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RESUMEN

Este presente proyecto es un acercamiento descriptivo hacia uno de los
fendbmenos mas interesantes y de gran relevancia en la actualidad tanto para
México como para el mundo, el emprendimiento. El lector podra tener un
panorama en general sobre las diferentes etapas por las que un emprendedor
pasa y también sobre qué pasos son necesarios a realizar para que el

emprendimiento no se vea frustrado.

El primer capitulo nos brinda la oportunidad de conocer los planteamientos y
antecedentes en el entorno del emprendedurismo, objetivos y justificaciones del

proyecto.

En el segundo capitulo conoceremos los conceptos tedricos necesarios para
entender a detalle aspectos administrativos, técnicos y financieros necesarios
para comenzar el negocio o emprendimiento. También entraremos a detalle en los

6 puntos basicos para elaborar un plan de negocio y como realizar su analisis.

En el tercer capitulo podremos observar el tipo de estudio realizado y el plan a

seqguir para la recoleccion de datos de nuestra poblacién o muestra.

En el capitulo cuarto mostraremos los resultados de dicho estudio, expresando

estos resultados mediante graficas para un mejor entendimiento.

En el quinto y ultimo capitulo abarca las conclusiones y recomendaciones que se
presentan como parte del proyecto, tomando en cuenta los aspectos sociales,
tecnolégicos, econémicos, medio ambiente, politica hasta el aspecto personal y el

entendimiento del tema.



ABSTRACT

This project is a descriptive approach to one of the most interesting and relevant
phenomena for Mexico and the world today, entrepreneurship. The reader will be
able to have a general panorama about the different stages that an entrepreneur
goes through and also about what steps are necessary to carry out so that the

entrepreneurship is not frustrated.

The first chapter gives us the opportunity to know the approaches and background

in the environment of entrepreneurship, objectives and justifications of the project.

In the second chapter we will know the theoretical concepts necessary to
understand in detail administrative, technical and financial aspects necessary to
start the business or entrepreneurship. We will also go into detail on the 6 basic

points to elaborate a business plan and how to carry out its analysis.

In the third chapter we will be able to observe the type of study carried out and the

plan to follow for the collection of data from our population or sample.

In the fourth chapter we will show the results of this study, expressing these results

through graphs for a better understanding.

The fifth and final chapter covers the conclusions and recommendations that are
presented as part of the project, taking into account the social, technological,
economic, environmental, political and even personal aspects and understanding

of the subject.



INDICE

Presentacion
............................................................................................................................ 1
RESUMEN .. ...ttt ssbasbbsnnnnnnnes 3
ABSTRACT . 4
INDICE ..ottt ettt e e e e e e 5
INTRODUGCCION.......oviiiiiiieee ettt st ane s 7
CAPITULO 1 GENERALIDADES DEL PROBLEMA...........cooooiiiiiiiee, 8
1.1 Antecedentes del problema ... 9
1.2 Planteamiento del problema ............ccooooeiiiiiiiiiiiiii e 10
1.3 Objetivo general..........ccccviiii 12
1.3.1 Objetivos €SPeCIfiCOS .......ccciiiiiiiiiie e 12
1.4 JUSHIfICACION ...coooiiiiiii 12
CAPITULO Il FUNDAMENTOS TEORICOS.........coooiiiei, 14
2.1 Marco ConCEPtUAL.........uuuuiiiee e 15
A2 |V F= T oTo TN (=Y o] o J SR 19
2.2.1. Revision de la literatura y marco teOrico...........cceeeeveeeeie, 19
2.2.2 Plan d€ NEJOCIOS .....ccoeeiiiieieeeeeeeeeee e 20
2.2.2.1. AdMINISIratiVOS......cceviiiiiiee e 20
2.2.2.2 TECNICOS .ttt ettt e e e e e e e a bbb e e 21
2.2.2.3 FINANCIEIOS .....coiiiiiiiiiiie e 22
2.3 Los 6 puntos basicos para elaborar un plan de negocio....................... 23
2.3 1 EStrategia .....ovuiiieii e 24
2.3 2 EIMEICAO ... 38
2.3.3 ANAlISIS tECNICO ....cceeeieeeeii e 53
2.3 4 ANAlISIS 1egal.....ccoooiieiie 67
2.3.5 ANAlISIS SOCIAI .....cceiiieeieici e 70
2.3.6 Analisis fINANCIEIO .........uviiiie e 73
CAPITULO I METODOLOGIA ... 81
3.1 TIPO d€ €STUAIO ... 82

3.2 Poblacion O MUESIIA ..o 82



3.3 Seleccion del INStrumMEN O ... . ..o 83

3.4 Plan de reCOIECCION ........ouuviiiiie e 83
3.5 Guia MetodolOgiCa. .........cooeeeeeeeeeeeee e 83
CAPITULO IV RESULTADOS ... .o 93
4.1 BENCUESTA. ... 94
CAPITULO V CONCLUSIONES ... 98
5.1 CONCIUSIONES ... 99
ANEXOS ... 100

BIBLIOGRAFIA. .. 143



INTRODUCCION

La tesis "guia metodoldgica para la creacién y fortalecimiento de micro empresa
del sector comercio” se enfoca en servir como apoyo a emprendedores que
busquen emprender o bien, hacer crecer sus negocios. Se presentaran conceptos
esenciales, analisis y estrategias utilizadas por las grandes compafnias, fases en
las cuales todo emprendedor pasa, ya sean laborales o emocionales, como, por
ejemplo, al momento de tener una idea innovadora o proyecto, surgen las ganas
de crear una empresa y comenzar con el emprendimiento. Al inicio, los
emprendedores estan tan apasionados en la idea de crear una empresa que
cualquier sugerencia de metodologia o estructura de plan de negocios es vista
como un proceso que puede ser omitido por no demorar la apertura del negocio.
Por ello hoy en dia en México el 75% de las empresas cierran antes de cumplir
los dos afos de vida, lo que nos indica que nuestros emprendedores tienen las

ganas, pero no asi el conocimiento para competir y subsistir.

¢ A quién no le gustaria tener éxito en su proyecto?, sin duda, todos tenemos las
ganas de tener éxito en los proyectos que realicemos, aunque no todos estan
dispuestos a dedicarle el tiempo y esfuerzo que se requiere. Por ello, contar con
una metodologia adecuada para el proyecto es vital a corto y largo plazo, pues

son las bases en las que la futura empresa construira su camino para el éxito.



CAPITULO 1 GENERALIDADES
DEL PROBLEMA



1.1 Antecedentes del problema

Las MiPyMES en México han ayudado a mantener una gran fuerza laboral y a
incentivar la competencia interna en el pais. EI mayor problema para las
MiPyMES ha sido la globalizacién y con ello la competitividad de la micro empresa
con las grandes empresas, la mayoria de las pequefias empresas situadas cercas

de una empresa grande comienzan a ser consumidas hasta ser disueltas.

Tomando como ejemplo las tiendas departamentales las cuales hoy en dia
cuentan con practicamente todo lo necesario para las necesidades de las familias,
ya no son mas necesarios estos pequenos negocios los cuales se enfocaban en
un producto o servicio como carniceros, panaderos etc. Estas familias que
estaban acostumbradas a recibir un suelo bueno o aceptable, ahora han sido
obligadas a cerrar sus negocios y trabajar en estas transnacionales donde los

salarios son inferiores a los ingresos recibidos por sus propios negocios.

Sin embargo, pese a esto hoy en dia el 99.8 % de las MiPyMES empresas, del
cual el 90 % son microempresas, las MIPYMES dan empleo al 70% de la
poblacion econémicamente activa, por ello, es importante darle el reconocimiento
y el apoyo que merecen las MiPyMES, incentivar a los emprendedores y a las

empresas ya creadas. (cervantes, 2010)



1.2 Planteamiento del problema

¢Una metodologia podria garantizar el éxito de una empresa?

Hoy en dia en México hay muchas personas con hambre de emprender y esto se
ve reflejado en las PyMES que aportan el 52% del Producto Interno Bruto (PIB) y
mas de 70% del empleo en México, lo que demuestra la importancia del

emprendimiento.

México destaca en ser el pais que mas avanza en tema de emprendedurismo,

muestra de ello es que:

e EI 33% de los emprendedores en México tienen entre 25 y 34 afos.

e 3 de cada 10 emprendedores, arrancaron su negocio por necesidad. El
resto por buscar un mejor estilo de vida y un crecimiento.

e EI 66% vende menos de $500,000.00 pesos al afio y el 80% vende menos
de $1 millén al afo.

e 89% arrancaron con dinero propio o de familia vs el 3% que recibieron
inversion formal.

e 14% de las empresas nuevas obtiene ingresos fuera del mercado nacional.

e 52% de los negocios son operados desde casa / sin oficina.

e EI54% de los que hoy arrancan un negocio son solteros.

Sin embargo, hay datos que nos muestran que tenemos que mejorar en

emprender de manera correcta.

e 1 de cada 3 mexicanos que quieren emprender, no lo hacen por miedo al
fracaso.
e 66% de los emprendedores son hombres vs el 34% mujeres.

e 75% de las empresas cierran antes de terminar el segundo afio.

(Senderos, 2017)
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A pesar de estos datos, podemos observar que el 75% de las empresas cierran
antes de cumplir los dos afos de vida, lo que nos indica que nuestros
emprendedores tienen las ganas, pero no asi el conocimiento para competir y

subsistir.

La GEDI (The Global Entrepreneurship and Development Institute) por sus siglas
en inglés, anuncio que México descendié cuatro posiciones (71 a 75) en el indice
Global de Emprendimiento 2018 este mide la calidad y la dinamica de los
ecosistemas de 137 paises a través de 14 componentes: networking, capital

humano e innovacion de productos, entre otros. (GEDI, 2017)
¢En qué fracasamos los mexicanos al momento de emprender?

Segun The Failure Institute las 5 causas mas comunes por las que fracasan los

negocios en México son:

Insuficientes ingresos para subsistir 65%
Falta de indicadores 48%
Falta de proceso de analisis 44%

Planeacion deficiente 44%

o bk 0N PR

Problemas de ejecucion 43%

Para reducir estos porcentajes de fracaso se debe tener una mejor gestién del
analisis y estrategias para la creacion de una empresa, ya que es fundamental
comenzar con un plan bien estructurado que en un futuro sera la base para ir
resolviendo toda duda o pregunta que podra ir surgiendo conforme el proyecto
avance, todo esto para minimizar el inevitable riesgo de la creacion de una

empresa.
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1.3 Objetivo general

Elaborar una guia metodolégica para la creacion y fortalecimiento de micro

empresas del sector comercio.

1.3.1 Objetivos especificos

1. Recopilar informacién basica y fundamental de plan de negocios.
2. Elaborar la guia metodologia para la creacion de micro empresas del

sector comercio.

1.4 Justificacion

El proyecto de investigacion guia metodoldgica para la creacion y fortalecimiento
de micro empresa del sector comercio pretende minimizar la problematica que
presenta este tipo de empresas a nivel nacional, estatal y local por no contar con
instrumentos de gestidon administrativa, financiera y usos de tecnologias de
comunicacidon que apoyen su creacion, crecimiento y desarrollo. El objetivo
planteado en el proyecto es elaborar una guia metodoldgica la cual incluye un
plan de negocio para que el emprendedor tenga la informacion basica para

emprender en cualquier sector.

Hoy en dia en México se puede observar un gran auge por el emprendimiento,
pero este emprendimiento se ve frustrado al poco tiempo de su comienzo por
varias razones como poca planeacion, falta de ejecucion e insuficiente capital
para subsistir. Estas razones son problemas recurrentes entre los emprendedores
y por ello contar con estrategias para el emprendimiento se vuelve indispensable
cada vez mas. Sin embargo, esta situacion podria mejorar proponiendo y

aplicando una correcta metodologia para la creacion de una empresa.
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Los emprendimientos de las micros empresas son actividades productivas o de
servicios que aumentan el nivel de vida de las personas emprendedoras y la de
los que los rodean, asi como toda la comunidad también se ve beneficiada. Por
eso es importante crear e implementar manuales o metodologias que aporten a la

formaciéon empresarial.

La elaboracion de esta guia respondera a las dudas que se generan antes,
durante y después del emprendimiento, para asi garantizar la productividad,
servicio y el manejo financiero de los negocios, desarrollando asi una cultura de

emprendimiento.

Para la realizacién de esta tesis se reunieron varios intereses, por una parte, el
desarrollo de la cultura emprendedora en la localidad y el pais que sigue en
aumento y por otra buscar una alternativa coherente que funcione a las MiPyMES
a lograr sus objetivos empresariales y reducir el numero de empresas que no
logran consolidarse o subsistir en el tiempo. Este ultimo interés responde a la
necesidad que tiene México de impulsar a las MiPyMES, a desarrollarse como
unidades economicas que favorezcan el crecimiento del pais, y a la motivacion
que se encuentra en contar con una importante base de Micro, Pequefas y
Medianas empresas, claramente mas solida que muchos otros paises del mundo,
por ello se debe aprovechar para hacer de eso una fortaleza que haga competitivo
al pais, que se convierta en una ventaja real para atraer nuevas inversiones y
fortalecer la presencia de productos mexicanos tanto dentro como fuera de

nuestra nacion.
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CAPITULO Il FUNDAMENTOS
TEORICOS
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2.1 Marco Conceptual

Micro empresa: Se conoce como microempresa a aquella empresa de tamano
pequefio, que casi siempre es el resultado del esfuerzo de un proyecto de
emprendedores, que incluso seran los encargados de administrar y gestionar a la
misma. (Ucha, 2009)

Metodologia: Parte del proceso de investigacion o método cientifico, que sigue a
la propedéutica, y permite sistematizar los métodos y las técnicas necesarias para

llevarla a cabo. (Eyssautier de la Mora, 2006)

Creacion: Cuando alguien produce algo inédito de la nada, es decir, ese algo
creado no tiene antecedente, sino que se convierte en realidad por primera vez.
(Ucha, 2009)

Guia: Es una estrategia de aprendizaje y un método de estudio. A grandes rasgos
consiste en organizar la informaciéon esencial sobre un tema de forma

esquematizada, para que su disposicién facilite el estudio. (Canelon, 2018)

Procedimiento: Un procedimiento es el método que se sigue para implementar
algo o lograr un resultado. Esta estructurado por pasos que deben seguirse

ordenadamente para cumplir el objetivo planteado. (Chen, 2018)

Estrategia: Estrategia es la determinacién de los objetivos a largo plazo y la
eleccion de las acciones y la asignacion de los recursos necesarios para

conseguirlos. (Chandler, 1962)

Analisis: Es un estudio profundo de un sujeto, objeto o situacion con el fin de
conocer sus fundamentos, sus bases y motivos de su surgimiento, creacién o

causas originarias. (Editores, DeConceptos, 2018)

Empresa: Una empresa es un sistema que interacciona con su entorno
materializando una idea, de forma planificada, dando satisfaccion a unas
demandas y deseos de clientes, a través de una actividad econdmica. (Madrid,
2018)
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MiPyME: Es el acronimo de micro, pequefia y mediana empresa. Se trata de la
empresa mercantil, industrial o de otro tipo que tiene un numero reducido de

trabajadores y que registra ingresos moderados. (Gardey, 2009)

Empleo: Definido como una actividad que se efectta a cambio de una

remuneracion o salario. (Porporatto, 2016)

PIB: Siglas de “Producto Interno Bruto” es el valor monetario de todos los bienes y
servicios producidos en una determinada region, durante un periodo determinado,
normalmente un afo. El PIB es la principal medida que se utiliza para medir la

riqueza de un pais, y también se conoce como renta nacional. (NAVARRO, 2008)

Emprendedor: Persona que identifica una oportunidad y organiza los recursos
necesarios para cogerla. De hecho, en la etimologia de la palabra se encuentra la
voz latina prendére que significa literalmente tomar. Es habitual emplear este
término para designar a una «persona que crea una empresa» O que encuentra
una oportunidad de negocio, o0 a alguien quien empieza un proyecto por su propia

iniciativa. (Emprendepyme, 2017)

Negocio: Un negocio consiste en una actividad, sistema, método o forma de
obtener dinero, a cambio de ofrecer alguna forma de beneficio a otras personas.
(Arturo, 2009)

Plan de negocio: El plan de negocios es una descripcion detallada del negocio
que se quiere emprender, es un proyecto dinamico en el que se describe como se
va a operar y desarrollar dicho negocio durante un periodo determinado. (Borello,
1994)

Competitividad: Capacidad que tiene una persona, empresa o pais para obtener

rentabilidad en el mercado frente a sus otros competidores. (Significados, 2015)

Capital: El concepto de capital hace referencia al valor que se valoriza y explica
que el dinero en un proceso productivo es «algo» que permite que su poseedor (el
dueno de los medios de produccion) pueda obtener una mayor cantidad de él en
futuras producciones. (Gardey, 2009)
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Bienes: Cualquier cosa, tangible o intangible, que sea util para el hombre y le
satisfaga, directa o indirectamente, algun deseo o necesidad individual o

colectiva, o que contribuya al bienestar de los individuos. (Defensista, 2018)

Sociedad: Union de al menos dos individuos que se comprometen a realizar
aportes y esfuerzos en comun para desarrollar una actividad comercial y repartir

entre si las ganancias obtenidas. ( Julian Pérez Porto y Maria Merino, 2008)

Proyecto: Conjunto de las actividades que desarrolla una persona o una entidad

para alcanzar un determinado objetivo. (Julian Pérez Porto y Maria Merino, 2008)

Mercado: Las personas u organizaciones con necesidades que satisfacer, dinero

para gastar y voluntad de gastarlo. (Stanton, Etzel y Walker, 2004)

Producto: Es aquello que toda empresa (grande, mediana o pequefia),
organizacion (ya sea lucrativa o no) o emprendedor individual ofrece a su
mercado meta con la finalidad de lograr los objetivos que persigue (utilidades,

impacto social, etcétera). (Thompson, 2009)

Servicio: Define a la actividad y consecuencia de servir (un verbo que se emplea
para dar nombre a la condicion de alguien que esta a disposicion de otro para

hacer lo que éste exige u ordena). (Merino, Julian Pérez Porto y Maria, 2008)

Misién: La mision es el motivo o la razén de ser por parte de una organizacion,
una empresa o una institucion. Este motivo se enfoca en el presente, es decir, es
la actividad que justifica lo que el grupo o el individuo esta haciendo en un

momento dado. (Thompson, 2009)

Vision: Se refiere a una imagen que la organizacion plantea a largo plazo sobre
como espera que sea su futuro, una expectativa ideal de lo que espera que
ocurra. La vision debe ser realista, pero puede ser ambiciosa, su funcién es guiar

y motivar al grupo para continuar con el trabajo. (Thompson, 2009)

Valores: Son los principios sobre los cuales se sienta una empresa, marcando tus

pautas de comportamiento. (Trenza, 2018)
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Consumidor: Hace referencia a la organizacién o individuo que consume bienes
0 servicios que los proveedores y fabricantes ponen a su disposicion en el
mercado con el proposito de satisfacer alguna de sus necesidades. Se trata del

ultimo paso del proceso productivo, en concreto el cliente final. (Economia, 2017)

Punto de venta: Por definicién el Punto de Venta o POS (Point of Sale) es el
punto de contacto del consumidor con las marcas o productos para su compra.
(Editores, informabtl.com, 2015)

Cliente: Es "una persona o empresa que adquiere bienes o servicios (no

necesariamente el Consumidor final)". (Marketing, 2009)
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2.2 Marco teorico

2.2.1. Revision de la literatura y marco teérico

Desde la aparicion del ser humano, éste ha sido un emprendedor, un innovador.
Siempre ha existido el individuo que ha hecho la diferencia o que ha cambiado el

curso de la forma de hacer algo en particular.

La historia ha registrado las grandes proezas de nuestros antepasados, en las
artes, la ciencia y la técnica. Sin embargo, desde hace un poco mas de tres
décadas la atencion que ha recibido el tema de los emprendedores es
sorprendente. Tal sorpresa no ha sido solo en la academia, para el afo 1967 no
mas de 6 universidades ofrecian cursos sobre el espiritu emprendedor y hoy son
centenares las que lo ofrecen; también lo ha sido en el sector publico y privado.
Es por eso que Peter Drucker ha considerado al emprendedor como el elemento
dinamizador de la economia de los Estados Unidos. Nosotros pensamos que es
un efecto que ya se ha internacionalizado y cuya fuerza y peso es indiscutible
para muchas economias. Lo que se ha vivido en estos ultimos 25 anos es la
formalizacion del proceso de fomentar el espiritu emprendedor en las
organizaciones, éste se manifiesta como intrapreneurship en las instituciones de
caracter educativo. Cada una ha contribuido de manera particular al desarrollo de

los emprendedores. (Afiil, 1996).

En cada uno de los capitulos que conforman la tesis se dedica un espacio a
entender qué son los emprendedores, cdmo inician su idea emprendedora, por
qué un plan de negocios y cual es la experiencia local del movimiento
emprendedor. La fuente de esto lo constituye principalmente la revision
bibliografica que sobre el tema se ha hecho, en revistas y libros actualizados, de
autores de respetada opinion en el tema, asi como de entrevistas a personas muy
involucradas en el movimiento emprendedor y otros que han estado al frente de
programas emprendedores. De gran valor ha sido la participacion en varias
charlas y la discusion en grupos de trabajo del tema.
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2.2.2 Plan de negocios

¢ Qué es un plan de negocios?

El plan de empresa consiste en un documento en el que se presenta tanto el valor
de la empresa como su valor diferencial en una oportunidad de negocio. Este plan
desarrolla cada area de la empresa a la vez que plantea las estrategias
necesarias para conseguir el objetivo. No obstante, conviene prestar atencion a
las diferentes areas y desarrollar cada uno de los pasos que necesita un plan de
negocio. (PYME, Emprende PYME, 2016)

Partes de un plan de negocio

2.2.2.1. Administrativos

El objetivo central de esta seccion es definir las caracteristicas necesarias para el
grupo empresarial y para el personal del negocio, las estructuras y estilos de
direccion, los mecanismos de control, las politicas de administracion de personal y
de participacion del grupo empresarial en la gestion y en los resultados y en la

posibilidad de contar con todos estos elementos.

Grupo empresarial: Se debe describir; los miembros del grupo empresarial, sus
experiencias y habilidades, el nivel de participacion en la gestion y en la junta

directiva, asi como sus condiciones salariales.

Personal ejecutivo: Se debe describir que personas ocupan los cargos basicos,
las politicas de administracion de personal, tipos de contrato, salario,

prestaciones, etc.
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Organizacion: Debe describirse la estructura basica, lineas de autoridad,

mecanismos de direccidn y control, y el estilo de direccion.

Empleados: Deben describirse las necesidades cualitativas y cuantitativas, los
mecanismos de seleccion, contratacion y desarrollo, los programas de

capacitacién y las politicas de administracién de personal.

Errores frecuentes:

¢ No tener claridad sobre los miembros del grupo empresarial y de su papel
en el negocio.
e Tener gente incognita en la operacion del negocio.

¢ No tener una politica de administracion de personal.

2.2.2.2 Técnicos

El objetivo central de esta seccion es determinar si es posible lograr elaborar y

vender el producto. Los elementos generales que deben analizarse son:

Analisis del producto: Se deben analizar todos los aspectos que se relacionan

con la elaboracion del producto o con la prestacion del servicio.

Equipos y maquinarias: Deben identificarse el tamano y tipo de los equipos y
maquinarias. La especificacion del proceso, las formas de operacion y el personal

para la operacion.

Distribuciéon de la planta: Debe de hacerse un plano a escala que indique la
forma en que se distribuyen los departamentos y los equipos y la forma en que se

hara el proceso productivo.

Plan de produccién: Teniendo en cuenta el plan de ventas, las politicas de
inventario de producto terminado y de producto en proceso, debe elaborarse el

plan de produccion.
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Plan de consumo: Se establece el consumo de materias primas.

Plan de compras: Se analiza de acuerdo a las politicas de inventario de materia

prima y de insumos.

Sistemas de control: Se trata de plantear las formas operativas que le permiten
al proceso productivo generar el producto o servicio dentro de las

especificaciones de calidad, cantidad y costo.
Errores frecuentes:

¢ No tener un cronograma de ejecucion del programa.
e Falta de evaluacion real de consumo y de productividad.
¢ No identificar proveedores de materias primas y equipos.

¢ No formular una politica clara de inventarios.

2.2.2.3 Financieros

El objetivo central es determinar las necesidades de recursos financieros, las
fuentes y las condiciones de ellas, las posibilidades de tener acceso real de
dichas fuentes. Para ampliar esos propodsitos deben cumplirse las siguientes

etapas.

Flujo de caja: Es la herramienta que permite determinar las necesidades reales
de capital en los distintos momentos de desarrollo del negocio. El flujo de caja
debe hacerse mensual, durante toda la etapa de construccion, montaje y al

menos durante un ano de operacion.

Estado de resultados: Muestra las utilidades producidas por el negocio en el
periodo de analisis. Basicamente compara ingresos causados con costos y gastos

causados en un periodo de operacién del negocio.

Balance: El balance muestra el estado de las diversas cuentas al final de un

periodo de analisis. Los datos para este se toman fundamentalmente del flujo de
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caja, del estado de resultados y de algunos de los cuadros realizados en el

analisis econdmico.
Errores frecuentes:

e Confusién sobre las bases conceptuales de los tres estados.

e Hacer flujos de caja sobre periodos muy largos.

¢ No tener concordancia en las cifras que se usan en los tres estados.
¢ No definir una politica de distribucion de dividendos.

¢ No tener estrategias financieras.

2.3 Los 6 puntos basicos para elaborar un plan de negocio

Estrategia: Mision, vision, valores, Analisis FODA, objetivos y metas.

Analisis de mercado: Los productos o servicios, Ventaja competitiva, Precio,
canales de distribucion, plan de promocion, analisis de mercado, segmentacion

del mercado y competencia.

Analisis técnico: Instalaciones, localizacion, maquinaria y equipo, disefio de
procesos de produccion, definicibn de capacidades de produccién y
comercializacion, requerimientos de activos, plan de compras, inversiones

requeridas.

Analisis legal: Leyes y reglamentos que pudieran afectar o beneficiar a la

empresa, hormas.
Analisis social: A quién se beneficia con el negocio.

Analisis financiero: Prondsticos de ingresos, prondsticos de costos y gastos de
produccion, programa de inversion, costos de comunidad, requerimientos de

financiacion, forma de generar efectivo, rendimiento esperado.
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2.3.1 Estrategia

Emprendedor

Los emprendedores son reconocidos por su gran capacidad de ver con
anticipacion o profundidad los que otros no ven. En ocasiones prevén cosas que
al comun de la gente le pareceria inconcebible imaginar y de ahi surge una gran
idea. En otras, ve en lo irrelevante de la cotidianidad, cosas que hacen la

diferencia. Un solo detalle cambia todo el panorama.

Por esto es de comun consenso pensar en el emprendedor como un visionario, un
eterno "cambia-reglas". Es el tipo de persona con pasion, confiado en si mismo y
persistente que convierte algo de relativo poco valor en una gran idea generadora
no solo de ingresos, sino de empleos, ahorro de tiempo, mejoria a la calidad, pero
lo mas importante una inmensa satisfaccién personal, esa elevada necesidad de

logro que lo mueve a ser lo que es. (Afiil, 1996)

¢ Qué es emprender?

Es empezar algo que deseamos lograr, el principal motivo de emprender es seguir

la vocacion, es decir, la fuerza interna que impulsa a hacer algo.

Necesidades para el emprendimiento

1. Tener en claro las razones por las cuales se inicia el negocio.

2. Plantearse un modelo de negocio rentable preguntandose cual va a ser el
producto o servicio que se va a ofrecer, si se va a fabricar o vender, por qué
medios va a llegar a cliente, qué tiene este producto que no tenga el de la

competencia. Detecta las necesidades de tu entorno.
3. Elaborar un plan de negocio.

4. Contar con un equipo de trabajo comprometido en el proyecto.
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5. Conocer la capacidad financiera con la que cuenta, para no cometer el error de

endeudarse demasiado.
6. Constitucion legal del negocio.
7. Una buena estrategia de comunicacion y publicidad.

8. Finalmente, la puesta en marcha del negocio.

Las dos herramientas principales para cualquier emprendedor.

Creatividad: La creatividad es la capacidad de crear, de producir cosas nuevas y
valiosas, es la capacidad de un cerebro para llegar a conclusiones nuevas y
resolver problemas en una forma original. La actividad creativa debe ser
intencionada y apuntar a un objetivo. En su materializacion puede adoptar, entre
otras, forma artistica, literaria o cientifica, si bien, no es privativa de ningun area
en particular. Creatividad es el germen de una idea, un concepto, una creacion o
un descubrimiento que es nuevo, original, util y que satisface tanto a su creador

como a otros durante algun periodo. (Emprender, 2010)

Innovacién: Es la introduccion al mercado de un nuevo, o significativamente
mejorado, producto (bien o servicio), de un proceso, de un nuevo método de
comercializacion o de un nuevo metodo organizativo en las practicas internas de
la empresa, la organizacion del lugar de trabajo o las relaciones exteriores.

(Innovacion, 2018)
La diferencia entre creatividad e innovacion es simplemente: accion.

Creatividad es pensar cosas nuevas, innovacioén es hacer cosas nuevas.
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Las 12 caracteristicas basicas del emprendedor

1. Pasion. - Los emprendedores se entregan a su actividad con cuerpo y alma
para lograr las metas y objetivos trazados. La pasion es un componente esencial
que orienta otras conductas, y hace sobrevivir al sacrificio que requiere la

empresa.

2. Vision. - Para alcanzar el éxito cada emprendedor necesita un plan y la
visualizacion de los objetivos finales. El trabajo comienza definiendo los pasos
estratégicos que lo llevara a alcanzar los resultados. Ademas, a partir del
establecimiento de las metas, se gana una perspectiva mas clara de cuales son

las prioridades inmediatas y necesidades en el presente.

3.Capacidad de aprendizaje. - Los emprendedores exitosos reconocen que
estan aprendiendo siempre y que pueden aprender de todos cada dia. No estar
dispuesto a escuchar y a aprender, es negarse muchas oportunidades. Saben
como mejorar la formacion para estar al dia en cada una de las cuestiones que le

afectan.

4. Buscar lograr resultados. - Los emprendedores son personas practicas que
creen que pueden controlar su propio destino y que toman decisiones llevadas a
la accidén para lograr objetivos en un plazo determinado. Es necesario plantear los
objetivos correctamente para saber si conseguimos los resultados que

esperamos.

5. Determinacién y coraje. - Los emprendedores tienen que aceptar los
problemas y tomar oportunas y firmes decisiones para solucionarlos con eficacia.
Existen algunos errores de emprendedores que se cometen a menudo. El
emprendedor debe anticiparse a las dificultades, y estar en la capacidad de

identificar cuando algo esta mal para corregirlo.
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6. Creatividad e innovacion- La creatividad es el proceso por medio del cual las
ideas de negocio son generadas, desarrolladas y transformadas en valor
agregado. No es necesario inventar lo que ya esta inventado, pero si es necesario

identificar nuevas posibilidades de hacer las cosas y garantizar diferenciacion.

7. Persistencia. - Toda iniciativa debe ser persistente. Tratar una sola vez y darse
por vencido no es suficiente. Hay que dar un paso a la vez y buscar perfeccionarlo
de manera creativa y organizada si es que no ha dado los resultados esperados a

la primera.

8. Sentido de oportunidad. - El emprendedor identifica necesidades, problemas
y tendencias de las personas que viven a su alrededor y trata de concebir

alternativas de satisfaccion o solucion segun sea el caso.

9. Trabajo en equipo. - El liderazgo del emprendedor busca unificar ideas y
lograr consensos ante los problemas que se le presenta haciendo que el grupo
humano involucrado en el emprendimiento funcione en armonia. En el mundo del
emprendedor es necesario saber como gestionar los equipos de trabajo para que

cada una de las personas dé el maximo rendimiento posible.

10. Autoestima. - El emprendedor es optimista y seguro. De tener confianza en
uno mismo, combatir el miedo a emprender un negocio y confiar en las propias

habilidades y capacidades surge el poder magico de ser positivo y atraer el éxito.

11. Asertividad. - No dar rodeos e ir directo al grano para manifestar lo que se
piensa, siente y quiere sin lastimar a los demas es una caracteristica basica para

poder alcanzar los objetivos trazados.
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12. Organizacién. - Establecer un cronograma de actividades que se programa

con la capacidad de recibir ajustes permanentes. (PYME E. , 2016)

¢ Como empezar un negocio?

Para crecer profesionalmente lo primero que se tiene que hacer es querer

avanzar, ansiar querer continuar con la aventura y nunca dejar de aprender.
Detecta necesidades

Tener una idea descubriendo oportunidades donde menos te lo esperas, de la
idea puede nacer alguna necesidad que se manifieste en el entorno o bien

identificando al de alguien mas.

Imagina y crea

Convertir esa idea de la mente en realidad.
Comienza el negocio

Todos los inicios requieren constancia y mucho esfuerzo, pero no hay mejor forma

de dando el primer paso para comenzar el camino.

Formar la empresa

Este es uno de los pasos mas importantes, la constancia y el trabajo diario son
fundamentales en el dia a dia, la mejor manera de terminar algo es comenzarlo lo

antes posible.
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La idea

El primer paso para poner en marcha un negocio es cuando el emprendedor, usa

la creatividad y la capacidad de innovacion para generar ideas.

¢ Qué es una idea de negocio?

La clave para definir una idea de negocio se genera a partir de la necesidad de

satisfacer las necesidades de las personas.

Tomemos como ejemplo el libro de la estrategia del océano azul escrito por W.
Chan Kim y Renée Mauborgne que nos habla de los océanos rojos que son los
limites de las industrias que estan perfectamente definidos y son aceptados tal
cual son. Ademas, las reglas del juego competitivo son conocidas por todos. En
este mundo, las empresas tratan de superar a los rivales arafiando poco a poco la

cuota del mercado.

Los océanos azules, por el contrario, se caracterizan por la creacion de mercados
en areas que no estan explotadas en la actualidad, y que generan oportunidades

de crecimiento rentable y sostenido a largo plazo.

Cuadrante de las ideas

CUADRANTE DE LAS IDEAS
+
|deas locas
£
Desperdicio
de tiempo

— . +
Facilidad de implementar

(servicios, 2015)
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1.ldeas locas

Empieza con una lluvia de ideas, todo es importante y no sabes qué palabra te
ayudara a expresar lo que se quiere transmitir asi que por muy simple o

incoherente que parezca hay que mencionarlas.
2.Apuestas Ganadoras

Pensar en grande, apuesta con lo que crees que te generara mas siempre viendo

pros y contras a todo momento.
3.Desperdicio de Tiempo

Encuentra actividades que restan tiempo importante para seguir creciendo y
mejorando, un pequeio ajuste siempre podra maximizar tanto al personal como a

la produccién o atencion en su caso.
4.Tacticas Simples

Es bueno ser arriesgado, pero siempre hay que pensar el siguiente movimiento
con coherencia y precauciéon viendo todas las posibilidades que puedan ocurrir en

un futuro.

Los pilares de la empresa

Misién: La mision de una empresa depende de la actividad que la organizacion
realice, asi como del entorno en el que se encuentra y de los recursos de los que
dispone. Si se trata de una empresa, la mision dependera del tipo de negocio del
que se trate, de las necesidades de la poblacion en ese momento dado y la

situacion del mercado.

Vision: Se refiere a una imagen que la organizacién plantea a largo plazo sobre
como espera que sea su futuro, una expectativa ideal de lo que espera que
ocurra. La vision debe ser realista, pero puede ser ambiciosa, su funcién es guiar

y motivar al grupo para continuar con el trabajo. La vision depende de la situacion
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presente, de las posibilidades materiales presentes y futuras tal y como las
perciba la organizacion, de los eventos inesperados que puedan ocurrir y de la

propia misién que ya se haya plateado.

Ambos conceptos juegan un papel importante como aspectos psicoldgicos y
organizativos en cualquier estrategia a largo plazo, sea esta empresarial, politica,

personal, etc.

Una vez que se tiene un objetivo determinado, ambos conceptos
permiten situarse en el presente (mision) y proyectarse hacia el futuro
(vision) desde el plano racional, ya que permite vincular medios y fines, y también
desde el emocional, ya que permite inspirar e incentivar a actuar incluso en

situaciones desfavorables.

Deben formularse  conjuntamente, ya que es importante que
sean coherentes entre si, y que prevean las situaciones que pueden ocurrir dentro
del plazo propuesto. No debe olvidarse que ambas son parte de una estrategia, y

sirven al propdsito de realizar un mismo objetivo. (Equipo de Redaccion, 2018)

Valores: Son los principios sobre los cuales se sienta una empresa, marcando las

pautas de comportamiento:
¢, Como eres y en qué crees?
¢, Como actuas ante una crisis o un problema?

,Como deseas que te describan tus clientes, tus proveedores, tus

trabajadores, tus colaboradores...?

En definitiva, es la personalidad de la empresa, por ello hay que ser fiel a la
realidad y no una lista de deseos a alcanzar. Es recomendable tener 3 o 4 valores
como maximo para que estos sean creibles y se pierda el foco de atencion.
(Trenza, 2018)
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MiPyME

El término "PyME" es el acronimo de pequeia y mediana empresa para los paises
de habla hispana y SME (small and medium-sized enterprises) para el idioma
inglés. Su definicion global indica que: Se trata de la empresa mercantil, industrial
o de otro tipo que tiene un numero reducido de trabajadores y que registra
ingresos moderados. Pyme también suele escribirse como PYME y PyME. Un
término relacionado es mipyme o MIPyYyME, el acronimo de micro, pequefa y
mediana empresa, que toma en cuenta las modalidades de empresa mas

reducidas, tales como las unipersonales.

Las pequefias y medianas empresas (PYMES), tienen una gran importancia en la
economia, en el empleo a nivel nacional y regional, tanto en los paises
industrializados como en los de menor grado de desarrollo. Las empresas PYMES
representan a nivel mundial el segmento de la economia que aporta el mayor
numero de unidades econdmicas y personal ocupado; de ahi la relevancia que
reviste este tipo de empresas y la necesidad de fortalecer su desempefio, al
incidir éstas de manera fundamental en el comportamiento global de las
economias nacionales; de hecho, en el contexto internacional se puede afirmar
que el 90% o un porcentaje superior de las unidades econdémicas totales esta
conformado por las MIPYMES. (Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa.

Estratificacion de los Establecimientos. Censos Econdémicos 2004, INEGI.)

Los criterios para clasificar a la pequefia y mediana empresa son diferentes en
cada pais, de manera tradicional se ha utilizado el numero de trabajadores como
criterio para estratificar los establecimientos por tamafio y como criterios
complementarios, el total de ventas anuales, los ingresos y/o los activos fijos.
Actualmente este tipo de empresas tienen que ser eficientes, competitivas y
ofrecer productos y/o servicios de calidad; ya que las condiciones del mercado,
tanto a nivel nacional e internacional demandan mejorar la calidad. Ademas, la
globalizacion como fendmeno mundial las obliga también a competir abiertamente

con todos los paises del orbe, es por ello, que al Estado (en cada caso particular)
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le corresponde crear las condiciones necesarias y adecuadas con la finalidad de
que puedan incorporarse al proceso mundial globalizado en las mejores
condiciones. Ellas mismas por su parte tienen que desarrollar y modernizar las
capacidades productivas y administrativas, que les permitan mejorar las
condiciones laborales para su desarrollo y el aumento de oportunidades de abrir
nuevos negocios en su entorno. Es fundamental entonces, la experiencia, el nivel
académico de los empresarios y el conocimiento y aplicacion de métodos
administrativos y organizacionales que resulten elementos clave para formular
estrategias de fomento industrial. (GALAVIZ, 2014)

Analisis FODA

La sigla FODA, es un acréstico de Fortalezas (factores criticos positivos con los
que se cuenta), Oportunidades, (aspectos positivos que podemos aprovechar
utilizando nuestras fortalezas), Debilidades, (factores criticos negativos que se
deben eliminar o reducir) y Amenazas, (aspectos negativos externos que podrian

obstaculizar el logro de nuestros objetivos).

La matriz FODA es una herramienta de analisis que puede ser aplicada a
cualquier situacion, individuo, producto, empresa, etc., que esté actuando como

objeto de estudio en un momento determinado del tiempo.

El analisis 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 diagndstico preciso que permite, en

funcién de ello, tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas formulados.

La frecuencia de estos analisis de actualizacién dependera del tipo de objeto de

estudio del cual se trate y en qué contexto lo estamos analizando.

El objetivo primario del analisis FODA consiste en obtener conclusiones sobre la

forma en que el objeto estudiado sera capaz de afrontar los cambios y las
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turbulencias en el contexto, (oportunidades y amenazas) a partir de sus fortalezas

y debilidades internas.

Ese constituye el primer paso esencial para realizar un correcto analisis FODA.

Cumplido el mismo, el siguiente consiste en determinar las estrategias a seguir.

Para comenzar un analisis FODA se debe hacer una distincion crucial entre las
cuatro variables por separado y determinar qué elementos corresponden a cada

una.

A su vez, en cada punto del tiempo en que se realice dicho analisis, resultaria
aconsejable no sélo construir la matriz FODA correspondiente al presente, sino
también proyectar distintos escenarios de futuro con sus consiguientes matrices

FODA y plantear estrategias alternativas.

Tanto las fortalezas como las debilidades son internas de la organizacion, por lo
que es posible actuar directamente sobre ellas. En cambio, las oportunidades y
las amenazas son externas, y solo se puede tener injerencia sobre ellas

modificando los aspectos internos. (matrizfoda, 2019)
Fortalezas:

Son todos aquellos atributos del producto o servicio, que dependen de ti o del
negocio. Las armas con las que puedes competir en el mercado. Es importante

conocerlas y que el consumidor las conozca.

Oportunidades:

Son aquellas cosas externas que benefician al negocio o ayudan al éxito de este.
No se tiene el control sobre ellas, solamente hay que aprovecharlas. Son las

cosas buenas o positivas que te da el mercado.
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Debilidades:

Son todos aquellos puntos negativos del negocio que dependen del emprendedor.
Es la parte del negocio que se necesita conocer para poder minimizarlas o

eliminarlas. Areas de oportunidad que puedes convertir en fortalezas.

Amenazas:

Son todas aquellas cosas externas que afectan al negocio. No se tiene el control

sobre estas, pero se debe minimizar si impacto. (IVAN, 2016)
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(Marquez, 2015)
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Metas y objetivos

Son una definicion clara en la que se tienen que dirigir tus esfuerzos y recursos

para la realizacion de estos:

Deben ser claros, precisos y cuantificables.

Los objetivos representan un fin determinado que te permite alcanzar una
meta.

Son las bases que ayudaran a determinar el plan estratégico de una
empresa o0 negocio.

Sirven para enfocar y asi llegar a la meta principal.

Se pueden tener objetivos generales que afectan a todo el negocio o

especificos que se enfocan a alguna meta.

Como definir los objetivos:

Hacer una lluvia de ideas.

Con estas ideas elegir objetivos sobre los cuales trabajar.

Ordénalos por nivel de importancia.

Determinar métricas para determinar los logros.

Pueden ser a Corto Plazo (menos de un afo), Mediano Plazo (de 1 a 5
afos), Largo Plazo (Mas de 5 afios).

Deben ser Especificos, Medibles, Realizables, Realista y con Temporalidad

(limite de tiempo).

Importancia de los objetivos:

Alinear todos los esfuerzos en una sola direccion.
Establecer prioridades.
Ejecutar actividades.

Evaluar los logros y avances.
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e Generar participacion con todos los integrantes de la organizacion.

e Tener as control del negocio.

Determinar metas

Una meta, es lo que conduce a lograr el objetivo, y, en consecuencia, el
objetivo es el resultado de haber alcanzado cada una de las metas

necesarias o planteadas para lograr el objetivo propuesto.

e Todos los socios deben participar en la definicion de metas.

e Deben estar siempre vigentes, por lo que es recomendable revisarlas
periddicamente.

e Las metas deben ser especificas, medibles, alcanzables y coherentes.

e Pueden ser a corto, mediano o largo plazo.

La imagen del negocio

La imagen de negocio es un conjunto de componentes que unidos trabajan para

posicionarse en la memoria del cliente o consumidor y del mercado.

Nombre

El nombre es la primera impresién que se lleva el cliente de la empresa, por ello,
elegir un buen nombre sera fundamental en la vida del proyecto. Se recomienda
que el nombre tenga una relacién directa o indirecta con la esencia del negocio,
también que sea breve para que el cliente lo recuerde con facilidad, pero lo

suficientemente creativo para distinguirse de la competencia.

e Se debe definir qué es lo que se quiere comunicar.
e Como quiere que la gente perciba el negocio.

e ;Qué quiere que la gente vea del negocio?
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¢ ;Qué quiere que los demas piensen de los productos o servicios?

Son algunas preguntas que se deben hacer antes de elegir el nombre.

Logotipo

El logotipo Es la base visual de la empresa, primero se debe especificar el
concepto de la empresa, una vez teniendo el nombre, disefar el logotipo es
cuestidon de asociar ideas llamativas en respecto al servicio o producto. Lo
sugerido es apoyarse con un profesional con experiencia en el diseno de

logotipos.

2.3.2 El mercado

Con el nombre de estudio de mercado se denomina a la primera parte de la
investigacion formal del estudio. Consta de la determinacion y cuantificacion de la
demanda y la oferta, el analisis de los precios y el estudio de la comercializacion.
Aunque la cuantificacion de la oferta y la demanda pueda obtenerse facilmente de
fuentes de informacidon secundarias en algunos productos, siempre es
recomendable la investigacién de las fuentes primarias, ya que proporcionan
informacion directa, actualizada y mucho mas confiable que cualquier otra fuente
de datos. El objetivo general de esta investigacion es verificar la posibilidad real
de penetracion del producto en un mercado determinado. El investigador del
mercado, al final de un estudio meticuloso y bien realizado, podra palpar o sentir
el riesgo que se corre y la posibilidad de éxito que habra con la venta de un nuevo
articulo o con la existencia de un nuevo competidor en el mercado. Aunque hay
factores intangibles importantes, como el riesgo, que no es cuantificable, pero es
perceptible, esto no implica que puedan dejarse de realizar estudios cuantitativos.
Por el contrario, la base de una buena decision siempre seran los datos
recabados en la investigacion de campo, principalmente en fuentes primarias. Por

otro lado, el estudio de mercado también es util para prever una politica adecuada
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de precios, estudiar la mejor forma de comercializar el producto y contestar la
primera pregunta importante del estudio: ¢existe un mercado viable para el
producto que se pretende elaborar? Si la respuesta es positiva, el estudio
continia. Si la respuesta es negativa, se plantea la posibilidad de un nuevo
estudio mas preciso y confiable; si el estudio hecho ya tiene esas caracteristicas,
lo recomendable seria detener la investigacion. Si la intencion de invertir en el
proyecto es irrenunciable y no se detecta una clara demanda potencial
insatisfecha del producto, el camino a seguir es incrementar sustancialmente el
gasto en mercadotecnia y publicidad para promover con fuerza la aceptacion del

nuevo producto. (Urbina, 2013)

Objetivos del estudio de mercado

Ratificar la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado, o la
posibilidad de brindar un mejor servicio que el que ofrecen los productos

existentes en el mercado.

* Determinar la cantidad de bienes o servicios provenientes de una nueva unidad
de producciéon que la comunidad estaria dispuesta a adquirir a determinados

precios.

» Conocer cuales son los medios que se emplean para hacer llegar los bienes y

servicios a los usuarios.

« Como ultimo objetivo, tal vez el mas importante, pero por desgracia intangible,
dar una idea al inversionista del riesgo que su producto corre de ser o no
aceptado en el mercado. Una demanda insatisfecha clara y grande no siempre
indica que pueda penetrarse con facilidad en ese mercado, ya que éste puede
estar en manos de un monopolio u oligopolio. Un mercado en apariencia saturado
indicara que no es posible vender una cantidad adicional a la que normalmente se

consume. (Urbina, 2013)
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Pasos para realizar un estudio de mercado.

e Definir Qué: Lo primero es definir lo que se quiere investigar, pueden ser

las costumbres, posible consumo o interés en el producto o servicio.

o Definir Como: Se necesita definir y disefar la investigacion.

e Contar los datos: Se debe realizar un conteo de los datos obtenidos.

o Clasificar y analizar los datos: Se tiene que analizar los datos para sacar

conclusiones.

Esto nos permite aclarar que la investigacion de mercados es informacién sobre
quién nos compra o puede comprar, el éxito de ella radicara entonces en las
decisiones que tomemos basados en ella, pero, ;Qué debemos de observar para
que la investigacion sea exitosa?, la respuesta es sencilla, no cometer los errores

mas comunes en la investigacion de mercados:

e Iniciar la investigacion sin un objetivo claro, es decir, no contar con un resultado
esperado y un plan para llegar a él, evite este error realizando preguntas de qué
es lo que desea obtener de ella, ¢Quiero saber quién me compra?, ;Por qué me

compra?, ¢ Cual es mi mercado objetivo?, etc.

e No contar con la definicion de informacién que desea obtener, esto va de la
mano con la definicion de un objetivo, y debera contar con ambos, pero puede
desear primero observar su informacién historica o recolectar informacion de sus

clientes nuevos o una mezcla de ambos.

e No crear una técnica de recoleccion, ésta la debe crear y entendamos como
“técnica” la forma en que recolectaremos la informacion y cuales seran los scripts

y formatos que utilizaremos para recopilarla

¢ No analizar la informacion, este punto es relevante ya que al evitar los primeros

tres errores y llevar acabo correctamente esos tres puntos; al analizar la
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informacion es donde se encontrara el verdadero valor del trabajo realizado,
genere reportes que le digan donde se encuentra su mayor area de influencia,
qué caracteristicas del producto o servicio son las que agradan y como puede

potenciarlas en la comunicacién que tiene con sus prospectos.

¢ No tomar decisiones basadas en la informacion y el analisis, si olvida corregir o
cambiar lo que esta haciendo mal estara igual que antes de hacer el esfuerzo de

la investigacion.

Segmentacion del mercado

Se debe segmentar los clientes para conocer el nicho de mercado y las
oportunidades del nuestro negocio. La propuesta de valor es importante, pero no
mas que los clientes, quienes son o deberian ser el centro de cualquier modelo,
porque sin clientes no hay negocio. En la mayoria de los casos los proyectos
nacen enfocados a producto y no al cliente. Estamos enamorados de nuestro
invento, pero no hay nadie que quiera pagar por ello, porque no cubre ninguna
necesidad ni soluciona ningun problema. Por eso, lo primero es encontrar un
cliente y una propuesta de valor para ese cliente”. La obsesion por encontrar
clientes no debe llevarte a disparar a bulto, pensando en que cuanto mas
abarque, mejor. No hay que creer que los clientes son todos. Inicialmente,
focaliza, y ya habra tiempo —segun evolucione la empresa— para ampliar y/o

cambiar los segmentos de clientes.

Lo ideal, es buscar un nicho, cuanto mas pequefio y vertical, mejor, porque un
nicho resuelve la necesidad de un grupo muy concreto, normalmente no muy bien
atendido, por lo que suele estar dispuesto a pagar por el producto o servicio que

se ofrece.

La segmentacion es una estrategia empleada por los mercaddlogos para dividir el
mercado en grupos homogéneos a fin de conocerlo y poder establecer una

adecuada estrategia de marketing. Segmentar es una tarea que implica evaluar
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aspectos importantes de las practicas de compra de los consumidores, por lo que

es importante apoyarnos en sus principales variables:

* Demograficas. Permiten calcular el tamafio del mercado y determinar el target
group, esto es, el perfil del individuo (consumidor en mercadotecnia) desde el
punto de vista demografico. Las principales variables demograficas son: edad,
sexo, nivel socioecondémico, estado civil, nivel de instruccion, religion,

caracteristicas de vivienda.

* Econdémicas (sociocultural). Estan determinadas por la evolucion vy
distribucion del presupuesto nacional por afo (sectores, regiones, provincias,
individual o per capita), distribucién y evolucion del gasto familiar, indices

econdmicos (precios, salarios, producto interno bruto), etcétera.

* Geograficas. Se refiere a variables ambientales que determinan diferencias en
la personalidad de las comunidades por su estructura geografica; en este grupo
encontramos variables como: unidad y condiciones geogréficas, etnia y tipo de

poblacion.

* Psicograficas. No son claramente perceptibles y no siempre pueden medirse,
sin embargo, representan un excelente medio en la busqueda de
posicionamiento. En la actualidad tienen una gran influencia en los motivos y
decisiones del consumidor. Las variables psicograficas mas representativas se
integran como sigue: grupos de referencia, clase social, personalidad, cultura,

ciclo de vida familiar, motivos de compra y otros.

Estrategias de segmentacion

La segmentacion reune en grupos a consumidores con necesidades y deseos
semejantes para desarrollar estrategias de mercado meta. Eso significa que los
responsables de mercadotecnia reconocen que los segmentos difieren en sus

caracteristicas y entienden que deben usar diferentes mezclas para atraerlos.

42



1. No diferenciada. También conocida como mercadotecnia masiva, tiene la
intencion de centrarse sin ninguna distincion entre los clientes del mercado. Se
emplea generalmente en situaciones donde los posibles clientes o prospectos
tienen las mismas caracteristicas, o bien cuando el producto es nuevo, no tiene
competencia y se cuentan con los recursos de producciéon y mercadotecnia
suficientes para atender por el tipo de producto a un grupo grande de

consumidores.

2. Diferenciada. Consiste en promover muchos productos con diferentes mezclas
de mercadotecnia adaptadas a las necesidades y deseos de diversos
consumidores. El éxito de esta estrategia depende de las diferencias en la
elasticidad de respuesta de los clientes potenciales; esta elasticidad se refiere a la
manera favorable en que reaccionara un cliente a los programas de
mercadotecnia. Casi siempre atender varios segmentos favorece un mayor
volumen de ventas y ofrece la posibilidad de hacer un mejor uso de los recursos

con los que cuenta la empresa.

3. Concentrada. Se orientan los esfuerzos de la mezcla de mercadotecnia a
satisfacer de manera redituable un segmento especifico, a lo que también se
conoce como estrategia de un solo segmento. Se utiliza sobre todo en negocios
que ofrecen bienes y servicios altamente especializados y cuyos recursos son

escasos para manejar estrategias diferenciadas o no diferenciadas.

Competencia

La Competencia es la capacidad de proporcionar productos y servicios con mayor

eficacia y eficiencia frente a sus competidores.

Al final, en el sector de la venta y la comercializacién, la competitividad de los
emprendedores y empresas representa una de las herramientas mas importantes
para mantener un éxito sostenido en los mercados internacionales sin proteccion

ni subvenciones adicionales.

43



Algunos de los indices y medidas que suelen tenerse en cuenta a la hora de

medir la competitividad en la empresa son los siguientes:

- Analisis de la rentabilidad de la empresa.

- Rendimiento del cociente de exportaciones de la empresa.

- Gestiones que aceleren la eficacia de los procesos industriales y comerciales.

- Cuota de mercado regional o mundial. (Emprendepyme, 2017)

Los tipos de competidores.

Competencia directa, el tipo de producto o servicio muy parecido o igual. (un tipo

de refresco igual que otro de una marca diferente).

Competencia indirecta, son productos o servicios sustitutos, satisfacen la misma
necesidad que el tuyo, aunque no son iguales. (Un jugo contra un refresco, son

diferentes y los dos quitan la sed).

Consumidor

El consumidor hace referencia a la organizacion o individuo que consume bienes
0 servicios que los proveedores y fabricantes ponen a su disposicion en el
mercado con el proposito de satisfacer alguna de sus necesidades. Se trata del

ultimo paso del proceso productivo, en concreto el cliente final. (Economia, 2017)

Posicionamiento

Para determinar el posicionamiento se requiere realizar investigaciones formales

que deriven en la conformacién de los llamados mapas perceptuales, que son
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graficas donde se muestran las percepciones de los consumidores en relaciéon
con varias marcas y productos. Estas apreciaciones estaran siempre en funcion
de los atributos que son mas importantes para los consumidores. Es importante
resaltar que la mercadotecnia debera centrarse en atributos unicos del producto
que conviertan lo complejo en algo facil de comprender mediante palabras
sencillas; sin olvidar el gran apoyo que se requiere de las estrategias derivadas de

la mezcla de mercadotecnia.

Existen diferentes tipos de posicionamiento, podemos resaltar los siguientes:

* Posicionamiento por atributo: una empresa se posiciona segun un atributo,

como el tamano o el tiempo que lleva de existir.

» Posicionamiento por beneficio: el producto se posiciona como el lider en lo

que corresponde a cierto beneficio que las demas marcas o empresas no ofrecen.

* Posicionamiento por uso o aplicacion: el producto se posiciona como el mejor

en determinados usos o aplicaciones.

» Posicionamiento por competidor: se afirma que el producto es mejor en uno o

varios sentidos en relacién con el competidor.

* Posicionamiento por categoria de productos: el producto se posiciona como

el lider en cierta categoria de productos.

* Posicionamiento por calidad o precio: el producto se posiciona como el que
ofrece el mejor valor, es decir, la mayor cantidad de beneficios a un precio
razonable. (INADEM, 2018)
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Propuestas de valor y ventajas competitivas

Se debe definir bien la propuesta de valor, en otras palabras, saber por qué
somos innovadores y qué nos diferencia de nuestra competencia y nos acerca a

potenciales clientes.

La propuesta de valor, es aquello que hace la empresa diferente de la
competencia, pero, sin olvidar un pequefio detalle: aquello que hace diferente y
por lo que el cliente esta dispuesto a pagar. Se puede tener la idea del siglo, pero
si no se tiene clientes, de nada sirve. Ambos —propuesta de valor y cliente— se
necesitan como el oxigeno para respirar. Cuando se les pregunta a los clientes
qué cosas les gustaria tener, muchas no son cosas por las que estarian
dispuestos a pagar. Por eso, lo importante es que la idea de negocio, cubra una
necesidad por la que si estén dispuestos a pagar. Muchos emprendedores se
dedican a buscar cosas que a nadie se le haya ocurrido, cuando la mejor

estrategia para un emprendedor es renovar un nicho de mercado.

Después de conocer lo que es una propuesta de valor que logre posicionar un
producto y/o servicio en el gusto de los clientes, lo importante es recordar los
siguientes conceptos importantes relevancia, valor y diferenciaciéon del
producto, es decir:

e Como el producto o servicio resuelve los problemas del cliente, o mejora su
situacion.

e Se debe tener claramente un beneficio que sobresale de otros.

e Le dauna idea al cliente por qué debe elegirte y no a la competencia.

Para que se tenga una idea mas clara de como encontrar la propuesta de valor se
puede apoyar de la siguiente tabla.
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Mi producto o

MI PRODUCTO —°MVICIO €s.

O SERVICIO Las
caracteristicas

principales son:
Mi competencia
y sus
principales

COMPETENCIA Productos  y/o
Servicios son:

Su  propuesta

de valor es:
¢, Qué me Mi propuesta de
diferencia de la valor que me
competencia? hace diferente
de la
competencia

(INADEM, 2018)

Producto

Un producto es una cosa o un objeto producido o fabricado, algo material que se
elabora de manera natural o industrial mediante un proceso, para el consumo o

utilidad de los individuos.

Un producto no necesariamente es algo fisico y tangible; con que proporcione la
satisfaccion a los deseos de los clientes es suficiente. Puede tratarse por tanto de
un servicio, una idea o incluso un lugar. Por ejemplo, el producto de un hotel es
proporcionar beneficios en lo que respecta al descanso y los servicios

relacionados.

Se dice que un producto es innovador cuando revoluciona la forma de entender
una determinada actividad o servicio que posibilite, por ejemplo, una mejora en la
calidad de vida de los consumidores; puede ser tanto un nuevo tratamiento contra
el cancer como productos que sustituyen a otros necesarios pero que no son del
todo sanos, como ser las comidas ricas en sojas y vegetales como sustituto de las

que llevan carne.
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Los productos pueden clasificarse en tres grupos diferentes, teniendo en cuenta

su durabilidad y tangibilidad:

e Bienes no duraderos: son productos tangibles que se consumen con el uso
(bebidas, jabon, sal, etc.);

e Bienes duraderos: aquellos productos tangibles que, si bien sufren un
desgaste, no tienen un tiempo de vida limitado (refrigeradores,
herramientas y ropa);

e Bienes de consumo: aquéllos que compran los consumidores finales para
consumo propio;

e Bienes basicos: productos que los consumidores compran regularmente;

e Bienes industriales: los que se compran para ser utilizados en el manejo de
una empresa. La diferencia entre éstos y los bienes de consumo radica en
la finalidad por la se adquiere cada uno; por eso, un mismo producto puede
convertirse en un bien industrial o de consumo: una freidora que se
adquiere para uso familiar es un bien de uso, aunque si se la compra para

utilizar en un restaurante se convierte en un bien industrial. (Porto, 2009)
Otras caracteristicas del producto.

e Tener uno o varios usos.

e Cumplir con un objetivo.

e Atraer al comprador.

e Tener una adecuada relacion Precio-Calidad.

e Cumplir con las expectativas del cliente.

Servicios

Los servicios son intangibles a diferencia de los productos, los servicios no

pueden verse, olerse ni probarse antes de la compra, por lo que es importante
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que la marca y la imagen expliquen claramente el por qué los clientes deben

elegirte a ti y no a la competencia.
Cinco caracteristicas basicas de los servicios:

¢ Intangibilidad

¢ Inseparabilidad

e Percibilidad

¢ Ausencia de propiedad

e Heterogeneidad

Satisfaccion de necesidades

e Para desarrollar un negocio es necesario que se detecte que necesita el
cliente.

e La gente compra productos para satisfacer sus necesidades.

Por ello se puede apoyar en la teoria de la piramide de Maslow que trata de
explicar que es lo que impulsa la conducta humana. La piramide estda compuesta
por cinco niveles que estan ordenados jerarquicamente segun las necesidades

humanas.
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y Necesidad de Autorrealizacién
77 ;I Desarrollo potencia

Necesidad de Autoestima

Necesidades sodales
Necesidad de seguridad

Necesidades fisioldgicas o basica

(LOPEZ, 2019)

En el nivel mas bajo de la piramide se encuentran nuestras necesidades mas
basicas, como alimentarse o respirar. Cuando satisfacemos esas necesidades
basicas, estamos rellenando la base de la piramide, y solo al cubrir esas
necesidades podemos subir al siguiente nivel, donde se encuentran las
necesidades superiores.

La teoria de la piramide de las necesidades de Maslow explica de forma visual el
comportamiento humano segun nuestras necesidades. En la base de la piramide
aparecen nuestras necesidades fisioldgicas, que todos los humanos necesitamos
cubrir en primera instancia. Una vez cubiertas estas necesidades, buscamos
satisfacer nuestras necesidades inmediatamente superiores, pero no se puede
llegar a un escaldn superior si no hemos cubierto antes los inferiores, o lo que es
lo mismo, segun vamos satisfaciendo nuestras necesidades mas basicas,

desarrollamos necesidades y deseos mas elevados.
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1. Necesidades basicas o fisiolégicas: Son las Unicas inherentes en
toda persona, basicas para la supervivencia del individuo. Respirar,
alimentarse, hidratarse, vestirse, sexo, etc.

2. Necesidades de seguridad: Se busca crear y mantener una
situacion de orden y seguridad en la vida. Una seguridad fisica
(salud), econdmica (ingresos), necesidad de vivienda, etc.

3. Necesidades sociales: Implican el sentimiento de pertenencia a un
grupo social, familia, amigos, pareja, companeros del trabajo, etc.

4. Necesidades de estima o reconocimiento: Son las necesidades
de reconocimiento como la confianza, la independencia personal, la
reputacion o las metas financieras.

5. Necesidades de autorrealizacion: Este quinto nivel y el mas alto
solo puede ser satisfecho una vez todas las demas necesidades han
sido suficientemente alcanzadas. Es la sensacion de haber llegado

al éxito personal.

Las empresas adecuan su producto, su mensaje y su comunicacion al escalon de
necesidad que creen que pueden cubrir y satisfacer. (Arias, 2017)

Diferenciacion

La idea de contar con una diferenciacién es la de ofrecer un producto unico,
original y novedoso que nos permita distinguirnos de la competencia, y sea el

motivo por el cual los consumidores nos prefieran a nosotros antes que a ella.

Contar con una diferenciaciéon suele ser considerado como un consejo; sin
embargo, hoy en dia, debido a la gran cantidad de competidores que hay en el
mercado y a las altas exigencias de los consumidores, contar con una
diferenciacion es un requisito que toda empresa o negocio debe cumplir si quiere

alcanzar el éxito.
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La diferenciacion normalmente se da en el producto y suele estar basada en una
caracteristica innovadora; sin embargo, también puede haber diferenciacion, por

ejemplo:

e En los atributos del producto, por ejemplo, al contar con una funcién extra
que los productos de la competencia no poseen.

e En el diseio del producto, por ejemplo, en su facilidad de uso, en su
durabilidad, en su rapidez.

e En el modelo del producto, por ejemplo, en su atractivo, en sus colores, en
la variedad.

e En la marca, por ejemplo, al contar con una marca atractiva que destaca
sobre el resto.

e En el precio, por ejemplo, al ofrecer los precios mas bajos del mercado.

e En la atencién al cliente, por ejemplo, al caracterizarse por brindar un
excelente servicio al cliente.

e Enlarapidez en la atencion, por ejemplo, al tomar los pedidos y entregar el
producto con rapidez.

e En brindar una atencion personalizada, por ejemplo, al asesorar
personalmente a los clientes al momento de su compra.

e En brindar un servicio extra, por ejemplo, al ofrecer el servicio de entrega a

domicilio, el servicio de instalacion, el servicio de mantenimiento.

A través de la diferenciacion una empresa busca la preferencia de los
consumidores, sin embargo, una caracteristica diferenciadora puede correr el
riesgo de ser imitada por la competencia, por lo que siempre debemos procurar
ofrecer algo unico, original y novedoso, que nos permita diferenciarnos vy
distinguirnos de la competencia, pero que también, sea dificilmente imitable por

ésta.

En caso de iniciar una empresa o negocio, siempre hay que procurar que el
producto o servicio que vayamos a ofrecer cuente con una caracteristica

diferenciadora pues, en caso contrario, los consumidores (lo cuales ya estan
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comprando) no tendran motivos para comprar nuestro producto y simplemente

seguiran comprando los productos de la competencia.

Asimismo, el concepto de la diferenciacién también puede ayudar a encontrar una
idea de negocio, por ejemplo, si descubrimos que podriamos producir u ofrecer un
producto con una caracteristica que los demas productos de la competencia no
poseen, y que podria tener una buena acogida entre los consumidores, entonces

dicho producto podria ser una buena idea de negocio.

El contar con una diferenciacion no asegura el éxito, pero si da grandes
posibilidades de alcanzarlo; pero, por otro lado, el no contar con una
diferenciacién, hoy en dia debido sobre todo a la gran cantidad de productos
ofertados en el mercado, pone fuera de competencia a la empresa. (Arturo,

crecenegocios, 2018)

2.3.3 Analisis técnico

El estudio técnico o ingenieria del proyecto determina toda la estructura de la
empresa, tanto fisica como administrativa, y cuando se habla de administracion,
también se habla de la administracion en su sentido mas amplio, esto es,
administracién de inventarios, de sistemas productivos, de finanzas, etc. El nuevo
empresario debe estar consciente de que va a entrar a una “guerra” en el
mercado, en el sentido de que si los adversarios, las otras empresas que son su
competencia directa, pueden acabar con la nueva empresa, seguramente lo
haran, asi como si la nueva empresa puede debilitar o acabar con algun
competidor, seguro lo hara. Por esta razon es necesario realizar un excelente
estudio del mercado, precisamente para conocer a los adversarios a los cuales se
va a enfrentar. En resumen, se pretende resolver las preguntas referentes a
dénde, cuanto, cuando, como y con qué producir lo que se desea, porque el
aspecto técnico-operativo de un proyecto comprende todo aquello que tenga
relacion con el funcionamiento y la operatividad del propio proyecto.
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Los objetivos del analisis técnico-operativo de un proyecto son los siguientes:
« Verificar la posibilidad técnica de la fabricacion del producto que se pretende.

» Analizar y determinar el tamafio, la localizacién, los equipos, las instalaciones y

la organizacion optimos requeridos para realizar la produccion.

La produccion y los costos en la empresa

1. El método de produccidn mas eficiente

Las empresas, antes de comenzar a fabricar sus productos o prestar sus
servicios, deben definir de qué manera lo van a hacer, es decir determinar el
cémo, uno de los 3 problemas fundamentales a resolver en economia -los otros

son el qué y el para quién-.

De esta forma, tienen que evaluar entre métodos de produccién alternativos y

elegir uno, el mas eficiente.

Al problema de la eleccion del método mas eficiente lo podemos dividir en 2

partes:

Eficiencia técnica: un método de produccion es técnicamente eficiente cuando
minimiza todos los requerimientos de factores de produccién comparado con los

métodos alternativos, para un mismo nivel de produccién.

Eficiencia econémica: un método de produccion es econdémicamente eficiente
cuando minimiza los costos de produccion comparado con los métodos

alternativos, para un mismo nivel de produccion.

El empresario primero analizara la eficiencia técnica: si encuentra un método que
minimice todos los requerimientos de factores tendra resuelto el problema, dado
que si es técnicamente eficiente también lo sera econémicamente. ;Por qué?
Porque ante menores requerimientos de horas hombre, horas maquina e insumos

que los métodos alternativos, para costos unitarios por factor iguales para todos
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los métodos, obtengo el de minimo costo. Pero resulta que a veces con el analisis
de la eficiencia técnica no alcanza, puede suceder que no haya ningun método
que minimice todos los requerimientos de factores a la vez, entonces se hace
necesario calcular el costo total de todos los métodos y elegir el de minimo costo,

es decir debemos hacer explicitamente el analisis de eficiencia econémica.

Para finalizar, el empresario siempre terminara eligiendo, entre todas las
alternativas para fabricar un mismo producto, aquel método que minimice el costo
por unidad, es decir el mas eficiente econémicamente. En la medida que vayan
variando los precios de los factores: salarios, insumos, etc. Puede variar el

método mas eficiente, pero el proceso de eleccion es siempre el mismo.
2. Estructura de produccién

Una vez escogido el método mas eficiente, el empresario ya esta en condiciones
de proyectar su estructura de produccién posible. De esta forma podra determinar,
a partir de los requerimientos de factores variables y los niveles de produccién
total resultantes y 2 nuevas variables: el producto medio y el producto marginal,

también para cada nivel de produccion.

Producto medio: es el promedio de unidades producidas por cada trabajador -de
la seccién produccion de la empresa-; se calcula dividiendo produccion total por

numero de trabajadores.

Producto marginal: es el incremento en unidades de producto que obtiene la
empresa cuando agrega un trabajador adicional en la seccion produccion; puede
ser creciente, constante o decreciente, aunque siempre positivo; si fuera negativo
no seria racional desde el punto de vista economico, el trabajador adicional,

ademas de no producir nada, haria que los ya empleados produzcan menos.
Dos conceptos importantes relacionados son:

Factores de produccion fijos: son aquellos que permanecen constantes o
relativamente constantes a medida que se producen mas unidades, es el caso
generalmente de las maquinas de fabricacion industriales o de los empleados

administrativos, que se deben comprar/contratar ya sea que la empresa produzca
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mucho o poco. De aqui salen los costos fijos -costo de mantenimiento de las

maquinas, costos salariales en empleados administrativos, respectivamente-.

Factores de produccion variables: son aquellos que varian en la medida que se
producen mas unidades, es el caso de las materias primas o el numero de
trabajadores en el area produccion; sin contratar mas trabajadores o comprar mas
materia prima no se puede aumentar la produccién. De aqui salen los costos
variables -costos de materia prima, costos salariales en el area produccion,

respectivamente-.
3. Estructura de costos

Una vez determinada la estructura de produccion, es decir la relacion entre
factores de produccion utilizados y cantidades producidas, estamos a un paso de
obtener los costos de produccion totales de la empresa. Se multiplica la cantidad
usada de cada uno de los factores variables de produccion por su precio unitario y
se obtiene el costo variable total; se hace el mismo procedimiento con los factores
de produccion fijos, se obtiene el costo fijo total, y de la suma de ambos tenemos
el costo total para todas las unidades fabricadas. Posteriormente, si quiero saber
cuanto me ha costado fabricar cada unidad en promedio, el costo medio total,
divido el costo total por el numero de unidades para el cual quiero conocer el
costo promedio; éste puede variar a medida que aumento la produccion. También
puedo averiguar el costo en que debo incurrir para fabricar un producto adicional,
el costo marginal, que es el incremento en el costo total cuando produzco una

unidad adicional.
Otras variables de costos utiles para la toma de decisiones empresarias son:

Costo medio variable: igual al costo variable dividido la cantidad de productos; el

mismo indica el costo variable promedio por unidad.

Costo medio fijo: igual al costo fijo dividido la cantidad de productos; el mismo

indica el costo fijo promedio por unidad. (Sebastian, 2005)
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Punto de equilibrio

¢ Cuantas unidades se tendran que vender para poder cubrir los costos y gastos
totales? ¢ Cual es el valor en ventas que una empresa debe alcanzar para cubrir

exactamente sus costos y gastos operativos?

Para poder comprender mucho mejor el concepto de punto de equilibrio, se deben
identificar los diferentes costos y gastos que intervienen en el proceso productivo.
Para operar adecuadamente el punto de equilibrio es necesario comenzar por
conocer que el costo se relaciona con el volumen de produccion y que el gasto
guarda una estrecha relacidn con las ventas. Asi como hay costos y gastos

operativos fijos, también hay costos y gastos operativos variables.

Se entiende por costo operativos de naturaleza fija aquellos que no varian con el
nivel de produccion y que son recuperables dentro de la operacidon. El siguiente
ejemplo podra servir para una mejor comprensién del concepto costo operativo
fijo: Una empresa incurre en costos de arrendamiento de bodegas y en
depreciacion de maquinaria. Si la empresa produce a un porcentaje menor al de
su capacidad instalada tendra que asumir una carga operativa fija por concepto

de arrendamiento y depreciacion tal y como si trabajara al 100% de su capacidad.

Respecto a los gastos operacionales fijos puede decirse que son aquellos que se
requieren para poder vender los productos o servicios en manos del consumidor
final y que tienen una relacion indirecta con la produccién del bien o servicio que
se ofrece. Los gastos operacionales fijos siempre apareceran haya o no ventas.
Es importante tener presente que los gastos son necesarios para poder recuperar
el costo operacional. En el rubro de gastos operacionales (administrativos) fijos
se encuentran entre otros: la ndmina administrativa, la depreciacién de la planta
fisica del area administrativa (se incluyen muebles y enseres) y todos aquellos

que dependen exclusivamente del area comercial.

Los costos variables al igual que los costos fijos, también estan incorporados en el

producto final. Sin embargo, estos costos variables, como por ejemplo la mano
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de obra, la materia prima y los costos indirectos de fabricacion, si dependen del
volumen de produccién. Por su parte los gastos variables como las comisiones
de ventas dependen exclusivamente de la comercializacion y venta. Si hay ventas
se pagaran comisiones, de lo contrario no existira esta partida en la estructura de

gastos.

El analisis del punto de equilibrio estudia entonces la relacién que existe entre
costos y gastos fijos, costos y gastos variables, volumen de ventas y utilidades
operacionales. Se entiende por punto de equilibrio aquel nivel de produccion y
ventas que una empresa o negocio debe alcanzar para lograr cubrir los costos y
gastos con sus ingresos obtenidos. En otras palabras, el punto de equilibrio es el
nivel ingresos que iguala a la sumatoria de costos y gastos operacionales, es
decir, donde la utilidad operacional es igual acero. También el punto de equilibrio
se considera como una herramienta util para determinar el apalancamiento

operativo que puede tener una empresa en un momento determinado.

El punto de equilibrio se puede calcular tanto para unidades como para valores en

dinero. Algebraicamente el punto de equilibrio para unidades se calcular asi:

CF

PRumidades = ——
Plg - CFg

donde: CF = costos fijos; PVqg = precio de venta unitario; CVq = costo variable

unitario

O también se puede calcular para ventas de la siguiente manera:

Formula (2)
(o
FRvanfas = O =TT
FT
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donde CF = costos fijos; CVT = costo variable total; VT = ventas totales

El punto de equilibrio también se puede calcular graficamente, asi:

PUNTO DE
EQUILIBRIO

UNIDADES MONETARIAS

COSTO FUO

UNIDADES APRODUCIR Y VENDER

Eje de las abscisas "X" representa la cantidad de unidades a producir y vender.

Eje de las ordenadas "Y" representa el valor de las ventas (ingresos), costos y

gastos en unidades monetarias.
Analisis:

La curva de Ingresos Totales inicia desde el origen o interseccién de los dos ejes
del plano cartesiano. A media que se van vendiendo mas unidades la curva va en

ascenso, hasta llegar a su tope maximo.
Ingresos Totales = Numero de unidades vendidas x precio de venta
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El costo total comienza a partir de los costos fijos y corresponde a la sumatoria de

los costos fijos mas los costos variables por unidad producida.

Costo total = Costo fijo + (Numero de unidades producidas x costo variable
unitario) (Vaquiro, 2006)

Precios

Un aspecto que no se tiene muy en cuenta cuando se define el modelo de
negocio es cuanto cobra la empresa. Para esto, se debe marcar las estructuras
de costes, para llegar a saber el precio que tendra que pagar el cliente por
adquirir el bien o servicio que ofrecera la idea de negocio. Debera definir como
financiara un negocio que, al principio, no es rentable. Se debera realizar un
analisis y calcular qué dinero se necesita en el tiempo hasta que sea rentable.
Puede calcular cuanto gana de cada venta y de qué manera contribuye a cubrir
parte de los costes de estructura, y las pérdidas iniciales, asi como, calcula qué
inversion inicial necesitaras, qué parte para cubrir las pérdidas iniciales hasta

llegar al punto muerto.

No hay que olvidar calcular el ciclo de venta hasta que llega el dinero a tu bolsillo,
que suele ser mucho mas largo de lo previsto. Hay previsiones que dicen que
tendras ventas a partir del segundo mes y, segun qué mercado, puedes estar mas

de seis meses invirtiendo sin generar ingresos.

Técnicas de fijacion de precios

1. Fijacion de precio basada en la oferta y la demanda

La oferta y la demanda de un determinado servicio o producto determinan su
precio, su produccién y los volumenes de venta. El precio es, en teoria,

inversamente proporcional a la oferta y directamente proporcional a la demanda.
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En la vida real la estimacion de los precios en funcion de la demanda vendra
determinada, entre otras cosas, por el precio esperado o deseado por los clientes,

casi siempre en intervalos. Los métodos para averiguar el precio esperado son:

e Consultar a expertos, distribuidores, etc. y que hagan una estimacion.
e Observar los precios de productos o servicios similares.
e Si se realiza una encuesta, como técnica de investigacién cualitativa, incluir

una cuestion relativa al precio.
2. Fijacion de precio basada en los costes

Necesitamos tener analizados y descritos los costes fijos, los costes variables y la
prevision de ventas del producto o servicio. En esta técnica se utilizan, entre

otros, los siguientes conceptos:
Coste total (CT): Suma de los costes fijos (CF) y de los costes variables (CV)
CT=CF+CV

Precio de Venta al Publico (P.V.P.): Cantidad que paga el consumidor por un

producto o servicio.

Concepto de “punto muerto”: Volumen o prevision de ventas que sélo cubre los
costes fijos y variables de prestacion del servicio, es decir volumen de ventas con

el que no se obtienen ni beneficios ni pérdidas.

Precio minimo: Precio por debajo del cual no podemos vender. Sin cubrir los
costes variables la empresa no podria seguir produciendo y no se puede dejar de
comprar las materias primas o el material fungible necesarios para producir un

bien o prestar un servicio.
En el proceso de fijacion de precio se debe incorporar el beneficio deseado.

P.V.P. = CT + Beneficio deseado
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3. Fijacién de precio basada en la competencia

Para la fijacion de precio mediante esta técnica, también denominada Estrategias
competitivas, hay que tener en cuenta los precios de la competencia. Se pueden

adoptar tres sistemas:

e Paridad competitiva: precios iguales a los de la competencia.
e Por debajo del nivel competitivo: precios mas bajos.

e Por encima del nivel competitivo: precios mas altos.

En situaciones de fuerte competencia en productos y servicios similares, la
estrategia habitual es fijar un precio similar al de los competidores para asi evitar

entrar en guerras de precios.

Si se ofrecen productos o servicios de mejor calidad o con complementos
(garantia, financiacion, etc.) superiores al resto, se pueden fijar precios mas altos.

Esta estrategia se denomina estrategia de precios primados.

Una estrategia de precios descontados puede suponer un producto o servicio de
peor calidad o con menor cantidad de complementos. Pero también puede ser
debida al aprovechamiento de alguna ventaja tecnolégica o de produccion, a la
realizacidon de compras masivas, a una mayor capacidad de distribucién, etc. que

permitan vender a precios mas bajos.

Un caso extremo de precios bajos es la venta a pérdida, que consiste en vender
por debajo del coste para eliminar competidores. Cuando se obtiene el control del
mercado, se aumentan los precios. Esta practica esta regulada mediante la Ley

de Defensa de la Competencia.

Las licitaciones y los concursos constituyen casos especiales de situaciones
competitivas, en las que obtiene el contrato la empresa que, cumpliendo las

estipulaciones, oferta el precio mas bajo.
4. Fijacion de precio basada en el mercado

Consiste en utilizar estrategias que tratan de explotar la heterogeneidad de los

consumidores para incrementar el volumen de ventas y beneficios. De este modo
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se venden los mismos servicios con precios diferentes segun las caracteristicas

de los consumidores.

Se denominan Estrategias diferenciales y suponen una discriminacion de precios
segun la capacidad econémica, caracteristicas sociodemograficas y sensibilidad
al precio de los diferentes segmentos del mercado. Esta discriminacion, se puede
efectuar sobre una base temporal o espacial, y da lugar a las siguientes

estrategias:

Precios fijos o variables: Precio fijo supone que el producto se vende al mismo
precio y con las mismas condiciones de venta (forma y plazo de pago,
descuentos). Esta estrategia se aplica en productos de compra frecuente y precio
medio o bajo. Los precios variables se suelen aplicar en la compra de viviendas,

automdviles y productos de precio elevado.

Descuentos aleatorios (ofertas): Reduccion del precio en tiempos o lugares
determinados, sin que el comprador conozca previamente el momento en el que
se va a aplicar. Se pretende con ello atraer a nuevos clientes. Los beneficios
aportados deben superar los gastos de la promocion realizada y la pérdida

experimentada en los ingresos.

Las ofertas pueden consistir en descuentos directos sobre el precio, en
suministrar mayor cantidad de producto por el mismo precio, en entregar una
unidad de producto mas, productos complementarios, cupones, vales descuento,

etc.

Descuentos periédicos (rebajas): Descuentos conocidos con anterioridad por
parte de los usuarios. Se aplican en tiendas de confeccion, grandes almacenes,
hoteles en épocas de fuera de temporada; en los teléfonos fuera de horas punta,
tarifas nocturnas, etc. Su finalidad es atraer a clientes que estan dispuestos diferir

0 adelantar el consumo para pagar menos.

Descuentos en segundo mercado: Reducciones de precio que afectan a los

consumidores que cumplen unas determinadas condiciones. Estos consumidores
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son el “segundo mercado". Se puede definir este segundo mercado atendiendo a

unas caracteristicas:

Caracteristicas demograficas: segun sexo, edad, estado civil y tamafo de la
familia o grupo de consumidores. Se suele dar en servicios de transportes,

espectaculos, matriculas de colegios y en servicios bancarios. Es muy habitual.

Localizacion geografica: en una zona geografica o pais. Suele venir provocada
por un exceso de produccidn o economias de escala en la produccion. Se utiliza

para controlar un mercado o eliminar competidores.

Caracteristicas socioecondémicas: en funcién de la ocupaciéon o actividad
ejercida (funcionarios, estudiantes, parados, determinados profesionales, etc.) o

en funcion de su poder adquisitivo.

Precios de profesionales: Médicos, abogados, economistas, asesores fiscales,
etc. aplican precios estandarizados por servicios especificos, con independencia
del tiempo requerido para prestarlos o atender al cliente, por ejemplo, el precio

por empaste que aplica un dentista.

Precios éticos: Precios aplicados segun el fin social del bien vendido o la

capacidad de pago del cliente.
5. fijaciéon de precio basada en la psicologia del cliente

Se fundamenta en el modo en que el mercado percibe la cuantia de los precios y

en el modo en que los asocia con los atributos del producto o servicio.

Precio acostumbrado o habitual: El precio es compartido por la mayoria de la

competencia, por ejemplo, el precio de un periédico. Suele ser dificil de modificar.

Precio alto: Es un precio que se asocia a un producto o servicio de calidad. Se
utiliza para otorgar prestigio, para que el consumidor perciba la superioridad de
los productos. Una empresa con imagen popular, o con fines sociales no puede

fijar precios altos. Un precio bajo se asocia a baja calidad.
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Precio “redondeado”: Generalmente incrementa el precio real y busca dar la

sensacion de categoria superior o de prestigio.

Precio “impar”: Tales como 1.999 o 1.995, que se perciben como un precio
menor. Se suele aplicar a servicios de categoria inferior o a acciones
promocionales o rebajas. Si se desea mantener una imagen de prestigio no se

pueden aplicar estos precios.

También se puede fijar el precio segun el valor percibido por el consumidor, donde
no se tiene en cuenta el coste de los componentes, sino el valor asignado por el
consumidor a la utilidad o a la satisfaccién que le reporta, como por ejemplo el

precio de una ensalada en un restaurante.

El valor percibido marca el limite superior del precio. Si el precio actual es mayor
que el valor percibido, la empresa debera reducir el precio o efectuar acciones
promocionales que sugieran la calidad del producto y traten de mejorar el valor
percibido. Si, por el contrario, el precio actual es inferior al valor percibido, la

empresa esta desaprovechando la oportunidad de obtener beneficios mayores.
6. Fijacion de precio basada en la demanda

Lider de pérdidas: Supone tener uno o dos productos o servicios con precios
bajos, que no proporcionan beneficios o que ocasionan pérdidas. Estos productos
sirven de reclamo para atraer nuevos clientes y empujan las ventas del resto de

productos o servicios que si son rentables y aportan beneficios.

Precio de paquete: Se aplica a productos complementarios como accesorios u
opciones. El precio suele ser inferior a la suma de los precios parciales de los
componentes (hoteles con pension completa, coches, etc.). La finalidad es

estimular un mayor consumo de productos complementarios.

Precio de multiples unidades: Es un tipo de descuento que fomenta el consumo
mediante la venta de una cantidad mayor del mismo producto, por ejemplo, la

compra de 5 Kg. a precio de 4.
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Precios cautivos: Consiste en fijar un precio bajo por el producto principal y un
precio algo mas alto por los productos complementarios, cuando éstos son

necesarios para el disfrute del producto principal.

Precio con dos partes: Aplicacion de la estrategia anterior en el caso de
servicios. Se divide el precio del servicio en dos partes, una fija que es la cuota de

abono al servicio y otra variable en funcion del uso.
Precio unico: Aplicado para cada linea de producto: camisas, trajes, etc.
7. Fijacion de precio para nuevos productos

En las primeras fases de vida de un producto se puede optar por aplicar dos

estrategias diferentes:

Estrategia de descremacioén: Consiste en fijar un precio alto al principio, junto
con una elevada inversion en promocioén, para atraer la “crema” del mercado, para

ir bajando el precio posteriormente.

Estrategia de penetracion: Consiste en fijar precios bajos desde el lanzamiento
del producto para conseguir lo mas rapidamente posible la mayor penetracion del

mercado. Se aplica cuando:

e El producto no constituye una novedad y puede ser imitado rapidamente.

e La demanda es altamente sensible al precio: la reduccion de precios puede
incrementar de forma clara la demanda.

e Existe la posibilidad de entrada de nuevos competidores.

e Existen economias de escala: reduccion de costes de forma sensible al
elevar la produccion.

e Se pretende una recuperacion rapida de la inversion.
Cuando se alcanza la fase de madurez del producto es recomendable fijar
un nivel de precios similar al de la competencia, salvo que presente alguna

caracteristica diferencial destacada.
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8. Otras decisiones relacionadas con el precio

Estas decisiones afectan a la configuracion de la tarifa de precios: precios segun

compradores, descuentos, formas de pago, aumentos segun servicios, etc.

Descuento y rappel: Son reducciones de precio utilizados con distintos objetivos,
pero el principal es inducir la compra del cliente mediante dinero, unidades de

producto, etc.

Forma de pago: Es una decision fundamental que puede facilitar la venta del
servicio. En muchos casos se trata de hacer accesible el servicio, facilitando la

decision de compra.
Otras cuestiones:

e Fijar los precios de cada producto o servicio segun dificultad en la
produccion o prestacidn, los materiales necesarios, etc.

e Establecer distintos precios segun areas geograficas, teniendo en cuenta si
se va a repercutir en el consumidor el coste del transporte, por ejemplo.

e Variar de precios si se trabaja para intermediarios. (emprendedorxxi, 2011)

2.3.4 Analisis legal

En toda nacién existe una constitucion o su equivalente que rige los actos tanto
del gobierno en el poder como de las instituciones y los individuos. A esa norma le
siguen una serie de codigos de la mas diversa indole, como el fiscal, sanitario,
civil y penal; finalmente, existe una serie de reglamentaciones de caracter local o
regional, casi siempre sobre los mismos aspectos. Es obvio sefalar que tanto la
constitucién como una gran parte de los codigos y reglamentos locales, regionales
y nacionales, repercuten de alguna manera sobre un proyecto y, por lo tanto,
deben tomarse en cuenta, ya que toda actividad empresarial y lucrativa se

encuentra incorporada a determinado marco juridico.

No hay que olvidar que un proyecto, por muy rentable que sea, antes de ponerse

en marcha debe incorporarse y acatar las disposiciones juridicas vigentes. Desde
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la primera actividad al poner en marcha un proyecto, que es la constitucion legal
de la empresa, la ley dicta los tipos de sociedad permitidos, su funcionamiento,
sus restricciones, dentro de las cuales la mas importante es la forma y el monto
de participacion extranjera en la empresa. Por esto, la primera decision juridica
que se adopta es el tipo de sociedad que operara la empresa y la forma de su

administracion.

En segundo lugar, determinara la forma de participacién extranjera en caso de
que existiera. Aunque parezca que solo en el aspecto mencionado es importante
el conocimiento de las leyes, a continuacion, se mencionan aspectos relacionados
con la empresa y se sefiala cdmo repercute un conocimiento profundo del marco

legal en el mejor aprovechamiento de los recursos con que ella cuenta.

a) Mercado
1. Legislacion sanitaria sobre los permisos que deben obtenerse, la forma de
presentacion del producto, sobre todo en el caso de los alimentos.
2. Elaboracion y funcionamiento de contratos con proveedores y clientes.

3. Permisos de vialidad y sanitarios para el transporte del producto.
b) Localizacion
1. Estudios de posesion y vigencia de los titulos de bienes raices.

2. Litigios, prohibiciones, contaminacion ambiental, uso intensivo de agua en

determinadas zonas.

3. Apoyos fiscales por medio de exencion de impuestos, a cambio de ubicarse en

determinada zona.

4. Gastos notariales, transferencias, inscripcion en Registro Publico de la

Propiedad y el Comercio.

5. Determinacion de los honorarios de los especialistas o profesionales que

efectuen todos los tramites necesarios.
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c) Estudio técnico
1. Transferencia de tecnologia.
2. Compra de marcas y patentes. Pago de regalias.

3. Aranceles y permisos necesarios en caso de que se importe alguna maquinaria

0 materia prima.
4. Leyes contractuales, en caso de que se requieran servicios externos.
d) Administracion y organizacion

1. Leyes que regulan la contratacion de personal sindicalizado y de confianza.

Pago de utilidades al finalizar el ejercicio.

2. Prestaciones sociales a los trabajadores. Vacaciones, incentivos, seguridad

social, ayuda a la vivienda, etcétera.

3. Leyes sobre seguridad industrial minima y obligaciones patronales en caso de

accidentes de trabajo.
e) Aspecto financiero y contable

1. La Ley del Impuesto sobre la Renta rige lo concerniente a: tratamiento fiscal
sobre depreciacion y amortizacion, método fiscal para la valuacién de inventarios,
pérdidas o ganancias de operacidon, cuentas incobrables, impuestos por pagar,
ganancias retenidas, gastos que puedan deducirse de impuestos y los que no

estan sujetos a esta politica, etcétera.

2. Si la empresa adquiere un préstamo de alguna institucion crediticia, hay que
conocer las leyes bancarias y de las instituciones de crédito, asi como las

obligaciones contractuales que de ello se deriven.

Estos y algunos otros aspectos legales son importantes tanto para su
conocimiento como para su buen manejo, con el fi n de que la empresa aplique

Optimamente sus recursos y alcance las metas que se ha fijado. (Urbina, 2013)
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2.3.5 Analisis social

La empresa se ha convertido en una fuente de poder e influencia sobre el medio
en que se desenvuelve. También es responsable de problemas sociales, como la
contaminacion, especulacion del suelo, concentracion industrial urbana, etc. Las
empresas deben intentar evitarlos o reducirlos y en todo caso, asumirlos
(privatizarlos). Normalmente a la empresa le cuesta asumir los costes sociales de
su actividad, ya que, como su objetivo es minimizar costes para competir, hacerse
cargo de ellos significa reducir beneficios. La ley obliga a las empresas a adaptar
sus instalaciones y actividades con la finalidad de reducir los costes sociales

negativos.

Hasta hace poco tiempo se pedia a las empresas que fueran eficientes en la
obtencién de bienes y servicios, es decir, obtener lo maximo al menor coste
posible, utilizando el minimo de factores. Actualmente, también se le exige una
responsabilidad social corporativa que puede amortiguar esos efectos externos
sin olvidar que también le permitira mejorar su posicion competitiva y su valor

afadido. Esto se puede hacer de diversas formas:

Elaborando cddigos de conducta internos.

Estableciendo medidas para favorecer la conciliacién de la vida familiar y laboral

de los trabajadores.
Formando a los trabajadores sobre aspectos medioambientales.

En definitiva, se trata de que la empresa debe considerar, ademas de los efectos
economicos, los efectos sociales que generan sus decisiones y actuaciones. En
los ultimos tiempos se esta incrementando la presion de la sociedad sobre las
empresas para que presten mayor atencion a las cuestiones sociales vy
medioambientales y adopten unas actitudes mas éticas en sus comportamientos.

Esta mayor sensibilidad se centra en:
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La necesidad de un mayor compromiso de las empresas con la sociedad y el

lugar donde actuan.

Una actitud de respeto y mejora hacia el medio ambiente.

Un clima de confianza, motivacion y participacion de los trabajadores.

Un aumento de la credibilidad y de la confianza de los clientes hacia la empresa.

Todo esto tiene consecuencias importantes en todo el disefio empresarial, dado
que no debe hacerse unicamente con la dimension econdmica. Todas las
relaciones sociales, tanto en el interior de la empresa como entre esta y el
exterior, deben quedar recogidas en el denominado Balance Social, que ha de

satisfacer dos fines principales:

e Ser instrumento de integracion del personal en la empresa.

e Ser instrumento de gestion.

Puntos a tomar encuentra en el analisis social:

El entorno

La sobre vivencia de cualquier empresa depende, en primer lugar, de su
capacidad de interaccion con el entorno macro. A través de la permanente
evolucion de los mercados y de las industrias surgen multiples oportunidades y

amenazas potenciales.

El entorno macro se lo estudia con el analisis Step.

Analisis STEP

» Socio-cultural: Refleja los valores, las costumbres y las tradiciones de la

sociedad.
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* Tecnolégico: Refleja el proceso técnico de la sociedad.

» Econdmico: Determina el intercambio de bienes y servicios, dinero y informacion

de la sociedad.

+ Politico-legal: Condiciona la atribucién del poder y providencia el sistema legal

de la sociedad.

Contexto Socio-Cultural

El contexto socio-cultural incluye también factores como la tasa de analfabetismo,
la distribucion geografica de la poblacion, el nivel educacional y la composicion

étnica de la poblacion.
El contexto tecnolégico

El contexto tecnolégico se muestra en dos tipos de Innovaciones como son:

tecnoldgicas y del proceso.

Innovaciones tecnoldgicas: las empresas son capaces de explotar al maximo

todas las ideas, para aprovechar diferencias en el mercado.

Innovaciones del proceso: es necesario innovar todos los productos e incluso
aquellos que ya existen con el fin de que tengan un mejor provecho en el

mercado.

Factores:

1. La legislacién de la proteccién de patentes.

2. Programas gubernamentales de incentivos a la investigacion.
3.Normas internacionales de calidad

Contexto econdémico

El producto bruto interno, resulta por el pasado de agentes econdmicos e

influencias, por otro lado, comportamientos futuros.
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La tasa de inflacion y la tasa de interés: Bajas tasas de inflacién y de interés

aportan mayor confianza y reducen los costos de los agentes econdmicos.

Toda empresa incluye:

1. Tasa de cambio.

2. Tasa de desempleo.

3. Balance comercial

4. Costos de enérgica.

5. Tasa de ahorro.

Contexto politico-legal

Estabilidad econdémica, el ambito legal: la atribucion de nuevo incentivos fiscales.

La legislacion laboral, las restricciones al comercio externo, la legislacion

antimonopolio. (Freire, 2016)

2.3.6 Analisis financiero

El analisis financiero de la empresa es una herramienta fundamental, pues
permite conocer cual es la situacion econdémica y financiera de la empresa.

Este tendra en cuenta los aspectos cuantitativos y cualitativos de la empresa, por
eso se debe comparar las cifras con las metas, explicar el porqué de cierta
tendencia, o el aumento o disminucién de las partidas de los estados.

Para presentar este informe se tendran en cuenta las razones de liquidez, la
rentabilidad, gestion y endeudamiento.

1. Razones de Liquidez

Sirve para conocer si la empresa esta en la capacidad de poder cancelar sus
obligaciones a corto plazo. (Razén Corriente, Razéon de Acidez, Razéon de
Efectivo, Capital de trabajo)
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2. Razones de Endeudamiento

Permite conocer como esta operando la empresa, si su financiamiento proviene
de la contribucion de loa Accionistas o de los Acreedores. Permite conocer la
solvencia de la empresa. (Razén de endeudamiento del Patrimonio, Razén de
endeudamiento del Activo, Razén de Endeudamiento a Corto plazo)

3. Razones de gestion

Son el medio por el cual se evalua el nivel de actividad de la empresa, y permite
medir la eficiencia en la gestion de los recursos financieros de la empresa.
(Periodo promedio de pago, periodo promedio de cobro, rotacion del inventario,
rotacion del activo)

4. Razones de Rentabilidad

Sirve para conocer como contribuye la gestibn de la empresa para poder
remunerar los capitales propios o ajenos colocados dentro de le empresa. Es una
razon que permite conocer en qué porcentaje de las ventas, el patrimonio o la
inversion estan generando utilidades, y de esa manera se evalua como la
gerencia crea utilidad con los recursos que posee.

Este analisis se presenta con seis partes inamovibles:

a. Antecedentes

Presentar a la empresa mencionando su actividad y los objetivos del informe.

b. Fuentes de Informacion

Se debera mencionar qué reportes (EEFF) se estan utilizando y el periodo
analizado para realizar el informe.

c. Balance

Estructura y evolucién del activo, pasivo y patrimonio
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d. Estado de ganancias y pérdidas

Estructura y evolucion de los ingresos, costos y gastos y analisis del resultado del
ejercicio.

e. Flujo de fondos

Analisis de cambios en la situacion financiera.

f. Resultados de las Razones Corrientes

Razones de Liquidez, endeudamiento, gestion y rentabilidad.

(Sandoval, 2011)

Financiacién

La financiacion de una empresa se basa en conseguir el dinero que te permita
pagar las inversiones necesarias para su correcto funcionamiento. Por supuesto,
este dinero no suele ofrecerse de forma gratuita, por lo que tiene un coste para la
empresa en el momento de su devolucion. La financiacion puede realizarse a
corto o largo plazo. La financiacion a corto plazo es la que se debe devolver en un
periodo inferior a un afo, mientras que la financiacién a largo plazo se utiliza para

mayores inversiones y se devuelve en periodos superiores.

Financiacion interna vs Financiacion externa

¢, Qué es mejor la financiacion con recursos propios o la financiacion ajena? Esta

es una de las preguntas que mas se hacen los emprendedores y los empresarios.

Cabe decir que no existe una respuesta exacta y que todo depende de la
situacion de la empresa en cada momento, la cantidad de dinero necesario y otras

variables que se deben estudiar para saber qué decision tomar.

Financiacién para emprendedores

Uno de los principales problemas para emprender un negocio es encontrar el
dinero necesario para financiar el proyecto que tenemos en la mente. En
ocasiones, es muy dificil conseguir convencer a las personas del potencial de una

idea, por lo que esta se pierde por no tener recursos para desarrollarse.
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Por suerte, los emprendedores ya tienen mas opciones a la hora de conseguir
dinero para crear sus negocios. Ya se puede mirar mas alla de los bancos para
conseguir financiacién. Eso si, es necesario poseer un plan de negocio completo
que muestre a los demas la viabilidad econdmica que tendra la empresa en el
futuro. Aqui podras encontrar toda la informacién sobre los diferentes modelos de

financiacion para emprendedores que existen.

e Capital riesgo

e Capital semilla

e Inversor angel

e Crowdfunding

¢ Ayudas para emprendedores por parte del gobierno
e Préstamos participativos

e Incubadoras de empresas

e Amigos y familia.

e Fuentes de financiacién para e-commerce

Antes de elegir cualquier modelo de financiacién para emprender un nuevo
negocio, es necesario realizar un estudio que valore todas las alternativas que

nos permita elegir cual es la mejor opcion. (PYME, Emprende PYME, 2016)

Financiamiento en México

En México, existen diversos programas de apoyos de gobierno para PyMES con
los que las empresas incrementen sus posibilidades de desarrollo.
Desgraciadamente, la informacién sobre estos apoyos a veces es desconocida, lo
que ocasiona que pocos emprendedores aprovechen estas oportunidades. La
situacion es preocupante, ya que, segun datos de El Financiero, “sélo cinco por

ciento de los negocios” de México acceden a estos beneficios.
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LA FALTA DE INFORMACION

La falta de informacién provoca que los directivos empresariales desaprovechen
los apoyos y que se adopte la idea de que emprender en México es imposible.
Aceptar esa idea es un grave error porque existen muchos caminos trazados por

el gobierno para impulsar a crecimiento empresarial.

Los programas gubernamentales ofrecen una amplia gama de opciones que se
ajustan a las necesidades y proyectos de los emprendedores. Asi, los que inician
en el sector empresarial tienen la oportunidad de recibir asesoria y financiamiento
para hacer crecer su negocio. Con el objetivo de erradicar la desinformacion
acerca de estos temas, a continuacion, diez de los apoyos de gobierno mas

importantes.

FONDO NACIONAL DEL EMPRENDEDOR

El Instituto Nacional del Emprendedor (INADEM) ofrece ayuda a los duenos de las
micro, pequefas y medianas empresas del pais. Para ello cre6 el Fondo Nacional
del Emprendedor, enfocado competitiva, innovadora y dinamicamente en el

crecimiento econdmico empresarial.

El INADEM ofrece distintos tipos de ayuda para: capacitacion, consultoria,
certificaciones, comercializacion, infraestructura, equipamiento, innovacion,
disefio, tecnologia, entre otros. Para adquirir los beneficios que brinda el INADEM,
basta con revisar sus convocatorias. Una vez hecha la revision, lo siguiente es

presentar una solicitud para tener posibilidades de participar.
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PROGRAMA MUJERES PYME

Es un apoyo dirigido a micro, pequeias y medianas empresas dirigidas por
mujeres. Este programa ofrece ayuda para fortalecer el crecimiento del negocio.
Ademas, brinda las herramientas necesarias para el desarrollo profesional de las
emprendedoras. Las beneficiadas tienen acceso a financiamientos y préstamos
Unicos que van desde los $50,000.00 hasta los $5°000,000.00.

CREDITO JOVEN

Como su nombre lo dice, es un programa de apoyo dirigido a jovenes
emprendedores. Crédito joven ofrece ayuda econdmica para el impulsar el
crecimiento de la empresa mediante dos modalidades. La primera es Crédito para
crecer en la que los jovenes pueden acceder a montos de hasta $300,000.00 con
tasa del 14.5% anual. La segunda modalidad es PyME Joven con la que se
pueden adquirir hasta 2.5 millones de pesos con tasa del 14.5% en un plazo de

hasta 5 afnos.

NACIONAL FINANCIERA

Conocida también como NAFIN, facilita el acceso a financiamientos y servicios
para impulsar el crecimiento de las PyMEs y proyectos de inversion. Entre los

servicios mas destacados que ofrece NAFIN, se encuentran los siguientes:
Financiamiento
Desarrollo empresarial y asistencia técnica

Banca de inversion
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FONDO PYME

Es un apoyo que extiende su ayuda a las empresas y sus duefios mediante
programas temporales. Estos programas fomentan la creacion, el desarrollo, la
viabilidad, la productividad, la competitividad y la sustentabilidad de las PyMEs.

Los servicios que ofrece Fondo PyME son:

Programas emergentes

Asesorias financieras

Promocion

Capacitacion y consultoria empresarial

PyME-JICA

CREDITO PYMEX

Es un crédito otorgado por BANCOMEXT y esta dirigido a las PyMEs
exportadoras e importadoras. Tiene el objetivo de fomentar la accesibilidad a
financiamientos para aumentar el valor agregado a los productos y servicios de
las empresas. Crédito PyMEX ofrece once alternativas de bancos entre los que

puedes elegir el de tu preferencia para solicitar el apoyo.

CREZCAMOS JUNTOS

Es una iniciativa del gobierno para impulsar el desarrollo econdmico de las
familias mexicanas, en el sector empresarial y formal. Esta enfocado a personas
fisicas que ofrecen bienes o servicios sin tener un titulo profesional. A los
beneficios de este apoyo también pueden acceder las PyMEs cuyo ingreso anual

no sobrepasa los dos millones de pesos.
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Una vez afiliado, el emprendedor tiene formalidad ante el SAT y durante el primer
afo de actividad no paga impuestos. Ademas, el beneficiado tiene posibilidades

de recibir los siguientes beneficios:

Descuentos en el pago de impuestos durante los préximos nueve anos
Acceso a los servicios del IMSS

Ahorro para conseguir un crédito hipotecario del INFONAVIT

Adquisicion de créditos en el Fondo Nacional para el Consumo de Trabajadores

PROGRAMAS DE LA SECRETARIA DE ECONOMIA

La Secretaria de Economia impulsa politicas publicas y programas especializados
para la creacion de empleos de calidad y empresas. El objetivo de esto es
aumentar la competitividad y la productividad en Meéxico. Algunos de los
programas que ha implementado la Secretaria de Economia son: el Programa de

capacitacién y consultoria, y el Programa de proyectos productivos.

PRO MEXICO

El objetivo principal de este apoyo es la atraccion de inversidn extranjera, las
exportaciones y la internacionalizacion de empresas mexicanas. Todo ello para
impulsar el crecimiento econdmico y social de México y tener presencia en el

mercado internacional.

Pepe y Tono

Este apoyo, uno de los mas presentes en el imaginario colectivo del pais, brinda
informacion diversa para el crecimiento de las PyMEs. Ademas de eso, Pepe y
Tono ofrece diversidad de cursos, talleres, capacitaciones, herramientas y

programas de apoyo adecuados a la empresa y su contexto. (VALENCIA, 2018)
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CAPITULO Ill METODOLOGIA
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3.1 Tipo de estudio

El estudio aqui mostrado es de caracter cualitativo y presenta caracteristicas de

distintos tipos de investigacion, mismos que se muestran a continuacion:

a) Documental. - Es la basada en fuentes graficas y o sonoras (Ocegueda, 2007),
el tipo de estudio fue documental ya que para elaborar el marco teorico se acudio

a fuentes como libros, revistas, documentos electronicos.

b) De campo. - Es la investigacion que se realiza en el lugar donde el fenbmeno

ocurre.

c) Aplicada. - Se tiene como propdsito utilizar el conocimiento, en este trabajo se
buscd aplicar los conocimientos obtenidos en la Maestria. Después de haber
hecho el estudio de los ambientes externo e interno se procedié a hacer el plan
estratégico, que permitio dar los principales lineamientos que debe realizar la

organizacion para el cumplimiento de su vision.

d) Descriptiva. - tiene como finalidad enunciar las caracteristicas del fendmeno de

estudio.

3.2 Poblacion o muestra

Para el desarrollo de esta investigacion se tom6 una muestra aleatoria de 40
personas con un rango de edad de entre 18 a 30 afios de edad sin tomar en
cuenta el género de los mismos, cabe mencionar que la poblacion de H.
Matamoros Tamaulipas es de 520 367 personas (INEGI, 2015) y que también
cuenta con 20419 establecimientos econdmicos con menos de 250 empleados
por los cuales entran en la categoria de micro, pequefia 0 mediana empresa

segun los datos que nos proporciona. (DENUE, 2019)
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3.3 Seleccioén del instrumento

Se elabord una encuesta de 10 preguntas tomando en cuenta secciones como
deseos para iniciar una empresa, motivos, caracteristicas del emprendedor,
preferencias de sectores, ventajas competitivas, administracion, finanzas y
aspectos legales. Dicho cuestionario consta de preguntas de tipo variado: hay de
tipo cerrado, puesto que son dicotdmicas, “si” o “no”. También hay de opcidn
multiple, porque estas proporcionan informacion limitada y se solicité al

encuestado que eligiese la respuesta que mejor concordara con su opinion.

3.4 Plan de recoleccion

El proceso de recoleccién de datos fue gracias a la elaboracion de la encuesta via
“Google Formularios”, este portal ayuda distribuyendo dichas encuestas mediante
internet a los empresarios, recolectando datos y plasmandolos en hojas de calculo

o graficamente, facilitando asi el proceso.

3.5 Guia metodologica

Este proyecto ha sido realizado para conocer y determinar las necesidades,
gustos y deseos de las personas que tengan en mente crear o fortalecer su
negocio o emprendimiento. A continuacién, se muestra la Guia Metodolégica y
sus 6 pasos basicos a seguir, no obstante, antes de llevar esta metodologia, se

debe tener presente lo siguiente:

» La Guia es un instrumento de apoyo, no una regla estricta a ser seguida, ya que
las realidades de cada localidad o pais son distintas; de esta manera, la Guia sera

adaptada a la realidad de cada emprendimiento.

* La Guia no es un documento estatico. Es un documento en constante cambio y

crecimiento.
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Dicho lo anterior podemos concluir que la guia metodoldgica incluye los siguientes

pasos:

1. Estrategia: Mision, vision, valores, Analisis FODA, objetivos y metas

La mision esta definida por lo que pretende cumplir, lo que pretende hacer y para
quién lo va a hacer. La vision es la situacién futura que desea tener. Es importante
determinar el alcance para tener una meta y objetivos bien trazados. Uno de los
mejores métodos para analizar el proyecto es hacer un analisis FODA. Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas. Es un diagnéstico de la empresa.
Ayudara a plantear las acciones que se deben poner en marcha para aprovechar
las oportunidades detectadas y a preparar la organizacion contra las amenazas

teniendo conciencia de las debilidades y fortalezas.

2. Analisis de mercado: Los productos o servicios, Ventaja competitiva,
Precio, canales de distribucion, plan de promocion, analisis de mercado,

segmentacion del mercado y competencia.

Para hacer un estudio de mercado necesitamos conocer el mercado al que nos
vamos a dirigir y tener gran cantidad de datos, es fundamental a la hora de
empezar un negocio. La mejor forma de resolver todas las dudas de si el negocio
va a funcionar es estudiar el mercado y ver si el negocio o producto encajara en
ese mercado. Servira, también, para darle el enfoque mas oportuno al negocio.
Por eso, es conveniente que seas el mismo emprendedor el que realice este
estudio. Un estudio de mercado basico debe analizar a la competencia, analizar al
cliente o consumidor y preparar una estrategia. Debe completarse con datos
basicos como tipo de productos que se venden, precios y ventajas competitivas,
canales de distribucion y valor diferencial que aportamos que puede ser menor
precio, mas calidad o un producto con poca oferta en nuestra zona de actuacion.
Para hacer un estudio de mercado tenemos que recurrir a fuentes oficiales para

obtener datos, estadisticas e informes econémicos. (Urbina, 2013)
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3. Analisis técnico: Instalaciones, localizacién, maquinaria y equipo, disefo
de procesos de produccion, definicion de capacidades de produccion y
comercializacion, requerimientos de activos, plan de compras, inversiones

requeridas.

El estudio técnico puede subdividirse a su vez en cuatro partes, que son:
determinacion del tamafo optimo de la planta, determinacién de la localizacion

optima de la planta, ingenieria del proyecto y analisis organizativo, administrativo

y legal.

La determinacién de un tamafo 6ptimo es fundamental en esta parte del estudio.
Cabe aclarar que tal determinacioén es dificil, las técnicas existentes para su
determinacién son iterativas y no existe un método preciso y directo para hacer el
calculo. El tamafio también depende de los turnos a trabajar, ya que para cierto
equipo la produccion varia directamente de acuerdo con el numero de turnos que
se trabaje. Aqui es necesario plantear una serie de alternativas cuando no se

conoce y domina a la perfeccion la tecnologia que se empleara.

Acerca de la determinacion de la localizacion 6ptima del proyecto, es necesario
tomar en cuenta no soélo factores cuantitativos, como los costos de transporte de
materia prima y del producto terminado, sino también los factores cualitativos,
tales como apoyos fiscales, el clima, la actitud de la comunidad, y otros. Recuerde
que los analisis deben ser integrales, si se realizan desde un solo punto de vista

conduciran a resultados poco satisfactorios.

Respecto de la ingenieria del proyecto se puede decir que, en términos técnicos,
existen diversos procesos productivos opcionales, que son los muy automatizados
y los manuales. La eleccion de alguno de ellos dependera en gran parte de la
disponibilidad de capital. En esta misma parte se engloban otros estudios, como
el analisis y la seleccidn de los equipos necesarios, dada la tecnologia elegida; en
seguida, la distribucion fisica de tales equipos en la planta, asi como la propuesta
de la distribucion general, en la que se calculan todas y cada una de las areas

que formaran la empresa.
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Algunos de los aspectos que no se analizan con profundidad en los estudios de
factibilidad son el organizativo, el administrativo y el legal. Esto se debe a que son
considerados aspectos que por su importancia y delicadeza merecen ser tratados
a fondo en la etapa de proyecto definitivo. Esto no implica que deba pasarse por
alto, sino, simplemente, que debe mencionarse la idea general que se tiene sobre
ellos, pues de otra manera se deberia hacer una seleccién adecuada y precisa del
personal, elaborar un manual de procedimientos y un desglose de funciones,
extraer y analizar los principales articulos de las distintas leyes que sean de
importancia para la empresa, y como esto es un trabajo delicado y minucioso, se

incluye en la etapa de proyecto definitivo. (Urbina, 2013)

4. Analisis legal: Leyes y reglamentos que pudieran afectar o beneficiar a la

empresa, normas.

El establecimiento o constitucion de un negocio o empresa requiere el
cumplimiento de ciertos requisitos y tramites legales ante autoridades
gubernamentales, privadas y sociales. A continuacion, se enumeran algunas de

las dependencias a las que debera acudirse y los tramites que deben realizarse:

Secretaria de Relaciones Exteriores (en el caso de sociedades)

La Secretaria de Relaciones Exteriores (SRE), por medio de la Direccién General
de Permisos, articulo 27 constitucional, autoriza la constitucién de una sociedad.
Aqui la SRE resuelve si la denominacion o razén social no esta registrada con

anterioridad y autoriza la determinacion del objeto social.

86



Notario Publico/Registro Publico de Comercio (en el caso de sociedades)

La constitucion de la sociedad se formaliza mediante un contrato social
denominado escritura constitutiva, que establece los requisitos y reglas a partir de

las cuales habra de funcionar la sociedad. Entre otras cosas contienen:

1. Datos generales de los socios.
2. Objeto social.

3. Denominacion o razon social.
4. Duracion de la sociedad.

5. Importe del capital social.

6. Domicilio social.

7. Organo de administracion.

8. Vigilancia.

9. Bases para la liquidacion.

Secretaria de Hacienda y Crédito Publico

Dentro del mes siguiente a:

- Su constitucion, las sociedades (personas morales).

- Haber realizado situaciones juridicas que de hecho den lugar a presentacion de
declaraciones periddicas (apertura), las personas fisicas con actividades
empresariales y las personas morales residentes en el extranjero deben solicitar
su inscripcién en el Registro Federal de Contribuyentes de la Secretaria de
Hacienda y Crédito Publico (forma HRFC-1, en original y cinco copias), donde

reciben una clave que les identifica en lo subsecuente ante la autoridad fiscal.
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También la SHCP mantiene el Padron de Proveedores de la Administracion
Publica Federal, al que deben registrarse las empresas o personas que deseen
efectuar transacciones comerciales con las diferentes dependencias de la

administracion publica.
Secretaria de Salud

Las actividades relacionadas con la salud humana requieren obtener, en un plazo
no mayor de 30 dias, de la Secretaria de Salud o de los gobiernos estatales, una
autorizacion que podra tener la forma de: Licencia Sanitaria, Permiso Sanitario,
Registro Sanitario, Tarjetas de Control Sanitario. Esta licencia tiene por lo general

una vigencia de dos anos y debe revalidarse 30 dias antes de su vencimiento.

Instituto Mexicano del Seguro Social

El patrén (la empresa o persona fisica con actividades empresariales) y los
trabajadores deben inscribirse en el Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS),
dentro de un plazo no mayor de cinco dias de iniciadas las actividades. Al patrén
se le clasificara de acuerdo con el Reglamento de Clasificacion de Empresas y
denominacion del Grado de Riesgo del Seguro del Trabajo, base para fijar las

cuotas que debera cubrir.

Institucion Bancaria

En el banco seleccionado se abre la cuenta de cheques y se recurre a solicitar
financiamiento, se paga todo tipo de impuestos (al igual que servicios tales como
electricidad, teléfonos y gas entre otros) y se presentan declaraciones, aun

cuando no originen pago.

88



De igual manera, el patron y los trabajadores deben inscribirse ante el Sistema de
Ahorro para el Retiro (subcuentas IMSS e Infonavit, forma SAR-01-1, SAR-01-2,
SAR-04-1 o sus equivalentes en medios magnéticos). En el banco, mas adelante

se depositaran en forma bimestral las aportaciones correspondientes.

Sistema de Informacién Empresarial Mexicano

De acuerdo con la Ley de Camaras Empresariales y sus Confederaciones, todas
las tiendas, comercios, fabricas, talleres o negocios deben registrarse en el
Sistema Empresarial Mexicano (SIEM) con lo cual tendran la oportunidad de
aumentar sus ventas, acceder a informacién de proveedores y clientes
potenciales, obtener informacion sobre los programas de apoyo a empresas y

conocer sobre las licitaciones y programas de compras del gobierno.

Coparmex

En forma opcional, el patron puede inscribirse en la Confederacion Patronal de la

Republica Mexicana (Coparmex).

Sindicato

Aun cuando no existe obligacién legal de afiliar a los trabajadores ante algun
sindicato, los trabajadores pueden constituirse en sindicato cuando se conjunten
mas de veinte trabajadores en activo. En la practica los diferentes sindicatos,
reconocidos por las autoridades del trabajo en el ambito federal o local, buscan
forzar la contratacién colectiva de los trabajadores y su respectiva afiliacion, por lo
que es conveniente entablar platicas con alguna central obrera antes de

constituirse, y asi no tener que negociar bajo presion.
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Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica

Al iniciar operaciones y posteriormente cada afo, se debe dar aviso de
manifestacion estadistica ante la Direccidon General de Estadistica, dependiente

del Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica (INEGI).

Secretaria de Economia

Esta secretaria (SE) debe verificar y autorizar todos los instrumentos de medidas
y pesas que se usen como base u objeto de alguna transaccidon comercial.
Reglamenta y registra las Normas Oficiales Mexicanas (NOM) que son
obligatorias para ciertos productos (instrumentos de medicién y prueba, ropa y
calzado, salud, contaminantes, entre otros). También existen normas opcionales,
cuya adopcion permite la autorizacion para el uso del sello oficial de garantia,
siempre y cuando se cumplan con las especificaciones de un sistema de control
de calidad. Asimismo, puede emitir, a peticion y segun previa comprobacion, un
certificado oficial de calidad. La Secretaria (SE) estipula y controla los registros de

las marcas, nombres comerciales, patentes y otras formas de propiedad industrial.

Cuando la empresa tiene accionistas o socios extranjeros se debera inscribir en el
Registro Nacional de Inversidon Extranjera que se lleva en la SE. Por ultimo, se
recomienda visitar el sitio web de esta secretaria www.siem.gob.mx porque en ella
se localizan muy diversos programas de apoyo para las empresas que radican en

el pais.

Secretaria del Medio Ambiente, Recursos Naturales y Pesca

Las empresas que emitan a la atmdsfera olores, gases, o particulas sdlidas o

liguidas deben solicitar una licencia de funcionamiento expedida por esta
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secretaria (SEMARNAP). Estas emisiones deberan sujetarse a los parametros

maximos permitidos por la ley.
Secretaria del Trabajo y Previsién Social

Todos los negocios deben cumplir con el Reglamento Federal de Seguridad,

Higiene y Medio Ambiente de Trabajo y Normas Relativas.

Comision Nacional del Agua

En caso de no estar conectado a alguna red de agua potable y alcantarillado se
debe solicitar permiso ante la Comision Nacional del Agua para obtener derechos
de extraccion de agua del subsuelo, y de igual manera se deben registrar las

descargas. En ambos casos se origina el pago de derechos.

Otras autorizaciones

Como las relativas a la Comision Federal de Competencia, Comision Federal de
Electricidad, Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, entre otras. (SIEM,
2019)

5. Analisis social: A quién se beneficia con el negocio y como repercute en

la sociedad.

El analisis social consta basicamente en considerar los costos sociales que las
decisiones o actividades econdmicas generan, tales como contaminacion,
modificacion del equilibrio ecolégico, enfermedades laborales, etc. Por ello es
importante ya que cada vez es mas solicitada y respetada una empresa o negocio
que vincula sus actividades econdmicas a sus preocupaciones sociales y
ambientales, en relacidn con sus trabajadores, accionistas, inversionistas y

consumidores.
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6. Analisis financiero: Prondsticos de ingresos, prondsticos de costos y
gastos de produccion, programa de inversion, costos de comunidad,
requerimientos de financiacion, forma de generar efectivo, rendimiento

esperado.

Su objetivo es ordenar y sistematizar la informacion de caracter monetario que
proporcionan las etapas anteriores y elaborar los cuadros analiticos que sirven de
base para la evaluaciéon econémica. Comienza con la determinacion de los costos
totales y de la inversion inicial a partir de los estudios de ingenieria, ya que estos
costos dependen de la tecnologia seleccionada. Continua con la determinacion de

la depreciacion y amortizacion de toda la inversion inicial.

Otro de sus puntos importantes es el calculo del capital de trabajo, que, aunque
también es parte de la inversidon inicial, no esta sujeto a depreciacién ni a
amortizacion, dada su naturaleza liquida. Los aspectos que sirven de base para la
siguiente etapa, que es la evaluacién econdmica, son la determinacion de la tasa
de rendimiento minima aceptable y el calculo de los flujos netos de efectivo.
Ambos, tasa y flujos, se calculan con y sin financiamiento. Los flujos provienen del

estado de resultados proyectados para el horizonte de tiempo seleccionado.

Cuando se habla de financiamiento es necesario mostrar como funciona y como
se aplica en el estado de resultados, pues modifica los flujos netos de efectivo. De
esta forma se selecciona un plan de financiamiento, y se muestra su calculo tanto
en la forma de pagar intereses como en el pago del capital. Asimismo, es
interesante incluir en esta parte el calculo de la cantidad minima econdémica que
se producira, llamado punto de equilibrio. Aunque no es una técnica de
evaluacion, debido a las desventajas metodoldgicas que presenta, si es un punto
de referencia importante para una empresa productiva la determinacién del nivel
de produccion en el que los costos totales igualan a los ingresos totales. (Urbina,
2013)
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CAPITULO IV RESULTADOS
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4.1 Encuesta

Se elaboré una encuesta de 10 preguntas tomando en cuenta secciones como
deseos para iniciar una empresa, motivos, caracteristicas del emprendedor,
preferencias de sectores, ventajas competitivas, administracion, finanzas y
aspectos legales. Dicho cuestionario consta de preguntas de tipo variado: hay de
tipo cerrado, puesto que son dicotdmicas, “si” o “no”. También hay de opcion
multiple, porque estas proporcionan informacion limitada y se solicité al

encuestado que eligiese la respuesta que mejor concordara con su opinion.

Estas preguntas fueron realizadas a 40 personas aleatorias de 18 a 30 afos sin
importar su género o nivel educativo, esta encuesta fue realizada a personas de la

localidad de Matamoros, Tamaulipas.

1. i Tienes conocimiento sobre el emprendimiento?

40&nbsprespuestas

® si
® No

2. ¢(Alguna vez has emprendido algun negocio propio?

40&nbsprespuestas

® s
® No
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3. ¢Le gustaria emprender un negocio propio?

40&nbsp;respuestas

® si
® No

4. ;Cual es el motivo principal para iniciar su negocio?

40&nbsp;respuestas

@® Econdmico

@ Fiexibilidad

@ Desarrolio Personal

@ Creacidn de nuevos empleos

® Otro

5. (Qué sector le interesa mas para emprender?

40&nbsp;respuestas

@® Comercial

@ Servicios Personales
@ Servicios Piblicos
@ Sector Turistico

® Otros
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6. (Cual es su nivel de conocimiento sobre finanzas?

40&nbsp;respuestas

® Nada
® Poco

a @ Mucho

7. ¢Conoce como conseguir financiamiento por parte del gobierno?

40&nbsp;respuestas

®si

® No
8. ;Conoce como construir una empresa?
40&nbsp;respuestas

® si

® No
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9. (Conoce acerca de las licencias y permisos legales requeridos para
iniciar operaciones?

40&nbsp;respuestas

® si
® No

10. ;Esta interesado en aprender lo necesario para emprender?

40&nbsp;respuestas

® si
® No
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CAPITULO V CONCLUSIONES
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5.1 Conclusiones

En este presente capitulo se hace un pequefo resumen, se consideran en
primera instancia los antecedentes que llevaron a su realizacién como el
problema que se resuelve. Por ultimo, se dan las conclusiones del trabajo y

algunas recomendaciones para investigaciones futuras.

Actualmente las condiciones sociales, tecnologicas, econdmicas, del medio
ambiente y la politica estan provocando cambios significativos para las empresas,
todo esto gracias a un mundo mas globalizado e interconectado, sin restricciones
para comercializar productos o servicios a cualquier parte del mundo, donde las
empresas estan siendo exigidas cada dia mas por un mercado que esta en
constante cambio. Ya no es suficiente competir en un mercado local, estar
desactualizado o indiferente a los cambios globales son la diferencia para el

desarrollo y la existencia de las micro, pequefas y medianas empresas.

En resumen, las MIPYMES a pesar de ser las mayores contribuyentes al PIB de
la mayoria de las economias, carecen de apoyo o no tienen el conocimiento para
utilizar el disefio con eficacia, por lo tanto, no invierten en capacitaciéon, recursos
humanos o financieros; ya que ven estos como un gasto y no como una inversion.

El resultado es el estancamiento y la limitacion del desarrollo econémico.

Finalmente, en el aspecto personal, el conocimiento en profundidad de este tema
ha trasformado mi entendimiento de como funcionan las empresas y de sus
necesidades para su mejor desempenio. El desconocimiento del tema, los
multiples y contrarios pensamientos sobre las dificultades del emprendimiento han
sido reemplazados por habilidades y deseos por aprovechar esta oportunidad

para fomentar y enriquecer la cultura del emprendimiento que todos llevan dentro.
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ANEXO 1 GUIA

PLAN DE NEGOCIOS

El plan de negocios es una hoja de ruta y/o el documento de presentacién
con la que el emprendedor, el empresario o el equipo directivo de una
organizacion transmitira tanto los conocimientos que acredita sobre el negocio y
su mercado como la propia solidez y rentabilidad empresarial que proyecta la idea

que promueve.

Bateman y Snelll explican que el plan de negocios es un paso de planeacion
formal que se concentra en la empresa entera y que describe todos los elementos

implicados en el comienzo de la misma.

La importancia de los planes de negocios para la organizacion ha crecido tanto en
los ultimos tiempos, sobre todo con la apertura a un mercado global que exige
que las empresas sean competitivas, es decir: tener un buen precio, calidad en
los productos, entregas a tiempo y con cumplir con las especificaciones que el

cliente solicite y la aportacién que realiza M. Porter

Bajo este horizonte de mercado en el que se mueve los negocios, las compafias
se ven obligadas a planear su negocio y visualizar el comportamiento del mismo a
través del tiempo, por lo que elaborar un plan de negocio resalta la importancia en
un contexto real. Un plan de negocio se le denomina segun Longenecker, un
documento en el que se describe la idea basica que fundamenta una empresa y
en el que se describen consideraciones relacionadas con su inicio y su operacion
futura, otro concepto menciona que es una forma de pensar sobre el futuro del
negocio: a donde ir, como ir rapidamente, o que hacer durante el camino para
disminuir la incertidumbre y los riesgos (More 2006). Se podra tener una serie de
definiciones, pero lo trascendental en la realizacion de un plan de negocios es

tener en cuenta los principales elementos que lo forman.
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Casi todos tienen una idea, aunque se vaga de lo que es un plan de negocios, y
muy posible que la mayoria se haya enfrentado con la necesidad de preparar uno.
Sin embargo, no es frecuente hallar una metodologia clara que indique una

manera rapida y eficaz de como debe ser elaborado para cumplir su mision.

IMPORTANCIA DEL PLAN DE NEGOCIOS

La planificacion y por tanto el plan de negocios se considera necesario porque:

Permite tener claros los objetivos y a donde se quiere ir.

Orienta las acciones hacia el cumplimiento de dichos objetivos.

Asigna responsabilidades para que se sepa quién tiene que llevar a cabo cada
accion.

Aprovecha mejor las oportunidades.

Prevé las circunstancias y actua en consecuencia. Reacciona mejor y a tiempo.
Coordina las actividades.

Permite asignar los recursos para tenerlos preparados y dispuestos.

Incorpora y comparte los objetivos y por tanto los intereses.

Evita acciones no deseadas, conflictos e interpretaciones erréneas o no alineadas
con el propdsito perseguido.

Ayuda a crear métodos y disciplinas de trabajo.

Establece guias para la elaboracién de presupuesto, incluyendo financieras
basadas en sus expectativas y su experiencia en el campo de su negocio.

Permite una vision global mas clara y resumida de la empresa.

Identifica errores y desviaciones a tiempo para corregirlos, disminuyendo efectos
negativos, consecuencias graves y facilitando la adopcion de soluciones cuando
aun se esta a tiempo.

Otorga credibilidad a la empresa y al equipo directivo frente a agentes externos e

internos.
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Por tanto, un PN debe expresar adecuadamente:

Ddénde se encuentra la organizacion.

Qué se debe hacer.
Quién lo debe hacer.

Cuando debe hacerse.

Como ha de hacerse.

Concuerdan los autores en que resulta obvio, que una de las principales utilidades
de un plan de negocios es para definir la creacion de una nueva empresa y como

guia para orientar el proceso.

ESTRUCTURA DE UN PLAN DE NEGOCIOS

DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Decidir como sera el negocio y lo que sera dentro de 5 afos, es la mas
importante de las decisiones que tiene que hacer. Todo esfuerzo de la planeacion
estd basado en la percepcion que se tenga del negocio. De no tener claro las
actividades centrales, las oportunidades de éxito se veran drasticamente

reducidas.
La descripcion del negocio debera responder las siguientes preguntas basicas:

¢ Cual es el negocio? ¢El negocio consiste en una actividad comercial o la
prestacion de un servicio? ¢ Cuales son los productos o servicios?

¢, Quiénes seran los clientes?
¢, Cual es el estado actual de su negocio? ; Es de reciente creacion?

¢ Cual es la estructura del negocio? ;se trata de una persona fisica con actividad

empresarial o de una sociedad mercantil?
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4. ¢Por qué se piensa que el negocio sera redituable y continuara creciendo?

5.

¢, Cuando iniciara el negocio?
¢, Cuantas horas al dia y dias de la semana se piensa dedicar al negocio

ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

En algunas otras literaturas lo podemos encontrar como descripcion del
concepto comercial y del negocio; el objetivo de este apartado es describir el tipo
de servicio. El perfil de la empresa sera el punto de partida para la determinacién
del lugar en el que se encuentra la compafia y del sitio al que deberia llegar. Asi,
determinara el propodsito basico de la empresa y se clarificara la orientacion

geografica, ademas se evaluara la situacion competitiva de la empresa.

En este apartado se desarrollan los siguientes conceptos:

MISION

VISION

VALORES
OBJETIVOS Y METAS

POLITICAS

El perfil de la empresa, su orientacion y sus valores son importantes para disefar
las estrategias. Se debe establecer el clima organizacional y determinar la
direccion de la empresa a través de su vision. Por consiguiente, sus valores,
preferencias y actitudes respecto de los riesgos tienen que ser estudiados

cuidadosamente porque repercuten en la estrategia.

Se debe tener claro los siguientes puntos:

1. ;Qué tipo de negocio piensa establecer?

2. ¢Qué producto y servicio planea ofrecer?

3. ¢Qué mercados piensa servir, cual es su tamano y que oportunidades tendra en
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ellos?

¢Por qué piensa que su negocio va a satisfacer esos mercados mejor que la
competencia?

¢ Qué razones ha tenido para localizar su negocio en ese sitio en particular?

¢ Dispone del personal necesario para operar?

¢ Cuales son las razones ha tenido para localizar su negocio en ese sitio en

particular?

Al dar respuesta a estas preguntas sera mas facil desarrollar el perfil de la
empresa, establecer las politicas que se convertiran en reglas para su negocio y

que nadie puede romper sin una razén de peso.

Al describir cada idea debemos de hacerlo de la manera mas clara y simple que

se pueda.

MISION

Algunos autores lo denominan también “propdsito”. Es la respuesta a la
pregunta ;Cual es nuestro negocio? La mision representa la razon de ser de la
empresa, considerando sobre todo el atractivo del negocio en el entorno en el que
la empresa opera. La misidn de la empresa esta intimamente ligada a la vision de
la misma y representan la actividad a la que se dedica, como se llevara la

actividad y en qué se diferencia positivamente de las demas.
Es necesario que la misién incluya la respuesta a las siguientes cuestiones:

Especificar a qué productos o servicios se ofrece la actividad.

Diferenciacion, identidad e innovacion de la empresa, de forma que se exprese la
ventaja competitiva y sostenible en el tiempo ante sus competidores.

Valores que identifiquen a la empresa, a su personal y/o la actividad.

Cdémo se gestionara la interactuacion de la empresa con su entorno (empleados,

proveedores, socios, clientes, administracion local, etc.)

Teniendo en cuenta lo anterior, sera mas facil definir una misiéon con un enfoque

adecuado, destacando desde el principio y de forma concreta, las ventajas, las
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diferencias y los valores que representaran a la empresa a lo largo de toda su
trayectoria o, por lo menos, a lo largo del horizonte temporal definido en el plan de

negocios.

Desde una microempresa hasta una gran empresa, sin importar el tipo de servicio

que brinde debe contar con una mision.

VISION

Jack Fleitman define la vision como el camino al cual se dirige la empresa a largo
plazo, sirve de rumbo y aliciente para orientar las decisiones estratégicas de
crecimiento junto a las de competitividad. A través de la vision se define de
manera muy amplia lo que se espera a futuro de la empresa, cual es el alcance,
crecimiento y reconocimiento efectivo, y el porqué de ese reconocimiento. Es
decir, conjunto de ideas generales que proveen el marco de referencia de lo que

una empresa quiere y espera ver en el futuro.

Como sefalan los autores la vision de contener ciertas caracteristicas que

permitan su entendimiento.
Caracteristicas que debe cumplir toda vision:
1) Dimension del tiempo.
2) Integradora.
3) Amplia y detallada.
4) Positiva y alentadora.
5) Realista -Posible.

6) Consistente.
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VALORES

Los valores constituyen el cimiento de la empresa y generan beneficios para las
personas y empresas que los aplican. Autores sefial que no es mas que cultura
organizacional, que es basicamente un concepto constituido por el conjunto de
creencias, valores y patrones de comportamiento que identifican a una empresa
de otra. Son la conviccion que los miembros de una empresa tienen en cuanto a
preferir cierto estado de cosas por encima de otros (la honestidad, la eficiencia, la

calidad, la confianza, etc.).

Los valores benefician el desempefio en tres aspectos claves, proveen una base
estable (guia) sobre la cual se toman las decisiones y se ejecutan las acciones;
forman parte integral de la proposicion de valor de una empresa a clientes y
personal y motivan y energizan al personal para dar su maximo esfuerzo por el
bienestar de su compania. Asi se crea una fuente de ventaja competitiva que es
dificil de replicar ya que se fundamenta en valores propios y unicos de la

organizacion.

Cuando los valores estan alineados con el desempefio, las personas que laboran

en una compania presentan actitudes como:

Compromiso con el logro de la calidad y satisfaccion del cliente
Sentido de pertenencia y responsabilidad en sus acciones
Saben que su opinion es escuchada

Observan una conexion directa entre su labor y los objetivos de la firma.
Estas actitudes y el hecho de compartir los mismos valores hacen que se

presenten los siguientes beneficios dentro del talento humano de la empresa:

Moral alta
Confianza

Colaboracion
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Productividad
Exito

Realizacion

Milton Rokeach menciona que los valores identifican las prioridades claves para
que la organizacion sobreviva y prospere, minimizando asi el gasto de recursos
financieros, energia y tiempo, que a menudo surgen cuando hay decisiones y
operaciones que sirven a intereses alejados de lo mas importante para el buen

funcionamiento de la empresa.

OBJETIVOS Y METAS

Los objetivos y metas constituyen una de las partes mas importantes del
plan de negocios, ya que los objetivos deben ser establecidos una vez analizada
la situacion en la que se encuentra la empresa. Las metas son puntos concretos a
corto plazo, expresados en numeros, sin ellas sera dificil obtener el objetivo

final.

Los OBJETIVOS en un plan no es mas que la expresion simple y sencilla del
resultado esperado, para solucionar el problema en un tiempo determinado. El
objetivo describe el “que” se quiere alcanzar, eso si, con el maximo de seguridad
de que el tiempo en que se logra dicho resultado transcurra en la vigencia del
plan. Es la construccion y detalle de la situacion deseable, pero también viable y

factible.

La factibilidad no permite lo eventual, se construye con costos reales y se asegura

con recursos “a la vista” que se destinaran.
Los objetivos son CUALITATIVOS y al desarrollarlos deben ser:

Mediables
Alcanzables
Faciles de verificar

Alargo plazo
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Generales
Asi el plan de negocios debe de partir de los objetivos generales y a partir de ellos
con mas precision en las demas areas de intervencion, complementando con las

metas establecidas a cada uno.

Objetivos generales: se fijan y se someten en funcidén de la mision, vision y
politica de la empresa: deben ser concretos, realistas y coherentes entre si y en
relacion con la mision y vision. Estos objetivos condicionan el resto de objetivos
de la empresa, dando pie a la creacion de metas que permitan llegar a la

ejecucion de los primeros.

Los objetivos especificos; son definidos por cada departamento de la
empresa en funcion a sus caracteristicas, sus necesidades y recursos con los que
se disponga. Para la implementacion de estos objetivos es necesario; la definicidon
y puesta en marcha de las diferentes metas departamentales y la realizacion de

planes de accién y estrategias para cada departamento.

Una META es la CUANTIFICACION del “resultado esperado”, en el tiempo. En
cuanto a las metas; estas son indispensables para definir el rumbo a seguir y

evaluara si el camino es correcto o hay que corregirlo.
Las metas deben contar con las siguientes caracteristicas:
Tomar en cuenta fines y medios

Son mediables

Concretas, realistas y congruentes

Tener un tiempo definido para su logro

Estar por escrito

Tener metas individuales y por grupos.
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Sin una meta definida con las cualidades mencionadas no podran diseharse
adecuadamente las estrategias y no habra un buen juicio en la asignacion de

recurso y por la tanto en su utilizacion.

Vale notar que no siempre el periodo definido para alcanzar una meta puede ser
menor que el que se requiere para logar un objetivo, esto quiere decir que, con un

cumplimiento de metas sucesivas, puede lograrse un objetivo.

El establecimiento de los objetivo y metas sigue un proceso gradual y va
emanando de los niveles superiores hacia los inferiores, de manera que los
objetivos y metas a alcanzar no son iguales para todos los miembros de la

empresa, sin embargo, todos guian a un mismo fin; el crecimiento empresarial.

POLITICAS

La literatura menciona que las politicas son declaraciones o nociones generales
que guian los razonamientos de los administradores cuando toman decisiones.
Las politicas aseguran que las decisiones se enmarquen en ciertos limites vy

tienen como finalidad guiar a los empresarios en las decisiones a tomar.

Antonio Borello define las politicas como una declaraciéon escrita o implicita de las
intenciones y principios de una empresa en relacién a su mision y comportamiento
general, que a su vez proporciona un marco de referencia para el establecimiento

de objetivos, estrategias y planes de accion.
El empresario debe definir las politicas de la empresa y asegurar que la misma:

Sean apropiadas a la naturaleza de sus actividades, productos y/o servicios
Proporcione un marco para establecer y revisar los objetivos, estrategias y planes
de accion

Esté documentada, implantada, mantenida al dia y ha sido comunicada a todos
los empleados.

Esté a disposicidn del publico.

PLANEACION ESTRATEGICA
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Steiner (1995) afirma que la planeacion estratégica consiste en la identificacion
sistematica de las oportunidades y peligros que surgen en el futuro, los cuales,
combinados con otros datos importantes, proporcionan la base para que una
empresa tome mejores decisiones en el presente. Ello implica entre otras cosas,

la elaboracion de multiples planes para alcanzar su vision y mision.

Finalmente, es importante tener claro desde ya que el caracter “estratégico” de un
proceso de planificacion no se consigue por el simple hecho de aplicar un
procedimiento de construccion del mismo, sino que se obtiene en base a la
existencia de un liderazgo en la direccion de la organizacion que permita motivar
a los funcionarios a encauzar todos sus esfuerzos y recursos organizacionales en

torno a la consecucioén de los objetivos que persigue el plan.

ANALISIS FODA

La planeaciéon estratégica es un esfuerzo administrativo que sirve para
anticipar condiciones futuras tomando decisiones presentes a través de un
documento llamado plan; aunque muchas empresas estan habituadas a
desarrollar planes, suelen enfrentar ciertos problemas para recopilar y ordenar la
informacion relativa a las condiciones de operacion y los recursos del negocio, lo
que afecta de manera directa la adopcion de estrategias competitivas y por tanto

la elaboracién y ejecucion de un plan.

Uno de los aspectos fundamentales de la planeacion estratégica lo constituye el
anadlisis situacional, también conocido como analisis FODA (fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas), el cual posibilita la recopilacion y uso de
datos que permiten conocer el perfil de operacion de una empresa en un
momento dado, y a partir de ello establecer un diagndstico objetivo para el disefio
e implantacion de estrategias tendientes a mejorar la competitividad de una
empresa. El analisis FODA es aplicable a cualquier tipo de empresa sin importar
su tamafo o naturaleza, es una herramienta que favorece el desarrollo y
ejecucion de la planeacién formal, es por eso que resulta conveniente que los

responsables de las decisiones administrativas cuenten con un procedimiento
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para la elaboracion de un diagndstico situacional (FODA), que facilita la toma de

decisiones y el desarrollo de estrategias.

El diagndstico situacional FODA es una herramienta que posibilita conocer y
evaluar las condiciones de operacion reales de una empresa, a partir del analisis
de esas cuatro variables principales, con el fin de proponer acciones y estrategias
para su beneficio. Las estrategias de una empresa deben surgir de un proceso de
analisis. Con atencién de recursos y fines, ademas ser explicitas, para que se

constituyan en una “forma” viable de alcanzar sus objetivos.

Esto es de lo mas importante si se pretende que las estrategias propuestas se
relacionen con la competitividad de una organizacién. La competitividad de un
negocio se relaciona con su capacidad de crear bienes o servicios con valor
afiadido que le permita conservar o incrementar su posiciéon de mercado frente a

sus competidores.

Analisis Interno. - Para el diagnéstico interno sera necesario conocer las
fortalezas que intervienen para facilitar el logro de los objetivos, y sus limitaciones
que impiden el alcance de las metas de una manera eficiente y efectiva. En el
primer caso estaremos hablando de las fortalezas y en el segundo de las
debilidades. Como ejemplos podemos mencionar: Recursos humanos con los
que se cuenta, recursos materiales, recursos financieros, recursos tecnoldgicos,

etc.

Analisis Externo. - Para realizar el diagnéstico es necesario analizar las
condiciones o circunstancias ventajosas de su entorno que la pueden beneficiar;
identificadas como las oportunidades; asi como las tendencias del contexto que
en cualquier momento pueden ser perjudiciales y que constituyen las amenazas,
con estos dos elementos se podra integrar el diagndstico externo. Algunos
ejemplos son: el Sistema politico, la legislacion, la situacion econdmica, la
educacion, el acceso a los servicios de salud, las instituciones no

gubernamentales, etc.
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FORTALEZAS

Aspectos en que se dispone de una ventaja favorable que nos situa en una
buena posicion. Tienen su origen en el interior de la organizacion.
Generalmente provienen de recursos valiosos de los que dispone la empresa, vy

que pueden ser tanto materiales como humanos.

OPORTUNIDADES

Son los aspectos que ofrecen alguna opcion o alternativa interesante y positiva
para el desarrollo de la idea, o bien de la empresa ya en funcionamiento. Suelen
ser factores que provienen del exterior. Los mas importantes son los derivados
de la existencia de mercados atractivos y con posibilidades de ser acometidos,

es decir, la existencia de oportunidades de negocio.

DEBILIDADES

Aspectos negativos de origen interno que suponen limitaciones o dificultades y
deben ser combinados. Se hallan con frecuencia en las carencias de recursos o

ausencias de capacidades, tanto materiales como humanas.

AMENAZAS

Todo aquello que plantea una amenaza o un riesgo. Provienen del exterior. Los
mas serios suelen ser la existencia de otros competidores, pero también
posiciones de fuerza por parte de clientes o proveedores, productos

sustitutivos, mercados decadentes, amenazas legislativas, etc.
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PLAN DE MARKETING

La mercadotecnia puede tener diferentes significados dependiendo el tipo de

persona que lo describa.

El diccionario Webster define a la mercadotecnia como “el acto o proceso de
vender o comprar en un mercado” Algunos otros lo definen la mercadotecnia como

un lugar especifico en donde los bienes son vendidos al mayoreo o al menudeo.

Hal B. Pickle y Royce L. Abrahamson describe la mercadotecnia como la forma
por la cual la empresa llegara a sus clientes y los tendra dentro del mercado
determinando. Dentro del plan de negocio es la seccion que describe los
beneficios que el producto o servicio ofrecera al cliente, y el tipo de mercado que
existe en él. Se debe presentar las estrategias de marketing, incluidos los métodos
de identificar y atraer a los clientes; la estrategia de la fijacién de precios, enfoque
de ventas, tipo de fuerza de ventas y los canales de distribucién; los tipos de
promociones de ventas y publicidad; y las politicas de crédito y de fijacion de

precios.

EL MERCADO

Otro punto que no debemos olvidar es conocer a fondo el mercado, es decir las

personas que compraran el servicio.

David H. Bangs sefala la importancia de decidir qué clientes preferir, a qué
mercado introducirse o cual abandonar y la importancia de hacerlo
cuidadosamente. El entrar o abandonar un mercado es una estrategia de gran
trascendencia que requiere una meticulosa planeacion. Un negocio necesita de
clientes que compren el producto a un precio que le reditue utilidades; estos deben
ser en cantidad suficiente y por un largo periodo, con la finalidad de mantener vivo

el negocio y lo mas importante en crecimiento.

La identificacion de su mercado requiere de un raciocinio légico y responderse:

¢ Quién necesita el o producto o servicio?
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Se debe empezar con su experiencia en el negocio lo que sabe de él, empezar

con aquellos que se estimen seran mejores clientes una vez iniciado su negocio.
Las preguntas que se deben responder son:

1. ¢Cuales son sus mercados?

2. ¢En cuales de ellos estan presente?

3. ¢Qué productos estan comprandose en esos mercados?

4. ¢Quién estd comprando esos productos?

5. ¢Como caracterizaria a sus mercados? Se debe elegir al mejor cliente y

prospectos, para eso se deben tener en cuenta algunos criterios:

Para individuos

e Edad

e Sexo

e Clase social

o Pasatiempos

o Estilo de vida

e Nivel de educacion
e Ocupacién

¢ Nivel de ingresos

6. ¢Por qué estas personas le compran a mi empresa?

7. ¢Por qué nos compran a nosotros y no a la competencia?

8. ¢Qué es lo que nos compran? ;Cuando nos lo compran?

9. ¢(Como y dénde podremos encontrar mas personas como ellos?

10. ¢, Cual es el tamaro del mercado?
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11.

12.

13.

14.

15.

16.

¢ Qué personaje del mercado atiende?

¢, Cual es el crecimiento potencial de su mercado?

¢ En tanto el mercado crece, su participaciéon aumenta o disminuye?
¢ Qué tan competitivo es el mercado?

¢, Como atraera y mantendra esos mercados?

¢, Coémo puede expandir esos mercados?

Segmentar y clasificar a sus clientes incluso tiene sentido en los negocios mas
pequefios. Con ello se logra especificar el mercado y no perder tiempo, esfuerzo y
dinero en aquellos que no sera un consumidor potencial. No debemos olvidar
medir el tamano del mercado. Tener pocos clientes puede reducir la vida del
negocio hasta llegar a salir del mercado. Al desenvolver las preguntas podemos

obtener futuras estrategias.

Por tanto, el término mercado se define como un grupo de personas con
necesidades por satisfacer, dinero, y voluntad de gastarlo. La demanda del
mercado de cualquier producto o servicio tiene tres factores que deben
considerarse: personas con necesidades, poder de compra y comportamientos en

la compra. Existen diferentes tipos de mercado.

Mercado potencial:

Competidor directo. - producto igual
Competidor indirecto. - variantes en, calidad, precio

Competidor sustituto. - satisface necesidad, pero diferente categoria.
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NICHO DE MERCADO

Segun Philip Kotler, un nicho de mercado es un grupo con una definicion mas
estrecha (que el segmento de mercado). Por lo regular es un mercado pequefio
cuyas necesidades no estan siendo bien atendidas. Este debe tener necesidades
o deseos especificos y parecidos, existe la voluntad para satisfacer sus
necesidades o deseos, existe la capacidad econdmica, requiere operaciones
especializadas, existen muy pocas o ninguna empresa proveedora y debe tener

tamafio suficiente como para generar.

DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

Incorporar un producto o servicio al mercado no es nada facil. Diferenciar sus
productos o servicios de los de la competencia parte del conocimiento profundo
del producto o servicio. Uno de los aspectos mas importantes del plan de negocios
es justificar que el producto y en este caso muy especifico un servicio
odontoldgico va a satisfacer los gustos y las necesidades del mercado. Es
importante contestar las siguientes preguntas que ayudaran a comprender mejor

la posicion del mercado y le permitiran explicar que es lo “especial” de su negocio.

La pregunta clave no es: “; Cual es el servicio?” sino:
¢ Qué vende?
¢, Cual es la diferencia entre su producto y el que ofrece la competencia?

Si el producto o servicio es nuevo, original o notable. ;Qué lo hace diferente?
¢ Qué es lo que motivara a la gente a preferirlo?

¢, Si su producto o servicio no son unicos y especiales, qué hara que la gente le

compre a usted? ¢4 La atencion?, ;La amplia gama de servicios?
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El éxito del negocio viene de satisfacer las necesidades del mercado.

Las decisiones de promocion incluyen la seleccién de los métodos que van a
utilizarse en la comunicacion con los clientes meta. Los métodos de promocion
comprenden publicidad, promocion de ventas, relaciones publicas y venta

personal.

La promocidn trata de informar, recodar y persuadir a los clientes meta acerca de
la organizacion y sus productos. Con este objetivo, la organizacion primero debe
captar su atencion. Es necesario desarrollar interés, despertar deseo y generar

accion, a esta secuencia se le conoce como el proceso AIDA.

PUBLICIDAD DEL PRODUCTO: Se enfoca a promover especificamente bienes y
servicios identificados. La publicidad requiere: definir el blanco de la publicidad,
definir los objetivos de la publicidad, presupuesto, estrategia creativa, seleccionar

medios publicitarios y evaluar la efectividad.

PROMOCION DE VENTAS: Las actividades de promocion de ventas agregan
valor al producto porque los incentivos no lo acompainan ordinariamente. Los
incentivos estan disefados para inducir a los clientes finales y a los intermediarios

a que compren y para persuadir a los vendedores de la compafiia a que vendan.

RELACIONES PUBLICAS: Es la comunicaciéon disefiada para corregir
impresiones erroneas, mantener la voluntad de los publicos de la organizacion y
explicar las metas y propdsitos de la organizacién. Los anuncios principalmente

tratan de crear o enaltecer una imagen positiva para la organizacion.

A partir de esto se pretende dar sentido y direccion al tipo de mercadotecnia que
atraera a nuestro nicho de mercado y volvera atractivo nuestro negocio. Describir
las cuatro P (productos, precios, plazas, y promociones) que reflejen lo que

queremos ofrecer.
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Las 4Ps del

Marketing

FUENTE Kotler, Philip, Mercadotecnia

PRODUCTO

Es un conjunto de atribuciones tangibles e intangibles que incluye el
empaque, color, precio, prestigio del fabricante, prestigio del detallista y servicios

que prestan este y el fabricante.

1.- Elementos del producto 2.-Ciclo de vida del producto 3.- Manejo de lineas
4.-Desarrollo de nuevos productos 5.- Marcas

DEFINIR PRECIOS

Fijar precios es de suma importancia a la hora de desarrollar las estrategias de
comercializaciéon o mercadotecnia. Si bien el establecer precios no es cosa facil si

podemos contar con reglas basicas que faciliten la tarea.

1 PRECIO = PRODUCTO +SERVICIO + IMAGEN +
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GASTOS + UTILIDADES

Determinar los objetivos de su politica de precio
Establezca rangos de precios

Seleccione mecanismos flexibles para fijar precios.

Al igual que en los apartados anteriores el definir precios ayudara al desarrollo de

estrategias, politicas, marketing y el plan financiero.

El precio de los productos y servicios es una de las decisiones mas importantes
que un pequefo negociante tiene que tomar. Los precios que se establecen fijan la
imagen en el publico consumidor y casi siempre determinan el volumen de
negocios que recibira. Ademas, cada tipo de negocios pequefios, tienen diferentes

practicas de precios.

Se cuantifica sobre el producto o servicio un precio que resulte justo para los
clientes con una ganancia justa para la compafia. Las politicas de precio deben
proporcionar una guia para un determinado numero de areas. Los precios deben
fijarse de acuerdo con el mercado potencial que la empresa busca proveer. Deben
tomarse en cuenta las estrategias de precios de los competidores. Las decisiones
acerca de la fijacién de precios deben incluir consideraciones acerca de si adoptan
0 no precios especificos, sin variacion, o bien utilizar precios variables o una

politica de precios fijos.

Las empresas prestadoras de servicio casi siempre cobran por el numero de horas
invertidas en proporcionar los servicios. Algunos incluso cobran una cantidad por
el hombre que proporciona el servicio principal y otra tarifa por el ayudante. Esta
tarifa por hora incluye no solo salarios de servicio sino también los costos
indirectos, y todos los otros costos, y un margen de ganancias. Algunas empresas
cobran por el numero de horas efectivas invertidas en el servicio. Otras cobran el
numero de horas promedio que el trabajo hubiera requerido, sin importar el tiempo

invertido.

121



Existen diferentes tipos de costos a considerar para poder establecer el precio que
tendra cada servicio que ofrezcamos: costos fijos, costos variables, factor

demanda y factor psicologico.

CANALES DE DISTRIBUCION

También se le conoce con el nombre de distribucion. Incluye los canales

intermediarios que se usaran para que el producto llegue al consumidor final.
En este apartado los autores refieren responder las siguientes preguntas:

1. ¢Cual es la direccion de su negocio?

2. ¢Cuales son las principales caracteristicas fisicas del local que ocupa?

3. ¢Renta o el lugar que ocupa es de su propiedad?

4. ¢Qué mejoras requiere el lugar y cuanto costarian?

5. ¢Dispone de autorizacién oficial para instalar su negocio precisamente en ese

lugar?
6. ¢Qué otros negocios existen en esa zona?
7. ¢Por qué escogio ese sitio?

8. ¢Por qué razoén es la localizacion idénea para el negocio?

9. ¢Como afecta el sitio seleccionado a sus costos de operacion?

Importante mantener monitoreada la zona una vez ya puesto en marcha el
negocio, de esta forma podremos anticiparnos a los cambios y llevar una
estadistica del tiempo que se lleve en el negocio y poder identificar tendencias de

largo plazo.

También es importe de conocer a la competencia y para ello se debe considerar

las siguientes preguntas:

1. ¢Quiénes son los 5 competidores mas cercanos?
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2. ¢Cual es la situacién de sus negocios, estan creciendo o decreciendo?
3. ¢En qué se parecen, o se diferencian, sus operaciones?

4. ¢Se ha aprendido algo al observar sus operaciones?

PROMOCION

Se informa a los clientes acerca del producto, por medio de las funciones de
mercadotecnia tales como ventas personales y publicidad. Tiene como objetivo dar
a conocer el producto al cliente potencial, explicar sus ventajas y convencerlas
que el producto cubre sus necesidades mejor que los de la competencia ademas
debe darles otras soluciones alternativas en caso que no satisficiera todas sus

expectativas.
Estos son los elementos que constituye una promocion:

e Publicidad: es cualquier forma de comunicarse con el cliente, esto es informacion
de la empresa para dar a conocer a los clientes sus productos, marcas, servicios y

precios.

¢ Impulso de producto: es cualquier forma de promocion del producto utilizada en un

corto plazo, se da en épocas o en periodos entre otros impulsos.

e \Ventas personales: va a ser un modo de comunicacion y llegar a persuadir a que

adquieran se producto o servicio.

¢ Relaciones publicas: es una forma gratuita, esta tiene impacto consistente a través
de los medios de prensa, terceras personas que den a conocer a la empresa de

forma gratuita.

PLAN FINANCIERO

La tasa de fracasos de los pequenos negocios indica, que muchos comenten
errores fatales cuando se inician en el negocio. También indican que una de las

mayores causas de fracasos empresariales es la carencia del capital necesario
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cuando el negocio se inicia. ElI conocimiento del monto correcto de capital
necesario y las posibles fuentes de financiamiento son factores de extrema
importancia para el empresario de pequenos negocios. Muchos emprendedores
creen de manera equivocada que, si son capaces de rentar un lugar, de comprar
la maquinaria y de adquirir el inventario inicial, entonces poseen los recursos
necesarios para iniciar el negocio. Sin embargo, existen otros muchos costos que
requieren de una suma de dinero considerable. Las estadisticas refieren que los
desembolsos en efectivo durante los primeros meses son mayores que las

entradas de dinero que el mismo negocio genera.

Paul Gompers expresa “uno de los principales beneficios de elaborar un plan de
negocios es que obliga a los emprendedores a enfrentarse con honestidad a las
finanzas de la empresa. Eso se debe a que un plan de negocios no esta completo
sino hasta que los emprendedores puedan demostrar que todos los maravillosos
planes concernientes a estrategias, mercados, productos y ventas en realidad se
unificaran para crear juntos una empresa que se mantiene por sus propios

esfuerzos a corto plazo y que sera rentable a largo plazo.

Hay dos elementos fundamentales a considerar:

BALANCE

Es el estado financiero de la sociedad que consta de las masas patrimoniales:

activo y pasivo, que deben ser iguales, pues una es el origen de la otra.

Activo: conjunto de bines o derechos de que disponemos. Entre ellos, las

inversiones

Pasivo: origen de los recursos, deudas u obligaciones. Fuentes de financiamiento

EVALUACION DEL PROYECTO
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El objetivo sera identificar los criterios necesarios para tomar las decisiones
referentes a la ejecucion del proyecto. El proyecto se evaluara desde la

perspectiva economica y financiera para determinar la factibilidad del mismo.

Para ello se analizaran los flujos netos financieros y econémicos a lo largo del
horizonte de planeamiento, tomando en cuenta la Tasa de Rendimiento Esperada
0 TREMA. Para que el proyecto sea atractivo, el entorno de la inversion debera
ser mayor que la inversion realizada. Por tal motivo, se usura como instrumento de
medicion:

Valor Actual Neto: VANe y VANf

Tasa Interna de Retorno: TIRe y TIRf

Periodo de Recuperacién: Pre y PRf

VALOR ACTUAL NETO (VAN) Y TASA INTERNA DE RETORNO
(TIR)

VAN: Es un método de evaluacién para medir el valor presente Neto del proyecto
a través de la actualizacion de sus beneficios o flujos netos y costos, el factor de

actualizacion esta dado por el capital de la empresa.

VANE:

Se determina esta tasa a partir del flujo de caja econdmico.

VANE =1IT - Y FNA

Dénde:
IT: inversion total

FNA: flujos netos actualizados
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VANF:

Consiste en evaluar la realidad del proyecto incluyendo el financiamiento externo.

VANF = IP - 3 FNA

Dénde:
IP: inversion pro pia

FNA: Flujos netos actualizados

Por lo tanto:

Si el VAN es cero, la inversion es indiferente, ya que el inversionista gana justo lo

que esperaba obtener.

Si el VAN es mayor que cero, la inversidn es aceptable, ya que muestra cuanto

mas gana, por cobre lo que quiera ganar.

Si el VAN es menor que cero, la inversion se debe rechazar ya que, aunque no
indica perdida, significa cuanto falto para que el inversionista ganara todo lo queria

ganar.

TIR: Es el método que introduce el valor del dinero en el tiempo; su tasa de

descuento iguala al valor de los beneficios y al valor actual de los costos previstos.
TIRE: se obtiene a partir del Flujo de Caja econdmico

b) TIRF: se obtiene a partir del Flujo de Caja financiero
C) Por tanto:
Si TIR > TREMA: el proyecto puede ser aceptado debido a que la inversion

ganara mas del costo de los fondos utilizados para financiarlo.

Si el TIR = TREMA: es indiferente aceptar o no el proyecto.
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Si el TIR < TREMA: el proyecto no se debe aceptar; se ganara menos que el costo

de los fondos utilizados para financiarlo.

El estudio de evaluacién econdémica - financiera es la parte final de toda la
secuencia de analisis de la factibilidad de un proyecto. Esto sirve para ver si la

inversion propuesta sera econdmicamente rentable.

Por ultimo, el periodo de recuperacion se encuentra determinado por el afo
anterior a la recuperacion total mas el costo no recuperado al inicio del afo

dividido entre el flujo de efectivo durante el afo.

FINANCIAMINETO

El financiamiento de una empresa se basa en conseguir el dinero que te permita
pagar las inversiones necesarias para su correcto funcionamiento. Por supuesto,
este dinero no suele ofrecerse de forma gratuita, por lo que tiene un coste para la
empresa en el momento de su devolucion. La financiacién puede realizarse a corto
o largo plazo. La financiaciéon a corto plazo es la que se debe devolver en un
periodo inferior a un afo, mientras que la financiacién a largo plazo se utiliza para

mayores inversiones y se devuelve en periodos superiores.

En México lo ideal es acudir a las instalaciones del INADEM, El Instituto Nacional
del Emprendedor ofrece ayuda a los duefios de las micro, pequefias y medianas
empresas del pais. Para ello creé el Fondo Nacional del Emprendedor, enfocado
competitiva, innovadora y dinamicamente en el crecimiento economico

empresarial.

El INADEM ofrece distintos tipos de ayuda para: capacitacion, consultoria,
certificaciones, comercializacion, infraestructura, equipamiento, innovacion,
disefio, tecnologia, entre otros. Para adquirir los beneficios que brinda el INADEM,
basta con revisar sus convocatorias. Una vez hecha la revision, lo siguiente es

presentar una solicitud para tener posibilidades de participar.
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PLAN OPERACIONAL Y DE PRODUCCION

Este apartado ofrece informacién sobre la forma en la que se fabricara el producto
0 se proporcionara el servicio. Aqui se explicara la forma en la cual las
operaciones contribuiran a la ventaja competitiva de la empresa, es decir, en qué
forma las operaciones crearan un valor para el cliente. Esta seccion habla de
aspectos tales como la ubicacion y las instalaciones; el espacio que necesitara el

negocio y el tipo de equipo que se requiera.

El plan operacional también debe explicar el enfoque propuesto de la empresa
para asegurar la calidad, el control de los inventarios y la utilizacion de

subcontratistas o la obtencidén de materia prima.

En una primera parte se presentan los principales aspectos que deben tomar en
cuenta las organizaciones para realizar una distribucién de las instalaciones que
les permita cumplir con el principal objetivo que es minimizar los costos y
maximizar la eficiencia de la organizacion de tal forma en que sea competitiva y

cumpla con su razon de ser.

Finalmente se aborta el tema de las adquisiciones, almacenamiento y distribucion
de los diversos materiales que se manejan en la empresa, bajo el mismo enfoque

de optimizacion de los recursos y mejora de la operacion propia.

DISTRIBUCION DE LAS INSTALACIONES

Las decisiones sobre la distribucion de las instalaciones se refieren a la
localizacion de los departamentos, de los grupos de trabajo dentro de los
departamentos, de las estaciones de trabajo, de las maquinas y de los puntos de

mantenimiento de las existencias dentro de las instalaciones de produccion.

El objetivo de la distribucion es organizar los elementos sefialados de tal forma
que se garantice un flujo de trabajo uniforme (productos), o un patrén de tréafico

determinado (servicios). Los elementos a considerar para la distribucion son:
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a)

b)

La especificacion de los objetivos y criterios, como: la cantidad de espacio, la

distancia que se debe recorrer, entre otros.
La demanda estimada del producto o servicio sobre el sistema.

Los requerimientos del proceso como: numero de operaciones y cantidad de flujo

entre los elementos.
Los requerimientos de espacio.

La disponibilidad de espacio dentro de las instalaciones.

La distribucién de instalaciones tiene el impacto mayor sobre la eficiencia y
efectividad del proceso de transformacion. El principal propésito del analisis de la
distribucion de instalaciones es maximizar la eficiencia (orientada a los costos) o la
efectividad (calidad, entrega flexibilidad) de las operaciones. También existen otros
propdésitos como reducir los peligros a la seguridad o a la salud, minimizar la
interferencia o ruido entre las diferentes areas operativas, facilitar las interacciones
importantes entre el personal, o maximizar la exposicion del cliente a los productos

0 servicios.

Dado que el criterio principal para el analisis de la distribucion es la eficiencia de
las operaciones, se considera que cualquier distribucién potencial satisface
cualquiera de las limitaciones requeridas; sin embargo, en ocasiones este se
reduce a una preocupacion por las interrelaciones entre las operaciones, como: el
costo de manejo de materiales, tiempo del personal, costo por pérdida o retraso de

la informacion.
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Objetivos de la distribucion de las instalaciones:

1. Facilitar el proceso de produccién

2. Utilizacion éptima del espacio disponible (3 dimensiones)

3. Minimizar los movimientos de materiales

4, Lograr una adecuada flexibilidad de las instalaciones en cuanto a la

cantidad y el disefio

5. Crear un ambiente agradable de trabajo (ergonomia, seguridad)
6. Lograr una adecuada utilizacién de la mano de obra

7. Asegurar una alta rotacién de materiales en proceso

8. Minimizar la inversion en activos fijos

Las formas de organizar los departamentos se definen por el flujo de trabajo: por

proceso, por producto, posicion fija y de tecnologia de grupo o distribucion celular.

PROCESO PRODUCTIVO

Este proceso consiste en definir como se va a llevar a cabo la elaboracién del
producto o el procedimiento bajo el cual se prestara el servicio. Su origen se halla,
desde luego, en la descripcion de las caracteristicas del producto (definicion de
especificaciones de producto, es decir, disefio del mismo) y por tanto se llevara a

cabo en estrecha relacioén con el departamento de marketing.

En esta fase se determinan todas las etapas y operaciones que hay que efectuar
para componer el producto y supone, entre otras tareas, la identificacion de los
materiales que hay que incorporar y las piezas que los componen, asi como

cuando y de qué manera se van incorporando.
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En el caso de la provisidn de servicios, las empresas prestadoras juegan un papel
importante en el mismo, por lo que el proceso suele requerir un conocimiento,

disefio e intervencion muy directos, ya que es inseparable de su propia esencia.

DISTRIBUCION POR PRODUCTO

El equipo o los procesos de trabajo se arreglan de acuerdo con los pasos
progresivos mediante los cuales se hace un producto; el camino para cada parte
es una linea recta. Asi, los equipos y departamentos estan dedicados a una linea
de productos determinada, la duplicacion del equipo se utiliza para evitar vuelta
atras, y se puede lograr un flujo en linea recta del movimiento del material; esta
distribucidén se utiliza cuando el tamafo del lote de un producto es grande en

relacion con el numero de productos o partes producidas.

La linea de ensamblaje se refiere al integrado progresivo enlazado por algun
dispositivo de manejo de material. La suposicion usual es que alguna forma de
paso esté presente y que el tiempo de procesamiento admisible es equivalente
para todas las estaciones de trabajo. Existen diferentes tipos de lineas como son:
los dispositivos de manejo de material (cintas o correas transportadoras, correas
sin fin, gruas aéreas); la configuracion de las lineas (forma en U, rectas,
ramificadas), el paso (mecanico, humano), la mezcla de productos (un producto o
multiples productos), las caracteristicas de las estaciones de trabajo (los
trabajadores se pueden sentar, estan de pie, caminan con la linea o se montan en
la linea) y la longitud de linea (pocos o muchos trabajadores). Cualquier producto
que tenga multiples partes y que se produzca en grandes volumenes utiliza lineas
de ensamblado; éstas constituyen una importante tecnologia, por lo que es

necesario equilibrar la linea.

Con frecuencia el tiempo requerido para la tarea mas larga forma el tiempo del
ciclo mas corto para la linea de produccion. Ese tiempo para la tarea es el limite
mas bajo a menos que sea posible dividir la tarea; para la disminucion de tiempos

Se recurre a:
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Dividir la tarea, de tal forma en que las unidades completas sean procesadas en
dos estaciones de trabajo.

Compartir la tarea con una estacion adyacente que realice parte del trabajo.
Utilizar estaciones de trabajo paralelas

Utilizar un trabajador mas capacitado

Horas suplementarias de trabajo.

Redisefo

Mejoramiento del equipo, ayudante para apoyo de la linea, cambio de materiales o

trabajadores con habilidades multiples.

La perspectiva actual sobre las lineas de ensamblaje es incorporar una mayor
flexibilidad de los productos fabricados en la linea, una mayor variabilidad en las

estaciones de trabajo, una mejor precision y una produccion de alta calidad.

COMPRAS Y ABASTECIMIENTOS

Adquirir cuando se requiera y al minimo costo, cantidad y calidad de materiales,
suministros, servicios y equipos necesarios para cumplir con la fabricacion; es el

proposito del analisis de abastecimiento.
Adquisiciones

Activacion de entregas

Registro y calificacion de proveedores.
Investigacion de compras.

Ventas de materiales recuperables.

ASPECTOS LOGISTICOS Y COMERCIALES

Los aspectos logisticos cumplen un rol central dentro de la nueva estrategia
competitiva, pues son los que permiten el pasaje de un esquema de demanda, a
otro; logrando, asi, la maxima satisfaccién del consumidor y la reduccion de costos

operativos.
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Requerimientos del comprador

El comprador necesita conocer los materiales, el desempefio, la disponibilidad vy

los proveedores.

Necesita saber como lo hace, que caracteristicas de los productos son cosméticas

y cuales son funcionales.

ORGANIZACION DE LAS COMPRAS

Solicitudes de adquisicion (revisar las solicitudes de acuerdo con las

necesidades del presupuesto y fuentes del vendedor).
Solicitacion y evaluacién de las propuestas (pedir cotizaciones).
Analisis de proveedores (evaluar a los proveedores).

Proceso de negociacion (elaborar estrategias y negociar los precios de los

productos, la entrega, etc.).

Ejecucion, implementacién y administracion de contratos (elaborar y hacer el

seguimiento de los contratos de principio a fin).
Proyeccién y estrategia (desarrollar proyecciones y estrategias de compra).
Flujos de material (supervisar y dirigir los materiales que entran).

Consideraciones para mejorar las compras (encontrar nuevas fuentes de oferta,

cambiar las politicas, poner en ejecucion un sistema MRP).

Relaciones internas y externas (desarrollar las relaciones con los proveedores y

con otras firmas y agencias).
Aspectos administrativos de compras (desarrollar objetivos, presupuestos).

Temas relacionados con el personal (dirigir la contratacion, la supervision y la
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evaluacion).

La seleccioén del proveedor esta determinada por el costo, la calidad y confiabilidad
respecto a la entrega, asi como también: compatibilidad con la gerencia,

congruencia de los objetivos y la direccion estratégica del proveedor:

El Plan Operativo Institucional (POIl), es el producto de la planificacion a corto
plazo (1afo), orientada hacia el cumplimiento de los objetivos de la planificacion
estratégica de largo plazo, por medio de la formulacion y cumplimiento de metas y

objetivo.

CAPITAL HUMANO

La empresa dispone de una serie de recursos, materiales y humanos, gracias a
los cuales se consiguen llevar a cabo las tareas necesarias para cumplir sus
objetivos. Para que esto funcione se precisa una coordinacién y organizacion de
todos ellos. La organizacién consiste en describir la estructura en que se
materializa, como se relacionan las distintas partes entre si y qué requisitos hacen

falta para su funcionamiento.

El capital humano es el conocimiento que posee cada individuo. A medida que el
individuo incremente sus conocimientos crecera su capital humano. No hace falta
estar vinculado a una organizacion, de hecho, esto resulta un buen negocio para
los que eligen vender sus conocimientos y experiencias a empresas avidas de lo
que se sabe. Son conscientes que su futuro depende de la fuerza mental y no de

la fuerza muscular.

Sobre la base de todo capital humano se encuentran las actitudes. En ellas se ven
las conductas de las personas y como toda conducta se puede modificar, esta
demas decir que es la tarea mas dificil de modificar, ya que entran a jugar un

papel importante el mundo interno de los recursos humanos.

La actitud de las personas forma parte del mundo interno de los sujetos. El mundo

externo es un fiel reflejo de lo que sucede en nuestro mundo interno, por lo tanto,
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si queremos modificar el mundo externo antes debemos modificar el mundo
interno. Por este motivo, las actitudes de las personas tienen mucho de aspectos
internos y es por ello que las colocamos en la base de la piramide del capital

humano.

ORGANIGRAMA

Esta seccion se especificara la estructura organizacional de la empresa, la forma
de reclutamiento y contratacion, asi como los asesores externos que colaboran

con la empresa.

Un organigrama para poner de manifiesto las distintas areas funcionales
necesarias para alcanzar los objetivos planteados anteriormente y las

responsabilidades que existiran en la empresa.

La estructura organizacional de la empresa se muestra en el siguiente
organigrama donde aparecen los nombres de los puestos y se refleja también los

canales de comunicacion de la misma.

Debemos recordar que el plan de negocios hace referencia a una empresa que

nace, por lo tanto, el organigrama debe ser elaborado en ese sentido.

Definicién de funciones y posiciones en el organigrama (nivel de autoridad y
responsabilidad). Esta actividad es el origen de la organizacion y se basa en la
especializacion del trabajo, de manera que encajando todas las tareas individuales

y haciéndose cada una de la mejor forma posible, se alcance el objetivo comun.
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eneral

o0porie

Desarrollo

SELECCION DEL PERSONAL

Es una actividad delicada que involucra diversas fases: identificacién del puesto,
descripcion de requisitos (aptitudes y actitudes), busqueda, seleccion,
negociacion, concentracion e incorporacion. Es un proceso de suma importancia,
que debe ser tratado con gran interés y en el que estan involucrados diversos

departamentos.

Una vez identificados los posibles candidatos, procede la evaluacion para escoger
los mas adecuados, atendiendo de nuevo a lo dicho en los parrafos precedentes.
Finalmente, es necesario negociar con los escogidos, opcion que puede reducirse
a efectuar una oferta que debera ser aceptada o no. Posteriormente se inicia el
proceso de incorporacion, que debe ser meticulosamente dirigido, para
proporcionar la informacion adecuada y suficiente sobre, al menos: funcionamiento
de la empresa y el departamento, formacion técnica precisa para desarrollar el

trabajo, instrucciones para el mismo, etc.

El capital humano se distribuye en el nivel institucional de la empresa (direccién)

en el nivel intermedio (gerencia y asesoria) y en el nivel operacional (los
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encargados de ejecutar acciones pertinentes para cada servicio). Constituye al

unico recurso vivo y dinamico de la empresa, deciden qué hacer con los demas

recursos inertes y estaticos, y los manejan. Ademas, constituyen un recurso

dotado de una vocacion orientada al crecimiento y desarrollo. Las personas

aportan a las empresas habilidades, conocimientos, actitudes, comportamientos,

percepciones, etc.

Ciertas habilidades y/o actitudes tendran mayor peso en la evaluacion del

candidato. Existen habilidades y actitudes mas valoradas en general que puede

ampliarse o modificarse en funcién del perfil buscado.

Habilidades sociales

Habilidades profesionales

Actitudes personales

Habilidades sociales:

Habilidades profesionales:

Actitudes personales:

Empatia Trabajo en equipo Sinceridad
Liderazgo Control del estrés Calma
relacién con otros Negociacion Respeto
Persuasiéon Liderazgo Elegancia

Escucha activa

Racionalizacion

Compromiso

Capacidad

comunicacion

de

Argumentacion

Honradez

Capacidad de sintesis

Paciencia

Capacidad analitica

Humanismo

Iniciativa

Etica profesional

Innovacién y creatividad

FUENTE PROPIA
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ASPECTO LEGAL

En toda nacion existe una constitucion o su equivalente que rige los actos tanto
del gobierno en el poder como de las instituciones y los individuos. A esa norma le
siguen una serie de codigos de la mas diversa indole, como el fiscal, sanitario, civil
y penal; finalmente, existe una serie de reglamentaciones de caracter local o
regional, casi siempre sobre los mismos aspectos. Es obvio sefalar que tanto la
constitucion como una gran parte de los codigos y reglamentos locales, regionales
y nacionales, repercuten de alguna manera sobre un proyecto y, por lo tanto,
deben tomarse en cuenta, ya que toda actividad empresarial y lucrativa se

encuentra incorporada a determinado marco juridico.

No hay que olvidar que un proyecto, por muy rentable que sea, antes de ponerse
en marcha debe incorporarse y acatar las disposiciones juridicas vigentes. Desde
la primera actividad al poner en marcha un proyecto, que es la constitucion legal
de la empresa, la ley dicta los tipos de sociedad permitidos, su funcionamiento,
sus restricciones, dentro de las cuales la mas importante es la forma y el monto de
participacion extranjera en la empresa. Por esto, la primera decision juridica que
se adopta es el tipo de sociedad que operara la empresa y la forma de su

administracion.

CONSEJOS:

o Establece claramente el tipo de empresa que vas a montar, incluso detalla
las proyecciones a futuro y las posibilidades de expansidén que existan.
Ademas, fija el concepto de acuerdo con las necesidades que piensas

suplir segun el campo de accion.
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e Fija los objetivos a corto, mediano y largo plazo tomando en cuenta el
capital. De esta manera, podras tener un plan de accidon antes las diversas
contingencias que puedan surgir en la fase inicial.

e En caso de que haya socios, fija el importe para cada uno de ellos, tanto en
moneda local o internacional, si asi lo requiere.

o Establece la duracién de la empresa, el domicilio, la administracion, las
actividades iniciales y las capacidades de cada persona que se encuentre

en el area de mando.

Principales requisitos para abrir una empresa en México

Esta solicitud se presenta ante la Secretaria de Relaciones Exteriores para
obtener el permiso de constitucion de la empresa. En él se propone el nombre, de
al menos cinco personas para optar a la aprobacioén de la sociedad. Este puede
ser un escrito o formato suministrado por la SRE, donde se indica la informacién

correspondiente a la empresa y el régimen juridico solicitado.

Para mayor informacion accede a: https://www.gob.mx/sre.

Acta Constitutiva ante Notario

Posterior a la aprobacion por la SRE se procede a la creacion del Acta
Constitutiva. En este documento se da detalle de los aspectos basicos de la
empresa, tales como: Tipo de empresa, denominacion social, administracion, entre
otros. Ademas, se incluyen datos como: Clausulas para la integracién de socios
extranjeros y el minimo de accionista que poseera la sociedad. Una vez lista el

acta, se debe formalizar ante un notario publico.
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Registro ante el SAT

Una vez terminado el tramite del Acta Constitutiva, hay que dar de alta la sociedad
mercantil censandola en el Registro Federal de Contribuyentes del SAT. De esta
accion se obtiene la cédula de identificacion fiscal con la cual podras abrir cuentas
bancarias, imprimir facturas e iniciar actividades del negocio. Puedes iniciar

consultando del portal del SAT.
Aviso Notarial

Este es un tramite que realiza el Notario donde informa al SRE que la solicitud

realizada ha sido utilizada.
Registro Publico de la Propiedad y el Comercio

Seguidamente, se procede a la inscripcion de la empresa, los bienes y metas
comerciales ante el registro publico. Para llevar a cabo este proceso, es
indispensable el acta constitutiva, la RFC y el poder notarial que le permite al

apoderado realizar las gestiones de la empresa.
Solicitud por uso del Suelo

Para conseguir esta autorizacion es necesario acudir a la Secretaria de Desarrollo
Urbano y Ecologia y obtener la licencia de Uso del Suelo. Es importante que este
tramite se realice con tiempo, debido a que, suele durar varias semanas para su

expedicion.
Inscripcion ante el IMSS

Una vez constituida la empresa, se debe presentar ante el Instituto Mexicano del
Seguro Social y registrarse como patrén. Posteriormente, se procede a la
inscripcion de los trabajadores, para que estos gocen de los beneficios que brinda

este organismo.
Otros requisitos

Segun el tipo de empresa que pienses crear debes considerar la gestion de los

siguientes tramites:
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e Registro ante la Secretaria de Salud.

e Registro de manifiestos y disefios industriales ante el Instituto Mexicano de
Propiedad Industrial (IMPI).

e Licencias de uso de la marca.

e Firma Electronica Avanzada.

e En casos de importaciones Registro en el Padron de Importadores.

e Registro en el Instituto Mexicano de la Propiedad Intelectual.

e Registro en la Comision Mixta de Seguridad e Higiene ante la Secretaria del
Trabajo: Donde se propone los diversos accidentes a los que pueden ser
expuestos los trabajadores y las medidas para prevenirlos.

e Inscripcidon de la Comision Mixta de Capacitacion y Adiestramiento ante la
Secretaria: Esto con el fin de supervisar la capacitacion de los empleados

segun sus necesidades.

En resumen, llenar los requisitos para crear una empresa en México es posible
siendo diligente. En ocasiones, se recomienda contar con un grupo de expertos o
abogados especializados en la constitucion de empresas. De esta manera, resulta
menos abrumadora la cantidad de gestiones, licencias y permisos que se deben

consequir.

RESUMEN EJECUTIVO

Esta parte de su Plan de Negocios, que solo puede ser preparada cuando finalice
la elaboracién del mismo, debe ser colocada al principio del documento; es decir,
antes de la descripcion del Plan de Negocios, e inmediatamente después de la
caratula. Ello se debe a que este resumen, con una extension no mayor a las 2
cuartillas tiene como propdsito atraer la atencion del lector, mediante una sintesis
descriptiva, en la que usted destaca lo que considera importante para conseguir

ese objetivo.
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Desde el principio se debe transmitir una perspectiva clara y concisa del negocio
propuesto y, al mismo tiempo, crear un sentido de emocién en lo concerniente a
sus prospectos. Esto significa que se debe redactar y, si es necesario, volver a
redactar, para lograr claridad y crear interés. Aun cuando el resumen ejecutivo se
ubica al principio del plan de negocios, proporciona una perspectiva del todo el

plan y se debe redactar al final.

El sumario ejecutivo debe contener:

La descripcion de la empresa y la proyeccion de sus productos y servicios.
La estructura organizativa, los propietarios y la gerencia de la empresa.
Sus principales iniciativas y objetivos.

Las oportunidades de mercado.

Las principales ventajas competitivas.

Los componentes de su estrategia de comercializacion

Las principales proyecciones econémicas y financieras.
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