU

El pasado 26 de
agosto, en el marco del
Programa de Lideres
Académicos del Tec de
Monterrey, Elizabeth
Thornton, especialista
en emprendimiento
de negocios, ofrecid
una conferencia para
los alumnos de esta
institucion.

Presentamos una sintesis
util no solo para la gente
que esté pensando

en iniciarse en la vida
empresarial, sino,
inclusive para aquella
que se encuentra

ya inmersa en algun
negocio.
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Es mucha la metodologia que actualmente encontramos para el emprendimiento o
crecimiento de negocios, lo que ahora veremos serd una perspectiva amplia para tener los
pasos basicos y puntos que debemos tener en cuenta para disefiar o evaluar una empresa
de una manera objetiva. Hacemos hincapié en que objetividad es no proyectar nuestra
propia interpretacién de un hecho nibasarnos en nuestras experiencias, panorama cultural,
miedos o variados tonos en los que vemos el mundo.

Para esto crearemos un anteproyecto o proceso de planeacion estratégica que nos de
certidumbre para tener un buen crecimiento empresarial, al poner especial cuidado en el
panorama y entorno del negocio a emprender, para lo que es necesario entender que la
estrategia no es un plan detallado a un programa de instrucciones; es un tema de unién que
da coherenciay direccién alas acciones y decisiones de una organizacién o de un individuo,
una implementacion efectiva que resultara en una planeacién exitosa.

« Evaluacion objetiva de los recursos con los que se cuenta.

« Principales acciones para generar efectivo.

« Tener financiamiento alternativo para asegurar el crecimiento.

« Asegurar el control de costos y ganancias.

« Contratar empleados de alta calidad para el crecimiento o desarrollo.

« Evaluar oportunidades

« Adquirir y distribuir el capital.

- Estudiar y comunicarnos con futuros clientes.
« Plan para incrementar las utilidades.

Con esto tendremos la claridad necesaria que ayudard a enfocar y a dar prioridad a los
recursos con los que cuenta laempresa, dando soporte al desarrollo de una estrategia para
crecer de manera sostenida y cuidar los aspectos para reducir costos.

Ser objetivos y lograr un buen liderazgo nos dird quiénes somos en realidad, a esto
agregaremos un toque de creatividad para lograr nuestros objetivos de manera eficiente.
La Unica barrera a la objetividad es no entender la naturaleza de nuestra mente, una vez
entendida, y con préctica tendremos un mejor desarrollo en nuestros negocios.

NEGOCIO

PIRAMIDE DE LOS CLIENTES

HIERRO

(Piramide de los Clientes)

NEGOCIO PLATINO

Los clientes que hacen mas compras previas
multiples, muy leales no tan sensibles a un
precio alto.

NEGOCIO DE ORO

No tan buen negocio como el platino, mas
sensible al precio, busca descuentos y promo-
ciones.

NEGOCIO DE HIERRO

Su nivel de gasto es reducido, busca negociar
y su lealtad no estd bien definida, son clientes
especiales, no tan potenciales.

NEGOCIO DE PLOMO
Demanda mas atencion, no hay lealtad, son

constantes los problemas con servicios y pro-
ductos.

www.seijal.jalisco.gob.mx

Una vez que esté nuestro negocio funcionando es necesario
evaluarlo constantemente, recabando los datos que se vayan
generando, asi como los registros o agentes externos. Esta eva-
luacién se puede hacer constantemente al comparar diferentes
bases de datos, como tablas basicas de egresos e ingresos, o
bien, evaluaciones periédicas de utilidad o ritmo del regreso
delainversion.

FASEI
ANALISIS DE ESTADOS FINANCIEROS

Este analisis identificara las relaciones financieras analizadas y re-
lacionadas entres si, tratando de ligar las areas a las que afectan o
benefician directamente. Esto nos dira cdmo se estan generando los
ingresos en relacion con sus costos y medird la cantidad de ingreso
operacional producida por unidad de inversiones o capital.

Las ganancias también son un factor clave en el analisis financiero,
en donde entenderemos el manejo de la mismas y la interrelacion
entre ganancias de ingreso y aspectos como los costos de materiales,
los laborales y los variables.

FASEII
ANALISIS EXTERNO

Para ser competitivo usted debe entender a sucompetenciay qué
sucede en su industria, asi como hacerse la pregunta: ;Cuéles son las
competencias centrales y lo que su compaiiia necesita para triunfar
en laindustria?

- Caracteristicas econdémicas de la industria.
« Orientacion y miembros que la conforman.
+Que factores impactan a su industria.

« Fuerza que impulsa a su industria.

« Analisis de sus competidores.

Octubre / Diciembre 2008

FASE 11l
ANALISIS INTERNO DE CLIENTES

« Andlisis de clientes existentes.

+ Segmentacién de los clientes por proceso de compra.

« Identificacién de clientes altamente potenciales.

« Estrategia y tacticas para adquisicion de cuentas.

- Ciclo de ventas (relacion del manejo de analisis de proporciones
de ventas).

+ Revisiéon del material de mercadotecnia.

FASE IV
ANALISIS FODA

Esta es una de las evaluaciones mas conocidas y ejecutadas en los
procesos de planeacién, se pueden encontrar las siglas en diferente
orden o bien con sus siglas en inglés pero basicamente consiste en
hacer una evaluacion a fondo de Fortalezas, Oportunidades, Debili-
dadesy Amenazas de la empresa.

Con esto se desarrollan soluciones potenciales para cada area pro-
blematica, se identificaran estrategias para aprovechar oportunidades
y se medira el impacto de las soluciones y las oportunidades.

FASEV
IMPLEMENTANDO SOLUCIONES

En esta ultima fase tendremos toda la informacién necesaria para
desarrollar un plan de accién y crear un cronograma de actividades
con limites de tiempo para implementar soluciones adecuadas a
cada problema que pueda detectarse en el negocio.

Esto nos ayudard a desarrollar un mecanismo para monitorear y
controlar el progreso de nuestra empresa y medir eficientemente la
actuacion e impacto de las ganancias y utilidades durante el periodo
de andlisis.

g

La Maestra Elizabeth Thornton es especialista en Em-
prendimiento, es graduada en el area de negocios del
Babson College de Massachussets, y cuenta con un
Master en Negocios y Administracién en la Stern School
of Business de Nueva York.

Elizabeth cuenta con mas de 15 afos de experiencia
corporativa con instituciones como American Expressy
Bank One. Actualmente es Presidentay Directora Gene-
ral de Entrepreneurship Advantage Inc.y es profesora
de emprendimiento de The Blank Center of Entrepre-
neurship en Babson College y The Boston University
Scholl of Management.

Durante su estancia en Guadalajara participé dando
catedra entemas como Tecnologia enlaempresa, Crea-
tividad, Disefio del trabajo, Creacion y Administracion
de empresas de servicios, ademas de ser parte del pro-
grama de Lideresy brindar un taller especial para profe-
sores del Tec de Monterrey Campus Guadalajara.

Strategos 11
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A seis anos de abrir
sus puertas, esta
importante estructura
marca la diferencia

en el negocio de la
joyeria.

AJORS. )

uando se fragu6 este proyecto,

pocos crefan que una obra monu-

mental como tal pudiera sobre-
vivir en una ciudad como Guadalajara.
Ahora no solo constatamos su éxito, sino
gue se encuentra en sumejor momento
y hemos sido testigos de su desarrollo
que lo hallevado a estar en la lista de
los mejores de Latinoamérica, con flujos
de visitantes porarriba del promedio de
cualquier centro comercial.

Después de este periodo de consoli-
dacién, el Magno Centro Joyero se pre-
para para iniciar una nueva etapa, con
laapertura de un nuevo nivel que abrira
sus puertas en marzo de 2009. El Nuevo
Nivel Cabanas consta de 150 locales co-
merciales que se sumaran ala oferta que
ya proporciona el Magno Centro Joyero
San Juan de Dios, para posteriormente
integrar otros 110 locales mas en el mis-
mo nivel en una segunda etapa.

El Nivel Cabanas tendra muchos
otros atractivos que no sélo dotaran de

12 Strategos
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nuevos servicios, sino que como uno de sus
activos mas preciados, ofrecera una vista pa-
noramicainigualable, desde el mezannie hacia
el majestuoso Hospicio Cabanas. De ahique a
este nuevo nivel se la haya bautizado con el
nombre de Nivel Cabanas, que tiene grandes
ventanales y en su lado norte dejan ver con
amplitud a uno de los edificios mas emblema-
ticos de nuestro estado, hoy por hoy conver-
tido en un grandioso centro cultural de visita
obligada para quien viene a Guadalajara.

Por tal motivo cada vez son mas las perso-
nas que se deciden por crecer sus empresas o
iniciarse en el negocio de la joyeria al adquirir
un espacio en el més grande eimportante cen-
trojoyero del pais. Asi, el Magno Centro Joyero
no solo se preocupa por dotar de espacios de
venta a su nuevo nivel, sino que busca agregar
nuevos atractivos, que impacten en la expe-
riencia en la que se vuelve la visita de quienes
se acercan al mejor centro joyero del pais.

Con la apertura del nuevo Nivel Cabaias,
seran aproximadamente 4 mil metros mas los

Los nimeros del Magno Centro

260

nuevos locales

visitantes promedio al mes

100 mil
5.6 m?

medida promedio deloslocales

4,000m?

denuevas instalaciones

750 mil

inversion minima necesaria

Paseo del Hospicio No.22, Int. 4046
4to. Piso, Plaza Tapatia, C.P.44360

...ofrecera una vista panoramica
inigualable, desde el mezannie hacia el
majestuoso Hospicio Cabafas.

que se suman a los que ya tiene en funciona-
miento el Magno Centro Joyero (Nivel San Juan
de Dios, Nivel Plaza Tapatia y Penthouse).

Experiencias Actuales

Luis Alonso Dominguez y Karina Montero
son una pareja de jovenes empresarios, que
han decidido comprar un local en el nuevo
Nivel Cabanas. Son propietarios de Cristal
Fashion, una de las tiendas mas exitosas y de
mayor proyeccién dentro del Magno Centro
Joyero:

Karina y su esposo han apostado por el
Magno Centro Joyero desde su apertura, es-
tan en el desde que abrio, convencidos de
que, para sus planes de tener su negocio en el
mejor centro joyero, el de vanguardia, el que
ofrece masy lo mejor, estan donde deben.

Muchos de quienes optan por adquirir un
local en el Nivel Cabarias lo hacen por expandir
su negocio. Y no les faltan razones para ase-
gurarlo: las cifras de quienes visitan el Magno
Centro Joyero resultan ser mas altas que el
promedio general. Se tienen estimaciones de
que el flujo promedio de visitantes es de 100
mil al mes, con picos que llegan en el mes de
diciembre a ser de hasta 165 mil. Quienes ya
estan formando parte de la familia del Magno
Centro Joyero, lo atestiguan.

Edith Rosales y su esposo, César, quienes
son propietarios de un par de locales, asegu-

-2 salidas de telefonia con cableado estructurado en cada

local

« 2 salidas para conexién de datos (red o internet)

« Pisos de marmol

+ Muebles de madera de maple con mayor espacio de

MAGNO CENTROJOYERO exhibicion

Guadalajara, Jalisco.
Tel. 3562-5002
email: ventas@mcj.com.mx

« Sistema de iluminacion de ultima generacién
+ Bunker de seguridad

« Caja fuerte en cada local

+ Boton de pénico inteligente en cada local

+ Mezzanine con servicios adicionales

« lluminacién natural

ran: “nosotros lo hemos
visto, lo hemos compro-
bado, por experiencia,
aqui siempre hay gente,
no existen, como en otros
lados, las temporadas, el
flujo en el Magno Centro
Joyero es constante, no
deja de haber gente circulando,
viendo, comprando”.

Comprar un local, como inversion

Para quienes lo quieren ver también como
inversion, hay motivos de mas para decidirse
a comprar. La plusvalia es muy alta: el valor
de un local, se ha incrementado aproximada-
mente en un 25% en precio directo de venta
con lainmobiliaria, sin embargo, hablando del
mercado secundario (reventa de un particular
aotro) hallegado hasta un 75%. Existen locata-
rios que compraron, en la apertura del Magno
Centro Joyero una unidad en 500 mil pesosy
hoy han vendido en 2 millones de pesos.

De manera que ya sea como inversion, o
para consolidar su negocio, el Magno Centro
Joyero asegura, como puede usted darse cuen-
ta, que su dinero estard muy bien empleado.
No sélo eso, pertenecer a la familia del Magno
Centro Joyero le trae aparejada una serie de
beneficios, de los cuales disfrutan quienes ya
son propietarios.

Amplias facilidades para obte-
ner propiedad

Con respecto a los locales que se ofertan
en el Nivel Cabanas, existen basicamente tres
tipos, todos de medida similary en promedio
son de 5.6 metros cuadrados, con variantes en
los precios, debido a la ubicacién que guardan
en el piso.

Los precios de los locales van de los 750 mil
alos 860 mil pesosy por cada cuatro unidades
que se adquieran se regala un cajon de esta-
cionamiento con valor de 300 mil pesos.

Siusted estdinteresado en saber mas, debe
de antemano estar consciente que la Contro-
ladora de Inmuebles, S.A de C\V. (CISA), quien
es la encargada de la venta, ofrece una gran
cantidad de opciones para lacompra, que van
desde enganches pequefios, meses sin intere-
ses, descuento por pago de contado, plazos
hasta de 36 meses e incluso financiamiento
por medio de Fojal.
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persona, y profesionalmente, una ejemplar trayectoria

en el dmbito del comercio y la industria en México, por
ello le rendimos homenaje publicando una breve semblanza
de su trayectoria profesional.

EI Lic. Luis Lizarraga sin duda dej6 un gran legado como

TRAYECTORIA PROFESIONAL

El Lic. Lizarraga nacié en el puerto de Mazatlan, Sinaloa,
el 17 de agosto de 1941. En 1957 inici6 su carrera laboral en la
ciudad de México como analista de Almacenadora, S.A.. En
esta empresa desempend varias posiciones en las areas de
operacion y administracion, relacionadas con la legislacién y
tramitacién aduanal; asi como con los procesos para la obten-
cién de permisos y autorizaciones emitidas por las distintas
dependencias gubernamentales. De 1959 a 1973 laboré en las
agencias aduanales Cabezuty Cia., S.C.y Gémez Safiudo, S.C.
En ambas empresas escalé diversas posiciones relacionadas
con las actividades de promocién, administracion y operacion
de servicios aduanales, hasta alcanzar niveles gerenciales en
las ciudades de México y Veracruz.

En 1973 se establece en la ciudad de Guadalajara para diri-
gir la oficina de representacion de la agencia aduanal Gomez
Safudo, S.C.. Ese mismo aio, decide trabajar en forma inde-
pendiente para ofrecer los servicios de asesoria y consultoria
especializada en aspectos aduanales y de comercio exterior.
En 1987 constituye la empresa Coordinadora de Transporte
Internacional, S.C. (CTl) en la que incluye el servicio de asesoria
en logisticay transportacion internacional.

14 Strategos

En ese mismo afio inicia el proyecto de edicién, actuali-
zacion y distribucion de las Tarifas del Impuesto General de
Importacién y Exportacién, ALADI, TLCAN y el Prontuario
de Comercio Exterior. En 1996 crea la empresa CTl Ediciones
para Comercio Exterior, S.A.de CV..En estaempresa consolida
como actividad principal la edicion, actualizacion y distribu-
cion nacional de las publicaciones relacionadas con la legisla-
cién aduanal y de comercio exterior.

Adicionalmente continua ofreciendo el servicio de asesoria
y consultoria especializada en la practica de estas materias.

PARTICIPACION EN ASOCIACIONES

De 1974 a 1980 fue miembro del Consejo Consultivo de la
Asociacion para el Fomento y Desarrollo del Comercio Exterior
de Occidente, A.C. (AFIMEXO).

Durante los periodos 1974-1975 y 1980-1981 ocup® la pre-
sidencia del Club de Trafico de Guadalajara, A.C.. En 1992 fue
socio fundador de la Asociacion Mexicana de Ejecutivos en Co-
mercio Exterior, A.C. (AMECE) y presidente durante el periodo
1995-1996. En 1997 fue presidente del Consejo Empresa Uni-
versidad en Comercio Exterior, A.C. (CEUCE). De 1998 al 2008
participd como consejero invitado de Conacex de Occidente,
A.C., hoy Consejo Mexicano de Comercio Exterior de Occiden-
te, A.C. (COMCE).

PARTICIPACION EN LA DOCENCIA
De 1975 a 1985 participé como expositor en los cursos y
seminarios organizados por el Centro de Estudios en Comercio

Internacional (CECI) del Ins-
tituto Mexicano de Comer-
cio Exterior (IMCE) En 1985
fue invitado por la Universi-
dad de Guadalajara (UDG) a
participar en los trabajos de L

implementacién del plan de

estudios de la licenciatura en

comercio internacional.

De 1974 al 2008 participo como expositor invitado aimpar-
tir cursos y seminarios organizados por las distintas cdmaras,
asociaciones de comercio exterior, escuelas y universidades.

Durante ese mismo periodo también ofrecié cursos priva-
dos de especializacion en las materias de: legislacién aduanera,
clasificacion arancelaria y estructuras juridicas del comercio
exterior.

OTRAS ACTIVIDADES

En la ultima etapa de su vida participé como miembro
del Consejo Evaluador del Galardén Jalisco a la Exportacién
y durante el periodo del 2002 al 2006 se desempefié como
coordinador del grupo de evaluadores.

En el marco de la ceremonia de la Edicién 2000 del Galar-
don Jalisco a la Exportacion, recibié el reconocimiento del
Consejo Mexicano de Comercio Exterior de Occidente, por su
entrega ejemplar de su vida profesional al servicio del comer-
cio exterior de Jalisco. Luis Lizarraga Rocha, murié en la ciudad
de Guadalajara el dia 11 de agosto del 2008.

www.seijal.jalisco.gob.mx
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Programa Nacional de
Emprendedores

alisco

{

e 29 Conferencias « 7 Paneles de expertos

A .
e 17 Talleres ¢ Concurso de emprendedores
e 50 Participantes en la expo proyectos y Expo apoyos

» Eventos Municipales simultdneos ¢ Eventos sociales y culturales

Gira del Programa Nacional de Emprendedores en Jalisco

ENTRADA GRATUITA

27, 28 Y 29 de octubre de 2008 Hotel Hilton, Guadalajara Jalisco

http:/ /semanaemprendejalisco.gob.mx/
infFo@emprendurismo.gob.mx

teléfonos: 1201-8501 7 3678-7514 / 01800 377-8834
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ANALISIS

Como parte de un esfuerzo conjunto del
Sistema Estatal de Informacion Jalisco
(SEIJAL) y la Cédmara de la Industria del

Calzado del Estado de Jalisco, se realiza
el estudio de Andlisis de Coyuntura

| presente estudio tiene como principal objetivo

determinar la situacion actual de las empresas

de la industria del calzado estatal, como con-
secuencia de la coyuntura de algunas variables que
pueden afectar al desarrollo de las empresas durante
el segundo semestre de 2007 con relacién al 2do. se-
mestre del afio anterior.

Ademas, con la aplicacién de un cuestionario se
logré la informacion del comportamiento y perspec-
tivas de la produccion de las empresas, del volumen
de ventas, costos de produccion por principales ru-
bros, y otros, como capacidad instalada aprovechada
y tipo de calzado que se produce.

A través de las entrevistas directas realizadas, se
logré informacién sobre aspectos relevantes en las
empresas del sector, como Nuevas inversiones, Per-
sonal ocupado, Personal contratado, Nivel de salarios
y prestaciones y expectativas de contratar nuevo per-
sonal por el resto del afio.

Del entorno externo los resultados de la aplica-
cién de la encuesta nos permitié conocer las carac-
teristicas del comercio exterior de las empresas dela
industria del calzado, a qué mercados exportan, las
caracteristicas de estas empresas, el comportamien-
to tanto de las exportaciones como de las importa-
ciones de las empresas durante el sequndo semestre
del afno 2007, con relacién al mismo periodo del afo

Industria del Calzado

Entorno economico

« Unicamente el 20.6% de los entrevistados estima
favorable el entorno econédmico para los negocios
en el estado de Jalisco, el 42.5% lo considera nor-
maly el 37.2% lo considera adverso.

+E129.8% de los industriales del vestido estiman que
la situacion econémica del pais sera mejor en el
primer semestre del 2008.

« Existen diversas variables econémicas que pueden
afectar o nolaactividad de laempresay esta afecta-
cién puede ser una oportunidad o una limitante.

+Dentro de las variables consideradas como limitan-
tes se encuentran principalmente lasimportaciones
ilegales, afectandoles al 96.5%, le sigue el comercio
informal con un 91.2%, la liquidez 80.9%, el entorno
econdmico nacional 80.0% y la apertura comercial
con el Bloque Asiatico el 79.1%.

Produccion

« Elnivel de produccién es considerado mayor que el
del mismo semestre del afio pasado para el 36.4%;
es el mismo para el 40.9% y menor para el 22.7%.
El comportamiento promedio de la produccién
indica una disminucién del -6.4%

« La capacidad de produccién utilizada en la indus-
tria del calzado en el segundo semestre de 2006 es
de 70.3% en promedio.

« Para el 92.5% de los entrevistados su actividad es de pro-
ducciény 7.5% es de compra-venta.

Tecnologia

« LaTecnologia es nacional enun 57.7%y del exterior 42.8%.
El 44.3% de la tecnologia extranjera procede de Italia, de
Alemania 16.8%, de EU 13.3%, de Brasil 13.9%, Japén 5.0%,
Espana 5.0%, China 6.9% y Estados Unidos 3.3%.

Ventas

- El volumen de ventas creci6 para el 31.3%; permanecio
igual para el 45.5% y para el 23.2% disminuyé. En prome-
dio el comportamiento fue decreciente en un 1.9%.

« Los precios de venta para el 42.9% aumentaron; para el
55.8% permanecieron igual y para el 1.7% disminuyeron.
En promedio aumentaron un 1.8%

« El 27.0% de las ventas fueron locales, 13.8% regionales,
54.9% nacionales y 4.2% de exportacion.

Costos

» Los costos aumentaron para el 77.9% de los encuesta-
dos y permanecieron igual para el 22.1%. En promedio el
comportamiento de los costos fue de un incremento de
12.3%.

« El incremento en costos en principalmente por el incre-
mento en servicios de 11.7%, y en materia prima 9.4%.

» En cuanto alos servicios el incremento principal es el de la

METODOLOGIA:

El presente trabajo se realizé durante los
meses de abril y mayo de 2008, con 150 entre-
vistas directas a empresas pertenecientes ala

Cémara de la Industria del Calzado del estado
de Jalisco, considerando un universo estatal
de 827 empresas, de acuerdo al registro de
patrones del IMSS. El nivel de confianza en
este caso, fue de 95% con un margen de error
por muestreo de + 6.5%

anterior. « Los insumos son en un 94.9% nacionalesy 5.1% del energia eléctrica, con un 6.4%
exterior
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;Tiene la empresa necesidades de capacitacion?
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Inversion

« El133.0% de las empresas entrevistadas realizaron inversién
en este periodo, con un monto promedio de 1.2 millones de
pesos por empresa. El 54.2% fue en maquinaria y equipo,
16.8% en capital de trabajo, infraestructura un 12.9%y 3.6%
en capacitacion.

Consideran realizar inversién el préximo semestre 30.4% de
las empresas, con un monto promedio de $540,500, ésta
sera en un 48.8% destinada a maquinaria y equipo, 27.1% a
capital de trabajo, 10.3% a infraestructura, 10.3% a investi-
gacion y desarrollo y un 3.4% a capacitacion.

Financiamiento

- Las empresas encuestadas en este periodo dicen financiar-
se en un 26.9% por medio de proveedores, 5.4% con otros
proveedores financieros, 26.9% con banca de primer piso,
44.1% de aportacion de accionistas y un 1.2% por medio de
banca de desarrollo.

;Cémo financia la operacion de su empresa?

Anticipos de clientes
Recursos propios 1,6%
44,1% Particulares
3,8%

Banca comercial
26,9%

Proveedores Banca de desarrollo
22,4% 1.2%

Exportaciones

Mercado de exportaciones
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Empleo

« El personal de la industria del calzado, de julio a diciembre
de 2007 mostrd un incremento del 2%.

« Estructura del personal: 85.4% del personal es de produc-
Cion, 9.2% es de administracion y 5.4% es de ventas.

« Durante el segundo semestre de 2007, el 97.3 del personal
de las empresas permanecié igual, y el 2.7% crecié.

- E192.8% de las empresas entrevistadas estiman que para el
proximo semestre el personal permaneceréigual; y el 7.2%
piensa que crecerd. En promedio el personal se incremen-
tard 6.7%.

« Las empresas entrevistadas sefialaron como principal pro-
blema de recursos humanos el ausentismo, en segundo
lugar la rotacion de personal, en tercero la disponibilidad
de recurso humano calificado y finalmente los problemas
sindicales

Necesidades de capacitacion

+ Actualmente tienen capacitacién para sus empleados 72.8%
de las empresas entrevistadas, esta capacitacion es periodi-
ca solo para el 26.9%; la proporcionan cuando se requiere
40.8% Yy un 30.1% al contratar personal. Para el 67.5% la pro-
porciona personal internoy para el 32.5% otra institucién.

+ E147.3% de las empresas entrevistadas sefialaron tener ne-
cesidad de capacitacion

» Tanto la capacitacién que proporcionan como la que nece-
sitan es principalmente en produccion.

« El1 47.3% de las empresas entrevistadas manifestaron tener
necesidad de capacitacion.

Apoyos

« Al preguntarles qué tipo de apoyos necesita la empresa, el
30.3% mencionan necesitar financiamiento, 21.3% apoyo a
eventos y exposiciones, 13.7% promocién internacional.

« El 36.6% menciona conocer algun tipo de apoyo guberna-
mental que favorezcan la competitividad de su empresa,
el mas conocido es FOJAL para el 37.0%. El 12.7% ha utili-

Personal de la empresa
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Importaciones

;Qué importa?
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zado algun apoyo y el més utilizado es el de FOJAL para un
40.0%

Infraestructura

« Lasaduanas son la infraestructura que los empresarios con-
sideran mas necesaria para el desarrollo de su actividad, le
siguen en orden deimportancia las carreteras, el transporte
urbano en tercer lugar, la energia eléctrica en cuarto, y las te-
lecomunicaciones y aeropuertos en quinto y sexto lugar.

Exportaciones

« E119.8% de las empresas entrevistadas exporta. De éstas el
60.0% se consideran exportadoras consolidadas y el 40.0%
restante se consideran exportadoras incipientes.

El 78.2% fueron realizadas por medio del TLC.

De las empresas que no exportan, el 15.4% comenta no ha-
cerlo por falta de financiamiento, 21.7 por insuficiente capa-
cidad instalada, otros 16.1%, 14.0% por desconocimiento,
9.8% por trdmites y 4.2% por no contar con calidad.

El 67.4% de las empresas que no exportan consideran ser
potencialmente exportadoras (Competitivas internacional-
mente pero no han exportado) y el 36.6% se consideran por
desarrollar. En este mismo grupo tenemos un 75.0% que
consideran tener la capacidad de ser proveedoras de una
empresa exportadora.

Importaciones

« EI 27.9% de las empresas entrevistadas realizé importa-
ciones en el periodo. El 73.0% de las importaciones fue
materia prima proveniente en un 32.5% de Asia, 29.8% de
la Unién Europea, 25.9 del TLC y 11.7% de América Latina
y el Caribe.

« E110.8% de lasimportaciones fue maquinaria y equipo pro-
veniente en un 50.0% de la Unién Europeay 50% de América
Latina y el Caribe. El 11.5% fue producto terminado prove-
niente de Asia en un 76.0%.

81,9% 84,6% 83,5% 77,7% 85,4%

STRATEGDS

Decisiones conInformacion

Estratego. (Del lat. stratégus).
1.m.Hombre versado en estrategia.’

Estrategia. (Del lat. strategia). 1. f. Arte de
dirigir las operaciones militares. 2. f. Arte, traza
para dirigir un asunto. 3. f. Mat. En un proceso re-
gulable, conjunto de las reglas que aseguran una
decision éptima en cada momento.?

Strategos. Publicacion del Sistema Estatal
de Informacién Jalisco que difunde indicadores
y estadisticas del Estado de Jalisco, orientadas
afortalecer el ambiente de negocios, contribuir
amayores inversiones y ser parte fundamental
en latoma de decisiones de los empresarios del
Estado.

Elprofesional de la estrategia (stratego) fundamenta
su desenvolvimiento en el conocimiento dela orga-
nizacién, la estrategiay el conflicto; en la aplicacion
de principios estratégicos y en ciertas habilidades y
aptitudes personales.®

' Real Academia Espafola
2 Real Academia Espaiiola

3 Carlos Nava Condarco. Estrategia y direccion estratégica.

Linea Editorial

El contenido de STRATEGOS esta
orientado a fortalecer el ambiente de
negocios ofreciendo a los empresarios
estadisticas e indicadores econémicos
para latoma de decisiones.

SECCIONES

Dinamica Sectorial
Indicadores

Lideres

Cétedra Socioeconémica
Integracion IT
Municipios; Proyecto 125
Espacio Cultural

Seijal Informa

Octubre / Diciembre 2008

Sistema Estatal de Informacion Jalisco

SEIJAL es un organismo publico descentralizado del Gobierno de Jalisco
con personalidad juridica y patrimonio propio, con 10 afios de experiencia
enlaediciény publicacién de documentos estadisticos y andlisis socioeco-

némicos.

Su misidn es difundir informacién socioeconédmica verazy oportuna para
latoma de decisiones que fortalezcan el desarrollo de Jalisco.

nnnnnnnnnn s Pregunta por nuestras PROMOCIONES de lanzamiento

P

Perfil del Lector

Nuestro publico esta integrado por
directivos y altos mandos del Gobierno
del Estado, empresarios y miembros
de las diferentes cipulas empresariales
de Jalisco, asi como profesionistas y

estudiantes que dia a dia buscan estar
actualizados en temas de negocios e
indicadores socioeconémicos.

RANGO DE EDAD

23-50anos

PERFIL SOCIECONOMICO
ABC+

NIVEL DE ESTUDIOS
Licenciatura, maestria y postgrados

b

El medio mads eficaz

para llegar a
los altos ejecutivos
del Estado'de Jalisco

.

www.seijal.jalisco.gob.mx

Tiraje

7,500 ejemplares trimestrales
impresos a color en formato tabloide
en papel bond de 150 gr, refilado y
engrapado.

PASS ALONG

3 lectores por ejemplar
AUDIENCIA TOTAL
22,500 lectores
DISTRIBUCION
Estado de Jalisco

€0

Decisiones conInformacion

Cobertura

5,000 ejemplares personalizados
para directivos de gobierno y lideres
empresariales de Jalisco.

2,500 ejemplares distribuidos en
puntos estratégicos: Universidades,
Cémaras Empresariales, Dependencias
de Gobiernoy Parques Industriales.

Ademas de la circulacién en la zona
metropolitana de Guadalajara, revista
Strategos cuenta con presencia en 80
de los 125 municipios que existen en
Jalisco, esto es, en las localidades en
donde contamos con Centros de Infor-
macion e Investigacion Municipal.

Strategos 19



*Lalista de organizaciones que aparece a continuacion es una seleccion al azar. Si su organizacion desea aparecer pongase en contacto con nosotros al correo: relaciones.externas@jalisco.gob.mx.

Enlace_Gubernamental

Despachodel C. Gobernador
T:(0133) 36681800
www.jalisco.gob.mx

Contraloriadel Estado
T:(0133) 36681622
http://contraloria.jalisco.gob.mx

ProcuraduriaGeneralde
Justiciadel Estadode Jalisco
T:(0133) 38376000
http://pgj.jalisco.gob.mx

Procuraduria Social

T:(0133) 30302901
http://procuraduriasocial.jalisco.
gob.mx

Secretariade Administracion
T:(0133) 38182802
http://secadmon.jalisco.gob.mx

Secretariade Cultura
T:(0133) 39421200
http://cultura.jalisco.gob.mx

Secretariade DesarrolloHumano
T:(0133) 39421213
http://desarrollohumano.jalisco.
gob.mx

Secretariade DesarrolloRural
T:(0133) 38262035
http://seder.jalisco.gob.mx/index

Secretariade Desarrollo Urbano
T:(0133) 38192300
http://sedeur.jalisco.gob.mx

Secretaria de Educacion
T:(0133) 38192701
http://educacion.jalisco.gob.mx

Secretariade Medio
Ambienteparael
Desarrollo Sustentable
T:(0133) 38808258
http://semades.jalisco.gob.mx

SecretariadeFinanzas
T:(0133) 36681701
http://sefin.jalisco.gob.mx

SecretariadePlaneacion
T:(0133) 38192375
http://seplan.jalisco.gob.mx

Secretariade

Promocion Econémica
T:(0133) 30302000
http://seproe.jalisco.gob.mx

Secretariade Salud
T:(0133) 30305000
http://ssj.jalisco.gob.mx

Secretariade Seguridad,
PrevencionyReadaptacion
Social

T:(0133) 36687997
http://seguridad.jalisco.gob.mx

Secretariade Turismo
T:(0133) 36681602
http://visita.jalisco.gob.mx

Secretariade Vialidad
yTransporte

T:(0133) 38192404
http://svt.jalisco.gob.mx

Secretariadel Trabajo
yPrevision Social

T:(0133) 30301000
http://trabajoyps.jalisco.gob.mx

Secretaria General
deGobierno

T:(0133) 36681825
http://sgg.jalisco.gob.mx

ConsejoEstatal

de Poblacion

T:(0133) 38255231
http://coepo.jalisco.gob.mx

Comision Estatal de Agua
T:(0133) 30309300
http://www.ceajalisco.gob.mx

Coordinacion General
dePoliticas Publicas
T:(0133) 3668-1824
http://cgpp.jalisco.gob.mx/

Coordinacion General
delnnovacionyDesarrollo
T:(0133) 30307700
http://cgid.jalisco.gob.mx

Coordinacion General

de Concertacion Social

T:(0133) 30300210al 15
http://granalianza.jalisco.gob.mx

Decisiones
con nformacion

Enlace_Empresarial

Consejo Agropecuario
deJalisco,A.C.
T:(0133) 38107056

www.caj.org.mx

ConsejoMexicanode
Comercio Exterior
T:(0133) 38106047
www.comceoccte.org.mx

CamaraNacionalde
Comercio de Guadalajara
T:(0133) 38809090
www.canacogdl.com.mx

CentroEmpresarial
deJalisco

T:(0133) 38184100
www.coparmexjal.org.mx

Consejode CamarasIndustriales
deJalisco,A.C.
T:(0133) 33433800

WWW.cCij.org.mx

CamaradeAceitesyProteinas
deOccidente

T:(0133) 36163080
capo1911@prodigy.net.mx

Camaradelalndustria
AlimenticiadeJalisco
T:(0133) 38104177

www.ciaj.org.mx

CamaraNacional delaindustria
delasArtes Graficas

T:(0133) 33433822
www.canagraf.org

Camaradelalndustriadel
Calzado del Estado de Jalisco
T:(0133) 38240728
www.cicej.com.mx

CamaraRegionalde laIndustria
delaTransformaciondel Estado
deJalisco

T:(0133) 32680000
www.careintra.org

CamaraRegionaldela
IndustriadelHuley Latexdel
EstadodeJalisco

T:(0133) 36135420
http://ww.cihul.innox.com.mx

Camaradelaindustria
Cinematografica
T:(0133) 36144457
www.candcine.org.mx

CamaraTextil de Occidente
T:(0133) 38535005

CamaraMexicanadela
IndustriadelaConstruccion
T:(0133) 36157212

www.cmic.org

CamaraRegional delalndustria
delaCurtiduriaenJalisco
T:(0133) 36380946

CamaraNacionaldela
Industriadel Vestido
T:(0133) 31226897

www.canaive.com

CamaraNacionaldela
IndustriaMaderera
T:(0133) 36141376
cnimi@dfl1.telmex.net.mx

Camaradelalndustria
Muebleradel Estadode Jalisco
T:(0133) 31213950

www.cimejal.com

Camaradelaindustria
Metalicade Guadalajara
T:(0133) 31228730
cimeg@cybercable.net. mx

Camaradelaindustria
delaRadioylaTelevision
T:(0133) 31221922

www.cirt.com.mx

CamaraNacional
delalndustriaTequilera
T:(0133) 3121513
www.tequileros.org

CadenaProductiva
delaElectrénica
T:(0133) 37932140
www.cadelec.com.mx

CamaraRegional delalndustria
deJoyeriay Plateriadel Estado
deJalisco

T:(0133) 31219238
www.camaradejoyeria.com.mx

CentroBancariodel Estado
deJalisco

T:(0133) 36940540
www.centrobancarioydeportivo.

org.mx

CamaraNacional delaIndustria
deDesarrolloyPromocionde
Vivienda

T:(0133) 36169040

www.canadevi.org.mx

CamaraNacional delaIndustria
Electrénica, Telecomunicaciones
elnformatica

T:(0133) 38124797

www.canieti.org

CamaraNacional delaIndustria
deRestaurantesy Alimentos
Condimentados

T:(0133) 13684700

www.caniracjal.com

Enlace_ Ejecutivo

Instituto Cultural Ignacio Davila
Garibi

Genealogia e historia

Av. Vallarta 4095, 1er. Piso
Zapopan, Jalisco

Interior de la Camara de Comercio
de Guadalajara

T:(0133) 31219590

ElColegiodeJalisco
T:(0133) 36330772

www.coljal.edu.mx

ClubdeIndustriales de Jalisco
T:(0133) 36151010

www.clubdeindustriales.com

AsociaciondeHotelesy
Moteles de Jalisco
T:(0133) 31227544

ConsejoEconémico
delaCuencadelPacifico
T:(0133) 36161920

ConsejoRegulador del Tequila
T:(0133) 10001900

www.crt.org.mx

Colegiode Notarios
T:(0133) 36153010
http://notariosjalisco.com.mx

Expo Guadalajara
T:(0133) 33433000
www.operadoradeferias.com

Ferialnternacional delLibro
T:(0133) 38100331

www.fil.com.mx

Enlace_ Universitario

Universidad de Guadalajara
T:(0133) 31341678

www.udg.mx

Universidad Autonomade
Guadalajara
T:(0133) 36488824

www.uag.mx

Universidad del Vallede Atemajac
T:(0133) 31340800

www.univa.mx

Universidad Panamericana
T:(0133) 36271550
WWW.up.mx

Instituto Tecnoldgico de Estudios
Superioresde Occidente
T:(0133) 36693434

www.iteso.mx

Instituto PanamericanodeAlta
Direccionde Empresas
T:(0133) 36271550

www.ipade.mx

Tecnolégicode Monterrey
T:(0133) 36693010
www.itesm.mx

Universidad del Vallede México
T:(0133) 31340800

www.univa.mx

UniversidadLa Salle
T:(0133) 35403900

www.lasalle.edu.mx

Universidad Tecnologiade
México
T:(0133) 37773400

www.unitec.mx

Universidad Cuatihtemoc
T:(0133) 36820573
www.cuauhtemocgdl.com
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CARTA ABIERTA

El contagio de la crisis internacional a Mexico

;Qué debemos hacer?

La economia se conforma por las decisiones que sobre compras, ventas, contrataciones,
ahorro, inversion, crédito y deuda tomamos las personas, entre ellas:
los directivos de empresas, los jefes de familia y los funcionarios publicos.

Dr. Nora C. Ampudia Marquez
Catedratica de la Universidad Panamericana

tay generen flujos de ahorro, inversién y consumo, se
requiere que en la sociedad prevalezca la confianza,
credibilidad, transparencia y seguridad.

Cuando un empresario piensa que la economia se va a de-
teriorary las ventas a disminuir, lo mas seguro es que pospon-
ga sus proyectos de inversidn, reduzca la producciény conella
los empleos, generando un menor ingreso para la sociedad
que repercutird en menores niveles de consumo y ahorro.
Cuando dicho sentimiento se generaliza la economia entra
en un proceso de desaceleracién que puede retroalimentar
el sentimiento de inseguridad y desconfianza generando un
circulo que intensifica el menor crecimiento econémicoy que
puede llevarnos a una recesion o caida de la produccion a
nivel generalizado.

{Cémoyy por qué es que la economia mexicana se ha con-
tagiado de la crisis financiera internacional? es la pregunta que
todos nos hacemosy la respuesta tiene que ver con la cuestion
mencionada sobre la percepcién de riesgo y la desconfianza
generada por un lado, y con elementos que vinculan a la eco-
nomia mexicana con su principal socio comercial.

Para que dichas decisiones se tomen de manera correc-

22 Strategos

;‘1‘

Cuando el peso mostro fortaleza frente al dolar el aio pasa-
doy hasta el mes de julio de este aflo, muchas empresas trans-
nacionales mexicanas se endeudaron en délares apostandoala
apreciacion del peso; cuando llegé la hora de liquidar su deuda,
una de ellas salié a comprar délares presionando fuertemente
el mercado de cambios, pues la demanda de délares era ma-
yor que la oferta; cuando otras empresas comenzaron a darse
cuenta de la subida del délar también salieron a comprar para
cubrir el futuro pago de sus vencimientos, lo que elevd atin mas
el precio del ddlar; finalmente, otros inversionistas que veian
caer labolsa de valores, salieron a comprar generando una es-
peculacion que llegé a cotizar el ddlar a $14.31 pesos.

Lo que sucedio6 el martes 7 y miércoles 8 de octubre, fue
un episodio que inicié con un problema de deuda en délares
y que se profundizé por la desconfianza, el temor al riesgo
y la especulacién, y que aceler6 el contagio de la economia
mexicanay la percepcién de crisis en la sociedad mexicana. El
Banco de México tuvo que salir a subastar dolaresy en 72 hrs.
subasté el 10% de las reservas internacionales, mas del doble
de lo subastado durante la crisis de 1994; la idea era evitar
una mayor volatilidad que generara mayores expectativas de
depreciacién, desconfianzay especulacion.

Aunque el contagio de la crisis ya se venia presentando, el
panico generado en aquella semana de octubre lo profundizé
y tomd por sorpresa a la sociedad mexicana en general.

En pocas palabras, los mecanismos de contagio son de
muy corto plazo y de corto plazo; los de muy corto plazo tie-
nen que ver con el movimiento del tipo de cambio (deprecia-
cién abrupta), el riesgo pais, la salida de capitales de labolsa de
valores, la caida abrupta del indice de precios y cotizaciones,
la disminucién del precio internacional del petrdleoy las tasas
de interés; en tanto que los mecanismos de corto plazo tienen
que ver con la disminucion de las exportaciones de las empre-
sas maquiladoras, la reduccion de las remesas, la disminucién
de lainversién extranjera directa y del turismo.

El contagio asi se precipité y tomé por sorpresa a las gran-
des empresas mexicanas endeudadas en délaresy al gobierno
mexicano, pero no porque no esperaran una reduccién del
nivel de actividad econémica, sino porque no pensaron que
el problema podria magnificarse muy pronto. El asunto aho-
ra es evitar el panico y la desconfianza, porque ellos son los
ingredientes que ocasionan que una recesion se transforma
en crisis en tiempo record, y México aun no ha entrado en
una crisis.

{Qué debemos hacer entonces?, en primer lugar no de-
bemos olvidar que no es la primera vez, ni la dltima que la
economia se encuentra en franca desaceleracién, muy cer-
ca de la recesién. La economia se mueve por naturaleza en
ciclos, y después de una recesion siempre viene un periodo
de expansion; sin embargo debemos estar prevenidos por lo
gue viene, realizando un analisis profundo sobre la situacién
financiera de la empresay la familia, y esto tiene que ver con
un conocimiento a detalle de nuestros gastos de manera que
podamos racionalizarlos.

Racionalizar el gasto supone tres elementos: reconocer
los gastos que pueden evitarse, establecer los que pueden
serreducidos, y determinar qué gastos son prioritarios para la
salud financiera de la empresa y la familia con el fin de definir
una estrategia de ahorro y supervivencia.

Recordar que en un escenario de mercado deprimido, el
servicio al cliente es el nombre del juego, desde luego habra
que establecer una estrategia de negociacion con proveedo-
res y generar sinergias, analizar las mermas del negocio para
reducirlas, y utilizar los recursos de forma intensiva y rentable,
es decir, detectar las posibilidades de la reutilizacion de mate-
riales o la utilizacion de desperdicios rentablemente.

Debemos analizar las decisiones de compra en funcion de
las prioridades del negocioy la familia, evitar las compras inne-
cesarias o que pueden posponerse y profesionalizar la admi-
nistracion del negocio familiar. Recuerde que laempresa no es
la caja chica de lafamilia, no podemos tolerar el que se retiren
recursos del negocio para satisfacer gastos familiares.

Por ultimo, se abren oportunidades en nichos de mercado
para segmentos de la poblacién de bajos ingresos. Es conve-
niente plantearse la pregunta de si ciertos productos de la
empresa pueden enfocarse hacia dicho mercado.

www.seijal.jalisco.gob.mx

:NECESITAS CREDITO?

para Iniciar o crecer tu negocm
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CREDITO A TU NEGOCIO

Entprende \ (’ﬂ.
.tu negocio.

hasta $50,000

*CAT 16.24% mdximo
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.tu negocto 4

hasta $100,000
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hasta $150,000
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..atu negocio.

hasta $200,000

*CAT 13.65% mdximo

*CAT 16.24% mdximo

Avanza

= 4 ...tu negocio. " -
scari62mmaamo NASEA S 1,000,000

Mi Crédito %
e ...para negocio.
*CAT 58% mdximo desde S 7,000(”

1) Tasa diferenciada con pagos semanales, quincenales o mensuales

www.fojal.jalisco.gob.mx
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GOBIERNO DE JALISCO

La fuerza y el apoyo que te hacian falta
- Créditos desde $1,000.00 hasta $1,000,000.00

(Si necesitas mds también te ayudamos a conseguirlo con otras instituciones)
Asesoria y capacitacion con atencion personalizada
Tramites sencillos con requisitos minimos
Garantia aval, prenda o hipoteca
Programas de apoyo integral

Respuesta dgil
Bajos interéses
Pagos fijos

[ ]

[ ]

TEL:(33) 361555576 01 800 E@U.ANE S

INFORMES: L6pez Cotilla 1505 Planta Baja, Guadalajara, Jal., a media cuadra
de Av. Chapultepec (Pidticas informativas de Lunes a Viernes a las 8:50, 12:00 y 16:00 hrs)
También pregunta por FOJAL en la oficina de promocién econdémica de tu municipio.

*CAT: Costo Anual Total, para fines informativos y de promocién calculado al mes de junio de 2008 y en un plazo de 12 meses.
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