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Objetivo

Establecer un procedimiento para elaborar el Plan de Negocios
de un grupo de trabajo del Instituto Mexicano del Petroleo, que
permita detallar en forma ordenada y sistematica los aspectos
operacional y presupuestal.

Aplicar este procedimiento al grupo de Sistemas de Control,
perteneciente a la Competencia de Tecnologia de Produccion,
lo cual permitira establecer el planteamiento de su estrategia,
su ejecucion y el logro de las metas que se propongan acorde
con la estructura y politicas institucionales.
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Resumen

En el presente trabajo se desarrolld una Guia para elaborar el Plan de Negocios de
Grupos de Desarrollo en un centro de investigacion como lo es el IMP, acorde con su
administracion y su politica de apoyo a la investigacion, para establecer la estrategia
gque garantice su evolucion sostenida y sustentable.

E! Plan de Negocios pretende ser una herramienta de planeacion que permitira al
grupo detallar, en forma ordenada y sistematica, sus aspectos operacional y
presupuestal sobre una idea de negocios.

Para un grupo de desarrollo del IMP, el plan de negocios requiere enfatizar el
aspecto técnico de la idea de negocio. No es competencia del grupo el analisis
financiero del instituto, su responsabilidad respecto a la idea de negocio unicamente
consiste en evaiuar la cantidad de recursos necesarios para lograr su concepcion y el
costo de los mismos, de tal manera que la idea resulte atractiva al cliente.

La guia desarrollada se aplico al grupo de Sistemas de Control, en la idea de negocio
para el desarrollo de simuladores de turbocompresor.

Este documento permitid analizar la posicibn competitiva del grupo y disponer de un
medio para promover una idea de negocio que surge de la creatividad de los
especialistas que integran el grupo, en respuesta a las necesidades de los clientes.

xi



Introduccion

En la génesis de cualquier empresa hay siempre una inspiracion, una idea. Si se
comienza instrumentando ese potencial creativo sin otra orientacion que el impulso
creativo, sin duda se formara parte del 93% de los casos que fracasan antes del
segundo afo de operaciones. Si por el contrario, se canaliza el potencial innovador a
través de un plan (de negocio, de marketing, proyecto empresarial c como desee
designario) se tendran mayores posibilidades de pertenecer al "club del 7%"; y si el
plan es realmente bien concebido y formulado, susceptible de mejoras y revisado
permanentemente para corregirlo se podra perienecer al muy selecto grupo de
casos exitosos.

La idea de negocio es la semilla de una empresa. Se debe tener claro lo que se
piensa hacer y como se piensa hacer, pero tambien, establecer quiénes seran los
posibles clientes. Al escribir la idea de negocio es importante formularia
concretamente y con claridad, no en términos generales.

Muchos lideres o dirigentes hacen planes informales puesto que consideran que un
plan escrito no es necesario y ademas implica tiempo y molestias. Sin embargo, al
poner por escrito las ideas, se ven obligado a meditar sobre los objetivos de la
empresa y los medios para alcanzarios. Ya que para alcanzar el éxito, una empresa
debe tener objetivos y estrategias claros y bien definidos

En su libro “Management Accounting”, Robert Arthony dice:

Wo poc!emo:i conceéir un organidmo c{e cua/%uier Enc!o/e culyos Jirecfit/od no
tuvieran en edfuJio g)ﬂ aéjetiuod c[a /a negociacion, y a,(eda!e /uego !a mejor
manerd c{e //;gm' a esos oéfelfiuo:s. ?//n grupo a!e personas gue no encamine

dud ed/uerzod guiac!o por a!iqbin pgan, viene a ser meramenke un micfea
”n
incoé,erenl(e i din clireccién Yy no un orgam'dmo

Numerosos autores han desarrollado esquemas o estructuras para la planeacion,
que son todas coincidentes, para ordenar en forma estructurada las ideas sobre un
negocio o empresa. En resumen, se puede decir que todas ellas hacen un analisis
de los elementos que constituyen una “empresa”, entendiendo por tal personas y
recursos fisicos organizados con la finalidad de conseguir un objetivo.

Un plan de negocios es un documento que en forma ordenada y sistematica detalla
los aspectos operacionales y financieros de una empresa. El nombre de “plan de
negocio” (business plan) y la estructura generalmente aceptada es de origen



reciente. Sin embargo, la lamada planeacién periddica, planeacion de proyectos
especiales, planes maestros, se han utilizado desde tiempos inmemoriales.

Para los fines de planeacién, una empresa puede ser considerada desde un grupo
de desarrollo hasta un consorcio empresarial. Y es de gran utilidad para todos ellos
disponer de un plan que permita establecer la ruta hacia el desarroilo y cumplimiento
de sus metas.

Como empresa, el instituto Mexicano del Petrdleo cuenta con un plan estratégico,
sin embargo, dada la diversidad de los grupos que lo integran, este plan es muy
general.

Es por esto que el grupo de Sistemas de Control, como todos los grupos que
integran al IMP, debe contar con un plan especifico que le permita establecer su
estrategia de desarrollo y crecimiento técnico - econdmico, de acuerdo a las politicas
de la institucion.

En el presente trabajo se desarrolla una Guia para elaborar el Plan de Negocios de
Grupos de Desarrollo en un centro de investigacion como lo es el IMP, acorde con
su actual administracién y politica de apoyo a la investigacion, para establecer Ia
estrategia que garantice su evolucion sostenida y sustentable.

La guia desarrollada se aplica al grupo de Sistemas de Control en la propuesta de Ia
idea de negocios para el desarrollo de simuladores de turbocompresor.

El plan de negocio permitirda demostrar el realismo y la pertinencia de la idea de
negocio (proyecto) y para establecer su credibilidad y eficiencia.

Este documento es de utilidad en el desarrollo y crecimiento del grupo, permitiendo
que clientes, proveedores y socios potenciales evallien las cualidades del grupo asi
como la idea de negocios propuesta.

En el capitulo | Marco Conceptual, se presentan los aspectos generales de un Plan
de Negocios: estructura, utilidad y beneficios de! mismo.

En el capitulo I Ambito de Aplicacién, se describe la estructura general del IMP,
haciendo referencia a los aspectos particulares de la empresa y por supuesto la
conformacion del Grupo de Desarrolio de Sistemas de control.

En el capitulo lil se desarrolla [a guia que permitié implementar el Plan de Negocios
del Grupo de Sistemas de Control v que también puede ser utiizada por los
diferentes grupos que forman parte del instituto.

Por titimo, en el capitulo IV se presenta el Plan de Negocios del Grupo de Sistemas
de Control, el cual se desarrollé aplicando la Guia descrita en el capitulo llI.

Espero que el presente trabajo sea una contribucién para los diferentes grupos de
desarrollo gue existen en el IMP, como una herramienta de disefio en la elaboracién
de su correspondiente Plan de Negocios.
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Marco Conceptual

En este capitulo se presentan los principales conceptos acerca de un plan de
negocios, puntualizando sobre su utilidad, estructura del mismo y los beneficios que
pueden obfenerse al aplicar esta herramienta de planeacion.

1. Aspectos Generales

¢ Qué es un Plan de Negocio?

Un plan de negocios es un documento que en forma ordenada y
sistematica detfalla los aspectos operacionaies y financieros de una
empresa. Es la descripcion anticipada y escrita, que permite determinar
anticipadamente dénde se quiere ir, donde se esta y cuanio falta para
llegar a ta meta fijada. Este documento puede adoptar distintas formas.
Los hay extensos y detallados. Los hay concisos y breves.

El plan de negocios esta basado en la idea de que toda la informacion
necesaria para evaluar una alternativa de inversion, puede ser presentada
en forma sistematica y estandarizada, y de esta manera las forialezas y
debilidades de una idea pueden ser evaluadas efectivamente para
aumentar las primeras o disminuir las segundas.

Para una empresa, operando en la actual economia de mercado
globalizada, un “plan de negotios” es una herramienta muy poderosa ya
que:

» Es una herramienta de disefio. Esto significa que a través del Plan de
Negocios se va dando “forma mental” a una empresa antes de darle
“forma real”. En lugar de tener todo en mente, los detalles, las ideas y
fos nimeros empiezan a tomar forma en un documento escrito. En el



Plan se pueden hacer supuestos, simulaciones, etc., que en la realidad
serian bastante “caros” de comprobar.

= Es una herramienta de reflexion. En general cuando se ha empezado el
desarrolio de un proyecto, surgen imprevistos 0 aspectos desconocidos
del negocio. Disponer de un Plan de Negocios ayuda a reflexionar
sobre el impacto de estas novedades en el negocio, dado que en el
Plan se expresan las previsiones de como debe evolucionar el negocio,
o que permite analizar las posibles causas de desviaciones vy, si
conviene, tomar decisiones correctivas.

» Es una herramienta de comunicacion. Utilizada por los gerentes
exitosos para la toma de decisiones que afecten el futuro de la
compafiia, ya que sirve para poner claramente por escrito fos distintos
aspectos del negocio y discutifios de una forma objetiva y
despersonalizada.

= Es una herramienta de marketing.-En la mayoria de los casos, el Plan
de Negocios es lo Gnico que se puede mostrar a clientes ¢ sacios
potenciales. incluso si se dispone de un prototipo del producto, pediran
mas informacion sobre el negocio. Un Plan de Negocios coherente y
seric demuestra la capacidad para llevar a cabo el proyecto y el
equilibrio y control sobre los aspectos fundamentales de ia empresa.

Un buen “plan de negocios” permite ahorrar dinero, ya que enfoca la
organizacién en lo importante.

¢ Cual es su utilidad?

Es creencia generalizada que los “planes de negocios” son ttiles solo a
operaciones industriales que requieren hacer presentaciones a bancos, o
conseguir dinero de inversionisias externos. Sin embargo, no es asi ya
que un pian de negoacios tiene una doble funcion:

» Intemna.

Es un instrumento de andlisis para la empresa misma. Ayuda a
probar la idea de negocios. Permite analizar un grupo de ideas de
negocios y reflexionar sabre como se pondrian en practica. Cuando
la factibilidad de las ideas sea evaluada y se tenga la informacion
necesaria disponible, el plan de negocios puede ser usado para
obtener financiamiento.

7 Externa

Es una excelenie carta de presentacion que permite obtener
financiamiento. Al presentar el plan de negocios a un persona
externa se puede vender la idea de negocio

Un plan de negocios es utilizado como base:

e Para el inicio de operaciones de una nueva empresa.
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» Para estudios de reestructuracion de la compahia y/o reingenieria.
» Para estudios internos de fusiones y adquisiciones.

« Para obtener la aprobacion de inversionistas en un determinado
negocio o proyecto.

+« Para obtener fondos para operaciones de expansion u otros
proyectos.

¢ Para solicitar préstamos a bancos u ofras entidades financieras.

2. Estructura de un Plan de Negocios.
Numerosos autores han desarroliado esquemas o estructuras para la
planeacion, las cuales son coincidentes.
Existen tres conceptos fundamentales en un Plan de Negocios:

+ La definicion del negocio.- es fundamental que el plan contenga una
idea clara del producto y del negocio.

¢ El entorno.- incluye el andlisis del mercado, la competencia y las
condiciones generales del contexto.

+ Los factores financieros.- incluye los elementos financieros gque
describen el negocio y su financiacién, asi como el retormo de la
inversion.

La interaccion anticipada de los elementos que constifuyen la empresa

son los que deben incluirse, con el detalle que sea requerido en un “plan

de negocios”. Sin constifuir una enumeracion taxativa y completa, los
elementos recomendados a incluir son los siguientes:

Empresa:

Origenes, caracteristicas, organizacién y objetivos.
Productos o servicios:

Caracteristicas y costos.
Mercado: '

Panorama, segmentacién y mercado meta.
Mercadeo:

Promocion y ventas.
Plan Financiero:
Costos, gastos y utilidades.



Para desarrollar adecuadamenie un Plan de Negocios, es necesario
recopilar, analizar, ratificar o estabiecer y organizar, en forma clara y
precisa, lo siguiente:

» El proposito del grupo (Mision y Vision).

» La descripcion detallada de los productos o servicios que se
ofrecen.

» Los beneficios (inicos de los productos o servicios.

» | ainformacidn escrita disponible sobre los productos y servicios:
folletos, diagramas, fotografias, eftc.

+ Las aplicaciones de los productos o servicios.

« Las razones que llevaron a desarrollar el producte o servicio.
« La disponibilidad del producto o servicio para la venta.

* El mercado objeto.

» La competencia actual.

¢ Las diferencias de los productos o servicios con los de la
competencia.

» Los planes de publicidad y promocién.
+ El financiamiento para el crecimiento de actividades.
« Elequipo de trabajo para lograr los objetivos.

El plan de negocios debe tener la forma de una carpeta con diferentes
secciones, que puede acompafarse por elementos de soporte para
enriquecer su presentacion. El conjunto debe ser compacto y presentar
los elementos en forma clara y concreta, sin dobles interpretaciones.

El plan no debe ser una larga disertacion sobre el negocio. Un buen plan
debe ser directo, con los conceptos presentados en forma concisa vy la
prosa reducida a su minima expresion.

Las secciones que un plan de negocios debe incluir son:

= Resumen Ejecutivo. Debe ser una descripcibn brevze de los
factores clave del negocio y del mercado, presentando
principaimente el atractivo del negocio.

= Definicion del Negocio. Es una descripcién detaliada, en forma
clara y concisa, del negocio y del producto. Incluye la vision y
mision del negocio.

= Mercado. Presenta toda la informacién referida al mercado meta
que quiere aicanzarse, con la referencia correspondiente a las
fuentes de informacidn. Esta seccidn pemmitira estimar los
ingresos potenciales del negocio, con base en el tamafio del
mercado y la fuerza de ventas.
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» Competencia. Permite mostrar las diferencias sustanciales del
negocio con respecto al de los competidores, y pone de
manifiesto los elementos que contribuyen al éxito.

» Desarrollo del Negocio. Muestra el proceso detallado de
desarrollo, debiendo ser conciso pero completo.

« QOperaciones y Direccion. Debe mostrar como se administra el
negocio y los recursos humanos y de capital requeridos.

* Financiamiento. Debe expresar en forma detallada la operacion
econdémica — financiera del negocio.

Cabe aclarar que todo Plan de Negocio es diferente como lo son las ideas
o productos que presenta y por ello, puede no ser necesario desarrollar
fodos los punios u otorgar un peso diferente a cada uno de ellos.

Un buen Plan de Negocio debe ser:

» Eficaz: Debe contener, ni mas ni menos, todo aquello que un eventual
cliente espera conocer.

= Estructurado: Debe tener una estructura simple y clara que permita ser
seguido faciimente.

» Comprensible: Debe estar escrito con claridad, con vocabulario preciso
y evitando jergas y conceptos muy técnicos. Las cifras y tablas deben
ser simples y de facil comprension.

= Breve: No debe superar, en conjunto, las 30 paginas.
« Comodo: Debe ser facil de leer.

3. Beneficios de un Plan de Negocios
Los beneficios que un buen Plan de Negocios proporciona son:

o Entender mejor el producto o servicio.

Determinar metas y objetivos.

Anticipar posibles problemas vy fallas.

Clarificar de donde vendran los recursos financieros.

Tener parametros para medir el crecimiento de la empresa.
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...

Ambito de Aplicacion

En este capitulo se hace una descripcion de la estructura y particularidades de! IMP,
para establecer su organizacion y vision. De igual manera se describe al Grupo de
Sistemas de Control sobre el cual se aplicara la guia desarrollada.

1. Antecedentes.

El instituto Mexicano del Petroleo inicio labores, el 23 de agosto de 1965,
como consecuencia de la transformacion industrial del pais y de Ia
necesidad de incrementar la tecnologia relacionada con el desarrollo de
las industrias petrolera, petroguimica basica, petroquimica derivada y
quimica.

Debido al reconocimienio de que la planeacion y el desarrollo de la
industria petrolera deberian ser congruentes con las necesidades de una
economia mixia, se planteé la urgencia de fomentar la investigacion
petrolera y formar recursos humanos que impulsaran el desarrollo de
tecnologia propia.

El gobierno federal decidio crear un organismo descentralizado de interes
publico y preponderantemente. cientifico, técnico, educativo y cultural, con
personalidad juridica y patrimonio propios, cuya funcién seria buscar la
independencia cientifica y tecnologica en el drea petrolera.

Al cabo de més de tres décadas. Los escenarios del entorno nacional e
internacional se han modificado; ia importancia de la tecnologia en la
competitividad, la reestructuracion de la industria petrolera nacional y el
aprendizaje de las experiencias acumuladas, han obligado cambios en la
estructura organizacional para responder a nuevos retos y a las
propuestas trazadas en el Plan Estratégico de la institucion



La misién, vision, valores y compromisos del Instituto Mexicano del
Petroleo establecen la direccion de los objetivos a alcanzar. La misién
representa la razén de ser de la organizacién, la visién sintetiza lo que se
aspira lograr.

MISION

Generar, desarrollar, asimilar y aplicar el conocimiento
cientifico y tecnologico, promover la formacion de recursos
humanos especializados para apoyar a la industria petrolera
nacional y contribuir al desarrollo sostenido y sustentable del
pais.

VISION

Ser una institucion dedicada en lo fundamental a la
investigacion y al desarollc tecnologico, centrada en la
generacion de conocimientos y habilidades criticas para la
industria pefrolera, que ftiransforme el conocimiento en
realidades industriales, que ofrezca y comercialice servicios y
productos de calidad y con alto contenidc tecnoldgico. Ser una
Institucién de reconocido prestigio nacional e intermnacional,
organizada para responder con agilidad al cambio y capaz de
mantener su autosuficiencia financiera.

La misidn, asi definida, permite reconocer un perfil que contiene las
caracteristicas que se desean alcanzar, lo que conforma su imagen-
objetivo, cuya cristalizacién se logra mediante las decisiones y acciones
emprendidas, con base en el claro entendimiento de la vision.

Siendo responsabilidad de todos y cada uno de los colaboradores del
IMP, la integracién y direccion de los esfuerzos y recursos disponibles en
todos los niveles de la organizacion, para cumplir con la misidon
institucional y hacer realidad su vision a largo plazo.

2. Estructura de la Institucion

10

L.a actual estructura del {MP esta enfocada en una armoénica interaccion
entre cuatro plataformas fundamentales, en las que se ha segmentado la
responsabilidad operativa:

1. Investigacion y el desarrollo tecnolédgico. Esta plataforma tiene dos
propdsitos basicos: que sus resultados se conviertan en aplicaciones
practicas para la industria y que se promuevan servicios y productos
del IMP con un distintivo contenido tecnologico.

2. Atencidon a clientes. Responsabilidad principal de las delegaciones
regionales, entre las que se segmentaron los clientes con un criterio
de ubicacion geografica. De esta manera se pone orden en relacién
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con los clientes y se da fin a la competencia interna, con lo que se
optimizan recursos.

3. Negocio basado en soluciones. Es el sustento financiero de las
acciones para dar cumplimiento a la mision institucional. Se finca en
tas actividades con orientacién de negocio: ejercer un presupuesto
para proporcionar productos y servicios y facturar a precios
competitivos que permitan la generacion de remanentes, los cuales se
reinvierten en proyectos estratégicos. Se definen cuatro Direcciones
Ejecutivas de Negocio: 1) Exploracion y Produccidn, 2) Proceso y
Medic Ambiente, 3) Ingenieria y 4) Capacitacion; que atienden en
forma especifica soluciones particulares relativas a sus areas de
competencia. Las direcciones ejecutivas y cada una de sus
gerencias deben participar en los procesos de ftransferencia de
tecnologia con los grupos de Investigacion y Desarrollo y propiciar el
mantenimiento y actualizacion permanente de los productos, servicios
y soluciones.

4. Competencias Institucionales. Son la suma de cuatro factores
fundamentales: factor humano, factor tecnoldgico, factor metodolégico
y factor de infraestructura material (equipos, laboratorios, etc.). Este
concepto, subyacente en estructuras anteriores, es el origen de los
logros institucionales, el prestigio adguirido y la oportunidad para
incrementarios. Se han estructurado por familias de especialidad
técnica, agrupando diversas disciplinas relacionadas y participes en
los proyectos. Se han definido 15 competencias técnicas y dos
administrativas. Se debe entender a las competencias como las
casas de todos y cada uno de los empleados del IMP, en las cuales
se tendran derechos vy obligaciones; el derecho de crecer
integralmente y Ia obligacién de hacer crecer {a competencia. La
fortaleza de las casas dependera del desempefio de los individuos
asociados por su especialidad, la infraestructura existente, las
metodologias, los conocimientos, las habilidades y las actitudes que
se han generado con la experiencia.

3. Aspectos particulares de la empresa IMP

Parte fundamental de la planeacion institucional lo constituye el
diagnostico de la situacién interna del IMP y el contexto de su desarrolio.

Fortalezas y Debilidades

En lo referente a las condiciones internas, el diagndstico se centra en el
analisis de condiciones que representan elementos positivos para el
cumplimiento de la visién (fortalezas) y los que inhiben u obstaculizan su
logro (debilidades).

11
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El IMP posee una larga experiencia de trabajo y colaboracion con Ia
industria petrolera nacional, contando con un amplio conocimiento sobre
las condiciones de operacion de la industria

El principal recurso con que cuenta el IMP para cumplir su misién y
aicanzar sus objetivos es su gente, con sus habilidades y conocimientos.

La calidad constituye un elemento primordial para garantizar la eficiencia
del instituto y alcanzar niveles adecuados de competitividad. En atencion
a las necesidades del servicio, con una encuesia de satisfaccion al cliente
se pretende avanzar en la generacion de informacion y formas de
evaluacién que apoyen la instauracion de un sistema de aseguramiento
de calidad, ya que una debilidad del instituto es que no cuenta con la
certificacion ISO-8000

Oportunidades y Amenazas

Para el contexto externo, la revision se aboc: a las situaciones que
ofrecen ventajas potenciales (oportunidades), asi como Jas que presentan
riesgo potencial en el logro de los objetivos (amenazas)

Por su conformacién, el IMP esia sujeto al desempefio y funcionamiento
de la industria petrolera, que resulta determinante para la definiciéon de
sus actividades. Lo que lo hace altamente sensible a cambios en las
condiciones econdmicas, sociales y politicas de su entorno

En condiciones de mayor competitividad, las fareas de investigacién y
desarrolio son de gran importancia para consolidar las ventajas
competitivas. En este aspecto, el IMP tiene la oportunidad de participar
en la atencién de necesidades estratégicas de la industria y mejorar su
posicién en el mercado.

En un contexto mas abierto y competitivo, es muy importante la
conformacién de un sistema de informacion y planeacion de los recursos
humanos que asegure la incorporacién, permanencia y rotacion
adecuada del personal. En esfe sentido las relaciones con instituciones
de educacién superior y los becarios en el extranjero, constituyen una
opertunidad para la formacion y reclutamiento de investigadores y
especialistas.

Mercado

E! objetivo de toda empresa es tener utilidades. Ello lleva a que para
conseguir su objetivo una empresa tiene que desarmrollar productos o
servicios, que se intercambian por dinero, en un lugar llamado mercado.

La caracteristica singular del IMP es que practicamente enfoca todas sus
actividades a un solo cliente, Petrdleos Mexicanos. Al mismo tiempo ese
gran cliente, en funcién de su estruciura organica, se convierie en un
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conjunto de clientes con demandas muy variadas, en terminos cualitativos
y cuantitativos.

Financiamiento

El sustento financiero de las acciones para dar cumplimiento a la mision
institucional se finca en las actividades con orientacion de negocio: gjercer
un presupuesto de gasto para proporcionar productos y servicios y
facturar a precios competitivos, que al mismo tiempo permitan la
generacion de remanentes. El superavit econdmico se revierte en el
financiamiento de proyectos estratégicos que influyen en €l crecimiento de
los programas de investigacion

4. Descripcion del Grupo de Desarrollo.

El Grupo de Sistemas de Conirol como parte de! Instituto Mexicano del
Petroleo, un centro de investigacion cuyo principal objetivo es la
investigacion aplicada de tecnologias al servicio de la exploracion,
explotacion, transformacion y comercializacién del petréleo, puede ser
tratado como una unidad estratégica de negocios (UEN)

Organicamente, forma parte de la Competencia de Tecnologia de
Produccion, la cual a su vez es parte integrante de la Direccion Ejecutiva
de Exploraciéon y Produccion.

Esta integrado por un grupo de especialistas, cuyo principal objetivo es
atender los requerimientos de PEMEX en automatizacién, control e
instrumentacion de sus plantas y procesos.

Productos o servicios.

Los productos y servicios que el Grupo de Sistemas de Control ofrece
son:

» Desarrollo de Sistemas Electronicos.

* Sistemas de Conirol.- investigacidon y aplicacion de nuevas
tecnologias para el desarrollo de sistemas electrénicos, con
requerimientos especificos que permitan modernizar u optimizar el
control de los procesos.

» Simuladores.- desarrollo de sistemas que emulen el proceso y/o el
control, para la capacitacion del personal operativo.

» Asistencia tecnologica

13
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= Asimilacién tecnologica.- analisis y documentacion de sistemas de
control comerciales adquiridos por PEMEX y su posterior
transferencia al personal operativo.

» Asesoria Técnica.- asistencia técnica en ios procesos de licitacion
de sistemas de control, participando en la elaboracion de bases
técnicas, evaluacion de ofertas, instalacion y pruebas.

Mercado.

En la actualidad, el mercado que el Grupo de Sistemas de Contro! atiende
esta integrado por Pemex Exploracion y Produccion (PEP) y Pemex Gas y
Petroquimica Basica (PGPB), dos de las cuatro empresas que forman
parte dei corporativo PEMEX.

A PEP se le atiende basicamente en el desarrollo de sistemas
electronicos y a PGPB se le brinda asistencia tecnoldgica en los procesos
de modemizacion de sus plantas. Sin embargo, {os servicios ofrecidos a
PEP pueden ser aplicados en PGPG y viceversa.

Por otra parie, industrias como la elécirica, minera, papelera, etc. son un
mercado potencial para estos mismos producios y servicios .

Mercadotecnia.

A partir del contacto que se tiene con las diferentes areas de PEMEX se
identifican necesidades, de las cuales surgen altemativas de solucion.

Estas altemativas se analizan para identificar la capacidad dei grupo para
atenderias (fortalezas) o para rechazarlas (debilidades). Valorando
también su imporiancia en ia estrategia de crecimiento del grupo.

Para las alternativas seleccionadas se preparan propuestas de proyectos,
que incluye los alcances, beneficios, costos y programa de actividades..
Estas propuestas se presentan a las areas correspondientes de PEMEX,
quienes evallan y deciden cuales son de su interés.

Por otra parte, los productos ya desarroliados se promueven por medio de
presentaciones personales, tripticos, capsulas técnicas, etc,, ante clientes
potenciales de las diferentes dependencias de PEMEX.

Financiamiento.

En el capitulo anterior, se menciond que un Plan de Negocios tiene una
doble funcion: 1) intemma, como un instrumento de analisis del grupo o
empresa y 2) externa, como una forma de vender una idea para obtener
financiamiento.

En general para una empresa, uno de los objetivos del Plan de Negocios
es atraer la atencidn de inversionistas que proporcionen el capital
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necesario para el desarrolio del negocio. El cual al cristalizarse debera
generar utilidades tanto para el inversionista como para el emprendedor.

En particular, para el IMP, el financiamiento no se obtiene de
inversionistas en busca de ios mejores rendimientos para su capital. En el
IMP, la forma en que se opera es la siguiente:

Bajo una estructura proyectizada, se dirigen los esfuerzos en la busqueda
de productos o setvicios que safisfagan las necesidades del cliente
PEMEX. De la deteccion de estas necesidades, surgen diferentes tipos
de proyectos: de investigacion, de desarrollo o de servicio.

En funcion del tipo de proyecto, se obtienen los recursos financieros para
su desarrollo.

Para los proyectos de investigacion existen diferentes instancias de
financiamiento, como pueden ser convenios con entidades educativas y/o
Pemex, el autofinanciamiento o proyectos directos con dependencias
especificas de Pemex interesadas.

Los proyectos de desarrollo y servicios se financian con el presupuesto
asignado por la dependencia de Pemex interesada en el desarrollo del
proyecto. Este presupuesto puede ser planteado a precio integral o por
precios unitarios.

Para obtener el presupuesto requerido, el grupo de desarrolio presenta
una propuesta, ya sea a solicitud del cliente o por iniciativa, en la cual
plasma el alcance y costo de! proyecto.

El presupuesto se caicula utilizando el Sistema de Precios, con gue
cuenta el IMP

En la modalidad de precio integral, se establece un monto total por el
desarrollo del proyecto, asi como la calendarizacion de pagos. En la
modalidad a precios unitarios, se cobra de acuerdo a un catalogo de
precios establecido para cada producto o setrvicio.

Estas formas de cobro son el resultado del convenio recientemente
establecido entre Pemex vy el IMP.
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Capitulo I

Guia para Elaborar el

Plan de Negocios

El objetivo de esta guia consiste en ofrecer los puntos y aspectos a destacar en un
Plan de Negocios de un grupo de desarrollo del IMP, para presentar la idea de un
producto o servicio. De modo que sea un instrumento valido para:

»  Ayudar al grupo que presenta la idea del producto o servicio en el proceso de
estructuracion y fortalecimiento.

* Interesar a clientes potenciales que aporten el presupuesto requerido para
disponer de los recursos y capacidades necesarias para iniciar el negocio.

El Plan de Negocios debe contener toda la informacion necesaria para un desarrollo
correcto y completo del negocio.

Se ha llegado a un consenso sobre que aspectos del negocio deben discutirse en un
ptan de negocios, los cuales pueden extenderse, abreviarse u omitirse dependiendo
del campo de aplicacién y del objetivo fundamental que se persigue.

Parte fundamental de un plan de negocios es captar la atencidon de inversionistas
potenciales que proporcionen los recursos financieros para el desarrollo de la idea
de negocio, a cambio de futuras ganancias derivadas de la explotacion del producto
O servicio que se desarrolle. En el IMP, esta situacion es diferente.

Para el caso particular de un grupo de desarrollo del IMP, lo fundamental es analizar
su posicion competitiva y promover ante sus clientes potenciales las ideas de
negocio que surgen de la creatividad de los especialistas que integran el grupo, en
respuesta a las necesidades de los clientes,

El analisis financiero no es competencia del grupo, su responsabilidad consiste en
evaluar [a cantidad y costa de los recursos necesarios para lograr la concepcion de
la idea de negocio, de tal manera que resulte atractiva al cliente.

El IMP es una institucion de investigacion y desarrollo no lucrativa que se fundo, por
decreto presidencial, para ser el soporte tecnologico de la industria petrolera
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nacional. Es por elio, que las ideas pueden surgir a peticién de las diferentes
dependencias de PEMEX o por iniciativa de los especialistas del IMP.

Para obtener el presupuesto necesario para llevar a cabo una idea, se presenta ai
cliente (alguna dependencia de Pemex) la propuesta para su aprobacion. Esta
propuesta incluye objetivo, alcance, beneficios, programa y presupuesto. Si la
propuesta se aprueba se establece un contrato entre el cliente y et IMP.

El proceso parece simple, sin embargo se presentan varios problemas debido a que
con la propuesta el cliente no encuentra todas las respuestas a sus
cuestionamientos o dudas. De aqui que el desarrollo de un plan de negocios es
importante y Gtit para el planteamiento de una idea

Con base en sus particularidades y los requerimientos por parte del cliente, un plan
de negocios de un grupo de trabajo en el IMP, debe incluir:

1. Resumen Ejecutivo

Presentacion del Grupo

Evaluacién de Mercado y Con petidores
Analisis DAFO

Definicion de Objetivos

Descripcion de la Idea de Negocios
Programa

® N oA w N

Presupuesto

1. RESUMEN EJECUTIVO

El resumen ejecutivo se debe ubicar al principio del Plan de Negocios como
"carta de presentacion” del mismo y debe estimular al posibie cliente a seguir
leyendo e interesarse por el Plan de Negocic que se presenta.

A. Objetivo.

Sintetizar todos aquellos aspectos claves del Plan de Negocio.

B. Contenido

- Sabiendo a quien va dirigido el resumen, se debe preparar de la manera
mas adecuada. Al leer el Plan de Negocios, el cliente potencial buscara
respuesta a una serie de preguntas y esperara encontrarias en este
resurmnen. Si el resumen le satisface, se tomara ia molestia de leer el resto.

Basicamente, las preguntas que el cliente formulara al recibir el plan son:
¢En que consiste el negocio?

Hay que explicar brevemente en qué consiste el negocio que se propone,
cuales son los objetivos principaies y qué estrategia que se piensa seguir.
Se debe explicar brevemente que producto(s) o servicio(s) se ofrece(n). -
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¢ Satisface mi problematica?

Hay que convencer que el producto o servicio que se ofrece resuelve la
problematica del cliente. La mejor forma de convencer es aportando datos
reales de algun estudio previo, por sencillo que haya sido.

:Qué diferencia hay con respecto a otfras alternativas?

Debe existir algun factor diferenciat en 1a propuesta que la haga distinta a la
competencia. Si no el cliente puede decidirse por alguna otra alternativa.

:Estoy tratando con un grupo de profesionales?

La mayoria de los clientes acaban decidiéndose a favor de un proyecto,
fundamentalmente, por el caracter del equipo de trabajo. Un buen plan sin
un buen equipo al frente no Hegara lejos. Una forma de demostrar la
capacidad de llevar adelante un proyecto es siendo realista y objetivo, 0 en
otras palabras: profesional.

C. Recomendaciones

» Después de la lectura del resumen ejecutivo, un cliente potencial debe
disponer de informacion suficiente para poder evaluar de forma
preltminar el proyecto.

» Debe ser claro, conciso y de facil comprension.

» Hay que evitar las generalidades y el lenguaje excesivamente
especializado en un campo concreto.

= Se debe escribir al final.

2. PRESENTACION DEL GRUPO

El equipo humano es de vital importancia en el plan de negocios ya que es un
aspecto en el que el cliente potencial centra su atencién. No hay que olvidar que
todo proyecto que se plasma en un plan de negocios se ha de desarroliar por un
equipo humano que es quien dirigira el proyecto y determinaré el éxito o fracaso
del mismo. -

A. Objetivo.

Presentar al equipo de trabajo, para demostrar que los integrantes dominan
todos los aspectos de un negocio.

B. Contenido

Hay que indicar como ha evolucionado el grupo y describir con detalle su
situacion actual.
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Demostrar que el equipo esté equilibrado y puede abordar todas Ias areas
de la empresa con seguridad.

Hay que senalar las experiencias previas en proyecios similares vy, si existe
alguna carencia en el equipo respecto a aiguna de las areas involucradas
en la empresa, indicar como se va a solucionar.

C. Recomendaciones

e Se pueden incluir en un anexo, las hojas de vida de los distintos
integrantes det grupo.

o Utilizar un formato de una hoja, en donde se puniualice sobre la
experiencia profesional

3. EVALUACION DE MERCADO Y COMPETENCIA
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Ideas de negocios potenciaimente exitosa, fracasan por falta de analisis de la
demanda del producto o servicio que se ofrece. Es por ello, que la elaboracion
del Plan de Negocios, se contempla Ia definicién del mercado para el producto o
servicio. Para ello, se debera comenzar con un coniexio amplio
(macroambiente) y después trabajar sobre los aspectos especificos de! mercado
(microambiente).

A. QObijetivo.

Realizar un analisis del mercado donde se va mover el grupo, para
identificar clientes, proveedores, valuacién de los mercados, compelencia,
volumen de negocios, etc.

A partir de estos datos, se estd en condiciones de proponer estrategias en
cuanio a promocion de los producios ¢ servicios que el grupo ofrece,
conocer a la clientela y a la competencia y decidir que tactica se va a
abordar para alcanzar (as metas propuestas def grupo.

B. Contenido.

Se requiere analizar ia necesidad que se espera satisfacer y posterior a
esto, realizar una descripcion generat de la cobertura del mercado

Tamafio estimado

Clientes, necesidades
Situacion del Producto
Situacion de la Competencia

Las secciones siguiente describen los tipos y categorias de informacién
gue se requiere revisar para evaluar el mercado para la idea de negocios.
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Analisis del Mercado

Se debe realizar un estudio del mercado, sus clientes y sus
necesidades. Analizando tamafio, evolucion, tendencias, estructura y
competencia que existe.

También se deben identificar los segmentos de mercado, decidiendo
cuales se van a explotar y cuales se van a evitar y justificande el
porqué. Se deberan identificar las necesidades generales y especificas
de esos segmentos vy las razones por las que el producto va a
satisfacer sus necesidades.

Andlisis de la Compefencia

Una vez identificado el mercado potencial se debe de analizar la
competencia. Se trata de identificar cuél es la competencia a la que va
a estar sometida el grupo, cémo ftrabaja y como vende, si hay algin
competidor directo importante a tener en cuenta, etfc. y cuales son los
puntos fuertes y débiles de la empresa respecto a la competencia.

En el caso de un producto completamente nuevo, es necesario
determinar como, hoy en dia, se resuelve la necesidad que el producto
0 servicio que se ofrece puede satisfacer.

Estrategia de Marketing

Se debe describir como va a alcanzar el grupo sus objetivos, que
segmento(s) va a atacar y bajo qué condiciones, como y cuando se van
a introducir los productos, etc.

Para cada segmento objetivo hay que describir ta combinaciéon de
cuatro variables que permiten abordar con éxito el mercado. Estas
cuatro variables, muy relacionadas entre si, son:

* Producto

Se debe describir detalladamente qué producto(s) se va(n) a ofrecer y
a qué clientes. Para cada producto se deben presentar sus
caracteristicas fundamentales y traducirlas en los beneficios que
obtiene el cliente. Hay que recordar que los clientes compran
beneficios no caracteristicas. Se trata pues de desarrollar el concepto
del producto y decidir cdmo se va a presentar, describiendo con detalle
el producto ampliado. '

Se debe diferenciar cada producto del resto de los productos con los
que se compite. Una vez diferenciado hay que decidir como mantener
esa diferencia ante los movimientos de la competencia.

= Precio

Se debe decidir que tipo de contrato se va aplicar, precio integral o
precios unitarios. Para fijar los precios de venta hay que realizar una
estimacion de los costos de desarollo (horas hombre, materiales,
vidticos , etc.) y los precios de mercado. El precio debe ser coherente
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con la politica del producto, esto significa que un producto de calidad
debe tener, en principio, un precio por encima de la media.

= Disfribucion
La distribucidon de los productos es ofro aspecto importante a
considerar.

Fundamentalmente, se debe establecer un programa de seguimientc
del proyecto, donde se indiquen la(s) fechas de liberacion de los
entregables. Un diagrama tipo milestone puede ser de utilidad.

También se debera indicar que servicios asociados con la entrega del
producto o servicio se proporcionaran, por ejemplo, pruebas de
aceptacion, capacitacion, etc.

= Promocion

Hay que describir qué métodos se van a usar para contactar con los
clientes, para realizar su seguimiento y para cerrar los contraios.
Indicar qué sistemas de promocion y publicidad se va a usar.

4. ANALISIS DAFO
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Con el objeto de establecer la situacion del grupo, se debe realizar su
correspondiente analisis de competencia. Esie analisis permite explorar el
ambiente en que se desenvuelve el grupo para la definicion de sus: Debilidades,
Amenazas, Fortalezas y Oportunidades (Matriz D.A.F.Q.).

El éxito o fracaso del grupo esta condicionado a sus fortalezas y debilidades, io
cual le permite aprovechar oportunidades y enfrentar amenazas. La generacidon
de la matriz DAFO permite definir la(s) estrategia(s) para alcanzar las metas de!
grupo.

A. Objetivo.

Evaluar ia situacion intema y externa del grupo con respecio a la idea de
negocios, de tal forma que se puedan establecer objetivos realistas y
alcanzabies.

Con base en el analisis DAFQ, transformar las fortalezas en ventajas
competitivas.
B. Conienido

El andlisis DAFO proporciona un resumen de las Fortalezas y Debilidades
del grupo e identifica las Oportunidades y Amenazas que enirenta.

En el anadlisis, primero se debe explorar el medic ambiente para conocer el
mercado en que el grupo opera y de esta manera identificar las
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oportunidades y amenazas. Complementandose con un analisis interno
del grupo para definir sus fortalezas y debilidades, las cuales pueden
afectar la capacidad del grupo para lograr sus objetivos.

Los puntos que se deberan cubrir son:

» Analisis Externo

Se analiza la situacion del grupo, dentro del ambito del mercado en que
opera, bajo el aspecto tecnologico, politico, econdmico y social. De
donde se identifican las oportunidades y amenazas para el grupo.
Existen diferentes factores en el ambiente, donde se ubica el grupo,
que pueden afectar su operacion y desempeno.

Los tipos de factores externos pueden ser:

» Macroecondmicos: politicos, econdmicos, sociales y
tecnologicos.

= De mercado e industria: tamafio, comportamiento,
competencia, sustitutos, etc.

Dependiendo del impacto que determinado factor tenga sobre el grupo
se tendran:

» Oporiunidades = posibilidades externas al grupo que tienen un
impacto favorable en sus actividades.

Ejemplos:

o Cambio favorable en el comportamiento del cliente
o Acceso a nueva tecnologia

o Acceso a nuevos mercados

» Amenazas = Fuerzas extemas al grupo que pueden tener una
influencia desfavorable en sus actividades.

Ejemplos:

o Competencia en crecimienio
o Productos competitivos

o Inflacidén acelerada

o Cambios politicos

» Analisis Interno

E| analisis interno del grupo permite definir las fortalezas y debilidades
de la empresa. la situacion interna

El grupo tiene una combinacion particular de recursos internos,
dependiendo de su personal, tecnologia, efc. Esios factores
establecen la capacidad del grupo para alcanzar sus objetivos
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Dependiendo del impacto que determinado factor tenga sobre el grupo
se tendran:

* Fortalezas = factores intemos positivos que contribuyen et logro
de los objetivos del grupo.

Ejemplos:

o Buena reputacion

o Productos de buena calidad
o Precios competitivos

o Ubicacion del grupo

» Debilidades = Factores internos negativos que inhiben el logro
de los objetivos..

Ejemplos:

Instalaciones y equipo inadecuados.
Tecnologia obsoleta

Calidad pobre en los productos
Maia planificacién

o 0 0©

Organizacion ineficiente

C. Recomendaciones

El analisis DAFO debe enfocarse a los factores especificos que afectan la
implementacion del plan de negocio.

Se debe comprender la diferencia entre factores internos y externos. El
grupo tiene poca posibilidad de influir en los factores extemos, por lo que
se debe encontrar la forma de asimifarlos. En contra parte, el grupo puede
cambiar o influir sobre los factores intemos.

E!l enfoque debe realizarse sobre los factores que tengan un mayor impacto
scbre el grupo.

Una vez descrita la situacion del grupo, hay que establecer los objetivos
concretos que el grupo debe alcanzar, asi como las estrategias para
logrario.

5. DEFINICION DE OBJETIVOS
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Una vez realizado el andlisis DAFO, el siguiente paso es establecer los objetivos
del grupo, de los cuales depende su éxito asi como de su determinacion para
alcanzarlos. )
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A. Objetivo.

Definir los objetivos a corto y mediano plazo que el grupo debe perseguir
para alcanzar la vision deseada.

B. Contenido

Es conveniente definir los objetivos que el grupo de desarrollo debe
alcanzar, como un medio de desarrollo, teniendo en mente la visidon del
grupo.

Los objetivos definen las metas del grupo, en base a la estructura del
mismo Yy a los resultados dei analisis DAFO. Son el futuro del grupo en un
marco intermedio de tiempo ( 3 a 5 anos)

Deben estar relacionados basicamente al desarrollo, capacidad,
reconocimiento y rentabilidad.

C. Recomendaciones
Los objetivos deben ser :
« Realistas
¢ Medibles
s Cuantificables, en la medida de lo posible

¢ Desaflantes

6. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO
A. Obijetivo.

Presentar una imagen global del proyecto, sus objetivos principales vy los
factores clave de éxito.

B. Contenido

En esta parte del plan se debe describir todo lo referente a la idea de
negocios que se presenta, de tal manera que sea claro el producto o
servicio que se ofrece, asi como las caracteristicas del mismo.

Los puntos principales que se deberan cubrir son:

> Descripcion precisa del producto o servicio.

» Evaluacion de las caracteristicas particulares o distintivas.
> Ventajas del producte o servicio.
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> Beneficios para el cliente.
» Descripcidon General de los procedimientos o tecnologias a usar.

Recomendaciones

Se debera tener en cuenta e} no utilizar una jerga excesivamente técnica,
que sea incomprensible para un cliente que puede ser no experto en la
materia.

* Explicar cual es la idea fundamental detras de la iniciativa de negocio.

* |ndicar cuales son los factores que han motivado esta idea y porqué va a
tener éxito.

= Evaluar las caracteristicas particulares o distintivas de! producto

Describir si existe algin factor clave que influya decisivamente en el éxito
del proyecto.

Es (til, en la medida de lo posibie, la introduccion de graficos explicativos
del producto o servicio que ayuden al lector a tener una idea mas clara de
lo que se tiene en mente.

Es recomendable una lista de chequeo sobre la idea del producto o servicio
£ Qué problema(s) soluciona el producto o servicio?
& A que necesidad del cliente responde?
¢ Qué se esta ofreciendo exactamente?
2 Qué es lo innovador de! producto o servicio?

;Cudles son sus caracteristicas distintivas en relacion a otros
productos o servicios?

¢ Hasta qué punto el producto que se ofrece es inico?

7. PROGRAMA
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‘Debido a la estructura proyectizada bajo la cual trabaja e! Grupo de Sistemas de
Control, todo idea de'negocic que se proponga debe tener un inicio y un fin
determinado, por lo cual es conveniente establecer un programa de las
actividades a desarrollar,.

El programa permite estimar tanto el tiempo requerido para el desarrollo de la
idea de negocio, como los recursos humanos y materiales.

B. Objetivo.

Definir las actividades .ha desarrollar para obtener el producto o servicio
que se propone en fa idea de negocios.



Cap. Il Guia para Elaborar el Pian de Negocio

B. Contenido

El programa debera presentar el desglose de las actividades requeridas
para desarrollar la idea de negocio.

Para cada una de las actividades se debera indicar:
1. fecha de inicio
2. fecha de terminacion
3. recursos humanos asignados

C. Recomendaciones

Para el desglose de actividades se puede emplear la tecnica de estructura
de descomposicion de trabajo WBS ( Work Breakdown Structure)

El programa se puede presentar utilizando un diagrama de Gantt

Si se requiere detallar tanto la secuencia de actividades asi como sus
dependencias predecesoras y sucesoras, un diagrama de ruta critica es
conveniente.

8. PRESUPUESTO

El dinero es el corazon de la guerra... o, mejor dicho, jde los negocios! Sin un
verdadero apoyo econdmico, dificilmente se podra poner en marcha cualquier
negocio.

El plan presupuestal permite precisar el costo de los recursos necesarios para
aicanzar los objetivos del negocio y de esta manera determinar el precio del
mismo. Esto es, en el fondo, la parte fundamental que va a permitir al cliente
decidir sobre su aceptacion o rechazo. Si la relacion costo/beneficio es
interesante y se sostiene coherentemente con los datos aportados por el resto
del plan, es muy probable que el cliente este dispuesto a aportar el presupuesto
para el desarrollo del negccio.

A. Objetivo.

Evaluar el costo de los recursos, humanos y materiales, necesarios para la
reaiizacion de la idea de negocio.

B. Contenido

Se debe cotizar haciendo uso del Sistema de Precios con que cuenta el
IMP, definiendo:

> Tipo de Contrato
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Capitulo IV

Aplicacion de la Guia

En las paginas siguientes se presenta el Plan de Negocio del grupo de
Sistemas de Control respecio a la idea de negocio del desarrolio de un

Simulador de Turbocompresor, como resultado de aplicar la guia propuesta
en el presente trabajo.
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Cap. IV Aplicacién de la Guia

FPLAN DE NEGOCIOS,

GRUPO DE S5ISTEMAS DE
CONTROL

IbEA DE NEGOCIO: DESARROLLO DE SiMULADOR DE TURBOCOMPRESOIR

INSTITUTO MEXICANGO DEL PETROLEQO
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Cap. [V Aglicacion de la Guia

Desde su integracion, el Grupo de Sistemas de Control ha desarrollado proyectos y
proporcionado servicios de asesoria especializada a diversas dependencias de
Petréleos Mexicanos en investigacion, disefio y construccidon de sistemas
electronicos de control, simulacion, diagndstico e instrumentacion; asi como en la
asistencia en fa asimilacién e implementacion de nuevas tecnologias, para optimizar
la operacion y contro! de instalaciones petroleras.

Por la experiencia, calidad, y contenido tecnolégico de los trabajos realizados, los
especialistas cuentan con el reconocimiento de compaiiias al servicio de la industria
petrotera.

Las caracteristicas que particularizan los servicios que ofrece el grupo son:
identificacion, flexibilidad, disponibilidad inmediata. amplia experiencia y alto grado
de especializacion, para satisfacer [as necesidades dei cliente.

Para el cumplimiento de metas y objetivos, se dispone de un programa permanente
de actualizacion, asi como una bisqueda y desarroilo permanente de tecnologias y
sistemas electrénicos para la optimizacion y automatizacion en el control de
procesos, Ia seguridad de instalaciones y la proteccion al medio ambiente.

El marco de referencia que permite orientar las acciones del grupo hacia el
cumplimiento de su mision y el alcance de su vision, lo constituyen principalmente
los objetivos siguientes:

» Fortalecer la investigacion, desarrollo y asimilacion de tecnologias, en
la busqueda de productos vy servicios de alto impacto tanto para el
cliente como para la institucion.

= Consolidar recursos humanos de alio desempefio y compromiso.
* |Incrementar la efectividad de los recursos.

Con base al analisis desarrollado en la operacion de turbocompresores, utilizados
para la compresion, y la deteccion de lanecesidad de capacitar eficientemente al
personai de operacién, el Grupo de sistemas d Control propone el proyecto o idea de
negocio: “Desarroilo de un simulador légico de un turbocompresor Solar Centauro”.

El sistema permitira simular tanto la secuencia normal de arranque — operacion -
paro, asi como las posibles fallas que pueden presentarse cuando la maquina esta
en operacién.

E! modelo sera compatible con el sisterna de control asociado al turbocompresor, lo
que permitird que el operador se capacite en un ambiente virtual con todas las
caracteristicas y requerimientos del ambiente real, sin arriesgar la integridad del
personal y del equipo.

Ei desarrolio se realizara en un periodo de un afio, con un costo de $ 2'252,900.00
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Cap. IV Aplicacion de fa Guia

Grupo de Sistemas de Control

Mision

Desarrollar, asimiar, evaluar e implementar tecnologias y sistemas de
control electronicos para coadyuvar en la modernizacion, optimizacion y
seguridad de instalaciones peftroleras.

Visidn
Lograr un posicionamiento estratégico de liderazgo en la investigacion
aplicada de sistemas de control aplicados a procesos industriates

Antecedentes

Desde su integracion, el Grupo de Sistemas de Control ha desarrollado
proyectos y proporcionado servicios de asesoria especializada a diversas
dependencias de Petroleos Mexicanos, principalmente a Pemex Exploracién-
Produccion, en investigacion, disefio y construccion de sistemas electronicos
para optimizar la operacién y control de instalaciones petroleras. Debido al
avance acelerado en tecnologias, sistemas y equipos electronicos, también se
han proporcionado asesoria especializada en la asimilacién, transferencia e
implantacion de tecnologias del estado del arte de manera integral, incluyendo
asesorias en el aseguramiento de calidad en la cadena de valor deil proceso
productivo

Logros

La formacién e integracién de profesionales al Grupo de Sistemas de Control
ha hecho posible, a lo largo de los afios, la generacién de tecnologias
competitivas. Estas tecnologias se han transferidas con éxito tanto a usuarios
de PEMEX como a usuarios del propio IMP dedicados a [a prestacion de
servicios tecnolégicos, dando origen a importantes ahorros de divisas para
PEMEX vy significativos indices de rentabilidad para el IMP que contribuyen de
manera importante al financiamiento de actividades de | & D.T.

Se ha optimizado el procesc productivo a través de la investigacion, el
desarrolio, la asimilacion, transferencia e implantacion de sistemas electronicos
para:

> Control de Turbocompresores de Gas Natural
» Control y Excitacién de Plantas Generadoras
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> Diagnéstico de Médulos de Control

» Control Distribuido para Plantas de Proceso en Complejos
Procesadores de Gas

» Instrumentacién de procesos

Los resultados se han reflejado en el aumento de confiabilidad en la operacion
y disponibilidad de los sistemas de control, seguridad y proteccion al medio
ambiente. Ademéas se ha provocado que PEMEX disminuya los costos de
mantenimiento correctivo y aumente los periodos de operacién continda de los
procesos de produccion y transformacion.

Por la experiencia, calidad, y contenido tecnologico de los trabajos realizados,
los especialistas del Grupo de Sistemas de Control cuentan con el
reconocimiento de compafiias particulares de la industria petrolera, asi como
de Pemex Exploracién-Produccion y Pemex Gas y Petroguimica Basica.

Competencias Técnicas

El grupo cuenta con las siguientes competencias técnicas o especialidades,
integradas operativamente en una organizacién matricial, en la que los
diferentes especialistas participan de manera concurrente con la finalidad de
ofrecer productos de afto contenido tecnolégico que transformen el
conocimiento en realidades industriales.

1. Investigacion aplicada.

2. Monitoreo tecnoldgico.

3. Desarrollo, asimilacion, evaluacion e implementacion de tecnologias.
4. Modernizacion y optimizacion de instalaciones.

5. Asesoria especializada.

Para el cumplimiento eficaz y eficiente de las metas del grupo, el personal se
mantiene en un programa permanente de capacitacion especializada en
Mexico y en el extranjero, asi como en una blsqueda y desarrollo permanente
de tecnologias y sistemas electronicos para la automatizacion en el control de
procesos, asi como la seguridad de instalaciones v proteccidn al medio
ambiente. ' ’

Valores

El grupo cuenta con una serie de valores, acordes a la visién institucional, que
sintetizan el comportamientc de cada uno de sus integrantes y norman sus
actividades y desempeiio.

Conocimiento. Buscando la superacidon constante para dar soluciones
innovadoras y efectivas al cliente.
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Cap. tV Aplicacian de la Guia

Creatividad. Orientada a la generacion de ideas para proponer e instrumentar
tecnologias y sistemas de alto impacto.

Disciplina. Administrando adecuadamente nuestro tiempo para cumplir con los
compromisos adquiridos y de esta manera lograr una actuacion efectiva.

Trabajo en Equipo. Coordinado y multidisciplinario para crear un mayor valor
a ta suma de esfuerzos individuates.

Liderazgo. Para alcanzar los objetvos colectivos al integrar, orientar y conducir
fos esfuerzos y las capacidades individuales.

Reconocimiento. Exaltando el desempeno excepcional, creativo e innovador,
en el cumplimiento de los objetivos del grupo.

Calidad. Para satisfacer las necesidades del cliente, comprometidos en la
rmejora continua de nuestros productos y servicios.

Competitividad. Mejorando nuestra eficiencia para aprovechar las
oportunidades de crecimiento que permitan una competencia favorable.

Identidad. Tener un sentido de pertenencia al grupo, orgullosos de los logros y
de nuestro desempefio.

Espiritu de Servicio. Manifestando una permanente actitud de atencion
disposicion, entrega y entusiasmo.

41



42



Cap. IV Aplicacton de la Guia

Mercado.

El Grupo de Sistemas de Control atiende a Pemex Exploracion vy
Produccién (PEP) y Pemex Gas y Petroquimica Basica (PGPB), dos de
las cuatro empresas que forman parte del corporativo de Pemex.

En su area de competencia, el Grupo de Sistemas de Control satisface las
necesidades de sus clientes en:

» Desarrollo de Sistemas Electronicos.

» Sistemas de Control.- investigacidbn y aplicacion de nuevas
tecnologias para el desarrollo de sistemas electronicos, con
requerimientos especificos que permitan modernizar u optimizar el
control de los procesos.

= Simuladores.- desarrollo de sistemas que emulen algan proceso
y/o su control, para el diagnostico o el mantenimiento de médulos y
sistemas, ast como la capacitacion del personal operativo.

» Asistencia Tecnolbgica

= Asimilacion tecnoldgica.- analisis y documentacion de sistemas de
control comerciales adquiridos por PEMEX y su posterior
transferencia al personal operativo.

= Asesoria Técnica.- asistencia técnica en los procesos de licitacion
de sistemas de control, participando en la elaboraciéon de bases
{écnicas, evaluacion de ofertas, instalacion y pruebas.

Por otra parte, industrias como ta eléctrica, minera, papelera, etc. son un
mercado potencial para los productos y servicios que ofrece el grupo

Fuerzas e Influencia de elementos que intervienen en la posicion competitiva
» Competidores Directos.

« [LE. ( Instituto de Investigaciones Eléctricas). Cuenta con un nivel
técnico adecuado para el desarrollo de soluciones efectivas. Sin
embargo, no tiene capacidad para cubrir la demanda total dei
mercado, solo parte de él.

= CIATEQ. Baja disponibilidad de recursos humanos. Ofrece costos
menofres, pero no calidad y oportunidad.

= SIPP!. Buen nivel técnico, costos mayores, atiende diferente zona
geografica. Puede invadir mercado que actuaimente no atiende.
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» Competidores Potenciales

Existen varias companias, en el mercado nacional, que cuentan con
una amplia cartera de especialistas (Outsourcing) y pueden ofrecer
productos que satisfagan en parte las necesidades del cliente. Sin
embargo, las soluciones que ofrece el Grupo de Sistemas de Control
son disenadas de acuerdo a las requerimientos especificos de cada
area operativa.

» Competidores Sustitutos

= Disponibilidad de una plantilla amplia de técnicos especializados.
Disminuiria la demanda de asesoria y asistencia técnica y la
necesidad de modemizar los sistemas de control. Pero implicaria
altos costos operativos y de mantenimiento.

» Redistribucidn de equipos. Aumentaria la disponibilidad de los
sistemas al instalar otros similares en mejores condiciones
operativas.

v Conservar tecnologias tradicionales . Resistencia al cambio de
nuevas tecnologias

> Proveedores

Se cuenta con una amplia cariera de proveedores, lo cual permite
seleccionar al que ofrece la mejor opcién Técnica - Economica.

= De sistemas: ABB, Bailey, Foxboro, Honeywell, etc.

= De modulos y componentes: Alien Bradley, GE Fanuc, Texas
Instruments, efc.

» De instrumentos, transductares y transmisores: Fisher Rosemount

Valor de la Posicion

» Es atractivo por las politicas de modemizacién y automatizacion de
instalaciones de la industria petrolera a nivel Nacional.

» Se puede mejorar:

=  Através del desarrollo ¢ implantacion de un sistema de
aseguramiento de calidad y certificacion en base a ISO - 9000

s Optimizar e proceso de adquisicion de materiales y equipo
»  Diversificacién de mercado.
» Diversificacion de productos.

Ventajas Competitivas
» Flexibilidad para adaptarse a las necesidades especificas del cliente.
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Cap. IV Aplicacion de la Guia

~ Disponibilidad inmediata.
~ Infraestructura instalada.
» ldentificacion de la necesidades del cliente.

» Alto grado de especializacion.
> Se recibe trato preferencial del cliente.

Tipo de capacidad distintiva a que da lugar:
> Implantacion de tecnologia de vanguardia.
> Diversificacion de aplicaciones.
» Costos competitivos.

Debilidades Criticas:

» Insuficiencia de recursos humanos especializados, para atender la
demanda del mercado.

» Mala disponibilidad en el flujo de efectivo y la adquisicién de materiales
Yy €quipo.

» Alto costo del programa permanente de capacitacion para el personal.

Perfil de Producto:

El beneficio esencial del cliente es el contro! de las plantas, en forma
geneérica requiere sistemas que incrementen la seguridad y confiabilidad
de las instalaciones, esperando que el producto sea de tecnologia de
vanguardia e incluya servicios para la operacion continua y de forma
eficiente.

De acuerdo a la clasificacion de niveies del producto, se tiene un producto
aumentado que cumple con las expectativas del cliente, agregando
caracteristicas como: Interfaces hombre-maquina amigables, registros
histdricos de eventos, mantenimiento en linea y autodiagnéstico de
funcionamiento.

Dimensiones del Valor:
» CALIDAD

= Diseiio de tecnologia e innovacién.- Se ofrece un producto de
tecnologia de vanguardia que retna los procesos tradicionales de
control.

»  Conformancia.-. Cumplimiento de la normatividad
correspondiente y adaptabilidad a las necesidades detl cliente.
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= Versatilidad.- Aplicable a diversas plantas productivas.
» SERVICIOS
* Servicios al producto.-

Antes.-. Analisis tecnolégicos y monitoreo de nuevas
tecnologias.

Durante.- Pruebas de funcionamiento en planta y sitio, asf
como capacitacion.

Despues.- Asistencia técnica.
» Servicio al cliente.

Conveniencia.-. Disponibilidad de recursos y respuesta
inmediata.

Trato.- Atencién personalizada.
> IMAGEN
* Instalaciones.- funcionales y confortables.
» Posicion en el mercado.- Reconocimiento a nivel Nacional.

Construccion detl valor:

> El cliente necesita mejorar el control y operacién de sus plantas
produciivas.

> Valora la disponibilidad, confiabilidad y seguridad.

» Elcliente lo usa en la modemizacién de sistemas de control para la
integracion de plantas en redes de informacion que permitan el control
global de procesos desde puntos estratégicos.

= Disefio de tecnologia e innovacién.- Se ofrece un producto de
tecnologia de vanguardia que retina los procesos tradicionales de
control.

= Conformancia.-. Cumplimiento de la normatividad
correspondientie y adaptabilidad a las necesidades de! cliente.

= Versatilidad.- Aplicable a diversas piantas productivas.
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RSrupo de Sistemas de Contr@

Ambiente General

ASPECTO TECNOLOGICO
« Desarrollo de nuevas
tecnologias

¢ Automatizacion de
instalaciones

ASPECTO ECONOMICO

» Variacién en el precio del
petroieo. Afecta los
programas de
modernizacion y
optimizacifion

Ambiente Qperative

PROVEEDORES
« Confiables
* Variedad

MERCADO

» Bien definido

& Con posibilidad de
crecimiento

GRUPO
DE
SISTEMAS
DE
CONTROL

PRODUCTO

o Acorde a los requerimientos
del clente.

» Buen precio

ASPECTO SOCIAL

¢ Requerimiento de mayor
SEGURIDAD en la
operacion de las plantas

« Programa de Proteccion
Ambiental

ASPECTO POLITICO

» Programa de
modernizacion de plantas
y optimizacion de
procesos.




Probabilidad, efecto e importancia de cambios

23 Surgimiento de nuevas Alta Optimizacion de los Alta Alta
3 tecnologias para el pracesos de
control de plantas produccién
Variacion en el precio Baja Reduccion Alta Baja
del petréleo presupuestal
o Cambio de politica de Baja Impacio enla Alta Baja
£ modernizacion de autorizacion de
plantas prayectos
Apertura del mercado Alta Comercio internacional Aita Baja

a3
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Necesidad de abrir
nuevos mercados

Alta Competencia con Alia Alta
L tecnologia de disefio
ayanzado.
L2 Actualizacion Alta Desarroffo de Alta Alta
permanente del productas acordes a
1 persanal las necesidades del
; cliente.
Elevacion de costos Alta Disminucion de ventas. ; Alta Baja




Matriz DAFO

Cap. IV Aplicacidn de la Guia

FORTALEZAS

DEBILIDADES '

Amplia experiencia en el disefio
e integracion de sistemas de
control.

Fiexibilidad para adaptarse a
las necesidades del cliente.
Disponibilidad inmediata.
Infraestructura instalada.

Identificacion de la necesidades
del cliente.

Estructura proyectizada.
Trabajo en equipo

—

Falta estrategia de
comercializacion.

No se cuenta con certificacion
1S0O-9000.

Proceso fento en la adquisicion
de equipo y materiales.
Limitacién presupuestal para la
adquisicion de equipo vy
modemizacion de laboratorios.
Mo existe plan de carrera.

1.

N 2.
W
2

- EY
5

4.
2
2
o‘,
&
-3

implantacién de
nuevas tecnologias
Programa de
modernizacion de
instalaciones de
PEMEX

Apertura de nuevos
mercados.
Incremento en las
actividades de
investigaciony
desarrollo
Proyectos
multidisciplinarios

Proponer macroproyecios que
permitan incrementar ia
estabilidad tecnolégica y
econdmica de varios grupos.
Promocidn de los productos y
servicios en nuevos mercados.

DO
1.

Besarroflar un plan de
comercializacion, en paralelo
con la certificacion 150-9000.
Estructurar el plan de arrera de
los elementos del grupo, acorde
con las politicas de
investigacion y desarrollo del
IMP

Mayor competencia
por parte de
empresas
trasnacionales

Cambio de politicas
gubernamentales,

por cambio sexenal.

Disminucion de ia
plantilla de
especialistas.

Optimizar el uso de los
recursos, sin degradar la
caiidad de los productos o
servicios.

Buscar la aperiura de
mercado, para una mayaor
captacion de trabajo.

DA
1.

Preparar plan de contingencia,
bajo ia posibilidad de cambio en
las politicas de modernizacion.
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El marco de referencia que permite orientar las acciones del grupo hacia el
cumplimiento de su mision y el alcance de su vision, en el contexto de sus valores y
la politica institucional, lo constituye el grupo de objetivos siguientes:

Fortalecer la investigacion, desarrollo y asimilacion de tecnologias, en
la busqueda de productos y servicios de alto impacto tanto para el
cliente como para [a institucion.

Consolidar recursos humanos de alto desempefic y compromiso.
Incrementar ia efectividad de los recursos.

Obtener la certificacion de calidad de los procesos y productos.
Superar el indice de rentabilidad establecido par la institucion.

Promover los productos desarrollados por el grupo en nuevos
mercados.

Divulgar las capacidades del grupo dentro y fuera del ambito
institucional.

Participar en convenios de intercambio tecnoldgico con universidades
y companias lideres.

Buscar la divulgacién de los desarrollos del grupe en un foro
internacional
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“DESARROLLO DE UN SIMULADOR DE TURBOCOMPRESOR”.

OBJETIVO

Desarrcliar un simulador légico de un turbocompresor Solar
Centauro.

ANTECEDENTES

Los turbocompresores ufifizados, tanto en tierra como en
plataformas marinas, para bombear el gas que producen los pozos
petroleros son maquinas que requieren operar en oOptimas
condiciones y sus operadores deben estar altamente calificados ya
que cualguier falla en su operacion pondria en riesgo la integridad
del personal y de las instalaciones.

Por lo cual, el operador responsable de una maquina primero debe
capacitarse en su operacion. Esta capacitacion incluye el
conocimiento tedrico y practico de la maquina y del sistema de
control asociado. Sin embargo, el conocimiento practico es lento,
debido a las implicaciones de seguridad, técnicas y economicas que
se derivan de sacar de produccidn alguna de las maquinas.

Es por ello que el disponer de un simulador es de gran ayuda para el
personal operativo y por lo tanto para PEMEX, ya que permite la
capacitacion segura y efectiva del personal.

ALCANCE

Disefar el modelo Iogico de un iurbocompresor marca SOLAR, en
lenguaje de programacion C, para simular tanto la secuencia normal
de arrangue — operacion - paro del turbocompresor, asi como las
posibles fallas que pueden presentarse cuando la maquina esta en
operacion.

La comunicacion con el sistema de control del turbocompresor sera
a través de un puerto serie, por el cual se fransferira el valor de las
variables.

JUSTIFICACION

Una necesidad preponderanie para el pais y para la Industria
Petrolera Nacional, es lograr que sus productos sean competitivos
en una economia globalizada. E! control de procesos industriales
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repercute en la calidad de los productos, ia seguridad industrial y la
proteccion al medic ambiente, lo cual puede incrementarse
invirtiendo en programas de desarrollo, asimilacion, evaiuacion e
implementacién de tecnologias y sistemas electrénicos para el
control y operacion de las instalaciones petroleras marinas vy
terrestres.

Dada ia imporiancia que tiene ia turbina de gas en la industria
petrolera, aplicada en los turbocompresores para el bombeo de gas
natural y en los turbogreneradores para la generacion de energia
eléctrica, es necesario que el personal asignado para su operacion
este perfectamente preparado.

Sin embargo, no es factible realizar una buena capacitacion del
personal operativo sobre la propia turbomaquinaria. Si asi se hiciera,
esto implicaria un alto riesgo ademas de grandes pérdidas
econbmicas por los disparos que se generarian y por {os cuales se
interrumpiria la produccion de gas

Por lo que un modelo, el cuai sea compatible con el sistema de
control asociado a la turbomaquinaria, permite que el operador se
capacite en un ambiente virtual con todas las caracteristicas y
requerimientos del ambiente real, sin arriesgar la integridad del
personal y del equipo.

Con la capacitacion, a través del sistema simulador se dispone de
personal calificado con experiencia para resolver situaciones de
riesgo y toma de decisiones en [a operacion de la turbomagquinaria.

Propuesta de Desarrollo

La forma en que se realiza el control del turbocompresor Solar es por medio de un
sistema basado en un controlador l6gico Programable(PLC), marca Allen Bradley , €l
cual se denomina Turbotronic.

Este sistema esta compuesio por una estacion de operacion (una PC del tipo
industrial) y un rack en el que se encuentra los médulos del PLC: fuente, CPU y
madulos tanto analdgicos como digitales de entradas y salidas. Toda la logica de
control esta desarrcllada en Lenguaje Escalera.

A través de los mddulos de Enirada/Salida se reciben y envian sefales para el
monitoreo y controi de las variables del sistema.

El sistema de control se encarga totalmente de ejecutar las secuencia de arranque
cundo el operador lo solicita. Sin embargo, es responsabilidad del operador realizar
un procedimiento de verificacion de la turbina y los sistemas asociados, antes de
iniciar un arrangue del sistema.
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La secuencia de paro se puede realizar a solicitud del operador o por falla en la
operacién del turbocompresor. En ambos casos la secuencia esta a cargo del
sisterna de control.

Se plantea disefiar el modelo I6gico del turbocompresor, para simular tanto la
secuencia normal de arranque — operacion - paro, asi como las posibles fallas que
pueden presentarse cuando fa maquina esta en operacion.

El disefio del simulador de turbocompresor, sera compatible al sistema de control
Turbotronic de tal manera que el proceso en el sistema sea lo mas apegado a las
condiciones reales de operacion.

Para emular el comportamiento del turbocompresor se desarrollaran algoritmos
matematicos de simulacion para cada uno de los sistemas que lo integran. El
simulador recibira informacion desde el sistema de control, por medio de una tabla
de datos generada por el PLC, Con esta informacion, los algoritmos de control
ajustaran las variables de operacién a los valores que correspondientemente se
tendrian en el turbocompresor real. Estos datos se retroalimentaran al sistema de
control, para cerrar el lazo y permitir que se ejecuten las diferentes secuencias.

La transferencia de informacion entre el PLC y el simulador se realizard via una
interfaz serie tipo RS-232C.

Los médulos de entrada y salida en el PLC se conservaran para que si PEMEX lo
requiere, se puedan medir y/o monitorear fisicamente las variables del proceso.

Con base en lo anterior, las actividades a desarrollar seran:

» Analisis del Turbocompresor SOLAR
o Angalisis del sistema de control Turbotronic

s FEstudio del Lenguaje de Programacién del PLC 5/15 de Allen
Bradley

e [nterpretacion de la Idgica para la secuencia de arranque
¢ Desarrollo de la simulacion de la secuencia de arranque
e Pruebha de la simulacion de secuencia de arranque

+ Planteamiento de las fallas a simular

» Desarrollo de ta simulacion de fallas

¢ Prueba de la simulacion de fallas

¢ Disefio de pantallas

s Documentacion del proyecto

El disefio de las pantalias en el simulador se realizara apegado a las necesidades
del area operativa de PEMEX.
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Basado en la experiencia del grupo y en el conocimiento de turbomaquinaria, el
desarrollo del simulador se realizaria en un afo y la calendarizacion de las

actividades seria:

Mes
Actividad 617 LI O
1.~ | Anailisis del Turbocompresor SOLAR
2.- | Analisis del sistema de control
Turbotronic
3.- | Estudio del Lenguaje de Programacidn
del PLC 515 de Allen Bradley
4.- i Interpretacién de la légica para la ¥
secuencia de arranque
5- | Desarrolio de la simulacion de la
secuencia de arranque
6.- | Prueba de la simulacion de secuencia de
arranque
7.- | Pianteamiento de las fallas a simular
8.- | Desarrollo de la simulacion de fallas
9.- | Prueba de la simulacion de fallas
10.- | Disefio de pantallas
11.- | Documentacion del proyecto
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ESTA TESIS NQ SALE
DE LA BIBLIOTECA

Recursos Humanos

COSTO | TOTAL | IMPORTE

CATEGORIA HH | HH | TOTAL

1.fCOORD. DE PROYECTOS |3$808.00 200, 161,600,

2 JLIDER DE PROYECTO $647.00 1000 647,000

3.4COORD. DE PROYECTO $434.00 300, 130,200

4 AESPECIALISTA SENIOR $337.00 1200 404,400

5.{ESPECIALISTA JUNIOR $271.00 700 189,700

Subtotal HH|  1'532,900

Equipo
Sisterna Allen Bradley y computadoras PC 300,000
Software especializado 100,000
Subtotal de equipo 400,000
Materiales y Suministros
Material para Oficina 20,000
Material para Computacion 30,000
Vestuario 15,00
Subtotal de Materiales y Suministros 65,000
Servicios
Servicio de Fotocopiado - 20,000
Servicio Telefénico 30,000
Servicio de Mensajeria 25,000
Viaticos 80,000
Transporte 100.000
Subtotal de Servicios 255,000

Costo del Proyecto 2'252,900
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Conclusiones

El plan de negocios es un instrumento que permite evaluar, construir y monitorear
una idea o proyecto. La elaboracién de un plan de negocios proporciona un
documento valido para la presentacion de la idea ante clientes potenciales.

Como no existe un modelo de Plan de Negocio, lo recomendable es hacer empatia
con el cliente y pensar que es lo que necesita saber respecto a la idea de negocio
para aceptarla. Hay que mostrar las fortalezas del grupo, lo cual sera garantia de
cumplimiento y proporcionara confianza al cliente.

Un buen “plan de negocios” enfoca la organizacion en lo importante y el no disponer
de el es una de las principales razones de fracasos en las empresas
latinoamericanas. El "Plan de Negocios" sirve como mapa para guiar a empresarios
y ejecutivos en el planteamiento de su estrategia, su implementacién y las metas que
estos se propongan. Este documenio debe ser una de las herramientas mas
utilizadas en la actualidad.

El principal error en relacion al Plan de Negocios es darlo en algun momento por
terminado.  Si el Plan de Negocios debe servir para el control del negocio, en el
sentido de comprobar si la realidad se acerca o0 se desvia a lo previsto, se debe
revisarlo periodicamente y analizar las causas de las posibles desviaciones para
aplicar las medidas correctivas.

De cara a la elaboracion de un Plan de Negocio gque tiene que presentarse a un
cliente, es importante no caer en el error de aportar demasiadas cifras o con
excesivo detalle. Hay que resaltar Gnicamente aquellas cifras que se consideran
fundamentales para entender la viabilidad y rentabilidad del proyecto.

El desarroliar el Plan de Negocios del Grupo de Sistemas de Control obligo al
analisis sistematico de su situacion en el ambito de competencia. Lo que resultd en
la definicidon objetiva de los retos a que se enfrenta (oportunidades y amenazas) y
con base a sus fuerzas (fortalezas y debilidades), establecer estrategias que
permitan alcanzar la vision del grupo. Por lo que el plan de negocios es una
propuesta para conducir al grupo a los objetivos propuestos

Como resultado, se estructurd un documento que permite de forma clara y concreta
vender la idea al cliente potencial, dando respuesta a las preguntas que
comdnmente surgen cuando se presenta una propuesta de desarrollo. De manera
que este documento esl til para la toma de decision.

Es importante remarcar que un plan de negocio es un documento dinamico , al cual
se debe hacer referencia frecuentemente en la toma de decisiones, evaluacion y
planeacion

61



62



Bibliografia

1. M. enl. Arturo Fuentes Zendn
Las Armas del Estratega
Edicion del autor

2. Linda Pinson, Jerry Jinnett

Anatomy of a Business Plan : A Step-By-Step Guide to Starting Smart, Building
the Business, and Securing Your Company's Future (Anatomy of a Business)

4™ Edition, Business Book & Business Plan Software

3. Ing. Oscar Wortman e Ing. Leandro Viaro
Manual del Emprendedor. Cap. 6: Guia del Plan de Negocio
Universidad de San Martin, 1997

4. Saposari Gerardo
Pasion Entrepeuner
Ediciones Maacchi  Argentina, 1991

5. Larry Easto _
How to succeed in your home business
June, 1985

63



Articulos de INTERNET

Titulo:
Autor:

URL:

Titulo:

Autor:

URL:

Titulo:
Autor:

URL:

Titulo:

Autor:
URL:

Titulo:

Autor:
URL:

Titulo:

Autor:
URL:

Anatomia de un Plan de Negocio
Mark S. Deion
http://www._deionassociates.com/ppt/abpspan/index.htm

Manual para Escribir un Plan de Negocics

SUCOF Project

(Support to Community Oriented Further Training in Forestry)
hitp://www ftpinter.fi/documents/download_busplan.html

Guia para el desarrollo de un Plan de Negocio
WINRED Web independiente de negocios en red
http://www.winred.com/articulos/plantic.htm

E! Plan de Negocio. Un mapa del camino al éxito. (Tutorial)
U.S. Smalf Business Administration (SBA)
http:/Amwww.sba.gov/hispanic/busplan.html

El "Plan de Negocios”"
Mercadeo.com Noviembre, 1997
http:/imww.mercadeo.com/03_bussplan.himl

The Just-Right Business Plan
Jennifer Lawton
http://iwww.inc.com/articles/details/0, ART16408_CHL1_CNT56,00.html

64



