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INTRODUCCION.

En la actualidad las empresas mexicanas atraviesan por un periodo en
que los cambios constantes experimentados en el ambito
macroecondmico, la apertura de mercados y el crecimiento de ia
competencia les exigen una reaccién rapida, efectiva y proactiva que
les permita adaptarse al nuevo entorno empresarial que se les
presenta.

Uno de los factores mas importantes hoy en dia para las empresas
que luchan por alcanzar un porcentaje adecuado de mercados, a nivel
nacional e internacional, es el correspondiente al plan de negocios y
servicios que ofrece, ya que de ésta dependera la competitividad que
posean frente a sus competidores.

Respecto a Ia aplicacion de la teoria de plan de negocios en nuestro
pais, todos los métodos aplicados hasta la fecha han tenido escaso o
nulo éxito porque no fueron disefados y adecuados a la realidad del
entorno mexicano, en cuanto a la cultura y forma de organizacion, sino
que se han implicado como transposicion total de los modelos
japoneses y norteamericanos.

La filosofia del plan de negocios no es inadecuada ni mucho menos
inaplicable en México, sino que debe acoplarse a las caracteristicas de
nuestra cultura, de nuestra gente y de nuestras empresas.

Es por ello de gran importancia disefiar y establecer modelos de plan
de negocios basados en las teorias de éxito y adecuados a la realidad
empresarial del México de hoy, considerando las pautas basicas en el
desarrollo de una filosofia y cultura organizacionales del plan de
negocios.

Las empresas mexicanas viven tiempos dificiles y de incertidumbre en
que las situaciones no son aceptables ni predecibles. Los cambios
ocurren cada vez con mayor frecuencia y rapidez. Por lo que los

‘Plan do negocas para una emprosa mexicana de confecodn”



INTRODUCCION.

empresarios deben adaptarse a las nuevas circunstancias. A pesar de
la incertidumbre y de lo cambiante de la situacion es posible
anticiparse a los cambios y conducirlos; es en este aspecto cambiante
en el que deben introducirse nuevas ideas y conceptos del plan de
negocios que pemitan a las empresas elevar su productividad y
competitividad con base en los modelos del plan de negocios que
cada empresa desarrolle.

Asi pues, se puede afirmar que los aspectos antes expuestos reflejan
la necesidad de buscar nuevas y mejores alternativas para el disefio
de un plan de negocios que pemmita incrementar el grado de desarrollo
de las organizaciones mexicanas.

La eleccidn y delimitacion del tema que presento es el resultado de
varias fuentes entre las cuales fue determinante la observacién y
experimentacion personales que he tenido al Inicio de la profesion, ya
que al tratar de mejorar, e innovar o completar mis tareas en las
empresas donde laboro, me he percatado de la necesidad de
interrelacionar la situaciéon actual de la empresa mexicana y el
concepto de pian de negocios aplicado en nuestro pais.

Para concluir, puedo decir que existe una diversidad de libros que
tratan el tema del plan de negocios, sin embargo en la mayoria de los
casos, la bibliografia proviene de paises extranjeros, por lo que
corresponde a los contadores recuperar textos a su alcance,
analizaria, sintetizarla y, sobre todo adecuarla a los paises y casos
especificos, para posteriormente disehar modelos de plan de negocios
que se adecuen a las condiciones reales de las empresas. Esto es
precisamente lo que se pretende realizar en el trabajo de
investigacion: disedar un modelo de plan de negocios para una
empresa mexicana de confeccion.

‘Plan de NegOCIOS para uNa empresa Mexicana de confecaién”. 1]



CAPITULO 1

SITUACION DE LA MICRO, PEQUENA
Y MEDIANA EMPRESA EN

MEXICO.

La importancia de caracterizar a las empresas de pequeia escala
radica en que la gran mayoria de las organizaciones que conforman la
planta productiva netamente nacional pertenecen a alguna de estas
escalas de clasificacion (microempresa, pequeiia empresa o mediana
empresa), como se presenta a continuacion.

1.1. ANTECEDENTES.

En México, las industrias de pequeia escala son parte esencial de 1a
planta productiva y se encuentran localizadas en practicamente todo el
territorio; su actividad es decisiva para el desarrolio e integracion
regional de las diferentes zonas del pais por su nivel de absorcién de
mano de obra y por suimpacto en la economia nacional.

Existen distintas definiciones de las micro, pequefias y medianas
empresas dependiendo de las instituciones clasificadoras (SECOFI,
NAFIN, INEGI, etc.); en este trabajo se retomaran las definiciones
utiizadas por la Secretaria de Economia, ente que considera el
nimero personal usado y el ingreso anual por ventas netas con base
en el salario minimo vigente para clasificar a las empresas exislentes.

Tomando en cuenta los elementos anteriores {personal empleado y
ventas anuales), las empresas de pequefa escala se denominan y se
definen como sigue:

T i .k..“_,_p.....;,_\;._... i e a8 seeiemaa



CAPITULO 1.
Situacion de la micro, pequefia y mediana empresa 6n México.

_. . Tamado Industria Comercio |  Servicios
Microempresas_ | 0-30 0-5 0-20
Pequefaempresa | 31-100 | 6-20 21-50
Mediana empresa | 101-500 | 21-100 [ 51-100

Clasificacion de la micro, pequefia y mediana empresa con base en el
nimero de empleados.'

En el contexto empresarial de México, las micro, pequeias y
medianas empresas (MPME), representan el 98% del total de las
empresas del pais. El 2% restante corresponde a grandes empresas
nacionales y transnacionales.

Grafica 1. Proporcién de Micro, pequeiia y mediana empresa

Micro, pequeia
empresa 98%

Fuente: NAFININEG] B

de la micro, pequeiia y

Gran empresa
2%
i
!
i
i
0
]
presa No. 7

" NAFINANEG! La micro, pequefia y mediana empresa Biblioteca de fa micro, mediana y pegquefia

empresa 7.p 15
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CAPITULO 1.
Sttuacién de la micro, pequefia y mediana empresa en México

De! 98% total de empresas de pequefia escala, 97% corresponde a
microempresas, 2.7% a pequefias empresas y 0.3% a medianas
empresas.

Grafica 2. Distribucidn de la micro, pequefia y mediana empresa

Pequefia 2.7% ‘\. .| Mediana 0.3%

Pequefia 97%

Fuente NAFININEGH Bibk de la micro, pequeda y mediana smprasa No 7

La distribucion por sector econémico de este tipo de empresas queda
definida por cuatro sectores de actividad, cofrespondiendo 57.4% al
sector comercio, 31.3% al sector servicios, 10.3% al sector
manufacturero y 1% al sector de la construccion.

Grafica 3. Distribucién por sector econdémico

Manufacturero ' Construccidn 1%
10.3%
3
Servicio 31.3% Construccion 57.4%

Fuente NAFININEGI Bdbioteca ae ls mcro, pequefa y mediana empress No 7
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CAPITULO 1.
Situacidn de la micro, pequefia y medkana empresa en México

Respecto a la distribucién geografica de las empresas de pequefia
escala, NAFIN considera que las regiones centro, centro sur, oriente y
occidente abarcan mas del 50% del total con 21.4%, 13%, 11.7% y
11.5% respectivamente como se muestra, a continuacion:

Cuadro 1.

Distribucién Regional de la MPME.

___Regién. |.__ Porcentaje.
1. Centro. 21.4%
2. Noreste,. | 11.4%
3. Occidente. | 115%
4. Noroeste. | 80%
5 Norte_

6.CentroNorte. |  86%
7 Centro Sur
8 Onente

10. Sureste

Fuente NAFININEGI. B: de la mcro, Aa y med No. 7

£l Distrito Federal, y los estados de México, Puebla, Jalisco, Veracruz,
Michoacan, Guanajuato y Nuevo Ledn representan el 59.7% de la
concentracion total de empresas de pequena escala (véase Cuadro 2.)

“Plan de negocios para una empresa meaxana de confeccida”



CAPITULO 1.
Situacibn de la micro, pequefia y mediana empresa en México.

Cuadro 2.

Distribucion regional por Estado de MPME
~Estado. | % | _ Estado.
‘Aguascalientes. ) Morelos e
Baja California. | 146 |Nayarit
BajaCaliforniaSur. | 039 [Nuevolebn.
Campeche. | 062 |Oaxaca. =~
Coahuila. _ 228 | Puebla.

i 048 |Querétaro. | 102

. |._29%4 |qQuinanaRoo. | 040
Chihuahua. 265 |SanlLuisPotosi. |
O.F | 1576 |Sinaloa. _
Durango .l 145 |sonora. |
Guanajuato. | 557 |Tabasco.
Guerrero. | 251 |Tamaulipas. _
Hidalgo. | 164 |Tiaxcala
Jalisco. 17739 iveracruz.
Méxtco 8.56

Mlchoacén o 504 “ Za ”eA.

Fuente Rewista of Cotdiano

Se observa que las micro, pequefas y medianas empresas se
concentran en ocho entidades federativas: Distrito Federal (15.6%),
Estado de Meéxico (8.5%), Puebla (8.0%), Jalisco (7.3%), Veracruz
(6.1%), Guanajuato (5%), Michoacan (5%) y Nuevo Leon (4.2%). En
las dos primeras, y la Gltima, los establecimientos de menor tamaiio
han logrado desarrollarse parcialmente gracias a mecanismos como la
subcontratacion. En Puebla, Jalisco, Guanajuato y Michoacan

predominan las empresas independientes orientadas a la actividad
artesanal.

“Plan de negocios para una empresa mexcana de confecoidn”



CAPITULO 1.
Sitvacién de la micro, pequefNa y med; T en México.

1.2. PRINCIPALES CARACTERISTICAS.

El conjunto de las empresas mexicanas de pequefia escala presentan
una serie de caracteristicas que se derivan, en buena parte, del perfil
de los empresarios y de los dirigentes administrativos y operativos
que les son peculiares. A continuacion se presentan las caracteristicas
que distinguen a este tipo de empresa.

1.2.1. Elempresario de las MPME,

Segun datos de Nacional Financiera , los duefios de microempresas
tienen una edad promedio de 38 afios mientras que en la pequefia y
mediana empresa el promedio es de 30 afos.

En la mayoria de las empresas de pequeiia escala predomina el
empresario masculino en una proporcién de 4 a 1, siendo que
corresponde un porcentaje del 69.7%, 82.1% y 86.6% de empresarios
hombres en las micro, pequefias y medianas empresas
respectivamente.

Las mujeres han demostrado que pueden actuar como un agente
econdmico dindmico, capaz de emprender y participar en la gestion
empresarial, es asf que participan en 13.4% en la mediana empresa,
17.9% en la pequeiia empresa y 32.1% en la microempresa, siendo en
esta Ultima donde su pape! es mayor como empresarias.

“Plan de negocos para unia empresa mexcana de confeadn”



CAPITULO 1.
Stuacion de la micro, pequefia y mediana empresa en México

Grafica 4. Participacion de los empresarios por sexos.

Mediana ! . .
13.4% h A e At ’
| L |
o | ! ; f I
Pequena £ i i i i I
17.9% 7 R ! i
g B SR
" 1 i
w : § ’
‘ 7~ i| Mediana
Micro 32% . I '| i 86.6%
i !
: : 1 Pequeda
Yl 82.1%
W T Mero
o] 20 40 60 80 100 69.7%

Fuente: NAFININEG! Biblioteca de la micro, pequeia y mediana empresa No 7

1.2.2 Nivel de escolaridad del empresario de las MPME

Se observa que a medida que el tamafno de la empresa aumenta el
nivel de escolaridad es mayor, sisndo que:

En la microempresa el 38.3% de empresarios tienen un nivel de
escolaridad igual o menor a la primaria, 14.9% nivel secundaria, 15.5%
bachillerato o equivalente y 25.7% profesional® o mas (postgrado).

En la pequefia empresa el 5.1% tiene primaria, 7.1% nivel secundaria,
15.5% bachillerato o equivalente y 70.8% profesiona! o postgrado.

En la mediana empresa se observa que el 1.9% tienen escolaridad
primaria, 2.8% secundaria, 11.2% bachillerato o equivalente y 82.9%
profesional o postgrado.

*Plan do negocros pira una emprsa meveana de confecoon”



CAPITULO 1.
Sttuacién de la micro, pequefia y ' p en México.

Grafica 5. Nivel de escolaridad del empresario

— 3 Preparatoria
1 Primaria Micro 15.5%
Micro 38.3% . . J| Pequefia 15.5%
Pequeda 5.1% 100} - S e / Mediana 11.2%
Mediana 1.9% P 4

] BR{

t
o
K
t
t
i

4 Profesional
2 Secundaria Mzm ;5.7?%
glcro 1497%;% Pequefia 70.8%
Mt:q;’ueh: K 8 % Mediana 82.9%
lan

Fuenie NAFININEG! Bibhoteca de la micro, pequefia y mechana empresa No 7
1.2.3 Sistemas Administrativos y Operativos de las MPYME.

Antigiedad: El 30.8%, 62.7% y 72.8 de las micro, pequefias y
medianas empresas respectivamente tienen mas de diez alos de
estar operando. Por su parte 38.3% de las microempresas, 29% de las
pequefias y 22.7% de las medianas empresas tienen de 4 a 9 aflos de
vida productiva en la industria nacional.

Ubicacion: la mayoria de las empresas se encuentran ubicadas en
lugares rentados (41.5% de las micros, 56.8% de las pequefias y
44.9% de las medianas) debido al acceso a clientes, , las instalaciones
y servicios que le ofrece el local y la zona en que operan , asi como la
disponibilidad en la mano de obra necesaria para su operacion.

Pemanencia: Se observa que el 97% al 98% de las empresas, una
vez iniciando operaciones, no cambian de actividad. Como se muestra
en la siguiente grafica solo 2.8% de las micro, 2.0% de las pequeiias
y 26% de las medianas empresas que sobreviven a la mortandad
empresarial cambian de actividad

‘Pran de ”090003’ pam ur'm omblesa mouf:ané &E}l—rmw.-w;: o



CAPITULO 1.

Situacién de la micro, pequens y p en México.

Grafica 6. Estabilidad empresarial de las MPME.

Cambia de actividad

l Micro Mediana

Fuente. NAFININEGI B de la micro,

pequeda y mediana emp No.7

Tipo de Sociedad: Respecto al tipo de sociedades de las empresas,
62.2% de las microempresas tienen un propietario Gnico, 41.2% son
sociedades con miembros familiares, mientras que 51.4% de las
medianas empresas corresponde a sociedades sin miembros
familiares.

Leyes y reglamentos: el 64% de los microempresarios conocen las
leyes y reglamentos que norman el funcionamiento de su negocio. La
proporcion se incrementa considerablemente en fa pequeda (91%) y
mediana empresa (94%).

“Plan de negocos para una empresa mexcana de confeocién”



CAPITULO 1.
Situacién de la micro, pequefia y mediana empresa en México.

Grafica 7. Conocimiento de leyes y reglamentos

4)
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Fuente NAFININEGI Bibloteca de la micro, pequefa y mediana empresa No. 7

Fijacién de precios: Para la determinacion de costos y precios de
venta el 48.6% de las micro, 28.5% de las pequedas y 36.5% de los
empresarios consideran Unicamente el costo de la materia prima
utilizada en sus procesos; mientras que el 14% de las micro, 41% de
los pequefios y 46% de los medianos empresarios consideran la
combinacién de factores internos y externos (costo de materia prima,
costo de mano de obra, costos fijos, gastos administrativos, precios
oficiales y de la competencia) al determinar sus precios de ventas.

Grafica 8. Criterios para la fijacion de precios

materia prima combinacion

Fuente NAFININEG! Bibloteca de la micro pequeAa y mediana empresa No 7
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CAPITULO 1
Situacidn de Ia micro, pequefia y medi

P an México.

Promocién y publicidad: Para la promocion de productos y servicios se
considera primordialmente la presentacion directa (84.1% en las micro,
58.4% en las pequefias y 56.8% en las medianas empresas), siendo
que los periddicos (4% en las micro, 22% en las pequedas y 20.8% en
las medianas empresas) y los directorios telefénicos y los
especializados en el ramo operativo (4.8% en las micro, 23.1% en las
pequefnas y 20% en las medianas) son los medios mas utilizados
después de la promoci6n directa. Asimismo y en menor porcentaje se
utilizan los folletos, volantes, clientes y proveedores como medios de
promocién como se muestra:

Grafica 9. Medios de promocion.
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directa

Fuente NAFININEG! Bibhoteca de la micro, pequefia y mediana empresa No 7

Las razones por las cuales se escogen estos medios son: por el tipo
de mercado, por su efectividad o simplemente por ser lo habitual en su
negocio. En las microempresas el precio es un factor determinante
para la eleccidn del medio de promocidn y publicidad.

“Plan de negocios para una empresa mecana de confecoon”



CAPITULO 1.
Sduacién de la micro, pequefia y medk

P en México.

procesos productivos. La principal dificuitad para llevar a cabo esto, en
opinidn de los empresarios, es el alto costo de compra o reparacion.

Aproximadamente el 48% de las micro, 54% de las pequefas y 57%
de las medianas empresas no tienen tiempo ocioso en la maquinarfa,
equipo e instalaciones, - sin embargo, un alto porcentaje de
empresarios que tienen tiempo ocioso (31% a 46%) no utilizan dicha
maquinaria y equipo en forma productiva. '

Inversién: Los empresarios de la micro y pequeiia empresa invierten la
mayoria de sus ganancias en materias primas (62.3 y 49.3%
respectivamente), no asf la mediana, cuyo principal rubro de inversién
es la maquinaria (47.3%), como se muestra a continuacién:

CUADRO 3.
} RUBROS DE INVERSION.
Tamaiio de empresa
Rubros de inversion.
. I'MICRO. | PEQUENA. | MEDIANA.
Maquinaria. | 163 | 418 47.3
Materia Prima. 623 | 497 408
Instalaciones. 142 38.7 40.8
Salarios. 139 [~ 294 215
'Fuera del negocio. 353 | 64 49
No tiene ganancias. 18 1 36 4.3
Ofros. o 1.8 L 1.7 38
Fuente: NAFININEGI. de la micro, pequefia y meds No 7

Mercado: Cerca del 72% de las micro, 47% de las pequedas y 35.2%
de las medianas empresas tienen como cliente principal al consumidor
final, por su parte el 28% de las micro, 53% de las pequefias y 64.8%
de las medianas empresas tienen como clientes a mayoristas,
minoristas y detallistas.

Venlas y Crédito: el 61% de las micro empresas efectian sus ventas
al contado, a diferencia de las pequeias y medianas que lo hacen

“Plan de nogooo—sbara una empresa mexxcana de confeccxdn”.
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CAPITULO 1.
Sduacién de la micro, pequefa y mediana empresa on México

Venlas y Crédito: el 61% de las micro empresas efectian sus ventas
al contado, a diferencia de las pequeias y medianas que lo hacen
principalmente a crédito (71.7 y 74.8% respectivamente). El plazo
medio para la recuperacién de los créditos que otorgan, va de 26 dias
en las micro, a 45 y 46 en la pequeias y medianas empresas.

Gréfica 10. Plazo en operaciones a crédito.

[ . Mediana 74.8%
| ’J
| 7
o K
! % ¥ P | Pequena 71.7%
1 H P
; g L
I - | Micro61%
) . N
‘ 60 80

Fuente NAFININEG! Bibhoteca de 13 micso, pequeha y mediana empresa No 7

Administracién y Contabilidad: Cerca del 88% de las microempresas
son administradas por sus propios duefios, en tanto que en las
pequefias alcanzan el 57% y en las medianas el 42%; el 12% de las
micro, 43% de las pequefas y el 58% de las medianas se encuentra
dirigido por administradores, profesionistas y profesionales.

En las microempresas la contabilidad la lleva generalmente un
profesional independiente; a medida que el tamafio de la empresa
aumente, dicha funcién se transfiere a un empleado de las mismas.
Sobresale que el 21% de los dirigentes de microempresas llevan la
contabilidad personalmente.

"Plan de negocios para una empiasa mexxcana de confecodn”
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CAPITULO 1.
Situacién de la micro, pequefa y med presa en México,

Capacitacién: De la mediana empresa, el 72% ha recibido
capacitacion; en la pequeiia empresa este porcentaje es de 64%; en
tanto que en la microempresa unicamente el 19% la ha recibido. La
capacitacién ha sido proporcionada principaimente por despachos
independientes, Camaras y Asociaciones. -

Mas del 50% de los empresarios muestran gran interés en recibir
capacitacion destacandose en la pequefia y mediana empresa cerca
del 69% en ambos casos. En opinidn de los mismos la capacitacién en
el area de mercadotecnia es de mayor relevancia, le siguen las de
administracién y produccién.

Gréfica 11. Capacitacion.

0
I Micro 19% H Pequefa 64% lrMna 72%—1*

Fuente: NAFININEGI. Biblioteca de ta micro, pequeiia y medana smpresa No 7

Asistencia Técnica: El  18% de los microempresarios requieren
asistencia técnica; en la pequeiia y mediana empresa este porcentaje
se incrementa al 60% y 69% respectivamente. Las areas de mayor
interés para recibir asistencia técnica son produccién y control de
calidad, seguidas de la de mercadotecnia y administracién general.

“Flan de negocios para una empresa mexcana g confeccion”.




CAPITULO 1
Situacién de la micro, pequefia y med Iy en México

Solicitud de Crédito: Alrededor de 50% de las pequeias y medianas
empresas han solicitado crédito; dicha cifra se redujo al 23.3% en el
caso de las microempresas. Las que solicitaron crédito mostraron
preferencia hacia la banca comercial (microempresas 50.4%,
pequefias empresas 79.4% y medianas empresas 80.5%). La banca
de desarrollo ocupé la segunda instancia a la cual recurrieron las
pequefias y medianas empresas (15.3% y 16% respectivamente); a su
vez, las microempresas optaron por solicitar apoyo a particulares en
un 21.5%. Las principales razones de no solicitar crédito son las altas
tasas de interés, la complejidad de los tramites y temor de no poder
pagar.

Los obstaculos mas frecuentes a la tramitacién de los créditos son la
complejidad de los tramites, las altas tasas de interés y las exigencias
de garantias. Por otra parte las causas de no obtencién de créditos
son la falta de garantias (en las microempresas), la documentacion
insuficiente y el monto solicitado (en las pequefias y medianas
empresas).

Grafica 12. Principales obstaculos para la obtencion de créditos

Micro 50.4% T T Micro 21.5%
T EO : ‘

Pequeha

79.4% i Pequeia
15.3%

Mediana 0 .

80 5% 1 Mediana
16%

Fuente NAFININEGI 8:ibhoteca de ia mecro, pequefa y mediana empresa No 7

En el caso de empresas que si obtienen créditos, éste se designa
generalmente a la compra de matenas primas y a la adquisicion de
nueva maquinaria y equipo.

*Plan da negocos para una empresa mencana de confecodn” - 15




CAPITULO 1.
Sttuacién de la micro, pequefia y medsana empresa en México

Una vez que se conocen las caracteristicas generales de las
empresas de pequeia escala (micro, pequefas y medianas) es
oportuno valorar la importancia que tienen en la economia nacional y
los retos que enfrentan en el marco empresarial actual.

1.3. IMPORTANCIA E IMPACTO ECONOMICO DE LAS MPME

Se destaca la gran importancia de las micro, pequefias y medianas
empresas por su mayor presencia en los sistemas econdmicos. A
continuacién se presentan algunos aspectos relevantes de las
empresas de pequefna escala que acrecentan su papel cada vez mas
importantes en las economias nacionales:

» Es cada vez mayor su participacidn de creacién de empleos y
valor agregado.

» Han mostrado gran capacidad para aportar innovaciones
relevantes de productos y procesos.

» Su tejido empresarial ha resultado mas resistentes que el de las
grandes corporaciones en tiempos de crisis, esto porque son mas
vulnerables individualmente -ya que su mortalidad es alta en
tiempos de crisis- pero su capacidad de regeneracion es elevada.

» Tiene mas fiexibilidad que las grandes empresas para adaptarse
a las nuevas condiciones que se presenten en el mercado.

“Este tipo de empresas destacan por su flexibilidad operativa ya que
no estan constituidas por equipo muy completo y su estructura
productiva les permite, en la mayoria de los casos, atender de manera
oportuna la fabricacién de sobrepedido, haciéndoles accesibles la
adaptacion con rapidez a las condiciones del mercado” ?

° Sanchez Ugarte. Fernando *Accionas a favor de la micro, pequefias y medianas industnas en
México” Comercio Extenor {Maxico, DF vol 42 num 18 diemitre 1992)

*Plan de negocos para una empresa mexcana de confeccdn”
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Situacebn de la micro, p fay p en México.

Por su tamafo, estas industrias pueden aprovechar de manera
racional los recursos naturales de una region que a la gran industria le
resulta incosteable explotar debido a su escala de produccién y al tipo
de tecnologia que utilizan.

Sus potencialidades son inherentes al proceso de internacionalizacién
por el que transita la economia mundial. Sobre esta base, al interior de
las naciones se abren las posibilidades de incofporar numerosos
establecimientos al proceso de fabricacién de un solo producto y, a su
vez, mediante un cambio de su estructura productiva alcanzar la
diversificacion de otros.

El papel que desempedan en la economia esta ligado a ramas
localizadas en industrias tradicionales de subsistencia, y no alcanza a
tener un impacto significativo en las industrias denominadas dinamicas
de la economia.

Las microempresas son, con respecto a la contribucién del PIB
manufacturero, |las mas dindmicas en jas ramas que presentan mayor
evolucion, con una participacion de 40.5%, y que, en su caso también
recurren en una clara tendencia al abastecimiento de insumos
nacionales.

Por Ultimo, las estadisticas de Naciona! Financiera muestran que la
participacién de la MPME en el PIB manufacturero varia cada rama
industrial (43% global). En las tradicionales como la textil, imprenta y
editoriales, productos alimenticios, calzado, prendas de vestir,
materiales no metalicos, productos de cuero, madera y corcho su
contribucién a la industia manufacturera es superior a 55%. En
contraste, participan con menos de 20% en actividades que requieran
una gran inversién en activos fijos y un mayor grado de desarrollo
tecnoldgico como elaboracion de tabaco, equipo de transporte,
productos farmacéuticos o maquinaria eléctrica.

“Plan de nogocos para una 8mpresa mexcana de confecoon”
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CAPITULO 1
Situacibn de la micro, pequefia y mediana empresa en México.

1.4. RETOS Y PROBLEMATICAS.

Pese a las "ventajas comparativas', antes expuestas, de las empresas
de pequefia escala, éstas enfrentan retos y problemas para articular
sus procesos productivos y desencadenar sus potencialidades al
grado que les permita incorporarse en forma natural a la dindmica
productivo-econémico™ tanto interna como externa.

A pesar de su importancia para e! desarrollo econdémico de México, las
MPME tiene problemas que afectan su eficiencia y condicionan su
avance. Si bien es cierto que en su mayoria éstos datan de tiempo
atras, las condiciones prevalecientes en los Ultimos afos los han
agravado. En seguida se sefalan los obstaculos que aquejan a este
nucleo industrial en cada fase de su operacion, con el fin de tener una
panoramica global de su situacion.

Las micro, pequeias y medianas empresas, operan en condiciones de
baja productividad y reducidos margenes de ganancia, lo que limita
considerablemente su capacidad de ahorro e inversion . Ello deriva de:

» La reducida utilizacién de la capacidad instalada y la faita de
sistemas de administracién modernos.

» La carencia de informacion técnica para seleccionar maquinaria
y equipo o adoptar medidas para elevar la calidad y productividad,
aspecto estrechamente relacionado con la adquisicion de
tecnologia y uso de controles sistematicos de calidad.

3 La dindmica por 18 que transia la economia del Mundo No solo adquiers connotacién meramente
productiva sino también de cardcter econdmico resultado de la conformacion de bloques
comerciales a nivel internacional

“Plan de Negocos para una empresa meacana de confeccdn” 18
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» La insuficiente red de comunicaciones y servicios, 10 que

propicia bajos niveles de desarrollo e integracion del mercado
nacional.

» La escasa participacion en los programas de adquisiciones del
sector publico, debido a los tramités excesivos y a las condiciones
de pago vigentes

» Su limitada capacidad financiera, que las obliga a comprar los
insumos en el mercado abierto (casi siempre al menudeo), donde

son mas caros, de menor calidad y con variaciones constantes de
precios.

» Las dificultades para obtener apoyo crediticio oportuno, que las
obligan a recurrir a fuentes alternativas inadecuadas.

» El crédito no siempre es oporiuno y se le imponen requisitos
que, ademas de excesivos, a menudo resultan sumamente
complejos, sobre todo para las empresas de menor tamaiio.

» La insuficiencia de capital de trabajo, con frecuencia las obliga a
rechazar negocios de subcontratacion con !as grandes industrias.

"En Meéxico, el crédito ha constituido un obstaculo que frena las
posibilidades de desarrollo de estas empresas , considerando a éste
como el fendmeno fundamental para acceder al material 0 equipo, asi
como insumos O materias primas requeridos por Sus procesos
productivos. Las trabas que revisten al crédito son la complejidad de

los tramites, las altas tasas de interés bancaria y las exigencias de las
garantias"*

Ademas de subsistir sobre la carencia del financiamiento, las MPME
se caracterizan por tener plantas laborales que no cuentan con la
capacidad adecuada para desarrollar procesos mas complejos,

* Benitez. Rodolfo ‘Limitadas micros y pequefas empresas por las aitas tasas y excesivos
trémites’ Universal (Mexico, D F 7 de juho, 1993)
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mediante nuevos equipos y tecnologia; si bien muestran flexibilidad en
un cambio oportuno de produccion, su flexibilidad se manifiesta en la
baja capacidad y en la resistencia a la rotacién de puestos que tenga
impacto directo en la calidad, productividad y competitividad de la
produccién, como resultado la simbiosis crédito-capacitacién.

La problematica que viven las micro, pequefias y medianas empresas
se acentia y se vuelve aun mas compleja debido a los siguientes
factores:

» Marginacion de las empresas mas pequefias respecto a los
apoyos institucionales.

» Excesiva regulacién.

» Propension del empresario al trabajo individual su poco interés
por las actividades en comdn.

» Limitada capacidad de negociacion organizativa y de gestion.

» Escasa cultura tecnoldgica y resistencia a la incorporacién de
tecnologia.

» Restringida participacion en los mercados, principalmente en los
de exportacion.

» Tendencia a la improvisacion.
» Limitadas condiciones de seguridad e higiene en el trabajo.
» Minimos estandares de productividad y calidad,”®

Asi que, los problemas que afectan el desarrollo de este nucleo
industrial exige medidas eficaces que rescaten y fomenten su

* Programa para 1a Modemizacibn y Desarrolio de 1a Industna Micro, Pequefia y Mediana 1991-
1994, p 22 de la Secretaria de Comercio y Fomento Industnal
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expansion. De otra manera sera dificil que las MPME cumplan su
papel estratégico (dentro de la reordenacién del desarrollo fabril) en la
creacion en el mediano plazo de un aparato industrial solido, integrado
y cunpelilivo.

Asimismo, las MPME deben modernizar sus procesos de
administracién; produccién, comercializacién, capacitacién y calidad
de sus productos para no ser desplazadas por los fabricantes de otros
paises.

Hacerlo no es tarea sencilla, pues los cambios que se asocian a la
nueva revolucién tecnologica han comenzado a modificar los proceses
productivos. "En lo sucesivo las llamadas ventajas comparativas
descansaran menos en la abundancia de mano de obra y recursos
naturales y mas en los avances tecnoldgicos y ia crealividad para

ubicar y aprovechar las oportunidades de un mercado en constante
transformacién™

En este entorno, resuita relevante elevar el crecimiento de la inversion,
el dinamismo del mercado y las aclividades de investigacién y
desarrollo cientifico y tecnolégico, la dotacion de infraestructura, el
financiamiento y la capacitacion. Dicho proceso no puede darse en
forma homogénea, pues los requerimientos de las empresas estan en
funcion de su tamano y actividad. Sin embargo, ciertos aspectos con
apoyo crediticio, fransportes, comunicaciones, métodos de
comercializacién y sistemas de Informacién, sin duda favorece la
transformacion de estas industrias.

La reestructuracion de la planta productiva debe basarse en el
esfuerzo de los industriales, pero también se requiere el apoyo activo
del sector publico para el abasto eficiente y competitivo de insumos
que entorpecen el funcionamiento de las empresas,

¢ Tenones Lopez * Las ms0. pequedias y medianas emprosas en ol proceso de globalizacion®.
Comarcain Fitanor (Mérien NF - val 43 A da ninn de 1633) P RS

*Plan de NEQOCI0S Para una empresa mexcana de confeccdn”
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Las condiciones que deben cumplirse para elevar la competitividad de
las MPME se refiere a:

» La estrategia que adople cada empresa para mejorar su
planeacion, administracién, procesos y seleccion de
proveedores, de los articuios y/o servicios que puede producir
mejor y de los canales para comercializarios, y

» Las caracteristicas del ambiente en que operan, como estado de
infraestructura, eficacia del financiamiento. regulaciones
gubernamentales, disponibilidad de mano de obra calificada y
estabilidad econdmica.

La superacién de los problemas y retos enunciados ayudaran a las
MPME a adoptar la estrategia para superar los desafios y mejorar |a
calidad de sus productos y servicios, que permita desarroliar una
posicion competitiva en el mercado interno y externo

Siendo la Calidad de los productos /servicios condicicnante basica, en
la actualidad, para poder abarcar mas y mejores mercados, a las
empresas de pequefia escala se les presenta como un reto de gran
importancia que hay que enfrentar sistematica y eficientemente, a
continuacién se muestran las caracteristicas que poseen las MPME
respecto a su calidad.

1.5. LAS MICRO, PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS Y LA
CALIDAD.

Modernizacion y productividad son condiciones para que México
participe con éxito en la economia mundial, caracterizada por la
tendencia a la globalizacion y la formacién de bloques econdmicos.
Dicha globalizacién de la economia y el acelerado cambio tecnolégico
imponen un elevado nivel de competitividad y obligan a realizar
transformaciones radicales en procesos y productos para alcanzar la
calidad optima, ya que solo por este medio sera posible concurrir en
mercados nacionales e internacionales altamente competitivos.

“Plan de negocos para una empresa mexcana de confsccdn”
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Jo en México.

En la actualidad los indicadores y estadisticas oficiales no dan cuenta
fiel de los avances que en el terreno de la calidad han observado las
MPME, y los estudios especificos apenas estan siendo realizados. Sin
embargo, existen algunos estudios que dan un panorama general de
las empresas mexicanas y la calidad, los resultados de éstos se
muestran en los siguientes parrafos.

Naciona! Financiera considera que en la mayoria de las pequenas y
medianas empresas, 92% y 81% respectivamente, cuentan con
mecanismos o procedimientos para controlar {a cantidad de los
productos y/o servicios que ofrecen; en contraste, menos del 50% de
las microempresas cuentan con dispositivos para tal fin.

En el 62% de las microempresas que han desamollado sistemas de
calidad el personal ha contribuido eficientemente al logro de los
objetivos de calidad; el papel del recurso humano ha sido fundamental
en las pequefas y medianas empresas que han implantado modelos
de calidad,

) _CUADROA.
PARTICIPACION DEL PERSONAL EN LA CALIDAD

Contribuyente}  _ Tamafiodefaempresa

Micro | Pequeia | Mediana
St sy ¢S 44
(No 4378 4TS 188

Fuenie NAFININEG 1 Bibhoteca de {a micro, pequeda y mediana empresa No 7.

El pape! del Recurso Humano, como se observa, es determinante para
la calidad por lo que el empresario debe conocer la satisfaccién del
personal en el trabajo; segin estadisticas de NAFIN, tres de cada
cuatro pequefias y medianas empresas cuentan con un procedimiento
para conocer el nivel de satisfacciéon del personal en el desempefio de
su trabajo.
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Asimismo alrededor del 80% de las medianas y pequefias empresas
han establecido en los ultimos afios cursos de capacitacion orientados
a elevar la calidad del trabajo de su personal ocupado. Solamente el
32% de las microempresas han impartido dichos cursos como se
muestra en el siguiente cuadro;

CUADRO 5.
CURSOS SOBRE CALIDAD EN LAS MPME
Contribuye Tamario de empresa.
Micro, Pequeda. Mediana,
Si. 31.7 794 85.4
No. 1 58.3 284 14.6

Fuenle NAFIN/INEG! Biblioteca de la micro, pequefia y mediana empresa, No 7,

El cliente debe ser el principio y final de la cadena de calidad ya que
sera el encargado de calificar la calidad de los productos y servicios
que las empresas colocan en el mercado, por lo que es importante
conocer el nivel de satisfaccion de los clientes. Se sabe que cerca de
la tercera parte de las microempresas (37.3%) cuentan con
indicadores especificos para medir la satisfaccion de sus clientes, las
pequeias 67% y medianas 81%.

Grafica 13. Indicadores para medir la satisfaccién de los clientes.
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Fuente NAFININEG! B. de la m10, pequedia y med: presa, No 7,
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P

En México el camino hacia la calidad no estd completamente
recorrido, ya que existen una serie de elementos que dificultan e
impiden el mejoramiento continuo de {as empresas de pequefa escala
hacia la calidad, las cuales, segun la firma especializada en temas de
calidad Vértex international Institute of Quality" son:

» ‘La falta de compromiso para mejorar.

» Miedo y falta de confianza en si misma (complejo de inferioridad
frente al mundo desarrollado principalmente E! Coloso del Norte),

» Resistencia al cambio.
» Falta de canales claros de comunicacion.
» Poca delegacitn de autoridad.

» Falta de entrenamiento y especializacion del personal.”’

Los estudios de Vértex indican que estas barreras generan multiples
problemas, a las empresas y el incremento de su calidad y
productividad tales como poca o nula motivacion, negligencia, apatia o
alta rotacién de personal, islas de informacién, minima lealtad a la
empresa, minima productividad y tiempos muertos improductivos lo
que conlleva a una vaga o nula cultura organizacional de Calidad.

Ante este marco se impone |a obligacion de realizar transformaciones
radicales en proceso y productos/servicios para conformar una cultura
organizacional de calidad en las empresas mexicanas y poder
alcanzar la calidad 6ptima, para ello el gobierno mexicano se ha
propuesto lo siguiente:

’ Chevoshay Fay ‘Compleyos. confusiones y autortansmo barreras para |a aphcacidn de ia calidad
total en Méco' El hinancieto, (México, DF 21 de abuil, 1994) P 11 p

“Plan de negocios para una empresa mecana de Confaceon”
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» Promover la Cultura de la Calidad Total como una medida
permanente de superacion a lo largo de todo el proceso; disefio,
manufactura, venta, distribucién y servicio.

» Involucrar y mantener una retroalimentacion con los
consumidores.

» Divuigar las Normas Oficiales Mexicanas expedidas por
SECOFI.

» Estimular la adopcion de normas oficiales como instrumento
impulsor, de la calidad, conjuntamente con la Direccién General de
Nomas de la. Secretaria de comercio y Fomento Industrial. Con tal
fin se ha establecido el Premio Nacional de Calidad® para las micro,
pequeiias y medianas empresas y se expediran normas para la
definicion de criterios de calidad.

» Realizar campaias de difusion para incentivar y orientar a los
industriales en la busqueda de la calidad tota! y de los beneficios
que puedan obtenerse de su aplicacion.

1.6. PERFIL EMPRESARIAL

Aspectos Sobresalientes que conforman el perfil de las MPME
mexicanas:

Las micro, pequeias y medianas empresas son formas especificas de
organizacién econdmica en actividades industriales, comerciales y de
sefrvicios que combinan capital, trabajo y medios productivos para
obtener un bien o servicio que se destina a satisfacer diversas
necesidades en un sector determinado y un mercado de
consumidores.

® Premio nacional de calidad os el reconoimiento anual que otorga el gobiemo de fa Repiblica a
aquellas empresas que se Cistinguen por oS esfuerzos conlinuos que fealzan para el
mejramienta de !a calidad
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Las micro, pequeiias y medianas empresas representan el 98% del
total de los establecimientos empresariales en México y absorben la
mitad de la mano de obra del sector productivo; aportan el 43% del
producto que genera la actividad manufacturera; y en sf, contribuyen
con el 10% del Producto Interno Bruto (PIB) nacional.

Existe gran diversidad en cuanto a tamafios, actividades y localizacién
geograficas, ya que en sus escalas van de talleres unipersonales y
familiares, hasta empresas con elevados niveles de organizacion y
capacidad econdmica.

Su localizacion responde al patron de concentracién de la poblacién,
de tal forma que la mayoria de las empresas de pequefia escala se
localizan en el Distrito Federal y los estados de México, Puebla,
Jalisco, Veracruz, Michoacan, Nuevo Leén y Guanajuato.

Entre las ventajas que poseen las empresas de pequeda escala
figuran la gran capacidad para emplear y aprovechar los recursos
humanos productivos existentes, la posibilidad de concentrarse en los
productos que tengan la maxima competitividad de acuerdo con las
tendencias de la demanda; |a facilidad de adaptacién a los cambios y
oportunidades del mercado, las contribuciones para una mejor
distribucién del ingreso regional y a favor de estratos de poblacion de
bajos recursos; la agilidad para satisfacer las demandas de consumo,
incluido el intermedio de las grandes empresas, y requerimientos del
sector publico, sobre todo en el marco de la descentralizacion; y ia
flexibilidad en el manejo de costos frente a las escalas de produccion.

Los inconvenientes que poseen ias MPME se asocian con problemas
de escasez en la formaciéon de cuadros directivos, la adaptacion
tecnoldgica y cuadros financieros, elementos necesarios para formular
una politica de crecimiento. Con esas dificultades se vinculan el débil
poder de negociacién econémico, financiero y politico la carencia de
recursos para una asignacion que les brinde igualdad de
oportunidades ante las empresas grandes nacionales y extranjeras, el
dificil acceso a la informacién sobre procesos técnicos productivos, la

*Plan de negocios para una empresa mexcana de confecodn”
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desventaja compelitiva por la baja escala de produccion y las
limitaciones de productividad; la débil agremiacién, asociativismo y
representatividad frente a una limitada atencién del Estado, y la
carencia de mecanismos de crédito apropiados.

En México los niveles de inversién canalizados al sector productivo y
de servicios son minimos, principaimente en las micro, pequefas y
medianas; esto ocasiona que los niveles tecnolégicos sean bajos, la
capacitacién baja y mal orientada y sobre todo, que aspectos
relacionados con la calidad no reciban la importancia que merecen.
Ademas, los flujos de inversion extranjera ain no se han traducido de
manera significativa en ampliacién de la planta industrial, sino que se
mantienen en su mayor parte en el circuito financiero-especulador.

En la actualidad las empresas mexicanas ( micro, pequedas vy
medianas) no tienen bien definida una cultura organizacional
especifica lo que ocasiona niveles bajos de productividad, falta de
motivacion en el trabajo, poca o nula identificacién de los objetivos
personales con los objetivos organizacionales, indiferencia ante las
iniciativas para mejorar el nivel de la empresa.

Considerando lo anterior, se aprecia que la mayoria de las empresas
micro, pequefnas y medianas fundamentan sus acciones no el
conocimiento tedrico de las aportaciones de las diversas corrientes
administrativas, sino en las pautas tradicionales de administracién y la
experiencia acumulada a través de los afos. Sin embargo, con base
en lo expuesto de las empresas mexicanas, es factible por su forma de
gestion, situardas en una de las corrientes administrativas que
histéricamente se han desarrollado a nivel mundial.

La fima mexicana promedio tradicionalmente ha estado y esta
organizada sobre la base de un poder y un liderazgo altamente
concentrado en los propietarios y la alta direccion. Estos rasgos
piramidales han venido a ubicar a las empresas perfectamente con
dos teorias norteamericanas de gestion desarrolladas en el primer
tercio de este siglo: FORDISMO (nombrado asi en referencia a Henry
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Ford, el inventor de la linea de ensamblaje), y SLOANISMO ( que
toma su nombre de Alfred Sloan, largo tiempo director de la General
Motors y perfeccionador de los procesos de produccion fordista).
Ambas escuelas fomentan una tendencia ampliamente practicada en
la empresas mexicanas, una estructura altamente vertical y la
organizacion disefada enfaticamente para la produccién en masa, ya
que el imperativo de los negocios era producir grandes volumenes a
bajo costo y precio sin necesidad de fomentar creatividad del personal
ni tomar en cuenta la opinién de los clientes.

Pero en la actualidad esta forma de administracion se ven afectadas
por los requerimientos nacionales y mundiales de calidad en los
productos y servicios que se generan en el mercado, es por ello que
las empresas mexicanas tienen el reto principal implicito de dar un
gran salto que las lleve a aplicar nuevas corrientes y formas de
administracién que a nivel mundial estan a la vanguardia tales como la
Filosofia de la Calidad Total, el Control Estadistico de Proceso y aun la
Reingenieria Administrativa, 1ISO 9000 que estan dando eficiente nivel
micro y macroecondmico.

‘Plan de Negocios para una empresa maxicana de confeccidn”.
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CAPITULO 2

PLANEACION ESTRATEGICA EN
LAS EMPRESAS MEXICANAS.

2.1. CONCEPTOS DE PLANEACION.

"Las empresas no improvisan, casi todo lo tienen planeado. La
planeacién es la primera funcién administrativa porque sirve de
base a las demés funciones. Esta funcién determina por anticipado
culles son los objetivos que deben cumplirse y qué debe hacerse
para alcanzarlos; por tanto, es un modelo tedrico para actuar en el
futuro. La planeacién comienza por establecer los objetivos y
detallar los planes necesarios para alcanzarlos de la mejor manera
posible, Planear y determinar los objetivos consiste en seleccionar
por adelantado el mejor camino para lograrlos. La planeacion
determina dénde se pretende llegar, qué debe hacerse, como,
cuéndo y en que orden"®

"La planeacion es decidir por adelantado qué hacer, como y
cudndn hacerlo, y quien ha de hacerlo. La planeacién cubre la
brecha que va desde donde estamos hasta donde queremos ir.
Hace posible que ocurran cosas que de otra manera nunca
sucederian. Aunque el futuro exacto rara vez puede ser predicho y
los factores fuera de controi pueden interferir con los planes mejor
trazados, a menos que haya planeacion los hechos son
abandonados al azar. La planeacién es un  proceso
intelectualmente exigente; requiere la determinacion de los cursos

“ Chiavenato Idaiberto * Introduccitn a la tecria general de la administracidn”. Mc Grawn Hill 50,
Faiitin Manicn Fahearn del 2000 pdg 320
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de accion y la fundamentacién de las decisiones en fos fines,
conocimientos y estimaciones razonables" '

Llamaremos planeacion al  conjunto de procedimientos que
conducen a la formacion y elaboracion de documentos
denominados planes, de cualquier naturaleza que éstos sean.

La planeacion consiste, en fijar el curso concreté dé accion que ha
de seguirse, estableciendo los principios que habran de orientarlo,
la secuencia de operaciones para realizarlo y las determinaciones
de tiempos y de nimeros, necesarias para su realizacion.

De acuerdo con lo anterior, la planeacién inicia con el
establecimiento de los objetivos y luego se establecen los planes
para lograrlos. Los objetivos representan el blanco que se
prelende conseguir o saber adonde se pretende llegar,
representan los anhelos o deseos a lograr por parte de la empresa.

Con base en los objelivos la empresa define la estrategia que
utilizara para alcanzarlos. Las estrategias denotan casi siempre un
programa general de accion y un despliegue de esfuerzos y
recursos para alcanzar objetivos amplios.

Los objetivos tienen una jerarquia que va desde los objetivos
generales de la organizacion, hasta los operacionales o instrucciones
rutinarias.

"A partir de los objetivos la empresa establece sus:

» Politicas: Se refiere a la disposicion de los objetivos o
intenciones de la organizacion como guias orientadoras de la
accion administrativa. Dirigen la ejecucion de las acciones y
proporcionan marcos o limitaciones, aungue flexibles y
elasticos, para establecer las dreas donde debera desarrollarse
la accidén administrativa. Son genéricas y se expresan mediante
verbos como mantener, seguir, usar, proveer, ayudar, etc. Son

'® Koortz y O Donell * Curso de admunistrac:on moderna * Edit Mc Grawn Hil Sexta Ediaon
Febrero de 1582
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comunes las politicas de recursos humanos (como tratar a los
empleados de la organizacién), de ventas ( como fratar a la
clientela), de precios (como manejar los precios frente al mercado),
etc.

» Directrices: principios establecidos que facilitan el logro de
los objetivos fijados. Dado que los objetivos son fines, las
directrices sirven para escoger los medios adecuados para
alcanzarlos y para canalizar las decisiones. Existen directrices
de personal ( por ejemplo, cémo reclutar y seleccionar a los
futuros empleados), de compras (cémo poner a competir a los
proveedores), etc.

» Metas: Son objetivos a corto plazo. En ocasiones pueden
confundirse con objetivos inmediatos © con objetivos
departamentales. Las metas mas comunes son: produccion
mensual, facturaciéon mensual, cobro diario, etc.

» Programas: actividades necesarias para alcanzar cada una
de las metas. E| alcance de las metas estd determinado por los
programas: planes especificos muy variables que pueden
contener un conjunto integrado de planes menores. Por
ejemplo, los programas de produccion (cémo programar |(a
produccion de las diversas areas para alcanzar la meta de
produccion establecida), de financiacion ( cémo programar los
diversos préstamos bancarios para llegar a la meta de aporte
financiero), etc.

» Procedimientos: modo como deberan ejecutarse o realizarse
los programas. Los procedimientos son planes que muestran la
secuencia cronologica de tareas especificas requeridas para
cumplir determinados  trabajos. Por ejemplo, los procedimientos
de admisién de personal ( que documentos y formularios se
necesitan para la admisién de personal), de giro de cheques
( quien debe elaborar los cheques, quién debe firmarlos, etc.)
También se denominan rutinas.

“Plan de negocos pora una emprosa mewcana de confecodn” <
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» Métodos: planes determinados para el cumplimiento de una
tarea especifica. En general, el método se proporciona a la
persona que ocupa un cargo o realiza una tarea, para indicarle
como desempedarlo o ejecutarla, respectivamente. El método
detalla como debe de realizarse el trabajo; es mas limitado y
restringido que el procedimiento. Ejemplos de métodos son
cé6mo armar una pieza, cdmo describir un cargo, cémo entrenar a
una persona, etc. Por lo general, los procedimientos y los
métodos  utilizan flujogramas para representar el flujo o la
secuencia de tareas u operaciones.

» Nomas: reglas o reglamentos que determinan y aseguran
los procedimientos. Son ordenes directas y objetivos de cursos
de accién que deben seguirse. Las normas surgen cuando
determinada situacion exige una accién especifica y Unica. Son
guias especificas de accion, cuando es necesario, seguir con
fidelidad un curso de accibn o comportamiento. La regla se
establece para que la accién sea uniforme, y define lo que debe
hacerse y lo que no debe hacerse. Ejemplos: prohibicion
de fumar en determinados lugares, normas en cuanto a horarios de
trabajo, inasistencias, etc."’

» Presupuestos: planes relacionados con dinero, sea por
ingresos o gastos en determinado periodo.

2.2. TIPOS DE PLANEACION.
Existen cuatro tipos de planes relacionados con:

a) Los métodos, se denominan procedimientos.

b) El dinero, se denominan presupuestos.

¢) El tiempo, se denominan programas o programaciones.

d) Los comportamientos, se denominan normas o reglamentos.

" Ipd pag 30

“Plan de negocos para una empresa mexcana de confecoon”



CAPITULO 2.
Pi 0N dgica en las

p Mmexicanas.

Estos cuatro tipos de planes pueden ser estratégicos, tacticos u
operacionales, de acuerdo con el grado de amplitud que puedan
cubrir:

» “‘Planeacion estratégica: es la planeacién mas amplia de la
organizacion. Sus caracteristicas principales son:

Proyectada a largo plazo, sus efectos y consecuencias se
extienden a varios anos en el futuro.

Abarca la empresa en su totalidad e incluye todos los recursos y
areas de actividad; se preocupa por alcanzar los objetivos del nivel
organizacional.

Esta definida por la cupula de la organizacién en el nivel
institucional y corresponde al plan mayor, al que se hayan
subordinados todos los demas.

» Planeaciéon Taclica: planeacién realizada en el nivel
departamental. Sus caracteristicas principales son:

Proyectada a mediano plazo, en general para el ejercicio anual,
Incluye  todos los departamentos y abarca sus recursos
especificos; se preocupa por alcanzar los objetivos
departamentales.

Se halla definida en el nivel intermedio para cada departamento
de la empresa.

®» Planeacién operacional: : planeacion realizada para cada
tarea o actividad. Sus principales caracteristicas son;

Proyectada a corto plazo, para el futuro inmediato.

Incluye cada tarea o actividad por separado y se preocupa por
alcanzar metas especificas.

Estd definida en el nivel operacional para cada tarea o
aclividad.""

" Ibid pag 30
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2.3 PLANEACION CON ENFOQUE ESTRATEGICO

" Cuando hablamos de planeacion estratégica estamos hablando
de una situacion en constante cambio debido a que la empresa
debe adaptarse constantemente al medio en que se desenvuelve.

2.3.1 ETAPAS DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

Para elaborar una comecta planeacién es necesario llevar a cabo
una serie de analisis de diferentes aspectos. Hemos derivado una
clasificacion que comprende el estudio de diferentes factores en
dos grandes etapas que son:

a) Etapa primaria de preparacion.

b) Etapa secundaria o de operacion.

2.3.1.1 Etapa primaria de preparacion:

Esta etapa esta disefiada para establecer las bases necesarias sobre
las cuales pueda partir la empresa y se subdividen en:

1. Fundamentos para la planeacién estratégica.
2. Andlisis de posicién de la empresa.

3. Creacion de escenarios.

4. Definicion de objetivos estratégicos.

Cada uno de estos puntos debe ser resuelto antes de poder
elaborar o analizar el siguiente. Cabe destacar ademas que la
planeacion estratégica en esta etapa no solamente se enfoca a
una planeacién mercadoldgica, sino que también puede ser
utilizada para la elaboracién de planes financieros, de produccién,
de recursos humanos, etc.""

*3 Fischer Laura * Mercadotecrua®, Edit Mc Grawn Hill Segunda edrcion, Méxsco Febrero ce 1999
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Figura 1. Proceso de planeacion estratégica
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2.3.1.1.1 FUNDAMENTOS PARA LA PLANEACION
ESTRATEGICA. '

El pensamiento estratégico es la coordinacién de mentes creativas
dentro de una perspectiva comin que le pemmita, a un negocio
avanzar hacia el futuro.

Una de las caracteristicas fundamentales de las organizaciones y
equipos de alto rendimiento es que tienen una imagen clara de lo
que tratan de crear juntos, se sienten emocionados y les esta claro
su propoésito basico, comparten un conjunto comun de valores. Los
valores, mision y vision forman el nicleo de su identidad.

“Las organizaciones pasan de visualizar a hacer planes estratégicos y
tacticos.”™

2.3.1.1.1.1. VALORES

Los valores de una persona responden a la pregunta”;, Qué es io que
me importa? Nuestros  valores son los estandares
persistentes profundamente arraigados que influyen en casi todos
los aspectos de nuestras vidas; nuestros juicios morales, nuestras
respuestas a los demds, nuestros compromisos a las metas
personales y de la organizacién.

*Puede definirse a los valores como “Un esténdar de principio o
de calidad de pnncipio considerado inherentemente valedero o
deseable”. Un significado adicional de valor es fortaleza. Los
valores son fuentes de fortaleza porque dan a la gente el poder
para emprender la accion. Los valores son profundos y
emocionales, y a menudo, es dificil cambiarlos™."

" Momsey George L * Pensamiento Estralégico ° Pearson Educacion Prentice Hall
Hispanoamencana S A Méxxca 1996

> Cynthya D Scott, MP H . PhD, Dennis T * Visitn, Valores y Mision Organizacional” Edit
Iberoamencana S A de C V. México 1998 pag 19
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La gente supone determinados valores basicos, y rara vez los
pone en entredicho. También actua a partir de sus valores y cada
quien valora cosas diferentes. De hecho los valores motivan, pues
cuando sentimos que algo estd bien y es importante invertimos
mucho esfuerzo en lograrlo. Para ser eficaz, una ' compadia
necesita algin acuerdo sobre sus valores, A su vez, debe
convertirlos en politicas, practicas y estandares de conducta. De
ese modo los valores de una compafiia o grupo orientan la
conducta de la gente en todas sus actividades.

Los valores alineados y unificados crean un credo o filosofia de
equipo.

2.3.1.1.1.2. ANTECEDENTES DE LA ORGANIZACION

Para crear un contexto para la visualizacion debe tenerse una idea
clara del ambiente en el que existe el grupo u organizacion. Para ello
hay que plantear los siguientes:

» Reexaminar la situacion de la organizacion.
¢En que estado se encuentra la organizacion?
¢ Cuéles son sus servicios, productos o programas?
¢, Cuales son los recursos humanos?
¢ Su estado financiero?

» Reexaminar la historia de la organizacién
¢Cémo se ha desarrollado la organizacién con el paso del
tiempo?
¢ Qué cambios ha habido en la estrategia?
¢ Qué cambios ha habido en la atencién?
¢ Cuales han sido los productos o servicios?
¢ Cuéles han sido los clientes?
¢ Cudl ha sido la estructura?
¢ Qué cambios ha habido en su lugar, localizacion y recursos?

“Plan da negocios para una empresa mexcana de confeccdn” s
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» Revisarla energla / esencia de los fundadores
Con frecuencia el inicio de una organizacién la da sentido a la
misma.
¢ Por qué se fundo la organizacion?
2 Quiénes fueron los fundadores?
¢ Cuales fueron los mitos fundadores?
¢ Por qué nacio esta organizacion?
¢ Cudl era el espiritu de la organizaciéon?

2.3.1.1.1.3 MISION

"La misién de una empresa es la razon de ser de ésta; es el propdsito
o motivo por el cual existe... es lo que le da sentido y gula para no
salirse del camino "

La empresa existe para lograr un proposito o mision que es la
respuesta a interrogantes tales comog cuédi es nuestro negocio?,
(quién es el cliente?, ¢ Qué valoran los consumidores?, ;cual sera
nuestro negocio?, ; Cudl deberia ser nuestro negocio?.

Como lo sedala Philip Kotler en su obra mercadotecnia, existen
algunos puntos a cuidar en la elaboracidn de la mision.

» Que sea realista.

» Debe ser concreta.

» Debe basarse en las capacidades que distinguen a la empresa.
» Debe ser motivante.

» Debe constituir un ideal.

La definicion de la mision debe ofrecerle a la empresa un ideal y
un curso que dure de diez a veinte aios.

" Ind pag 30
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La definicibn de cualquier negocio debe provenir del cliente. Un
negocio no se define por el nombre de la empresa ni por el deseo de
sus duefos o administradores. Se define por las necesidades de los
cienles que salisface con lus pioduclos v servicios que proporciona.
La misién y propésito de la empresa es satisfacer las necesidades de
su cliente.

Asi como sefala Peter Drucker, “la pregunta ,Qué es el negocio?
Solo puede ser respondida viendo al negocio desde afuera, es
decir, desde el punto de vista del consumidor.*”

Para establecer la mision de la empresa es necesario definir tres
elementos basicos
1. ;Cual es la necesidad que se satisface con el producto o
servicio ?
2. ¢A qué mercado o grupo de consumidores esta dirigido el
producto o servicio?
3. ¢De qué manera o a través de qué producto o servicio satisface
el negocio esa necesidad en ese mercado?

Sin embargo el empresario debe ver mas alla de la definicién presente
y afadir ;Y cual sera el negocio? Para tratar de anticipar los cambios
en los gustos de los consumidores o cambios en {as tecnologias.

Como parte final de Ia misién es conveniente preguntar ¢ Cual deberia
ser el negocio? ;qué nuevas ideas pueden aportarse? ¢ habria forma
de atender a distintos clientes? ¢ de ofrecer distintos productos o
servicios o de ofrecer distintas necesidades? ;Qué deberiamos seguir
haciendo y qué productos o servicios seria conveniente abandonar?

“La mision de la empresa se tiene que desmenuzar mediante objetivos
detallados que respalden cada uno de los niveles administrativos
Cada %erente debe contar con objetivos y ser responsable de su
jogro.”

" iud pag 39
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¢Cudl es mi ceuél serd mi | ;cudl deberia ser

negocio? negocio? mi negocio?
Necesidad a (Platillo significativo|Platillo Platillo
satisfacer para celebrarisignificativo  [significativo para
ocasiones para celebraricelebrar
especiales ocasiones ocasiones

especiales especiales

Clientes a Todas las familias|Familias  de|Familias de clase
alcanzar. del poblado clase media |media de la regién

Comoserd |Pasteles de gran|Pasteles  dejPostres y pasteles
satisfecha esa|calidad y sobre|gran calidad,|de

necesidad pedido sobre pedido y|gran calidad,
entrega alvariedad, surtido,
domicilio sobre pedido y
entrega a
domicilio.
Cuadro 6. Fuenta: ¢ Qué, quién, cdmo? “Paquete de on" Modulo It fascicuio 2 E! futuro de tu

empresa esto en tus Manos °“La misdn®

Misién: Satisfacer la necesidad de las familias de clase media de la
regidén de platillos hechos sobre pedido, para la celebracion de
ocasiones especiales.

Las misiones organizacionales son colecciones de misiones
personales. El proceso de hacer que correspondan las misiones
individuales con la organizacional conslituye a veces la diferencia
entre una organizacién de alto rendimiento y una que apenas se
desenvuelve.
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Muchos grupos han tratado de desarroliar una imagen del futuro
- su visién - sin considerar la mision. Lo que tiende a suceder es
que la imagen se vuelve impractica cuando no se basa en la
mision especifica de {a organizacion. Como la declaracién de la mision
esta relacionada con un analisis amplio de clientes y del
ambiente, conviene imaginar el futuro en el contexto de la mision,
porque proviene de la informacion.

2,3.1.1.1.4 VISION

Una visién es una poderosa imagen mental de lo que queremos crear
en el futuro. Refleja qué nos importa més, representa una expresion
de lo que parecera nuestra misién y es armonica con nuestros valores
y sentido del propdsito.

Se puede definir como:
» Es una imagen de cémo vemos desarrollarse nuestro propésito.
» Es una imagen del futuro deseado que buscamos crear,
» Es una respuesta a la pregunta, ¢ Realmente que queremos?.

El proceso de visualizacidn cuenta con los siguientes lineamientos:
» Sumérjase en un estado relajado, donde no haya presiones.
» Concéntrese en lo que realmente importa.
» Concéntrese en lo que quiere crear, no como lograrlo.
» Concéntrese en imaginar lo que esta sucediendo.
» Evite concentrarse en los problemas de hoy y en lo que no esta
funcionando.

Trate de responder a preguntas como:

Si pudiéramos ser lo que queremos dentro de cinco afos, ¢qué
seriamos?

¢ Cémo sabriamos que ya llegamos?

L Cual serla una extensién para nosotros?

¢ Qué clase de organizacion queremos ser?

¢ Realmente qué queremos hacer o crear?
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¢ A que valdria la pena comprometernos durante los préximos 10
ailos?

¢ Como nos diferenciamos de nuestros competidores?

¢Cuales son las cosas correctas que debemos hacer?

Las visiones deben expresarse en tiempo presente. Diga "Somos'
"Estamos™, Es mejor evitarlas frases compelitivas cémo: ser los
primeros, el nimero uno o lo mejor.

2.3.1.1.2 ANALISIS DE POSICION DE LA EMPRESA

Definido el concepto de misidn de la empresa, ésta debe realizar un
analisis sobre el ambiente o situacion a su alrededor.

“Ambiente es todo aquello que rodea a la organizacion ( o un
sistema). Es el contexto dentro del cual ésta se halla inmersa. En tanto
sistema abierto, la organizacién mantiene transacciones e intercambio
con el ambiente, lo cual permite que todo lo que ocurre externamente

en el ambiente influya en lo que sucede internamente en la
organizacién '

Las organizaciones necesitan tantear, explorar y entender el ambiente
para reducir la incertidumbre, aunque no pueden entenderse todas las
condiciones e incluso algunas de las variables no se pueden controlar.

Para comprender el ambiente, es necesario, analizarlo de acuerdo con
su contenido:

» Ei ambiente general.

» El ambiente especifico de tarea.

El ambiente general también se denomina macroambiente y esta
constitiido por un conjunto amplio y complejo de condiciones y

" Ibid pag 30
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factores exiernos que rodean todas las organizaciones e influyen
ampliamente en ellas.

E! ambiente general esta constituido por las siguientes variables:

» Tecnoldgicas. El entorno tecnolégico podria ser la fuerza mas
poderosa de nuestro destino en la actualidad. La tecnologia ha
producido maravillas como la penicilina y horrores como la bomba,

nuclear. Las tecnologias, nuevas producen mercados y
oportunidades nuevas.

» Politicas. E! ambiente politico esta compuesto por leyes, oficinas.
de gobierno y grupos de presion que ejercen influencia y ponen
limites a las diversas organizaciones o personas de una sociedad
cualquiera.

» Econdmicas. Comprende factores que afectan el poder
adquisitivo de los consumidores y sus patrones de gasto

» Culturales. El entorno cultural esta compuesto por instituciones y
otros grupos que afectan los valores, las percepciones, las
preferencias y los comportamientos basicos de la sociedad; Las
personas crecen en una sociedad dada, la cual conforma sus
creencias y valores fundamentales; absorben una vision del mundo
que define sus relaciones con los demas y consigo mismas.

» Demograficas. La demografia estudia las poblaciones humanas
en términos de su tamario, densidad, ubicacién, edad, sexo, raza,
ocupacion y demas estadisticas.

» Ecologicas. Incluye los recursos naturales que se usan como
insumos, materias primas, los recursos no renovables como el
petrdleo, carbén, etc.
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Ambiente de tarea ( microambiente), es el ambiente especifico de
cada empresa, y corresponde al segmento del ambiente general mas
préximo e inmediato de cada organizacién. Estd constituido por las
demas organizaciones, instituciones, grupos e individuos con los que
una organizacion interactiia directamente para poder funcionar.

El ambiente de tarea consta de cuatro sectores principales.

a) Consumidores o usuarios de los productos o servicios de la
organizacion.

b) Proveedores de recursos para la organizacién. Son proveedores de
capital y dinero, de materiales, de fuerza laboral, de equipos, de
servicios y de espacio de trabajo.

c) Competidores. Tanto de mercados (clientes o0 usuarios) como de
recursos (materiales, humanos, financieros, etc.)

d) Entidades reguladoras. Entre éstas se encuentran el gobierno, los
sindicatos, las asociaciones inter empresariales, las
asociaciones de clase, etc.

2.3.1.1.2.1 FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y
AMENAZAS (FODA)

"La planeacion estratégica exige cuatro fases bien definidas:
formulacion de objetivos organizacionales; andlisis de fortalezas y
limitaciones de la empresa;, andlisis del entorno;, formulacién de
alternativas estratégicas.

Formulacion de objetivos organizacionales. Definicion de los objetivos
globales que se pretende alcanzar a largo plazo y define el orden e
importancia y la prioridad de cada uno en la jerarquia de objetivos.
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Anélisis de las fortalezas y limitaciones. Andlisis organizacional de las
condiciones para evaluar las principales;

» Fortalezas. Fuerzas propulsoras de la organizacion, facilitan la
consecucion de los objetivos organizacionales

» Debilidades: Limitaciones y fuerzas restrictivas que dificultan e
impiden el logro de tales objetivos

Este analisis incluye:

Analisis de los recursos (recursos financieros, maquinas, equipos,
materias primas, recursos humanos, tecnologia, etc.) de que dispone,
la empresa o puede disponer la empresa para sus operaciones
actuales y futuras.

Analisis de la estructura organizacional de la empresa, sus aspectos
positivos y negativos, la division del trabajo entre los departamentos y
unidades, y como se distribuyeron los objetivos organizacionales en
objetivos por departamentos.

Evaluacion del desempeno actual de la empresa, con respecto a los
anos anteriores en funcion de las utilidades, produccion, productividad,
innovacién, crecimiento y desarrollo de los negocios, etc.

Analisis de las condiciones externas que rodean la empresa y le
imponen:

» Oportunidades
» Amenazas o riesgos

Que comprende:

Mercados atendidos por la empresa, sus caracteristicas y
tendencias.
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La competencia, es decir, las empresas que actian en el mismo
mercado disputandose los mismos clientes o consumidores.
Factores externos o0 macroambiente.

Formulacién de allernativas estratégicas o medios que la empresa
puede adoptar para alcanzar los  objetivos organizacionales,
considerando las condiciones establecidas por el microambiente y el
macroambiente

Formulacién de
objetivos
organizacionales

v v

Analisis intemno Analisis externo
de la empresa del ambiente

|

Fortalezas y debilidades Condiciones extemnas
Recursos disponibles Oportunidades amenazas
Capacidades y habilidades desafios y restricciones

Fomulacién de
estrategias
aternativas

Figura 2 Las bases de la planeacdn estratégca ™

® v pag 30
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2.3.1.1.3 CREACION DE ESCENARIOS

Después de crear o revisar los conceptos de la mision y el anélisis del
entorno se realiza la creacion de escenarios que contempla:

» Las diferentes oportunidades de negocios
» Rendimiento sobre la inversion

» Numero de clientes actuales y potenciales
» El nimero de empresas en giro.

La creacion de escenarios o determinacion del campo producto-

mercado debe efectuarse tomando una escala de tiempo para conocer
¢l comportamiento del pasado.

) PRODUCTO
Actual Nuevo
MERCADO Actual Penetracion en { Desarrollo de
el mercado nuevos
o actual __productos
Nuevo Desarrollo de | Diversificacion
nuevos de nuevos
\ ... .| _mercados | productos
Cuadro 6 La matnr prod, ysus 7

Cada uno de estos cursos de accion futura debe analizarse,
evaluarse y compararse con los demds, en términos de costos,
inversiones necesarias, riesgos involucrados, disponibilidades
existentes, posibles resultados e intereses implicados. Con este

andlisis se determina {a amplitud y rentabilidad, asi como la estabilidad
del mercado.

“lnd pag 30
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2.3.1.1.4, DEFINICION DE OBJETIVOS ESTRATEGICOS.

“Los objetivos o metas, son los fines hacia los cuales se dirigen las
actividades. Representan no solo el punto final de la planeacidn, sino
también el lugar hacia donde se encaminan la organizacion,
integracion, direccion y liderazgo y control. Si los objetivos
organizacionales constituyen el plan bésico de la organizacion, un
departamento puede también tenerlos. Sus metas contribuyen claro
esta, al logro de los organizacionales'??

"Los objetivos son resultados futuros que pretenden conseguirse en
cierto periodo mediante la aplicacién de los recursos disponibles o
posibles. Los objetivos son pretensiones futuras que, una vez
alcanzadas, dejan de ser objetivos y se convierten realidad™

A través de los objetivos, la misién se traduce en elementos reales,
como son:

» Asignacion de recursos (qué)
» Asignacién de actividades (como)
» Asignacion de responsables (quién)

» Asignacion de tiempos (cuando).

Los objetivos pueden ser:
» Multiples.
» De cortoy largo plazo.
» Cualitativos y cuantitativos.

Un objetivo debe ser realista, es decir susceptible de ser
alcanzado y por ultimo, debe ser consistente para que no choque

con ofros objetives, ya que en cierta forma, todos mantienen una
interrelacion.

*oid pag 31
2 1id pag 30
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Asi pues una organizacién puede elegir de entre |a siguiente lista, los
objetivos que mas le convengan.

Objetivos estratégicos:

» Posicion en el mercado.

» Rentabilidad,

» Innovacion tecnoldgica y/o comercial.
» Imagen y prestigio.

» Competitividad.

» Crecimiento.

» Desarrolio de talentos

» Productividad.

» Responsabilidad social,

» Participacién en el mercado.

» Participacién en el segmento

» Parlicipacion en el esfuerzo publicitario.
» Tasa de retorno de la Inversién

2.3.1.2 ETAPA SECUNDARIA O DE OPERACION.

Para esta etapa deben considerarse los siguientes puntos:
1. Establecimiento de las metas deseadas por la empresa
2. Disefio de la orientacion estratégica, que comprende:

» Estrategias de crecimiento

» Estrategias competitivas

» Estrategias de mercadotecnia
» Estrategias de desarrollo

. Elaboracion y asignacion del presupuesto total de mercadotecnia
. Medidas de control para el plan.
. Medidas de evaluacion y control.

[6 0 - &
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Andlisis de
posicion

Orientacion
estratégica

Concepto
de Mision

Objetivos
astratégicos

Evaluacion
y control

Figura 3 Etapas de la planescion estratégica ™

“ind pag 35

*Plan de negoaog Km una empresa MexCana de confecodn”. 51



CAPITULO 2.
360 tégica en las emp mexicanas.

2

Durante muchos afios los militares emplearon estrategias, o planes
magnos, los cuales se realizaban a la luz de lo que se creia que un
adversario podria o no hacer. Aunque el término “estrategias" tiene
todavia, a menudo, una implicacién competitiva, ha sido creciente su
uso para reflejar conceptos globales y amplios, relativos a la operacion
empresarial. Por lo tanto, las estrategias denotan casi siempre un
programa general de accion y un despliegue de esfuerzos y recursos
para alcanzar objetivos amplios. Anthony las define como el resuitado
de "El proceso de decidir sobre los objetivos de la organizacién, sobre
los cambios en éstos, sobre los recursos usados para alcanzarlos, y
sobre las politicas que han de regular la adquisicion, el uso y la
disposicién de estos recursos™. Y Chandler define a la estrategia como
“la determinacién: de las metas y objetivos basicos a largo plazo, y la
adopcidon de los cursos, de accién, y la asignacion, de recursos
necesarios para llevar a cabo esas metas” *®

"El antiguo concepto militar define estrategia como aplicacion de
fuerzas en gran escala contra algun enemigo”. En términos
empresariales podemos definirla como:

La movilizacién de todos los recursos de la empresa en conjunto para
tratar de alcanzar objetivos a largo plazo. La tactica es un esquema
especifico que determina el empleo de los recursos dentro de la
estrategia general. En el plano militar, la movilizacién de tropas es una
tactica dentro de una estrategia mas amplia; en el plano gerencial el
presupuesto anual o el plan anual de inversiones son planes tacticos
dentro de una estrategia global a largo plazo. Una guerra requiere la
aplicacion de una 0 mas eslrategias; cada estrategia requiere varias
acciones o medidas tacticas. La planeacién quinquenal en una
empresa exige la adopcion de una estrategia, a la cual se unen los
planes tacticos de cada uno de los afos de ese periodo.

“lod pag 31
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La diferencia basica entre estrategia y tactica esta en los siguientes
aspectos:

- Estrategia Tactica
» Abarca la organizacibn ensu| » Se refiere acada
totaiidad. departamento o unidad de la
organizacion

» Es un modelo para alcanzar
los objetivos organizacionales » Es un medio para alcanzar
objetivos por departamento

» Se orienta a largo plazo
» Se orienta a medianoy a
» Es decidida por la alta corto plazo

direccion
» Es determinada por cada
gerente de departamento o
unidad de la organizacién

. SO,

Cuadio 7 Comparacion entre estrategia y tactica ™

"ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO:

Sirven para que la empresa logre su expansién en forma légica y
controlada y para ello se utilizan las siguientes estrategias:

» Estrategias intensivas: Se emplean para que la empresa
aproveche las oportunidades que se presentan en los productos
y en los mercados que maneja o podria manejar la empresa en
un futuro. Se subdividen en penetracion de mercado, creaciéon
de mercados, creacién de productos y diversificacion.

® Ibid pag 30
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» Estrategias de integracion. Con objeto de incrementar la
eficiencia, eficacia, control, etc., la empresa puede realizar una
integracion hacia adelante ( con lo cual tendré mas dominio sobre
sus sistemas de distribucién), una integracién hacia atras ( que se
manifiesta en un mayor control sobre su sistema de suministros y
desarrollo de proveedores) o bien una integracion de tipo horizontal
(que consiste en el control de sus competidores).

» Estrategias conglomerantes o de consolidacion. La finalidad de
estas estrategias es lograr la armmonia en el funcionamiento de la
organizacion mediante el desarrollo economico, tecnoidgico, y
humano, de la empresa con lo cual se obtendrd una mayor
estabilidad organizacional,

ESTRATEGIAS COMPETITIVAS.

Son una serie de estrategias cuya aplicacion depende de los
resultados que quieran obtenerse y de la situacion que presenta la
propia empresa y sus competidores. Estas estrategias se desarrollan
para empresas grandes, pequeias y medianas.

a) Para las empresas dominantes se encuentran:
La innovacion, ya sea de tipo tecnolégico o comercial

» La politica de precios, en los que sube o baja el precio con el
objeto de desbancar a los competidores,

» La politica promocional, que se encarga de atraer a los
consumidores mediante ofertas diversas.

» La polilica empresarial también llamada " guerra de
empresas”, cuyo objetivo consiste en destrir literaimente al
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competidor o competidores en vez de contender con ellos, como se
pretende hacerlo con la innovacién y con las politicas de precios y
de promocion.

b) Para empresas menores:

» Diferenciacion de productos, que consiste, en encontrar algo
nuevo en el producto que lo haga mas atractivo,

» Segmentacion de mercados, que se utilizan para obtener
aquellos mercados que las grandes empresas descuidan.

» Distribucion Selectiva, su finalidad es la de comercializar el
producto mediante nuevos canales y que no son utilizados por otras
empresas.

» Promocidn selectiva, que esta dirigida a un mercado en especial
y que evita una confrontacion directa en este sentido, con los
lideres del mercado.

ESTRATEGIAS DE DESARROLLO:

Se utiliza basicamente como un medio de crecimiento con base en la
diversificacion cuando el sistema medular de mercadotecnia no ofrece
grandes oportunidades de crecimiento y cuando fuera de dicho
sistema si las hay.

Se divide en tres grandes grupos que son:

» Estrategias de diversificacion concéntrica. Esta estrategia
consiste en agregar un nuevo producto o servicio que sea
compatible con la linea de productos que ofrece actualmente la
empresa y, por ende, con la tecnologia y el sistema de
mercadotecnia que maneja. Esta estrategia tiene como
consecuencia la atraccion de nuevos tipos de clientes.
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» Estrategia de diversificacion horizontal. Difiere de la estrategia
anterior, ya que en la horizontal se busca una satisfaccion mas
completa de los clientes actuales de la empresa, mediante una
nueva linea de productos pero que no tienen relacion tecnolégica
con los actuales.

» Estrategia de diversificacion conglomerada. Esta estrategia se
utiliza cuando se desea una diversificacion total de la empresa, es
decir, cuando se desean nuevos productos para nuevos mercados,
los cuales son totalmente distintos en cuanto a tecnologla y
mercadotecnia se refiere.

ESTRATEGIAS DE MERCADOTECNIA.

Estas estrategias estan orientadas a las variables que la empresa
puede controlar, y que responden a las preguntas que dicha empresa
puede tener con respecto a la comercializacién de sus productos.

Estas estrategias se dividen:

» Estrategia de entrada, que responde a la pregunta ¢, Cémo? Ya
que como su nombre lo indica, es posible ubicar un producto dado
en un lugar mas favorable mediante su innovacién, precio, canales,
calidad, etc.

» Estrategias de segmentacion/posicionamiento, que se utiliza
para explotar e! segmento escogido como blanco de mercado (que
para la empresa resulta ser el mas rentable) y para apropiarse de él
mediante las caracteristicas propias del producto. Esta estrategia
responde a la pregunta ¢ Dénde?
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» Estrategias de la mezcla de mercadotecnia. Son consideradas
como las cuatro variables ( precio, plaza, producto, promocién) que
la empresa puede utilizar en forma combinada para impactar al
mercado. Nos responden a las preguntas (Qué?, ¢(Por qué? Y
(para qué?. Asi pues, encontamos una mezcla para un solo
producto, varias mezclas para un solo producto, una mezcla para
varios productos y, por litimo varias mezclas para varios productos.

» Estrategia de oportunidad. Contesta a la pregunta ¢Cuando? Ya
que esta encaminada a determinar el momento oportuno de intentar
una accidn significativa para la empresa como es el lanzamiento de
un producto nuevo,"?’

2.4 PROCESO DE PLANEACION ESTRATEGICA.

El andlisis y la creatividad son la esencia de todo buena estrategia.
Hacerla expresa ayuda a unir esfuerzos. Uno puede cosechar los
beneficios de integrar el andlisis y la creatividad que son la esencia de
toda buena estrategia. Es un motivo de realizacidn y reconocimiento
hacer una planeacién estratégica que derive el accionar de muchos y
el beneficio para todos.

A més retos y presiones existen beneficios si se tiene una estrategia
expresa. Un primer beneficio es que logra la unidad de propdsitos. Los
mejores estrategas son aquelios directores que logran institucionalizar
una vision estratégica, hacerla expresa y lograr que la gente se
entusiasme con eila.

No existe un sistema de planeacion que sirva para todas las
instituciones. Cada institucién tiene que encontrar sus sistemas
peculiares de planeacion.

T 1d pég 35

“Plan de negocios para una emprosa meucana da conlecosn” 57



CAPITULO 2.
Planeaci6n estratégica en las empresas mexicanas.

Después de los puntos anteriores hay que mencionar cuales son las
razones positivas para planear.

» Acelerar el ritmo de crecimiento.

v

Mejorar indices o niveles de servicio.

v

Servir mejor las necesidades del sector.

v

Controlar el futuro y prevenir situaciones.

v

Mejorar la utilizacién de recursos.
» Cambiar o ampliar rumbo de la institucion.

» Establecer objetivos mas realistas, enfocados y exigentes;
lograr la excelencia en el servicio.

» Fortalecer la posicién de la organizacién de la institucion.
» Desarrollar mas a los recursos humanos,

» Anticipar cambios en el entorno que nos afectaran.

» Facilitamos la obtencién de recursos externos.

» Calcular con precisién los riesgos que tomaremos.

» Mejorar la comunicacion en la Institucién.

v

Conocer mejor nuestro entorno de posibilidades de servir,
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La planeacién estratégica obliga a un cambio de actitud por parte de la
persona que se encuentran en la direccion de la empresa en el area
administrativa, los cambios que debe de hacer son los siguientes:

» Personal. Un cambio de actitud y pensamiento en el personal
que labora en la empresa o0 en el area que se quiere mejorar

» Decidido. Debe de estar convencido que lo que va a hacer es lo
correcto.

» Consistente. En el que se lleva a cabo en la planeacion
estratégica.

» Ejemplar, Debe de dar el ejemplo con el cambio de actitud que
se presenta al llevar a cabo la planeacidn estratégica.

Por lo cual se presentan seis cambios claves de actitud:
» Enfrente la realidad cual es, no se la imagine, suponga o
invente, cuando no sepa: pregunte o averigie.
» Sea candido, directo y abierto con todos, que nunca supongan
que usted sabe todo, se trata de un proceso en que todos
aprenden.

» No se administre; dirija, sea lider con visién estrafégica a largo
plazo...siempre.

» Cambie antes de verse forzado a ello,
» Sino tiene una ventaja competitiva; no compita.

» Controle (disefie) su propio destino, o habra alguien que lo
querra controlar,
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CAPITULO 2.
Planeacion estralégeca en las empresas mexicanas.

Las reglas sobre la planificacion estratégica son las siguientes:

» No todas las instituciones mejoran por el solo hecho de adoptar
un sistema de planeacion estratégica, solo las que lo hacen de una
manera decidida, tenaz y comprometidamente.

» No existe un modelo ideal para todas o cualquier institucion.

» Las organizaciones pequefias y medianas, planean distinto de
las mas grandes, juega mas la intuicién, el olfato y la creatividad
que los sistemas rigidos de analizar el futuro.

» El éxito del sistema radica mas en la calidad de los ejecutivos
que lo adoptan, que en el sistema mismo.

» Nunca se termina de descubrir maneras de hacer mejor la
planificacién.

» Es facil y peligroso polarizarse a la planeacion misma, en vez de
al logro de los resuitados que se persiguen.

» No debe excluirse al usuario del proceso de planeacion, cada
quien lo incorpora como mejor cree que convenga.

» No es facil ni rapido.

» Todo sistema debe resistir un andlisis de costo/beneficio,

Siempre se tiene que definir el tipo de sistema de apoyo para la
estrategia que se va a seleccionar; de control, de informacién, de
desarrollo, de innovacién, de reconocimiento, de inlegracion, de
mejora integral, de revision y supervisién, de motivacion y de
planeacion.
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Pl ¥0n estratégica en las emp mexicanas.

Para llevar a cabo la planeacion se tiene que tomar en cuenta:
I. No trabajar solo sino en equipo.
Il. No delegar la planeacién en un ejecutivo,
Ill. No ahogarse en el proceso, hay que accionar.

IV. Sino sesabe la respuesta, digato y pregunte a quien sepa mejor
que usted

V. Sise detiene demasiado, "decida” y luego regrese al sistema.

VI. Gane y no solo compita.
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CAPITULO 3

PLAN DE NEGOCIOS COMO
HERRAMIENTA DE MEJORA EN LA
EMPRESA.

3.1 CONCEPTO DE PLAN DE NEGOCIOS.
El plan de negocios es la forma como se ve una empresa en un futuro,

El empresario que desee iniciar un negocio debe de tener un plan para
implementar en la empresa que desea formar, esta planeacion debe
tener una visién de largo plazo.

La planeacién del negocio puede ser hecha por el propio duefio de la
empresa, o por algin profesionista que se dedique a ello, se
recomienda principalmente que la persona que haga esta planeacién
sea el dueflo, por la vision particular que tiene de su negocio.

El plan de negocios también es conocido como un plan de trabajo, y se
define como: "asignar tiempos, responsables, metas y recursos a cada
actividad de la empresa, de tal manera que permita cumplir con los
objetivos que la misma se ha trazado.”

“Un plan de trabajo es fundamentaimente la expresidn concreta, clara
y especifica de la planeacién que se ha realizado en cada una de las
areas de la empresa".
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Plan de negocios como herramienta de mejora en la empresa

Planes Tacticos

Planeacién de
nuevos procesos

Planeacion y
desarolio det
producto/mercado

Planeacién de las

Pianes funcionales

Plan de fusiones
y adquisiciones

Plan de recursos
humanos

Plan de
materiales

il

Plan de
instalaciones

Plan del flujo de
fondos

!

Plan de marketing

Plan de
fabnicacion

i

Planes de

ganancias a corto
plazo

Figura 4. Esquema tipco de jos planes 1acticos **

Planeacién

esiratégica
Planeacidn y
desarrollo de
recursos
operaciones

™ \nid pdg 30.

Alcance de los
objetivos
deparamentales

“Pian 08 Negocios para una empresa mecana de confecadn”



CAPITULO 3.
Plan de negocios cormo heframienta de mejora en la empresa.

3.2 EL PLAN DE NEGOCIOS COMO RESULTADO DE UN
PROCESO DE PLANEACION

El plan de negocios es la idea misma del futuro de la empresa, el
empresario utiliza la planeacion estratégica como metodologia que le
ayudara a enfocar ese futuro.

Se necesita saber las necesidades de la empresa para definir la forma
de aplicar el plan. Al conocer los problemas que afectan el desarrollo
de |a empresa, es mas facil saber cudles son los puntos que se tienen
que tratar para el mejoramiento del negocio.

Este plan que se les presenta a los inversionistas debe de ser
interesante, pues si ven que pueden conseguir las mejores ganancias
al aportar su dinero en la empresa, entonces se conseguira tener una
de las mejores inversiones para su negocio. Asi podrd aplicar los
puntos que tenia previsto en su plan de negocios y en el area
especifica de 1a empresa que se encuentra funcionando.

El estudio del plan, se realiza en etapas sucesivas y diferentes niveles
de profundidad. Es decir, se realizan investigacion y analisis de los
indicadores gradualmente mds detallados, tanto en el mercado, los
aspectos técnicos, los financieros y asi determinar la viabilidad o no
viabilidad del proyecto.

Cuando se requiere mayor detalle, todas o aigunas de sus partes se
profundizan, con lo que se eliminan grados de incertidumbre y se
garantiza el menor riesgo en la inversién. Para ello se analizan:

» Mercadotecnia

® Produccion

» Administracion y recursos humanos
» Finanzas
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CAPITULO 3.
Plan de negocios como herramienta de mejora en la empresa.

3.2.1 MERCADOTECNIA

La mercadotecnia se inicia con la identificacion de deseos,
necesidades y valores de un mercado, y la forma eficiente de
satisfacerlos, para ello es necesario estructurar las actividades que
deberan llevarse a cabo dentro de la organizacién y establecer los
controles adecuados para asegurar que se logre el resultado deseado.

El administrador de la mercadotecnia en la empresa reconoce que
existen en el desarrollo de sus actividades, variables que se escapan
a su control tales como el medio ambiente politico, legal, tecnoldgico,
la competencia, la economia, los fenémenos fisicos, etc. Sin embargo
puede establecer un control adecuado sobre variables como la
investigacién de mercado, el producto, ia marca, el envase, el precio,
los descuentos, la distribucién fisica, |a publicidad, la promocidn, las
relaciones publicas, los servicios y las garantias

De lo anterior se desprende que el administrador de la mercadotecnia
debe buscar la optimizacién de la forma en que utiliza dichas
variables, a fin de encontrar la mas iddnea capaz de brindar a la
organizacion el alcanzar sus resultados con éxito, generando con ello
expectativas de permanencia, estabilidad y crecimiento acordes a la
planeacion estratégica establecida por |a alta direccién.
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CAPITULO 3.
Plan de negocios como herramienta de mejora en Ja empresa.

3.2.1.1 OBJETIVOS DEL AREA DE MERCADOTECNIA

El objetivo primordial de la mercadotecnia lo constituye la satisfaccion
de deseos, y necesidades de los clientes propiciando en ello el logro
de las metas de la organizacién.

Objetivos de la organizacién. Generar la concordancia entre el logro
de los objetivos de la organizacion y los del area de mercadotecnia.

Objetivos funcionales. Coordinacién para la optimizacién de los
recursos del area, mantener un nivel adecuado de intercambio con los
clientes acorde a las posibilidades y tas necesidades de la empresa.

Objetivos individuales. Que todos los integrantes del area puedan
alcanzar sus objetivos personales acordes a su proyecto de vida y
lograr que estos objetivos sean acordes a los objetivos de la
organizacion.

Objetivos sociales. La mercadotecnia en su interaccién con la
sociedad debe propiciar mejores niveles de vida y la creacion de un
ambiente acordé a los principios de moral y sana convivencia.

3.2.1.2 ACTIVIDADES DEL AREA DE MERCADOTECNIA

De los objetives previamente establecidos en el area partimos para
hacer un andlisis de las actividades a desarroliar dentro del area de
mercadotecnia, a fin de estructurar la mezcla mas acorde para llegar
en forma éxitosa a los mismos.

» Plaza o mercado
» Producto

» Precio

» Promocién

Asi mismo es necesario hacer un andlisis de la competencia y los
canales de distribucion
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Plan de negocios como heramienta de mejora en is empresa.

3.2.1.2.1 PLAZA O MERCADO

El mercado se encuentra conformado por todos los clientes o
consumidores reales o potenciales de un producio capaz de satisfacer
sus necesidades o deseos, que estén dispuestos a efectuar un
intercambio con la empresa.

Existen diferentes tipos de mercados:
» Internacionales, Nacionales, Estatales o Locales.
» Consumidores.
» Productores o Intermediarios.
» Gobiemo.

Segmentacion de mercado:
Separacidén de un grupo de consumidores con deseos o necesidades
semejantes. Por ejemplo ver Cuadro 8.

Investigacién de mercado

Proceso sistematico de recopilacion e interpretacién de hechos y datos
que sirve a la direcciéon de una empresa para una correcta politica de
mercado, a fin de desplazar excesos de produccién, o0 cuando se
mejoran los sistemas productivos, se quieren lanzar un producto
nuevo o simplemente detectar la oferta y la demanda en forma
cualitativa y cuantitativa para regularia.

Los pasos para una investigacion formal son:
» Determinacion del objetivo
» Investigacion preliminar
» Determinacion de la hipotesis
» Método basico de recoleccion de informacion
» Determinacion de ia muestra o universo
» Diseio del cuestionario
» Prueba piloto (cuestionario definitivo)
» Trabajo de campo
» Tabulacion
» Analisis e interpretacion
» Conclusiones
» Presentacion del informe final
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CAPITULO 3.
Plan de negocias como heframienta de mejora en la empresa.

Geograficas

Demograficas |Psicograficas Posicion del
usuario.
Regional Edad Estilo de vida No usuarios
Urbana Sexo Personalidad  o{Ex usuarios
Interurbana beneficios del
Clima Ocupacion producto Usuarios en
Educacion Motivos de la|potencia
Profesion compra Usuarios por
Nacionalidad  |Conocimiento del|primera vez
Estado civil producto Usuarios regulares
Tamafio de la Tasa de uso: que
familia se divide en:
Ingresos Usuario leve
Ciclo de vida Usuario mediano
familiar Usuario fuerte

Religion

Clase social
Caracteristicas
fisicas
Actividades

Posicién de lealtad
Etapas de
disposicion que se
divide en:

Sin noticias del
producto
Conocimiento
regular
Conocimiento nulo
Deseoso y con
intencién de
comprar.

Cuadro 8. Segmentacdn de mercados

* ibid pag 35

“Plan de negoaos para una empresa mexicana de confeccidn”




CAPITULO 3.

Plan de negocios como herramienta de mejora en la empresa.

3.2.1.2.2 PRODUCTO

Producto o servicio. Conjunto de beneficios y servicios capaces de

satisfacer una necesidad o deseo.

Clasificacion del producto Clasificacién del producto

Duraderos y no duraderos De consumo popular

De conveniencia o habituales Gancho

De eleccion De impulso

No buscados De alta rotacién

Industriales De media y baja rotacion

De temporada

R Importados.

Cuadro 8 Clasificacson det producto”

Planeacion y decisiones del producto

Determinar que producto es el que ha de venderse y la forma en que
se realizara y el nivel de oportunidad que tendrd, implica determinar:

» Sise ha de producir totalmente
» Si se modifica un producto ya existente (calidad, estilo,
modelo, color, tamafo, material, etc.)

» Eliminarlo

Lanzamiento del producto
» Creacion de ideas

» Seleccion de ideas o tamizado

» Analisis del negocio

» Desarrollo de! producto
» Mercado de prueba

» Comercializacion.

> Ibid pag 35
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CAPITULO 3.
Plan de negocios como herramienta de mejora en la empresa.

Ciclo de vida del producto

» Etapa de introduccién. Es la etapa en que se lanza el producto,
efectuando para ello pruebas piloto.

» Etapa de crecimiento. €l producto es aceptado por el mercado y
se aprecia un crecimiento en la curva de ventas y de los
beneficios.

» Etapa de madurez. Las tacticas de mercadotecnia y la imagen
de su marca son bien conocidas, el producto se estabiliza y
disminuye el margen de utilidad. Surgen nuevos usos del
producto.

» Etapa de declinacién. Es la (ltima etapa, el paso de la moda es
inevitable porque los nuevos productos empezaran a sustituir a
los viejos.

Marca

Para efectuar una adecuada promocién y publicidad es necesario
contar con imagenes que se fijen en la mente del consumidor, nombre
o término simbdlico para identificar al producto y para diferenciarlo de
los de la competencia.

» Debe ser un nombre corto

» Debe ser un nombre facil de recordar

» Ei sentido de! nombre debe ser agradable

» Debe ser agradable a la vista

» Debe ser adaptable a cualquier medio de publicidad

» Debe reunir los requisitos indispensables para su registro.

Etiquetas
Es la parte del producto que contiene la informacion escrita sobre el
articulo y debe contener:

» Marca registrada

» Nombre y direccién del fabricante

» Denominacion del producto

» Naturaleza del mismo

» Contenido neto

“Plan de negocos para una empresa mexcana ds confeccdn” n



CAPITULO 3.
Plan de negocios como hemamienta de mejora en la empresa.

» Numero de registro en la Secretaria de Salud
» Composicién del producto

» Codigos de barras

» Aditivos y la cantidad necesaria

» Fecha de fabricacién, de caducidad, etc.

» Campafa actual de conciencia ecolégica y de proteccién al
ambiente

Envase y empaque

Es todo aquello que protege al producto con el fin de preservarlo y
facilitar su entrega al consumidor. Existen diferentes tipos los mas
comunes son de cartén, papel o plastico, etc. Pero se debera
considerar que el empaque es un “vendedor del producto”, y que esto
representa para la compaiia un costo que debemos tener presente.

Embalaje

Es la caja o envoltura con que se protegen contra la humedad, polvo,
mermas, etc. Las mercancias para su transporte 6 almacenamiento, y
pueden ser de materiales agiutinados, maderas, barrotes, tambores,
flejados, sacos, etc.

Servicio
Conjunto de actividades, beneficios o satisfactores que se ofrecen

para su venta o que se suministran en relacion con las ventas, y tienen
las siguientes caracteristicas:

» Eficacia

» Funcionalidad

» Rapidez

» Oportunidad

» Atencion al usuario
» Honradez

» Confiabilidad
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CAPITULO 3.
Plan de negocios como herramienta de mejora en la empresa.

3.2.1.2.3 PRECIO

Es la cantidad de dinero que se necesita para adquirir en intercambio
la combinacién de un producto y los servicios que lo acompafian.

Factores que intervienen en la fijacion del precio

El Costo. Es un elemento esencial en la fijacion de precios, ya que es
indispensable para medir fa contribucién al beneficio y para establecer
comparaciones y jerarquias entre productos.

La demanda y la Oferta

La demanda se refiere a la cantidades de un producto que los
consumidores estan dispuestos a comprar a los posibles mercados.

La oferta se refiere a las cantidades de un producto que los
productores estan dispuestos a producir a los posibles precios de
mercado.

La competencia

El precio, es una importante arma competitiva, que induce a los
consumidores a preferir el producto, pero es necesario determinar si
SOMOS una empresa que cuenta con competencia, o controles oficiales
de precios.

» Estrategia y politicas de fijacion de precios:

» Politica de precios por area geografica (LAB, uniformes por zona,
entregas por zona)

» Politica de un solo precio

» Politica de penetracion

» Politica de sobre valoracién del precio

» Politica de precios de linea

» Politica de prestigio

» Politica de liderazgo en el precio

» Politica de fijacién de precios por costumbre

» Politica de precios por sobre vivencia

» Precios relacionados con la demanda.
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Plan de negocios como herramienta de mejora en Ja empresa.

|
!
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3.2.1.2.4 PROMOCION DE VENTAS

Los elementos de la promocién son:
» Publicidad. Comunicacién impersonal de productos o servicios

para un mercado.

» Venta personal. Proceso de informacion y persuasién en forma

de relacion directa.

» Envase y empaque. Instrumento para atraer la atenciéon de los

consumidores.

» Promocién de ventas. Proceso para dar a conocer los productos

en forma directa y personal.

ESTRATEGIAS DE PROMOCION DE VENTAS .

ESTRATEGIAS
CONSUMIDORES

PARA

ESTRATEGIAS PARA  LOS
COMERCIANTES Y LOS
| DISTRIBUIDORES

» Premios

» Cupones
» Reduccién
ofertas

» Muestras
» Concursos y sorteos

de precios y

» Exhibidores
» Vitrinas
» Demostradores

Cuadm 10, Tipo de estrateguas de promocién de ventas™

Premio

Un premio es una pieza de mercancia que se ofrece a un cierto costo
para la empresa o para un cliente que compra un articulo en particular.

Existen diferentes tipos de premios:

» Premios auto redimibles

» Premios adheridos a los paquetes
» Premios dentro de los paquetes
» Premios de recipientes reutilizables

» Premios por correos

¥ Ibid pag 35
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CAPITULO 3.
Plan de negocios como herramienta de mejora en la empresa.

» Premios gratis en la compra de cierto valor
» Premios de continuidad

» Premios de puerta y de agradecimiento

» Premios mediante estampillas

Cupones .
Su objetivo es atraer consumidores hacia un producto o tienda
determinada, estos equivalen a dinero y son aceptados como efectivo
por los comerciantes.

» Cupones dentro o fuera del empaque

» Correo

» impresos

Reducciones de precio y ofertas
Forma de atraer a los clientes por el precio, normalmente adheridas a
las etiquetas o en el paquete, es necesario apoyarias con anuncios.

Ofentas

Son sinénimo de compras de dos productos o mas. Requieren de un
empaque especial para unir los productos o de la informacion
suficiente sobre la oferta.

Muestras
Una muestra es una estrategia de promocién de ventas en Ia que el
producto es el principal incentivo, existen diversos tipos de muestras:

» Muestras dentro del empaque
» Muestras de puerta en puerta
» Muestras por correo

» Muestras en las tiendas

Concursos y sorteos

Los concursos y sorteos son estrategias promocidnales en las que el
incentivo principal para el consumidor es la oportunidad de ganar algo
con un esfuerzo e inversion minimos.
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Exhibidores
Su propdsito mostrar productos a los clientes, tales como anuncios
exteriores, aparadores, cartulinas, deben ser atractivos, adaptarse al

tipo de decoracion de la tienda, y de que el producto que presentan es
valioso.

3.2.1.2.5 PUBLICIDAD

Publicidad es aquella actividad que utiliza una serie de técnicas
creativas para disefar comunicaciones persuasivas e identificables,
transmitidas a través de los diferentes medios de comunicacion;
pagada por un patrocinador y dirigidas a una persona o grupo con el
fin de desarrollar la demanda en un producto, servicio o idea.

Por el patrocinador | Por 1a forma de pago | Propésito del mensaje

Por los fabricantes Publicidad individual {Para la demanda

Por los intermediarios |Publicidad en | primaria
cooperativa Para la demanda
selectiva
Propésito del mensaje
De accion directa

De accién indirecta
Del enfoque del
mensaje

De servicio publico

Cuadro 11. Tipos de Pubkcadad™
Existen ademds la publicidad Social y la publicidad subliminal.

Pasos para una campaila publicitaria
» Identificar y analizar el grupo meta de la publicidad
» Determinar los objetivos de la campafia
» Fijar el presupuesto
» Especificar el enfoque o tema
» Elegirlos medios
» Elaborar la programacién

¥ 1bid pag 35
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Medios publicitarios
Medios masivos mas comunes: Television, cine, radio, prensa.

Produccién del anuncio
Atencion, Interés, Deseo, Decision, Accién,

3.2.1.2.6 DISTRIBUCION

El canal de distribucion lo constituye un grupo de intermediarios
relacionados entre si que hacen liegar los productos o servicios de los
fabricantes a los consumidores y usuarios finales.

Factores que influyen en el disefio de canales de distribuci6n
» Caracteristicas de los clientes
» Caracteristicas de los productos
» Caracteristicas de los intermediarios
» Caracteristicas de la competencia
» Caracteristicas de la empresa
» Caracteristicas ambientales

Clasificacion de los canales de distribucion

Canales para productos de consumo
» Productores-consumidores
» Productores-minoristas-consumidores
» Productores-mayoristas-minoristas-detallistas-consumidores

Canales para productos industriales
» Productores-usuarios industriales
» Productores-distribuidores industriales-consumidores industriales
» Productores-agentes-distribuidores industriales-usuarios
industriales
» Productores- agentes- usuarios industriales.
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3.2.2 PRODUCCION

La administracién de la produccion es la aplicacion de las técnicas y
estrategias de la teoria administrativa al incremento en la manufactura
de productos para satisfacer los deseos y necesidades de los clientes.

La administracion de la produccién implica el manejo de elementos
como producto, planta, procesos y programas para llevar a cabo su
misién como area funcional de la empresa y contribuir al logro de los
objetivos estratégicos de la alta gerencia.

El reto para el administrador de produccién es lograr el mejoramiento
de las organizaciones de las que forman parte haciéndolas mas
eficientes y eficaces en el manejo de sus productos.

Un uso mas eficaz significa lograr la produccién de los bienes o
servicios adecuados, de manera que sean aceptables para |a sociedad
y cubran sus objetivos. Un uso mas eficiente significa que una
organizacién debe utilizar ja cantidad minima de recursos necesaria
para la produccion de sus bienes y servicios. Estos dos factores
conduciran a elevar los niveles de productividad.
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3.2.2.1 OBJETIVOS DEL AREA DE PRODUCCION.

El objetivo primordial de la administracion de la produccion lo
constituye el proporcionar y mantener la cantidad de productos
requeridos y con la calidad que se este requiriendo por el cliente.

Objetivos de la organizacion; El administrador de la produccién tomara
en cuenta todo el tiempo que su dmbito de responsabilidad es sélo
una parte de la organizacién global, que a su vez se ha fijado objetivos
generales y que debera existir concordancia entre esos dos niveles de
metas, que en No pocas ocasiones vienen a coincidir en la practica .

Objetivos funcionales : Mantener la cantidad y calidad en los productos
en un nivel adecuado a las necesidades de la empresa, cuando las
necesidades de la organizacion se cubren en exceso se incurre en el
dispendio de recursos.

Objetivos  individuales: Contribuir al logro de las melas
organizacionales y como area funcional propiciando que cada
integrante disminuya la cantidad de tiempos improductivos, memas y
desperdicios de materias primas y materiales, asi como mantener en
buen estado instalaciones y maquinaria utilizadas en el desarrolio de
sus actividades.

Objetivos Sociales: La administracion de !a produccion se propone
contribuir positivamente en las necesidades y demandas de caracter
social, cuidando siempre que esas necesidades y demandas no
afecten de manera negativa la contribucién en la entidad,
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3.2.2.2 ACTIVIDADES DEL AREA DE PRODUCCION

“Siempre es importante tener presente que administracion de la
produccion no es lo mismo que ingenieria de produccion, pese a que
hay areas considerables de interés mutuo. En términos generales, el
ingeniero de produccién se encarga de disefar el equipo fisico, en
tanto que el gerente de produccién se ocupa en organizar el uso del
equipo y de los demas recursos, personal, materiales, y dinero.
Igualmente importante es darse cuenta que los conocimientos
técnicos, de cualquier especialidad, son un requisito necesario en un
gerente de produccion.™

Administracién de la produccién

De todas las funciones administrativas la administracién es la mas
dificil de definir, porque incorpora gran cantidad de tareas diversas
pero interdependientes. Por lo tanto dividirla equivale a destruirla, pero
sin esa division es imposible analizar el trabajo.

Las divisiones estan dadas de la siguiente manera:

» El producto

» Laplanta

» El proceso

» Los programas
» El personal

La funcién de produccion emplea la fuerza de trabajo, utiliza la mayor
pate de los recursos fisicos y atrae casi todos los recursos
financieros. En consecuencia, las presiones para encontrar soluciones
inmediatas a las problemas estan dadas de la siguiente manera:

» Un retraso en las entregas

» Una magquina ociosa

» Lineas de operarios no productivos
» Reduccién de calidad

» Procesos inciertos

¥ Lockyer Keyth * La produccidn industnal® Edit Altaomega Santa Fé de Bogota 1996.
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3.22.21 PRODUCTO

El producto es el resultado mas palpable de la interrelacion entre
mercadotecnia y produccién: no basta con que el consumidor necesite
el producto: la organizacién debe tener capacidad para produciro: Por
lo tanto, todas las funciones de la compafiia deben concordar en
asuntos tales como:

» Rendimientos

» Estética

» Calidad y confianza

» Cantidad

» Precio de venta o costos de produccién
» Fechas de entrega

Para ponerse de acuerdo sobre l0s puntos anteriores se deben tener
conocimiento de los factores externos, como necesidad del mercado,
situacion cultural prevaleciente, limitaciones externas. y los
requerimientos ambientales. Simultaneamente se deben examinar
diversos aspectos internos, por ejemplo, la compatibilidad de un nuevo
producto en los sistemas de produccién y las instalaciones existentes,
asi como las tradiciones y si dicho producto aumentara excesivamente
la variedad de actividades en la organizacion.

Beneficios del control de variables:
Pueden considerarse bajo tres rubros principales, como son:
» En mercadotecnia

» Endisefo
» En produccién
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En mercadotecnia

Una amplia variedad de productos reduce las ventas que pueden
realizarse en cualquier momento. La reduccién de estas variables no
debe llevarse al extremo que no se pueda surtir [0S productos que
demandan los clientes, pero debe de tenerse en cuidado en aquellos
productos que se hacen en menor escala, que sin embargo se venden
a precios considerablemente altos. En caso de proporcionar servicio al
cliente después de la venta, mientras menor sea el numero de
productos mejor sera el servicio, y como se reduce &l numero de
refacciones que deben en existencia, menor sera el costo del setvicio.
Esto puede ser un factor de venta muy potente y a menudo determinar
una venta, a la vez que conltribuye al prestigio que trae consigo los
pedidos constantes.

En disefio.

Mientras menor sea el numero de piezas, mayor sera la productividad
de la oficina de disefio y dibujo. Es frecuente descubrir que una pieza
es igual a otra que ya se fabrica o remplazable por ello esto evita:
esfuerzo de disefo, control de la produccion, e ingenieria de
produccion.

En produccion

Si puede usarse una pieza en lugar de dos. los turnos de produccion
serdn mas prolongadas y el tiempo complementaric montaje —
desmontaje reducira tanto en forma absoluta como en su distribucién.
Se requiere menos ayuda de produccion, y habrd una mayor
utilizacion de las plantas especiales. La reduccion de la variable
reduce en general la existencia de almacén, el espacio de
almacenamiento se utiliza mejor. El costo del control de existencias y
el inventario se reducird en forma proporcional. Para la area de
compras lo beneficia de tal forma que realiza menores pedidos y los
que hace son por cantidades mayores.
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Importancia de la calidad y de la confiabilidad
generalmente se acepta la existencia de tres factores que determinan
la aceptabilidad de un producto por parto del consumidor.

» Calidad y confianza
» Entrega
» Precio

La calidad de un producto que anteriormente lo determindbamos con
alta calidad, no significa que sea constante, ya que |las necesidades de
los clientes cambian: otros productos podran establecer nuevas
normas que cambien la percepciéon que tiene el cliente de sus
necesidades. Ademas, los procesos y las politicas de manufacturas
pueden deteriorarse de tal forma que, en conjunto, la apariencia del
producto sea completamente impropia. Por lo tanto, una politica de
calidad requiere que la direccién constantemente:

» Identifique las necesidades de los clientes y su percepcion de
dichas necesidades

» Evalué la capacidad total de la organizaciéon para producir el
producto econémicamente

» Reconacer que no pueden existir ni la calidad ni la confianza

» Asegurese de que se entienden las politicas en todos los niveles
» Su retroalimentacidon conforme provienen del mercado

» Supervise el funcionamiento de la unidad de manufactura.

3.2.22.2 PROCESO

La decision de fabricar el producto se toma conjuntado las
necesidades técnicas y organizativas del producto, de la organizacién
y del personal. Es sumamente necesario combatir la ingenuidad del
personal si se desea aumentar la variedad de métodos, coordinando
las habilidades, conocimientos y capacidades intelectuales de quien
van a aplicar los procesos. Si fuera posible encausar las buenas
disposiciones y sentido comun de todos los empleados.
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Al decidir sobre un proceso es necesario examinar factores tales cono:

» Capacidad disponible

» Habilidad disponible

» Tipo de produccién

» Distribucién de planta y del equipo
» Seguridad

» Necesidades del mantenimiento
» Costos previstos

Por lo general se aceptan cinco tipos tradicionales de produccion,
como son por trabajo, produccién por lote, produccidén continua,
produccion en masa, por trabajo especifico.

Produccién por trabajo

La produccion por trabajo, pedido, discontinua, por proyecto o por obra
terminada, es la fabricacién de una sola obra completa por un operario
0 grupo de operarios.

Produccion por lote

Al aumentar Ias cantidades mas alla de las pocas que se fabricaban
durante las primeras etapas de las compaiiias.

Produccién continua

La produccion por lote se caracteriza por la inconsistencia en el
incremento de trabajo que se agrega al material basico, esta
produccion se convierte en produccién continua al eliminar el periodo
de reposo antes descrito. En otras palabras 1a produccion continua se
define coma aquella en donde el contenido de trabajo del producto
aumenta en forma continua
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Produccion en masa

Es una produccién en gran escala y como tal se puede realizar
aplicando los métodos de produccion

Produccion por trabajo especifico

Es una produccién que solo se efectiia sobre pedido de los clientes y
no para existencia.

3.2.2.2.3 PLANTA

Para fabricar el producto se requiere algun tipo de planta, tanto en
términos de construccion como equipo. Esta planta, que representa la
mayor parte de los activos fijos de la organizacion, debe satisfacer las
necesidades del producto, del mercado, del operario y de la
organizacién. Debe continuar funcionando durante todo el tiempo en
que se entregan previstas las necesidades del consumidor.

Por consiguiente, el gerente de produccién se ocupara de cuestiones
tales como:

Rendimiento
Demandas futuras previsibles

» Disefio y distribucién de las construcciones

» Confiabilidad del equipo

» Continuidad del rendimiento

» Seguridad de las instalaciones y de la operacion
» Responsabilidad social

Estos puntos deben tomarse en cuenta junto con las limitaciones
financieras, fiscales, politicas y culturales impuestas por el medio en el
que se desenvolvera la produccién
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Para lograr un buen disefio de la planta de produccién es necesario
tener informacion sobre los factores que la pueden afectar como son:

» Espacio requerido tanto inmediata como potenciaimente.
» Fecha maxima de terminacion.

» Calidad y duracion del edificio.

» Emplazamiento propuesto.

» Costo maximo

Los puntos que deben resolverse teniendo presente la utilizacion
futura de la planta:

» Tamano de |a planta.

» Altura requerida de los techos.

» Cargas a soportar (pisos, maquinas, material).
» Accesos.

» lluminacién.

» Ventilacion y calefaccion,

» Servicios.

» Eliminacién de desperdicios.

» Requerimientos especiales del proceso,

DISTRIBUCION DE PLANTA
Criterios que se debe tomar para una buena distribucion,

» Flexibilidad maxima.

» Coordinacién maxima.

» Utilizacidn maxima del volumen.
» Visibilidad maxima.

» Accesibilidad maxima.

» Distancia minima.

» Manejo minimo.

» Incomodidad minima.
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» Seguridad inherente.

» Equipos de seguridad.

» Flujo unidireccional.

» Ruta visible.

» ldentificacion del espacio de trabajo.

VENTAJAS DE UNA BUENA DISTRIBUCION

» Minimizacion del tiempo y costo de! proceso

» Simplificacién de la supervision del personal y el control de

» la produccion.

» Los cambios de programas se facilitan

» Elevacién de la produccién empleando al maximo los espacios

» Se fomenta el sentimiento de unidad entre los empleados.

» Se mantiene la calidad de los productos mediante métodos
mejores y mas seguros.

ESQUEMA DE DISTRIBUCION

» Tipo y cantidad de mano de obra y estructura de la organizacion.
» Plano acotado del edificio incluidos los servicios.

» Volumen de trabajo que habra de producirse.

» Operaciones por realizar (descripcién), operaciones peligrosas,
ruido, polvo, gases, etc.

» Equipo necesario para realizar ia operacién.

» Elnumero de movimientos de material de un centro de trabajo a
otro

» Cualquier tiempo muerto.

» Volumen de materiales o partes terminales que se requiere.

» Lineas de comunicacidn y salidas de emergencia.

» Requerimientos especiales.

» Si algin equipo de repuesto necesita almacén y bajo que
consideracion.
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DISTRIBUCION DE ESTACIONES DE TRABAJO.

Para distribuir las estaciones de trabajo se requiere:
» Plantear un modelo bidimensional.
» Estudiar la secuencia de operaciones.
» Detectar las operaciones clave y sus requerimientos.
» (Empaque cerca de la salida, primeras operaciones cerca del
almacén).

DISTRIBUCION DE MAQUINAS

Que las maquinas permitan el viaje de material y partes moviles.
Pasillos adecuados para la recoleccién y entrega de materiales.
Accesibilidad para el mantenimiento.

SALUD Y SEGURIDAD EN ELTRABAJO

Los accidentes siempre tienen una causa y el deber del gerente es
eliminar todas las causas posibles de accidentes.

El nimero de dias de trabajo perdidos a causa de los accidentes es
mayor que los debidos a conflictos laborales. Sin embargo, ninguna
cifra puede reflejar el dolor y el sufrimiento que provoca un accidente.

Por razones econdmicas la prevencion de accidentes es aconsejable,
pero por razones humanitarias resulta esencial.

3.2.2.2.4 PROGRAMAS

Las tablas que fijan las fechas de entrega de los productos
terminados son la otra expresion visible de la interaccién entre
produccion y mercadotecnia, ya que no se concretan a establecer ios
plazos de entrega, sino también determina con eficiencia el flujo de
efectivo, ese control primario de la viabilidad organizacional.
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Si los programas no estan debidamente aprobados entonces la

programacion se convierte en “promesas irresponsables con recursos
insuficientes”

Los calendarios de entrega generan calendarios de:

» Compras

» Fabricacién

» Mantenimiento
» Pagos

» Almacenaje

» Transporte

CONTROL DE LA PRODUCCION

En esencia el control de la produccion sirve para responder 2
preguntas:

» ;Porque emprenderse una tarea determinada, cuando?
» (Hasta donde han avanzado las tareas en proceso?

El contralor de la produccién debe tener un conocimiento total de los
procesos de produccion:

» Técnicas de organizacion eficiente de oficinas.

» Saber controlar los costos.

» Razonamiento matematico.

Un mal controlador de la produccién genera:
» Excesivas existencias de materiaies.
» Promesas de entrega incumplidas.
» Tiempos perdidos.

Un buen control de 1a produccién genera:

Aumentos de 1a produccion a menor costo que cualquier otro tipo de
mecanismo.

Al momento de emitir un programa de ventas, mercadotecnia debe
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emitir una orden de trabajo que autoriza la manufactura de productos o
grupos de productos. Esta orden es el punto de partida de todas las
actividades de control de la produccién.

Control de la produccién debe asistir ai mercado al fijar la fecha de
entrega que aparece en la orden de trabajo. A partir de esta orden se
prepara un programa maestro que implica deteminar los requisitos y
disponibilidades de mano de obra y materiales.

DESPACHO Y PROGRESO

Esta reine todos los documentos importantes y verifica en detalle la
disponibilidad de mano de obra, materiales, herramientas, equipo y
auxiliares emitiendo documentos de autorizacion.

Observa el comportamiento verificando que se estén cumpliendo los
requerimientos de! programa. Si hay desviaciones Despacho y
Progreso hace las modificaciones necesarias en el programa para
contrarrestar los resultados de dicha desviacion.

SISTEMAS DE PROGRAMACION.

Es inevitable que las prioridades cambien y el método de

programacién debe ser capaz de acomodarse a los cambios con
extrema rapidez.

ESTABILIDAD DE PRIORIDADES.

Ninguna declaracién de prioridades puede considerarse invariable; a
medida que cambian las Ccircunstancias las prioridades deben
seguirlas. Sin embargo, la separacién comin entre las funciones de
mercadeo y produccién puede llevar a que se fijen prioridades que son
en si mismas inalcanzables.
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UTILIZACION DE LA PLANTA

La velocidad del flujp de material mientras mas rapido pueda
transformarse el material en bienes terminados mas rapidamente
puede recuperarse la inversion inicial.

PROGRAMACION Y CARGA.

Un programa es una representacién del tiempo invertido en efectuar
una tarea y debe deducirse de los requerimientos técnicos de la
misma, los pronésticos de venta y la capacidad disponible puesto que
toma en cuenta las relaciones tecnolgicas entre varias funciones, por
ejemplo:

Para hacer un producto es necesario efectuar un cierto nimero de
funciones, algunas de las cuales se pueden realizar simultaneamente
y otras deberan ser terminadas antes de iniciar la siguiente funcién.

Una ruta o lista de trabajo podria no mostrar este traslape, mientras
que un programa debe de tomario en cuenta.

3.2.2.2.5 PERSONAL

“Respecto al personal de una empresa, trabajadores y empleados,
precisan los objetivos siguientes:

Respeto a la dignidad humana

Los mas altos salarios que permita la estabilidad econémica de la
empresa y su normal desarrollo.

Posibilidades de mejoramiento individual por méritos personales.
Estabilidad en el emplec, orientaciones oportunas para mejorar su

eficiencia R procurar la maxima integracién de este personal a la
empresa.

Volasquoz Masuotm Admlmslracu)n de los sistemas de pioduccion” Edit Limusa México 2001
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3.2.3 ADMINISTRACION DE
RECURSOS HUMANOS

La administracién de recursos humanos es la aplicacién de las
técnicas y estrategias de la teoria administrativa al incremento de la
productividad y calidad del desempeno del personal en el trabajo.

La administracion de recursos humanos implica el manejo del recurso
mas preciado de la organizacién: el personal. La eminente dignidad
de la persona debe guiar toda esta actividad.

El desafio nimero uno de los administradores de recursos humanos
es lograr el mejoramiento de las organizaciones de las que forman
parte haciéndolas mas eficientes y eficaces en el manejo de sus
recursos.

Un uso mas eficaz significa lograr la produccion de los bienes o
servicios adecuados, de manera que sean aceptables para la sociedad
y cubran sus objetivos. Un uso mas eficiente significa que una
organizacion debe utilizar la cantidad minima de recursos necesaria
para la produccion de sus bienes y servicios. Estos dos factores
conduciran a elevar los niveles de productividad.
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3231 OBJETIVOS DEL AREA DE ADMINISTRACION DE
RECURSOS HUMANOS

El objetivo primordial de la administracién de recursos humanos lo
constituye el proporcionar y mantener una fuerza laboral adecuada a
la organizacién asi como el mejoramiento de la contribucién a la
productividad que llevan acabo estos recursos.

Objetivos de la organizacién E! administrador de recursos humanos
tomara en cuenta todo el tiempo que su &mbito de responsabilidad es
sélo una parte de la organizacién global, que a su vez se ha fijado
objetivos generales y que debera existir concordancia entre esos dos
niveles de metas, que en no pocas ocasiones vienen a coincidir en la
practica.

Objetivos funcionales: Mantener la contribucién de los recursos
humanos en un nivel adecuado a las necesidades de la empresa,
cuando las necesidades de la organizacién se cubren en exceso se
incurre en el dispendio de recursos.

Objetivos individuales Contribuir al logro de las metas que cada
persona se ha sefalado, esto es parte de los objetivos de la
administracion de recursos humanos, en esta area se puede fijar como
nivel minimo deseable, lograr que la organizacion apoye los proyectos
individuales que coinciden con los objetivos generales. Los objetivos
que se cumplen son otros tantos pasos que [a organizacién da en el
logro de los objetivos generales que postula. Cuando los objetivos
individuales no se cumplen, la motivacién de los empleados decrece,
puede disminuir el nivel del desempeio y aumentar la tasa de rotacion
de personal.

Objetivos Sociales. La administracion de personal se propone
contribuir positivamente en las necesidades y demandas de caracter
social, cuidando siempre que esas necesidades y demandas no
afecten de manera negativa la contribucion en la entidad.
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3.2.3.2 ACTIVIDADES DEL AREA DE ADMINISTRACION DE
RECURSOS HUMANOS

“ La administracién de recursos humanos produce impactos profundos
en las personas y las organizaciones. La manera de tratar a las
personas, buscarias en el mercado, integrarias y orientarlas, hacerlas
trabajar, desarrollarlas, recompensarias o monitorearlas y controlarlas
en ofras palabras, administrarlas en la organizacion, es un aspecto
fundamental en la competitividad organizacional® *

A fin de lograr sus propositos y objetivos, los administradores de
personal obtienen, desarrolian, utilizan, evalian y mantienen la calidad
y él numero apropiado de trabajadores, para aportar a |a organizacion
una fuerza laboral adecuada.

Las actividades de la administracion de recursos humanos se pueden
englobar en seis grandes bloques.

Planeacion de Recursos Humanos
Proceso general de admision y empleo
Capacitacion y desarrollo de personal
Administracion de sueldos y salarios
Relaciones laborales

Seguridad e Higiene

3.2.3.2.1 PLANEACION DE RECURSOS HUMANOS

Actividad de recursos humanos en donde se realizan estudios
tendientes a la proyeccion de la estructura de la organizacion en el
futuro, incluye andlisis de puestos proyectados y estudios de la
posibilidad de desarrolio de los trabajadores para ocupar éstas, a fin
de determinar programas de capacitacion y desarrolio y cuando sea
necesario, reclutamiento y seleccidn de nuevos empleados.

* Chiavenato Idaiberto * Admirustracion de Recursos Humanos® Edit Mc Grawn Hill Santa Fé de
Bogota Colombia 1999
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3.2.3.2.2 PROCESO GENERAL DE ADMISION Y EMPLEO

El proceso general de admisién y empleo tiene como funcion lograr
que todos los puestos sean cubiertos por personal idéneo, acorde a la
planeacioén de recursos humanos de la organizacion.

3.2.3.2.3 CAPACITACION Y DESARROLLO DE PERSONAL.

Comprende la formacion integral del personal, generando los
conocimientos y habilidades necesarios para desempefar su trabajo,
corresponde aqui la capacitacion ( Proporcionar conocimientos
generalmente de caracter administrativo, técnico y cientifico) y el
adiestramiento (Proporcionar destreza en habilidades para tareas
motoras, trabajos de caracter muscular o motriz). As{ mismo se prevé
el desarrollo ascendente de los empleados acorde a su desempefio,

conocimientos y antigiiedad para generar un plan de vida y carrera
dentro de la organizacion.

3.2.3.2.4 ADMINISTRACION DE SUELDOS Y SALARIOS.

Es la parte de administracién de personal que estudia los principios y
técnicas para lograr gque la remuneracion giobal que recibe él
trabajador sea adecuada a la importancia de su puesto, a su eficiencia
personal a sus necesidades y a las posibilidades de la empresa.
Permite articular en forma tal el pago del dinero con los servicios,
prestaciones e incentivos que se le proporcionan al personal que, ain
con las deducciones que su trabajo implica, se logre pagar salarios
justos y convencer a los mismos de esta justicia.

3,2.3.2.5 SEGURIDAD E HIGIENE

Actividades de recursos que tienen como finalidad !a conservacién y
el mejoramiento de la salud en e! trabajo asi como la abolicion de los
riesgos profesionales para lograr el bienestar fisico, mental, social,
economico y ocupacional de los empleados.

La higiene industrial tiene por objeto conservar y mejorar la salud de

los trabajadores en relacién con el trabajo que desempedan y la
seguridad industrial tiende a evitar accidentes en el trabajo.
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3.2.4 FINANZAS

El campo de las finanzas esta intimamente relacionado con el campo
de la economia y el de la contabilidad. La administracion financiera
puede contemplarse como una forma de la economia aplicada que
da énfasis a conceptos econdmicos tedricos. La administracion
financiera toma también cierta informacién de la contabilidad, que es
igualmente otra area de la economia aplicada.

La importancia de la economia en el desarrollo del ambiente
financiero y la teoria financiera puede describirse mejor a la luz de dos
amplios campos de la economia: la macroeconomia y Ila
microeconomia.

La macroeconomia se ocupa de la fotalidad del ambiente institucional
e internacional en que una empresa debe operar, en tanto que la
microeconomia se ocupa en determinar las estrategias Optimas de
operacién de la empresa e individuos.

Administracién financiera:

“ Es una fase de la administracion general, que tiene como objetivos,
maximizar el patrimonio a largo plazo, captar fondos y recursos por
aportaciones y préstamos: coordinar el capital de trabajo, inversiones
y resultados; recopilar, estudiar e interpretar los datos e informacién
pasada y proyecciones futuras, para tomar decisiones acertadas y
alcanzar la meta preestablecida por la empresa.™”’

¥ Perdomo Moreno Abraham * Planeacion Financiera” Edizones Pema México Quinta Edicion
2000
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32.41 OBJETIVOS DEL AREA DE FINANZAS.

Los objetivos de la administracion financiera: Maximizar el patrimonio
de la empresa a largo plazo.

Objetivos de la organizacion. Compaginar los resultados de la
organizacién y los del area de finanzas.

Objetivos funcionales:
» Captar fondos y recursos financieros por aportaciones y
préstamos.
» Coordinar el capital de trabajo.
» Coordinar inversiones
» Coordinar resultados
» Aplicar andlisis financiero
» Aplicar la planeacién financiera
» Aplicar el control financiero
» Alcanzar las metas y objetivos financieros preestablecidos.
» Prever la captacion de fondos y recursos financieros necesarios

Objetivos individuales: Maximizar el logro de los objetivos de todos los
integrantes del area, de conformidad con su plan de vida.

Objetivo social. Vigilar que la interaccion de la organizacién con el
ambiente sea de convivencia armdnica y de largo plazo.
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3.2.4.2 ACTIVIDADES DEL AREA DE FINANZAS

La administracién financiera, puede enfocarse partiendo del concepto
de la misma:

1. Recopilacion de informacion significativa.
2. Planeacion financiera

3. Analisis financiero

4. Control financiero

5. Toma de decisiones.

Recopilacion de la informacion, significativa. Que estudia los
antecedentes, datos, conceptos y cifras importantes, oportunos,
veraces y suficientes en cantidad y calidad, internos y externos de una
empresa, para tomar decisiones y lograr maximizar el capital contable
a largo plazo.

Andlisis financiero. Que estudia y evalua el pasado econémico -
financiero de una empresa, para tomar decisiones y lograr maximizar
el capital contable a largo plazo.

Planeacion financiera. Que estudia, evalla y proyecta los conceptos y
las cifras que prevaleceran en el futuro de una empresa, para tomar
decisiones y lograr maximizar el capital contable a largo plazo.

Control financiero. Que estudia y evalia simultaneamente el pasado y
futuro econdmico-financiero de una empresa, para detectar las
variaciones y desviaciones, corregirlas mediante la toma de decisiones
y lograr maximizar el capital contable a largo plazo.

Toma de decisiones. Que estudia y evalOa, la eleccion de la mejor
alternativa relevante, para la solucion de probiemas en las empresas,
para lograr maximizar el capital contable a largo plazo.
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3.2.42.1 PLANEACION FINANCIERA:

" Toda empresa debe determinar con precisién sus objetivos, asli como
definir los medios para alcanzartos, tales como politicas, sistemas y
procedimientos. La fijaciéon de objetivos es una labor compleja, ya que
es el punto de partida para realizar una adecuada planeacion.

Se consideran para una empresa los siguientes:

» Supervivencia y crecimiento del negocio.
» Obtencion de utilidades.

» Imagen y prestigio.

» Adaptacion social.

» Satisfaccion de necesidades colectivas.

El orden anterior se debe a la secuencia en que se deben lograr los
objetivos para maximizas la inversion de los accionistas.

Para alcanzar los objetivos de la empresa se deben fijar las metas que
pretende la administracion financiera siendo entre otras las siguientes:

» Planear el crecimiento de la empresa, visualizando por
anticipado sus requerimientos, tanto técnica como
estratégicamente.

» Captar los recursos necesarios para la marcha de la empresa.

» Asignar dichos recursos conforme a los planes y necesidades de
la empresa,

» Promover el optimo aprovechamiento de los recursos
financieros.

» Minimizar la incertidumbre de la inversién.®

¥ CP Y MAE Madioho Coslo Manuel "Admnistracon financera del crculante” Instituto
Mexicano de Contadores Pubhcos A C México 1596 Pag 17
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Siendo a planeacién, el conocimiento del camino a seguir con
unificacion y sistematizacion de actividades, por medio de las cuales
se establecen los objetivos de la empresa y organizacién necesaria
para alcanzarlos.

PRESUPUESTOS FINANCIEROS

El presupuesto en si, es un plan esencialmente numérico que se
anticipa a las operaciones que se pretenden llevar a cabo, pero desde
luego que la obtencion de resultados razonablemente correctos.

Los presupuestos son planes formalmente escritos en términos
monetarios. Determinan la trayectoria futura que se piensa seguir o
lograr para algun aspecto de! proyecto, como pueden ser las ventas,
los costos de produccién los gastos de administracion y ventas, los
costos financieros, etc,

Con base en las conclusiones del estudio de mercado las cantidades y
los precios probables de ventas se sintetizan en una serie cronolégica
proyectada. El producto obtenido de cantidades y precios permite
integrar el presupuesto de ingresos. De la misma forma se prepara el
presupuesto de produccion, que permite integrar {a funcién de costos
base del presupuesto de egresos.

La conjuncion de los presupuestos de ingresos y egresos del proyecto,
y el presupuesto o programa de inversiones, sirven de base para
determinar |a estructura financiera mas conveniente, y se esta con ello
en posibilidad de formular el flujo de efectivo, que permite elaborar los
estados financieros pro forma y la evaluacién correspondiente.
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Cada presupuesto se puede elaborar a precios corrientes o a precios
constantes. Los precios corrientes son los precios de mercado o
nominales. Se toman en un momento dado para cuantificar los
insumos y los productos del plan. Estos precios se ven afectados a
futuro por las estimaciones del comportamiento de la inflacién. En
contraste. el uso de precios constantes supone, de manera implicita,
que la inflacién futura afectara de manera similar tanto a los precios de
venta de productos como a los de adquisicion de insumos, en tal forma
que no habria cambios relativos de precios entre ellos.

Clasificacién de los planes presupuestales:
1. En cuanto a cifras que se presupuestan
2. Encuanto a su tiempo de ejecucion.
3. En cuanto a las posibilidades de modificacion.
4. En cuanto al tipo de entidades que lo van a emplear.

1. En cuanto a las cifras que se presupuestan.

a) Presupuesto de operacion. Consiste en establecer cuéles son las
operaciones o actividades que se van a desarrollar en un futuro y su
repercusion financiera. E! presupuesto de operacion se divide en:

Presupuesto de ventas,

Presupuesto de produccion.

Presupueste de compras.

Presupuesto dé inventarios.

Presupuesto de mano de obra
Presupuesto de gastos de fabricacion.
Presupuesto de gastos de venta.
Presupuesto de gastos de administracion.
Presupuesto de otros gastos y productos.
Presupuesto de impuestos

Presupuesto de cuentas colectivas
Presupuesto de inversiones
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b) Presupuesto financiero. Es el resumen de los presupuestos de
operacién, los cuales quedan plasmados en los estados financieros.
Entre los mas importantes de éstos tenemos:

Estado de situacion financiera presupuestado

Estado de resultados Presupuestado

Estado de costo de produccién y venta presupuestado
Estado de cambios en la situacion financiera presupuestado
Estado de variaciones al capital contable presupuestado
Flujo de efectivo.

c) Presupuesto de capital. Es un listado de posibles inversiones o

adquisiciones de activo fijo, que deben considerarse para su
evaluacion.

2. En cuanto a su tiempo de ejecucion.

A corto plazo. En términos generales 12 meses
A mediano plazo. De tres a cinco aios.

A largo plazo. Mas de cinco afios.

3. En cuanto a fas posibilidades de Modificacién.
Rigidos
Flexibles

4. En cuanto al tipo de entidades que lo van a emplear.
Publicos
Privados

Las técnicas para elaborar un plan financiero y controlario son muy
variadas y no todas aplicables a las necesidades de cualquier
empresa. Sin embargo a continuacién se explican técnicas que
apoyan al administrador financiero en sus planes.
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a) Método de estimacién. Cada area, manifestara lo que espera
obtener en el periodo presupuestal, este prondstico sera
revisado por el comité de presupuestos y de proceder, se incluird
en el plan financiero a ejercer. Este método permite aprovechar
en forma mas amplia la experiencia de los responsables del
area, pero tiene un margen de error muy grande provocado por
el exceso de optimismo 0 pesimismo y ademas no permite
realizar proyecciones de las actividades y operaciones en forma
confiable.

b) Método de tendencias. Consiste en conocer cual ha sido a
trayectoria de la empresa en afios anteriores, para sobre esa
base proyectar las expectativas para afos futuros, realizando
sus estudios sobre datos histéricos, sin embargo ante casos de
incertidumbre tales como la inflacién o recesién econdémica
pierde confiabilidad.

c) Método de regresion. Tiene corno caracteristica esencial
identificar la tendencia de las operaciones ante variables
especificas, reduciendo con ello el factor de incertidumbre. El
calculo se inicia con operaciones estadisticas basadas en la
ecuacion de la recta pero generalmente las empresas medianas
y pequedas no cuentan con personal idéneo adecuadamente
preparado en altas matematicas, paro su optimo
aprovechamiento.

d) Método de Minimos cuadrados. Esta técnica es importante en la
fijacién de presupuestos, ya que permite determinar las
tendencias de las operaciones a desarrollar por la empresa con
bases confiables, teniendo como caracteristicas que parte de la
ecuacion de fa recta.
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e) Método del camino critico. Esta herramienta de planeacion,
valuacién y control de actividades que deben desarrollarse en un
tiempo critico y al menor costo posible esta fundamentada en el
PERT Y CPM aplicados al proceso de elaboracién de los
presupuestos. Este método facilita la planeacién para
aprovechar al maximo los recursos al presentarse los cuellos de
botella, mostrando las operaciones por medio de mallas de
actividad a desarrollar.

f) Administracién por dreas de Responsabilidad. Consiste en crear
centros de costo, gastos e ingresos, responsabilizando a cada
uno de ellos en los objetivos no alcanzados u optimizados. Lo
anterior tendrd mejores resultados si se coordina
adecuadamente con la contabilidad por areas de
responsabilidad.

g) Administracion por objetivos. Cada area establecerd sus
objetivos a lograr, asi como el tiempo que ocupara, fijando la
forma de alcanzarlos.

PRESUPUESTO DE INGRESOS:

El computo anticipado de los ingresos, es el primer paso en la
implantacién de todo programa presupuestal, en los organismos
privados, ya que este rengldn es el que proporciona los medios para
poder llevar a cabo las operaciones de negociacién. El presupuesto de
ingresos esta formado por los siguientes presupuestos:
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Presupuesto de otros ingresos
1. Presupuesto de ventas

Para determinar el presupuesto de ventas en forma casi acertada , se
consideran los siguientes factores:

» Especificos de ventas.
» De fuerzas econémicas generales, y
» De influencias administrativas.

A) Factores especificos de ventas. Se clasifican en:

a) De ajuste. Se refieren a aquellos .factores por causas fortuitas o de
fuerza mayor, accidentales, no consuetudinarios, que influyen en la
predeterminacién de las ventas.

Estos pueden ser;
De efecto perjudicial. Son aquelios que afectaron en decremento las
ventas del periodo anterior Ej. Huelga, inundaciones, incendios, etc.

De efecto saludable. Que afectaron en beneficio a las ventas del
periodo anterior, Ej. Productos nuevos sin competencia, contratos
especiales.

b) De cambio. Se refieren a aquellas modificaciones que van a
efecluarse, y que desde luego influirdn en las ventas, tales como:
Cambio de material, de productos, de presentacion, redisefio, etc.
Cambio de produccion, adaptaciones de programas de produccién,
mejorando las instalaciones de la empresa, etc.
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Cambio de mercados, teniendo éstos como finalidad el estudio de la

variacion de moda, de actividad econémica, el desplazamiento de
industrias, etc.

Cambio de métodos de venta, se logra, mejorando los precios, los
servicios, la publicidad o aplicando mejores sistemas de distribucion
en los renglones referentes a las comisiones y compensaciones.

c) Corrientes de crecimiento.

Estos factores se refieren a la superacion de las ventas, tomando en
cuenta el desarrollo o expansién efectuados por la propia industria,
como lo es en forma importante también el crédito mercantil,
independientemente de otras ramas productivas con las que
l6gicamente se tendra igualmente un incremento en las ventas.

La informacion que necesitan los gerentes de mercadotecnia se puede
obtener de:

Registros internos de la empresa. Esta formado por informacion que
se obtiene de fuentes de la empresa para evaluar el desemperio de la
mercadotecnia y para detectar problemas y oportunidades en el area.
El departamento de contabilidad de la empresa prepara estados
financieros y lleva registros detallados de ventas, pedidos, costos,
flujos monetarios. El departamento de produccién informa sobre los
calendarios de produccion, embarque, e inventarios. La fuerza de

ventas informa sobre las de los revendedores y las actividades de la
competencia.

De los servicios de inteligencia de mercadotecnia.

Investigacion de mercados. Se define como la funcion que vincula al
consumidor, al cliente y al publico en general con el mercadologo, por
medio de informacién que se usa para identificar y definir
oportunidades y problemas de mercado, para generar, afinar y evaluar
actos de mercadotecnia.

Para medir la demanda se requiere entender con claridad el mercado
en cuestion. Un mercado representa la serie de  compradores
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presentes y en potencia, de un producto o servicio. El tamafio del
mercado depende de la cantidad de compradores que puede haber
para una oferta en particular. Los compradores en potencia tienen tres
caracteristicas el interés, el ingreso y el acceso.

Mercado en potencia. Esta compuesto por la serie de consumidores
que manifiestan cierto grado de interés por un producto o servicio
dados. Los consumidores en potencia deben tener ingresas suficientes
para adaquirir el producto.

Mercado existente. Esta combuesto por la serie de consumidores que

tienen el interés, el ingreso y el acceso a un producto o servicio
dados.

Mercado existente calificado. La serie de consumidores que tienen el

interés, el ingreso, el acceso y las calificaciones necesarias para el
producto o servicio.

Mercado atendido, es la parte del mercado calificado que decida
atacar la empresa.

Mercado penetrado estd compuesto por una serie de consumidores
que ya han adquirido si producto.

Los mercaddlogos se interesan por estimar tres aspectos de la
demanda actual del mercado:

» La demanda total del mercado
» Lademanda de la zona del mercado
» La parte real del mercado y las ventas.

Estimacion de la demanda total del mercado

La demanda total del mercado de un producto o servicio es el volumen
total que compraria un grupo definido de consumidores, en una zona
geografica definida, en un lapso definido, en un entomo de
mercadotecnia definido, bajo un nivel y una mezcla de esfuerzo de
mercadotecnia de la industria definidos.

“Plan de negocios para una empresa mexicana de confaccdn”. 107



CAPITULO 3.
Plan de negocios como herramsenta de mejora en la empresa.

La distancia entre el minimo de mercado y el potencial del mercado
arroja la sensibilidad general de la demanda a las actividades de 1a
mercadotecnia. Cabria pensar en dos tipos de mercados extremos, los
extensibles y los no extensibles. Un mercado extensible, como el
mercado para tocadiscos compactos, es aquél cuyo mercado estd muy
sujeto al grado de gasto para la mercadotecnia de la industria. En
términos de la figura 4.en un mercado extensible, la distancia entre Q°
y Q1 seria considerable. Un mercado no extensible como el mercado
de la opera, es aquel cuyo tamaiio no estad muy sujeto al gasto de
mercadotecnia; la distancia entre Q°y Q1 seria bastante pequea. Las
organizaciones que venden en, un mercado no extensible pueden
tomar por dada la demanda primaria; es decir el total de la demanda
para todas las marcas de un producto o servicio dado. Estas
organizaciones pueden concentrar sus recursos de mercadotecnia
para crear una demanda selectiva: es decir la demanda para su marca
del producto o servicio.

Q1 Potencial
del mercado

Gasto
Qo. Minimo proyectado

del mercado

Figura 6 La demanda del producio esta en funcxdn de los gastos de la iIndustria en mercadolecnia »

™ Kotler Philip, Armstrong Gary * Mercadotecria® Edit Prontice Hail Sexta ocicidn en espafol
México 1956
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B) Fuerzas econémicas generales

Representan una serie de factores externos que influyen en las
ventas, estos factores son un estado de situaciones, y no algo preciso,
de los cuales se habla en términos cualitativos, surgiendo el problema
cuando se hace referencia a términos cuantitativos.

Para determinar este factor, se deben obtener datos proporcionados
por entidades de crédito, dependencias gubernamentales vy
organismos particulares, que preparan indices de -las fuerzas
econdmicas generales, aportando datos, tales como: precios,
produccién, ocupacion, poder adquisitivo, etc.

C) Influencias administrativas. Factor de caracter interno, refiriéndose
a las decisiones que deben tomar los dirigentes de dicha entidad.

D) Presupuesto de ventas en unidades y valores.

Generalmente el presupuesto de ventas es el eje de los demas
presupuestos, por lo que debe primeramente cuantificarse en
unidades, en especie, por cada tipo o linea de articulos y una vez
afinado o depurado, entonces se procede a su valuacion.

Formula del presupuesto de ventas

Pv = Presupuesto de ventas
V = ventas del afio anterior
F = Factores especificos de ventas
A = Factores de ajuste
B = factores de cambio
C = Factores comientes de crecimiento
E = fuerzas econ6micas generales (% estimado de
realizacién, previsto por economistas)
A = influencia administrativa (% estimado de realizacion por
la administracién de la empresa.

Pv=((V+6-F)E)A
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Después de la obtencién del presupuesto de ventas, se puede dividir
en meses, por zonas, por lineas etc.”’

2.Presupuesto de otros ingresos

Se refiere a ingresos propios y ajenos que no son los normales, ni
consuetudinarios, o sea los accesorios que tiene una entidad, como:
Prestamos y operaciones financieras, en los que se integran aspectos
bancarios, refaccionarios, de habilitacién y avio, etc.

Aumentos de capital. Por entregas de efectivo, etc.

PRESUPUESTO DE EGRESOS

Esta integrado por:
1) Presupuesto de inventarios, produccién, costo de producciéon y

compras.

2) Castos de fabricacion
3) Presupuesto de gastos de venta.
4) Presupuesto de gastos de administracion.
5) Presupuesto de inversiones.
6) Presupuesto de impuesto sobre la renta
7) Presupuesto de aplicacion de utilidades.
8) Presupuesto de otros egresos.

1. Presupuesto de inventarios, produccion, costo de produccién y
compras

A) presupuesto de inventarios

Las ventas fluctian en el curso del afio. Si se va a estabilizar la
produccion, las existencias deben variar también, para absorber los
aitibajos de las ventas. E! propdsito de presuponer el inventario es
mantenerio fluctuando bajo control entre un minimo y un maximo de
seguridad.

El presupuesto de existencias de un producto determinado ( o grupo
de productos) debera satisfacer tres condiciones:

* Det Rio Gonzalez Cristobal * Técrica Presupuestal’ Edt Ecasa México DF 1984 Pag 11-10
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1. Mantener constantemente e! inventario arriba del limite minimo
de seguridad;

2. Mantener el inventario dentro del maximo determinado para
ciertas épocas, por medio del pronostico de ventas.

3. Estabilizar la produccion de acuerdo con los lineamientos de ia
administracion.

Un inventario excesivo ocasionaria gastos innecesarios, derivados del
manejo y almacenamiento de inversiones ociosas, pago de seguros,
intereses, obsolescencia, pero un inventario insuficiente puede

generar paros en la linea de produccion y retrasos en las entregas a
los clientes.

Se puede utilizar la rotacién de inventarios para medir la cantidad de
veces que los inventarios dan vuelta con respecto a las ventas.

La relacién que se desea entre las ventas de un afio y el inventario
real en un momento dado, es la rotacion estandar de inventarios.

B) Presupuesto de produccion.
El presupuesto de produccion, por lo tanto, se establecera solo

después que se haya decidido el aumento o la reduccion de las
existencias, sobre la base de:

1. El prondstico de ventas del siguiente aiio.

2. La existencia real estimada, disponible al final del afo
€en curso.

3. Larotacion estandar del inventario.

El presupuesto de ventas, en forma definitiva, se establece por
trimestre o por mes o por semana. Este refleja las variaciones
estacionales del mercado.

Los factores de temporada pueden influir o no en el presupuesto de
produccion, dependiendo de las circunstancias y de la politica de la
administracion, pero en cualquier caso Su pauta no sera semejante a
la del presupuesto de ventas.
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E! presupuesto de ventas, para ser realista, tiene que seguir todas las
alzas y bajas que se puedan esperar en el volumen de ventas durante
el aio. El presupuesto de produccion estabilizara la produccion al
mismo nivel, por lo menos durante un periodo considerable, aun si hay
mas de un nivel de produccion en el curso del aio.

El presupuesto de inventario elimina la diferencia entre el presupuesto

de ventas, susceptible a las temporadas, y el presupuesto estable de
produccion.

En una empresa que produzca un solo articulo o en el caso que sélo
produzca unos cuantos articulos, el programa de produccién real es
por lo general, la aplicacién directa del presupuesto. La situacién
cambia en un negocio que fabrique una gran variedad de productos. El
presupuesto de produccién, en este ultimo caso, es sélo un marco
dentro del cual las érdenes de fabricacién de cada producto son
expedidas.

El encargado de regular la produccion debe enviar al departamento de
produccién las ordenes de fabricaciéon que puedan y realmente deban
ser programadas, por lo tanto debe tener la capacidad para
comprender los problemas de ventas, produccién, compras y
programacion y presupuesto.

Una vez conocido se puede hacer una estimacion en dinero, la cual
sera relativamente sencilla si se cuenta con una hoja de coslos
unitaria, o bien haciendo un estudio de gastos constantes y variables
en elacion con la produccion presupuestada.

C) Presupuesto de compras.
Este presupuesto se refiere a las compras de materia prima y
materiales. Para elaborarlo es necesario hacer antes el presupuesto
de materiales, en unidades para el gjercicio.

Con base en las compras anuales se hace la determinacion de las
compras que corresponden a cada uno de los meses del periodo, con
base en el presupuesto de produccion y ajustandose a los inventarios
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base.
2. Gastos de fabricacion

El presupuesto de gastos de fabricacion se prepara a partir del
presupuesto de produccion.

Los tres conceptos principales de los gastos de fabricacion son: mano
de obra directa, materia prima y gastos de fabrica.

Los gastos de mano de obra directa consisten en los salarios pagados
a los trabajadores que se dedican a operaciones especificas de

produccién, o que estan ligados al control de operaciones especificas
del proceso.

Para elaborar el presupuesto de mano de obra directa se necesita
evaluar el volumen de ésta que serd necesario para cumplir el
presupuesto de produccién, que viene expresado en términos de
unidades fisicas 0 monetarias. Elaborar el presupuesto de produccion
y de mano de obra directa es por lo tanto transformar el presupuesto
de produccion a términos de unidades computadas de mano de obra
directa.

Existen dos formas de calcular el trabajo directo, ya sea por medio de
valores monetarios pagados en efectivo por salarios al trabajador, o
por el nimero de horas necesarias para efectuar el trabajo.

Los gastos de material directo son los costos del material que entra y
se vuelve parte del producto. Esto se debe diferenciar del costo de los

materiales que se consumen o utilizan durante las operaciones de
fabricacion.

Para realizar el analisis de los gastos se clasifican en fijos, variables y
regulados.

El gasto fijo no varia con la produccién.

El gasto variable se mueve conforme aumenta o disminuye la
produccion.
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3. Presupuesto de gastos de venta.

Comprende las operaciones habidas desde que el producto fue
fabricado, hasta que es puesto en manos del cliente; por lo tanto,
integran los gastos que corresponden a las erogaciones por
remuneracion a vendedores, gastos de oficinas de ventas, publicidad y

propaganda, gastos de transporte, gastos de almacén de articulos
sujetos a la venta, etc.

4. Presupuesto de gastos de administracion.

En este presupuesto, se incluyen aquellos gastos que se derivan
directamente de las funciones de direccion y control de las diversas
actividades de la empresa, su contenido es tan amplio que la
determinacion de su naturaleza dependera de la organizacion interna y
del medio en que se desarrolla cada empresa en particular. Como
tradicionales de este tipo de gastos se tiene los erogados por
honorarios a consejeros, gastos de representacién de ejecutivos de
administracion, sueldo del departamento de contabilidad, los de
contraloria, honorarios a abogados, sueldos del gerente general, etc.

5. Presupuesto de inversiones fijas.

Tiene como objetivo fundamental la correcta planeacion y el estudio
racional de los factores que intervienen en la decision de realizar
dichas inversiones, tales como urgencia y necesidad, de acuerdo con
los planes de expansion, avance en el aspecto tecnolégico, etc.; época
de realizacion, fuente de financiamiento, asi como administracién de
los fondos y su disponibilidad.

Tal estudio deberd comprender el andlisis de las propiedades
presentes, las condiciones de los activos fijos actuales, la planeacién
de las instalaciones, los aspectos operacionales, el estudio
econémico que comprende a las tendencias del mercado, las
fluctuaciones monetarias, la capacidad adquisitiva de la poblacién, etc;
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6. Presupuesto de impuesto sobre la renta

La preparacién de este presupuesto es sumamente sencilla, pues
suficiente tomar como base para su calculo los resultados
predeterminados que se derivan de los presupuestos de ventas y de
costos, para aplicar las tarifas en vigor a la fecha de su realizacion.

7. Presupuesto de aplicacion de utilidades.

Con base en las utilidades presupuestadas, resulta importante la
elaboracién de un presupuesto de aplicacion de las mismas, de
acuerdo con los planes proyectados y los datos derivados de los
demas presupuestos formulados, tales como planes de expansion a
largo plazo, presupuestos de inversiones, efc, asi como, las
restricciones de caracter legal y estalutario que condicione tal
aplicacion.

7. Presupuesto de otros egresos

La proyeccion de actividades de naturaleza distinta a las operaciones
normales que en un momento dado hayan sido presupuestadas, con el
fin de coadyuvar a la realizacion de los fines de la misma, o bien, por
aspectos meramente convencionales,. puede dar lugar a la
elaboracién de un presupuesto para el control de los egresos de esas
operaciones particulares, que generalmente son de bajo monto.
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PRESUPUESTO DE CAJA O FLUJO DE EFECTIVO

Es un estado financiero proyectado de las entradas y salidas de
efectivo en un periodo determinado. Se realiza con el fin de conocer la
cantidad de efectivo que requiere el negocio para operar durante un
periodo determinado (semana, mes, trimestre, semestre, aito).

El flujo de efectivo permita anticipar;

Cuando habra un excedente de efectivo, y tomar la decisién del mejor
mecanismo de inversion a corto plazo.

Cuando habra un faltante de efectivo y tomar a tiempo las medidas
necesarias para definir la fuente de fondeo que puede ser: recursos
del propietario o, en su caso, iniciar los tramites necesarios para
obtener préstamos que cubran dicho faltante y permitan la operacién
continua de la empresa.

Cuando y en qué cantidad se deben de pagar préstamos adquiridos
previamente.

Cuando efectuar desembolsos importantes de dinero para mantener
en operacién a la empresa.

De cuanto se puede disponer para pagar prestaciones adicionales a
los empleados ( aguinaldos. vacaciones, reparto de utilidades, etc.)

Elaboracion del flujo de efectivo

Para empezar se sugiere preparar el flujo de efectivo en forma
semanal, Luego a un mes o trimestre y finalmente como parte de!
presupuesto anual.

Para preparar el flujo de efectivo, debe hacerse una lista en la que se
estime por adelantado todas las entradas y salidas de efectivo para el
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periodo en que se prepara el flujo.

1. Establecer el periodo en que se pretende abarcar({ semana, mes,
trimestre, afio).

2. Hacer una lista de los ingresos probables de efectivo de ese
periodo. Para la lista incluir los rubros:

» Saldo del efectivo al inicio del periodo.

» Ventas de contado.

» Cobro a clientes durante el periodo por ventas realizadas a
crédito.

» Préstamos a corto y largo plazo de instituciones bancarias

» Ventas de activo fijo

» Nuevas aportaciones de accionistas.

» Después de registrar los valores de cada una de estas fuentes
de ingreso, se suman y se obtiene el total.

3. Se listan las obligaciones que implican egresos de efectivo tales
como:

» Compra de materia prima al contado y a crédito

» Gastos de fabricacion (seguros, combustibles, iubricantes, etc.)
» Sueldos y salarios, incluidos los gastos personales del
empresario.

» Pago de capital e interés por préstamos obtenidos.

» Compras de activos fijos.

» Gastos de administracion.

» Otros.

Después de haber determinado el valor de cada egreso se obtiene el
total.

4- Una vez que se han obtenido los totales de estas listas se restan a
los ingresos proyectados los egresos correspondientes. Si el resultado
es positivo significa que los ingresos son mayores que los egresos; es
decir, que existe un excedente, esta es una manifestacion de que las
cosas van bien, de que las decisiones que se han tomado han sido
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buenas y de que poco a poco se va aumentando el patrimonio. En
caso contrario, el dueio debe estudiar las medidas para cubrir los
faltantes, tales como agilizar a cobranza, eliminar la adquisicion de
articulos no indispensables u obtener financiamiento de la entidad de
fomento a su alcance, etc.

5,- A partir del conocimiento obtenido al elaborar estos pasos, debe
estimar una cantidad minima de efectivo para poder operar sin
necesidad de pasar apuros incidentales por la falta de liquidez.

Estado de resultados, presupuestado

La formulacién de los presupuestos relativos a las cuentas de
resultados, constituyen, la base de realizacion del estado de
resultados presupuestado, mediante el ensamble de las diversas
estimaciones, ya que es un estado resumen de una serie de
presupuestos parciales.

Estado de posicion financiera presupuestado.

Si se parte del Estado de Posicion Financiera al inicio del periodo
presupuestal si se afectan, sus valores con las estimaciones obtenidas
en los presupuestos relativos a dicho periodo, se estard en
condiciones de obtener el estado de posicidn financiera
presupuestado a la terminacién del ejercicio.
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Figuta 7 Inlertelacon y secuencia de 1os prosupuestos®

1o pdg 97
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3.2.4.2.2 ANALISIS FINANCIERO

* E1 analisis de los estados financieros, es un estudio de las relaciones
que existen entre los diversos elementos financieros de un negocio,
manifestados por un conjunto de estados contables pertenecientes a
un mismo ejercicio y de las tendencias de los elementos mostrados en
una serie de estados financieros correspondientes a varios periodos
sucesivos."?

Es la distincién y separacion de los elementos financieros que forman
la estructura de una empresa y, consecuentemente, su comparacion
con el todo que forman parte, sefialando el comportamiento de dichos
elementos, estudio encaminado a la calificacidon, como sintesis de la
solvencia, equilibrio financiero y la productividad de un negocio, en
términos cuantitativos.

Solvencia.- Capacidad financiera de las empresas para cumplir sus
obligaciones de vencimiento a corto plazo y los recursos con que
cuenta para hacer frente a tales obligaciones.

Equilibrio financiero. Los recursos que maneja una empresa pueden
provenir de dos fuentes distintas: De los propietarios o de personas
ajenas, por lo tanto es conveniente analizar fa proporcién que guardan
entre si.

Rentabilidad y productividad de la empresa. La rentabilidad es la
relacién que existe entre la utilidad y la inversién necesaria para
lograrla. Y la productividad se le conoce como la relacién de producto
insumo, y puede ser total o parcial.

Los métodos de analisis de la informacién financiera existentes, sirven
para simplificar y arreglar las cifras financieras para facilitar la
interpretacion del significado de tales cifras y de sus relaciones.

* Macias Pineda Roberto *El analisis de los Estados Financieros’ Edit Ecasa Méxco DF 1982
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RAZONES DE SOLVENCIA

Los Indices que se obtienen de estas razones miden la capacidad de
la empresa para cubrir sus obligaciones de corto plazo, es decir,
aquellas con vencimientos menores a un afio.

indice de liquidez o indice de capital de trabajo

Activo Circulante

Liquidez =
Pasivo Circulante

Entre mas elevado sea este cociente, mayor sera la capacidad de la
empresa para hacer frente a sus obligaciones a plazo.

indice de solvencia inmediata prueba del acido

Esta es una razén mas rigorista que la anterior, dado que elimina de
los activos de pronta recuperacion los Inventarios: lo anterior en virtud
de que se requiere de un tiempo mayor para poder convertirlos en
efectivo.

Activo Circulante - inventarios
Prueba de Acido =

Pasivo Circulante

Indice de posicion defensiva

Para poder calcular este indice, es necesario como se integran los
elementos que forman parte de esta razdn, por lo que debemos
considerar los siguientes conceptos:

1, Activo defensivo total. Es la suma de disponibilidades +
valores negociables + cuentas por cobrar
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2. Estimacion de costos y gastos operativos diarios. Es el
resultado de sumar el costo de ventas + gastos de venta +
gastos de administracién y el total dividirlo entre los 365
dias de! aifo.

Activo defensivo total
indice de

posicién defensiva =

Estimacion de costos y
gastos operativos diarios

El resultado representa el nimero de dias que la empresa puede
operar sin tener que recurrir al flujo de efectivo proveniente de las
ventas u otra fuente de fondos adicional.

Capital de trabajo

Otra manera de medir la capacidad de pago de una empresa para
cubrir sus obligaciones a corto plazo es mediante la determinacion de
su capital de trabajo

Capital de Trabajo = Activo Circulante - Pasivo Circulante

El capital de trabajo debe guardar una relacion directa con el volumen
de operacidon de la empresa, a mayor nivel de operaciones del
negocio, requiera un capital de trabajo superior, y viceversa, a un
menor nivel de operaciones sus requerimientos de capital de trabajo
(caja, clientes, inventarios) seran proporcionalmente menores.

Un capital de trabajo negativo significa que la empresa no cuenta con
recursos suficientes para cubrir necesidades operativas (caja minima,
financiamiento a clientes, existencias en almacén), y de no
solucionarse, en el corlo plazo podria ocasionar a insolvencia del
negocio.
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RAZONES DE ESTABILIDAD O ENDEUDAMIENTO

La forma en que se encuentran financiados los activos de una
empresa se determina mediante {a siguiente razén financiera

Pasivo total
Activo total

Su resultado nos muestra la proporciéon de recursos ajenos o de
terceros que se encuentran financiando los activos de la empresa.

Todo negocio debe guardar un adecuado equilibrio entre los recursos
aportados por los accionistas y los pasivos de terceros ajenos al
negocio; procurando siempre que la proporcién de ios recursos de los
accionistas sea superior a los pasivos del negocio, ya que de otra
manera, se corre el riesgo de adquirir mas pasivos de los que la
empresa puede razonablemente cubrir.

ANALISIS DE LA. RENTABILIDAD.

En la determinacion de este indice intervienen dos elementos, los
cuales son

a) El porcentaje de utilidad neta sobre ventas. Significa el margen de
utilidad neta en cada peso logrado.

b) El indice de rotacién de capital. Significa el nimero de veces que
las ventas contienen al capital de la compafiia.

Utilidad neta después de ISR
Rentabilidad =

Capital contable

El fin de una empresa es la obtencion de utilidades o la mayor
cantidad como tasa de retorno de la inversién.
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RAZONES DE EFICIENCIA Y OPERACION

Las razones que conforman este grupo tienen como objetivo medir el
aprovechamiento que de sus activos esta haciendo 1a empresa

Rotaciones del activo total

Este indice refleja la eficiencia con la que estan siendo utilizados los
activos de la empresa para generar ventas. Indica las ventas que
genera cada peso que se encuentra invertido en el activo. Es una
razén que hay que tratar de maximizar, ya que una mayor rotacion del
activo significa, un mejor aprovechamiento del mismo. Se calculo
mediante ia siguiente formula.

Ventas Netas
Rotacion del Activo total =

Activo Total

Rotacioén de inventarios
Este Indice nos indica el nimero de dias que en promedio, el

inventario, permanece en la empresa; se calcula mediante la siguiente
formula.

Inventarios
Rotacién de Inventarios = X dias Estado de

Costos de Ventas Resultados

Cabe sefialar que la rotacion se pueda determinar para cada uno de
los diferentes tipos de inventarios. materia prima, produccién en
proceso y productos terminados.

En la medida en que la empresa minimice el nimero de dias que tiene
en inventarios, sin que con ello genere un retrazo en su produccion y
entrega oportuna a sus clientes, se considerara que el nivel de
inventario que mantiene es el mas adecuado.
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Rotacién de cuentas por cobrar
Indica el numero de dias que en promedio, la empresa tarda en
recuperar los adeudos de clientes por ventas a crédito.

Clientes
Rotacion de cuentas por cobrar =

X No. dias edo.
Ventas de resultados

Si el resultado que se obtenga de esta razén es superior al establecido
en las politicas de crédito de fa empresa significa que los clientes no
estan cumpliendo oportunamente con sus pagos, lo cual puede
ocasionar problemas de liquidez. Si éste es el caso, serd necesario
que se lleve a cabo una revision mas cuidadosa sobre los clientes a
quienes se oforga crédito, con el fin de evitar esta situacion, reducir el

plazo que normaimente se les otorga, y supervisar mas estrechamente
la cobranza.

Rotacién de proveedores
El resullado que se obtiene nos indica el plazo promedio que los

proveedores concede a la empresa para que liquide sus cuentas por
concepto de compra de materia prima e insumos.

Proveedores
Rotaciéon de Proveedores = ———————— X No Dias

Costo de Ventas Edo. Resultados

En la medida de lo posible se debe aprovechar el plazo maximo que
puedan otorgar los proveedores sin que esto represente una carga
financiera para la empresa y sin dejar de cumplir en forma oportuna
CON Sus pagos.
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CICLO FINANCIERO

El ciclo financiero de una empresa comprende la adquisicion de
materias primas, su transformacion en productos terminados, la
realizacién de una venta, la documentacién en su caso de una cuenta
por cobrar, y la obtencién de efectivo para reiniciar el ciclo
nuevamente, o sea el tiempo que tarda en realizar su operacion
normal (compra, produccion, venta y recuperacion)

EFECTIVO
CUENTAS POR \ MATERIA PRIMA
COBRA N
R\-t PRODUCCION EN

- ¢————————— PROCESO

PRODUCTO TERMINADO

figura 8 Ciclo financero®’

ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR
+ROTACION DE INVENTARIOS
-ROTACION DE PROVEEDORES

CICLO FINANCIERO

Naturalmente en tanto menor nimero de dias lleve completar el ciclo

financiero, la empresa logrard un mejor aprovechamiento de sus
recursos.

En la administracion del ciclo financiero, se trata de reducir al maximo
posible la inversion en cuentas por cobrar e inventarios sin que ello
implique la pérdida de ventas, por no ofrecer financiamiento o no
contar con existencias (materia prima o producto terminado).

 Natin Programa Promucro “El andtisis de los estados financieros” México DF 1956
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Asimismo se trata de aprovechar al maximo los plazos concedidos
voluntariamente por los proveedores sin llegar al extremo de incurrir

en mora, lo cual puede ocasionar que no coticen los mejores precios,

que dejen de considerar a la empresa como cliente confiable, o bien

que surtan con retraso los requerimientos de compra.

EJEMPLO:

Para practicar cémo se determinen las razones de eficiencia y

operacion utilicemos los datos del Balance y Estado de Resultados de

“El Movimiento”

FABRICA DE RUEDAS EL MOVIMIENTO

Balance Condensado al 31 de Diciembre de 2000
(Miles de Pesos)

ACTIVO

Caja y Bancos $ 275
Clientes 24800
Inventarios 37150
TOTAL CIRCULANTE T62225
Activo Fijo $ 114000
TOTAL ACTIVO $ 176225
PASIVO

Proveedores $ 5875
Otros pasivos a corto plazo 29600
TOTAL PASIVO $ 35475
Capital social $ 50000

Utilidad de ejercicios anteriores 27514
Utilidad del ejercicio

antes del impuesto 63236
Capital Contable $ 140750
Pasivo y Capital $176225
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FABRICA DE RUEDAS “EL MOVIMIENTO"
Estado de Resultados Condensado por el periodo Comprendido
del 1 de Enero al 31 de Diciembre de 200__
(Miles de pesos)

Ventas Netas $ 267000
Costo de ventas 189570
Utilidad Bruta $ 77430
Gasto de Operacion 6194
Utilidad de Operacion 71326
Castos Financieros ——B000—

Utilidad del ejercicio antes de impuestos $ 63236

Rotacion del activo total
Ventas Netas ; $ 267000 = 1.51
Activo total $ 176225

Este indice sefala que por cada $1.00 que se tiene invertido en la
empresa, se estén generando $1.51 en ventas. Para determinar si
resulta o no adecuado es preciso observar las rotaciones de activo
total que registran otras empresas de! ramo asi como su evaluacion en
el tiempo.
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Rotacién de inventarios

Inventarios
X 360
Costos de Ventas
$37 150
X 360 =71 dias
$189 570

Este ndice muestra que en promedio los inventados se renuevan cada
71 dias, es decir 5.1 veces al afto.

Naturalmente en la medida en que se pueda reducir el nimero de dias

de inventario, sin afectar las ventas o produccion, |a empresa estara
administrando mas efectivamente su inversién en dicho rubro.

Rotacién de las cuentas por cobrar

Clientes.

—_— X 360
Ventas Netas

$24 800

———— x 360 = 33 Dias

$ 267 000

En promedio, lleva 33 dias recuperar las ventas a crédito. Para juzgar
si dicha recuperacién es razonable hay que compararla, con la politica
de crédito de la empresa, asi como los témminos de pago que ofrece la
competencia. Si la politica consiste en otorgar plazos de 45 dias a los
clientes, entonces la recuperacién observada es satisfactoria.
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Si por el contrario, la politica consiste en otorgar sélo 15 dias,
entonces se puede concluir que existen problemas en la cobranza vy,
por lo tanto, habra necesidad de revisar el procedimiento sobre el cual
se determina si un cliente es sujeto o no de crédito; verificar que se
recuerde al cliente una semana antes del pago que debe de hacer;

examinar las acciones que se siguen para recuperar las cuentas de
clientes morosos, etc.

Rotacion de proveedores

Proveedores
X 360
Costos de Ventas
$ 5875
X 360= 11 Dias
$189570

Este indice muestra que en promedio los proveedores otorgan 11 dias
para que liquidemos nuestras compras.

En la medida en que se pueda incrementar el plazo que recibimos de
proveedores, la empresa requiere menos recursos.

CICLO FINANCIERO
ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR 33
+  ROTACION DE INVENTARIOS 71
+  ROTACION DE PROVEEDORES 1
CICLO FINANCIERO 93

En promedio, lleva a la empresa 93 dias complementar su ciclo
financiero ( comprar materias primas, venderlas y recuperar el efectivo
para reiniciar nuevamente el proceso).
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Del analisis del ciclo financiero una situacion resulta preocupante, las
compras a proveedores se liquidan en 11 dias, en tanto que procesar
las malerias primas y recuperar las cuentas por cobrar de clientes
lleva 104 dias. De mantenerse dicha situaciéon, la empresa se
descapitalizara en el corto plazo, por lo que debemos tomar acciones
que permitan disminuir los dias de cuentas por cobrar e inventarios.
Como por ejemplo; reducir plazo a clientes 6 bien solo realizar ventas
al contado; disminuir inventarios de materia prima, etc.

Rentabilidad

Los Indices que se incluyen en este apartado permiten medir la
capacidad de una empresa para generar utilidades. Considerando que
las utilidades permiten el desarrollo de una empresa, puede afirmarse
que las razones de rentabilidad son una medida del éxito o fracaso de
la administracion del negocio.

Rentabilidad sobre las ventas

También se le conoce como indice de productividad; mide la relacion
entre las ulilidades netas e ingresos por venta. La formulacién para
calcular este indicador es la siguiente:

Utilidad Neta
x 100
Ventas Netas

Cabe mencionar que la Utilidad Neta es el resultado de restar a 1a
Utilidad antes de Impuestos el ISR y PTU correspondiente:

Ejemplo: Considerando las cifras del Estado de Resuitados
condensado de la Fabricacion de Ruedas “El movimiento™ y una carga
fiscal del 37% (23 397) sobre la Utilidad antes de Impuestos. se tiene:

Utilidad Neta $39839
= = 15%
Ventas Netas $ 267 000

Este indice muestra que por cada peso de ventas se generan $ 0.15
de utilidad.

‘Plan de negocos para una empresa mecana de confecodn” 13



CAPITULO 3
Plan de negocios como herramenta de mejora en la empresa.

Utilidad de Operacién a Ventas

Debido a que la rentabilidad de un negocio (utilidades) se ve
impactada por la utilizacién de recursos de terceros (pasivos), una
forma alterna de medir !a rentabilidad de la empresa, consistente en
analizar la razén de;

Utilidad de Operacién

X 100.
Ventas Netas
$ 71236
X 100 =26.7%
$ 267000

El resultado anterior, significa que suponiendo que el negocio se
financie s6lo con capital, reportaria asi 27 centavos de utilidad neta
por cada peso de ventas.

El indice anterior resulta atil, por que permite comparar la rentabilidad
de empresas distintas, independientemente de la forma en que se
encuentren financiadas (solo capital, 50% capital y 50% pasivos, 60%
capital y 40% pasivos, etc.).

Rentabilidad sobre el activo

Este indicador permite conocer las ganancias que se obtienen con
relacion a la inversion en Activos, es decir, las utilidades que generan
los recursos totales con los que cuenta el negocio. La férmula es la
que se presenta a continuacion;

Utilidad Neta

x 100
Activo Total

Siguiendo el ejemplo de la Fabrica de Ruedas “E! movimiento” :
Utilidad Neta $ 39839
s =23%
Activo total ~ $ 176225
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Por cada peso que tiene invertido, la empresa esta obteniendo 23
centavos de utilidad neta

Rentabilidad sobre el capital.
Este indice sefiala la rentabilidad de la inversion de los dueﬁos en el
negogcio. La formula es la siguiente:

Utilidad Neta

X 100
Capital Contable

Considerando los datos de la Fabrica "El movimiento” se observa:

Utilidad Neta $ 39839
— = =28%
Capital Contable  $ 140 750

Esta razon indica que por cada peso que los socios tienen invertido en
la empresa, estan obteniendo 28 centavos de utilidad.

Obsérvese que esta rentabilidad (28%) es mayor que la que se
obtendria si el negocio sélo estuviese financiado con aportaciones de
socios (26.7%).

El 1.3% de rentabilidad adicional, es posible gracias a la utilizacion de
pasivos permite incrementar la rentabilidad de los recursos por
accionistas. En tal circunstancia, podria llegar a pensar que una forma
de maximizar la rentabilidad del capital contable consistiria en
contratar tantos pasivos como fuese posible.

Sin embargo, debe reconocer que a medida que la empresa contrae
mas obligaciones, existen mayores posibilidades de que no genere
recursos suficientes para cubrir sus adeudos, situacién que podria
llevarla a la quiebra o insolvencia.
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Punto de equilibrio operativo

El punto de equilibrio es aquel nivel de operacién en que la empresa ni
gana ni pierde, es decir donde sus ingresos son exactamente iguales a
Sus egresos.

Existen dos tipos de punto de equilibrio, el operativo y el financiero. E|
punto de equilibrio operativo permite determinar el nivel de ventas que
es necesario registrar para cubrir los costos y gastos de operacion. Se
obtiene de acuerdo con la siguiente formula:

Costo Fijo sin Gastos Financieros

PEO =
Costo de Ventas sin Depreciacion
1-
Ventas Netas
Costos - Fijos: Son los que permanecen  constantes,

independientemente del nivel de operacién que esté trabajando la
empresa.

Para efectos practicos pueden considerarse como costos fijos: la
depreciacién y amortizacién, los gastos de operacién y los gastos
financieros:

Punto de equilibrio financiero

Es aquel! nivel de operacién en que la empresa genera ingresos
suficientes para cubrir ademas de los egresos de operacion, los
intereses derivados de préstamos obtenidos.

Se obtiene aplicando la misma férmula del PEQ, con la diferencia que
en el renglén de costos fijos debe concluirse el importe de los gastos
financieros.
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CF + Gastos Financieros
PEF=

Costos de Ventas sin Depreciacion
1-

Ventas Netas

Permite determinar el nivel de ventas que resulta indispensable
obtener, para lograr la utilidad antes del impuesto que se desea.

FABRICA DE ROPA " LA BALANZA”

Estado de Resultados del lo. de Enero al 31 de Diciembre de 2000

(Miles de pesos) %
Ventas netas $ 275400 100
Costos de Ventas 192780 70
Materia Prima 115668 42
Mano de obra 36730 13
Gastos de Fabricacion 40742 15
Depreciacién 5000 2
Utilidad bruta 3 77620 28
Gastos de operacién 2200 8
Ventas 6600 2
Administracion 15400 6
Utilidad de operacion 55620 20
Gastos Financieros 27540 10

Utilidades antes de ISRy PTU  § 28080 10
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CF

PEO=
—

De donde:

CF = $ 22000 + $ 5000 = $ 27000
CV=$115668 +$ 36370 + $ 40742 = § 192780

CV=$192780
V =$275400
Por lo que:
$ 27 000 $ 27 000
PEO = = = $90000
-1- 3187780 30
$ 275400

El resultado obtenido se puede interpretar de la siguiente manera:

Cuando la empresa haya llegado a ventas que ascienden a $ 90,000

pesos, registrara ingresos exactamente iguales a sus costos y gastos
de operacion.
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3.3 PRESENTACION DEL PLAN DE NEGOCIOS.

Los elementos del plan de negocio son los siguientes:
» Laportaday el indice.
» La definicion del negocio »
» El ambiente.
» Los factores financieros.
» Margenes de tiempo.

La portada y el indice - Contiene una cubierta, una portada y un indice.

» La cubierta.- No tiene que ser un trabajo empastado en piel: lo
Unico que se requiere es que se vea limpio y que sea del tamano
adecuado para contener su material. Hasta cierto punto, la manera
en que una persona lee su plan de negocios sera determinante
para su capacidad de administrar.

» La Portada.- Contiene el nombre del plan de negocios de que se
trate y a las personas a quien va dirigido, la direccién de la empresa
y del profesionista que elaboré el plan; "Ademas debe de contener:

Ei nombre de la empresa;

Indicar la naturaleza del documento (plan de negocios de ia
empresa “X"), incluyendo el logotipo de la empresa, para darle
una personalidad definida al proyecto.

Identificar al responsable de la elaboracion del plan, en especial
si se elabor6 bajo pedido, por alguna persona o empresa ajena
al proyecto.

Contener el domicilio legal de la empresa.

Sedalar los datos necesarios para comunicarse con la persona
responsable del proyecto.

Manifestar la confidencia del documento.

Identificar con claridad la propiedad del plan de negocios (esto
especialmente para el caso de que el documento se haya
mandado hacer).
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» Un indice.- Que se elabora al terminar el plan de negocios, el
indice facilita la consulta de! plan, porque los directivos seran
capaces de encontrar la informacién proporcionada por el
profesionista. Y debe:

e Contener los titulos autoexplicativos y/o con una breve
descripcion de los mismos.

e Indicar en cada tema y subtema, los numeros de pagina
correspondientes por tanto, todo el plan debera estar claramente
paginado.

o El indice debe estar desglosado por: contenido tematico,
graficas, tablas y figuras.

» Ei segundo punto es la Definicion del Negocio.

La definicion de negocio, describe la naturaleza del negocio mediante
varios elementos que incluyen el resumen ejecutivo o el enunciado y la
descripcién del negocio. Estos dos elementos sirven para realizar fa
definicion del negocio.

¢ El resumen ejecutivo.- Este resumen del plan informa sobre la
naturaleza del negocio, la forma legal de la operacién, la razén
para la elaboracién del documento (solicitud de préstamo,
inversién, etc.), en no mas de una cuartilla. Es importante que se
establezca claramente la cantidad solicitada, la forma de
aplicacion de los recursos y la forma en qué dichos recursos
econdmicos se piensan distribuir { retorno de la inversion, en
tiempo y cantidad). Este resumen debe ser claro, conciso y no
exceder de cinco paginas a doble espacio y contener ademas los
siguientes aspectos:

¢ Toda la informacién clave de! plan.

» Los elementos que permitirdn el éxito del proyecto.

¢ La informacion principal de cada area analizada en e} plan de
negocios y que permita la evaluacién preliminar técnica,
econdémica y mercadolégica del proyecto.
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El resumen ejecutivo debe ser elaborado con una estructura facil de
entender y que lleve al inversionista potencial a interesarse cada vez
mas en el proyecto; se ubica al principio del plan de negocios, a
manera de presentacion del documento completo que se presenta
inmediatamente después del mismo.

» La descripcion del negocio.- La seccion que describe el negocio

provee al lector de un concepto general de la empresa, reiterando

una vez mas el proposito del negocio y del producto con mas

detalle. Esto es el giro de la empresa; es decir, su objeto u

ocupacion principal: segin !a Secretaria de Economia (SE), existen

tres tipos de giros en México:

¢ Comercial. Se dedica fundamentalmente a la compraventa de un
producto determinado.

¢ |Industrial. Toda empresa de produccion { manufacturera o de
transformacion), que ofrezca un producto final o intermedio (a
otras empresas), se ubica en este giro.

¢ Servicios. Las empresas que ofrecen un producto intangible al
consumidor se clasifican en este giro.

3.4 EJECUCION Y CONTROL DEL PLAN DE NEGOCIOS.

“A la ejecucion se le conoce como la direccion o actuacion: la
actuacion es hacer que todos los miembros del grupo se propongan
lograr el objetivo, de acuerdo con los planes y |a organizacion, hechos
por el jefe administrativo™ (TERRY). “Y la direccion la tenemos definida
como la funcidn ejecutiva de guiar y vigilar a los subordinados”
(KOONTZ y O'DONELL)™

La ejecucién es una parte importante del plan de negocios porque es
el eje central de la administracion, dado que tiene que prever, planear,
organizar, integrar y controlar toda el 4rea administrativa. Y ademas es
el darea mas importante de la empresa porque es la responsable de
todo lo que pueda suceder en ia empresa.

“ lbid pag 3
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Las etapas de la ejecucion son:

- Que se delegue autoridad, ya que administrar es “hacer a través
de otros”

- Que se ejerza esa autoridad, para lo cual deben precisarse sus
tipos, elementos, clases, etc.

- Que se establezcan canales de comunicacion, a través de los
cuales se ejerza y se controlen sus resultados.

- Que se supervise el ejercicio de la autoridad, en forma
simultanea a la ejecucion de las 6rdenes

La ejecucion se divide en cuatro etapas que son la delegacion, la
autoridad, la comunicacién y la supervision.

La comunicacién, que debe ser bilateral;, debe de comunicarse
constantemente con las personas que se encuentran a nuestro
alrededor, asi se puede expresar 10 que se quiere decir y, a la
comunicacion se le tiene que utilizar como un medio que ayudara al
directivo de la empresa a transmitir todos los mensajes que pueden
ayudar a consolidar una mejor empresa.

La delegacion puede ser general y concreta que se asignan a areas
especificas una serie de actividades que es a lo que se dedican,
puede ser temporal o ilimitada, que puede ser por un periodo
determinado por una campafa en especial 0 que sea por un tiempo
indeterminado, porque no se sabe cual es la duracidn del tiempo que
se lleve en hacer el trabajo que le fue delegado; puede ser lineal,
funcional o staff, dependiendo que exista un solo jefe sobre varias
personas o un grupo de jefes sobre un exclusivo grupo; puede ser
individual o colectiva, si se le comunica a una persona en especia! 0 a
un comité; y, delegable o indelegable dependiendo quien sea la
persona a la que se le va a delegar.
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“La supervision, que es ver que las cosas se hagan como fueron
ordenadas. El supervisor esta encargado de la vigilancia, que revisa la
eficiencia en el trabajo desarrollado; une a los trabajadores con los
empleados; y, es el que fransmite las 6rdenes informes y motivaciones
entre los subordinados y los superiores de los mismos.

Las etapas del control son:
- “Establecimientos de medios de control.
- Operaciones de recoleccién y concentracion de datos.
- Interpretacion y valoracién de los resultados.
- Utilizacién de los mismos resultados.”

Los sistemas de control que se utilicen deben ser los adecuados para
que se reconozca la organizacién de la empresa, como se encuentra
estructurada la misma, hay que tener en cuenta la naturaleza del
control y de su funcién controladora para que se aplique el mas Util en
su caso. Tienen que ser flexibles para que se puedan utilizar. Deben
reportar; las desviaciones existentes, el controlador tiene que estar
actualizado. Tienen que ser claros para todas las personas que van a
utilizar el plan bajo ese control. Deben de contener la informacion
basica para que sea mas rapido el proceso de absorcién por medio de
los administrativos de la empresa.

Por Ultimo, es importante que los sistemas de control establezcan
medios de retroalimentacién, lo cual implica comenzar de nuevo el
proceso de planeacion con base en los resultados obtenidos,
generando asi, un circulo vituoso de administracion.
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CAPITULO 4
CASO PRACTICO.

PLAN DE NEGOCIOS
PARA

CONFECCIONES NAVI

El contenido del presente “Plan es de caracter Confidencial y para
uso exclusivo de la direccion de la empresa”

PRESENTA: Pedro Arroyo Soto
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4.1 RESUMEN EJECUTIVO

E! presente Plan de negocios ha sido elaborado con la finalidad de
ofrecer la informacion referente a los planes estratégicos y funcionales
de CONFECCIONES NAVI asi como las principales unidades que la
conforman.

Este documento busca servir de auxilio a funcionarios y empleados
para el conocimiento de los planes de accién, procurando de esta
manera guiar la vision y objetivos individuales hacia la conformacién
de una cultura empresarial de calidad que coadyuve a la eficiencia y
productividad de la organizacion global.

Confecciones Navi, se fundd en 1999, tiene su domicilio fiscal en la
calle de Sor Juana Inés de la Cruz 201 en la ciudad de Toluca, Estado
de México, bajo la forma de sociedad de responsabilidad limitada, se
encuentra debidamente registrada ante la Secretaria de Hacienda y
Crédito Publico, y demas dependencias. Su directora general es la
Sra. Natalia Villegas.

Es una empresa dedicada a la “Confeccion de Blancos”, para un
mercado local, mismos que se comercializan a precios relativamente
mas bajos que los de la competencia, se distribuyen a través de:

» Vendedoras quienes las comercializan al detalle,
o Comerciantes establecidos, y mercados sobre ruedas.

Los productos principales son blancos como sabanas, acolchados,
toallas, juegos de bafo, batas de bafo. Para la elaboracién de los
productos se utilizan materias primas nacionales en su totalidad,

Las ventas manifiestan un crecimiento sostenido en el Gltimo afio, para
consolidar su posicionamiento dentro del mercado meta se llevaran a
cabo las siguientes acciones:

+ Mejoras en la calidad del producto,
+ Mayor promocién del producto
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+ Desarrollo de productos similares y/o complementarios a los que
actualmente se elaboran.

En la parte de Produccién se cuentan con instalaciones apropiadas
que permitirdn el crecimiento futuro, dotadas de todos los servicios y la
linea de produccién cuenta con una capacidad instalada que a la fecha
se utiliza solo en un 70%. Se observan las normas y medidas de
seguridad que garanticen la integridad de los trabajadores.

Se llevan a cabo desarrollos que permitan mejorar dia a dia la calidad
de los productos y de esta manera incidir en la disminucién de tiempos
muertos y mermas.

El area de Factor humano cuenta con las fuentes apropiadas para
efectuar e! proceso y admisién y empleo que permita garantizar contar
con la mano de obra necesaria y en forma oportuna. Se han
desarrollado sistemas de pago sobre |a base de la productividad de
cada empleado buscando de esta manera establecer un pago justo y
equitativo.

La mano de obra esta conformada por gente experimentada en cada
una de las 4reas funcionales.

Se cuenta con la informacién financiera elaborada de acuerdo a
principios contables que proporciona de manera suficiente, clara, veraz
y oportuna los elementos para la toma de decisiones y base de
comparacion con los presupuestos y los resultados reales a fin de
corroborar el alcance obtenido de acuerdo a los objetivos Estratégicos
y Tacticos.

Actualmente, la posicion financiera, se encuentra con indicadores de
solvencia, rentabilidad y productividad que sefalan una condicion sana
y con perspectivas de crecimiento a corto plazo.
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4.2 Plan de negocios para una
empresa
mexicana de confeccion

4.2.1 FILOSOFIA Y VALORES EMPRESARIALES

En CONFECCIONES NAVI se tiene como filosofia crear un ambiente
arménico de trabajo, donde todos los integrantes de esta empresa
sean reconocidos como el recurso mas importante, conformando un
equipo sélido, que una sus esfuerzos para producir articulos de alta
calidad, que aseguren el crecimiento equilibrado de la organizacion y
de todos y cada uno de sus integrantes.

Los valores que conllevan esta filosofia de vida son:

Compromiso Total. Con nosotros mismos y con la empresa.
Puntualidad. Oportunidad en el trabajo y en la realizacion de
acuerdos mutuos.

Disciplina. Actitud para acatar las normas y disposiciones de la
empresa.

Respeto. No invadir, importunar o causar malestar en nuestros
companeros.

Honradez. En el actuar y en Decir.

Limpieza y pulcritud. Mantener limpia y ordenada nuestra persona,
nuestros utensilios de trabajo y nuestro lugar.
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4.2.2 ANTECEDENTES EMPRESARIALES

La situacion actual de la organizacién denota un crecimiento sostenido
en la produccién de blancos, para el consumo de un mercado regional,
se cuenta con una planta de personal experimentado conformado en
su mayoria por mujeres, y la situacién econémica de la organizacion
en general es satisfactoria.

Algunos de los antecedentes de ia empresa que son dignos de
rescatar marcan que en el ano de 1999, se funda CONFECCIONES
NAVI, en su origen es un negocio familiar, con una sola maquina de
coser de tipo casero y con un poco de franela para elaborar sabanas
(10 juegos), mismas que se comercializaron entre las amas de casa de
la localidad, posteriormente se fue incrementando ia demanda, y se
inicia la produccion de colchas, batas, etc., por lo que en su momento
se adquiere la primera magquina de coser de tipo industrial en el mes
de diciembre de 1999, y se empieza a obtener crédito aunque en
pequeiias cantidades de los proveedores de materia prima.

A principios de 2000 se incursiona en un nuevo nicho de mercado, se
ofrece el producto a medio mayoristas y personas que venden al
detalle, en negocios establecidos en la ciudad, asi como a los
mercados sobre ruedas (tianguis), que se ubican en el mercado Juarez
y en las poblaciones vecinas, a mediados de afo se adquirieron dos
maquinas rectas y una maquina overlock con la finalidad de
proporcionarle a los clientes un producto de la mayor calidad, asi
mismo se continua la blsqueda de nuevos proveedores que puedan

ofrecer a la empresa materias primas de mejor calidad y a precios mas
competitivos.

Se ha implementado como politica dentro de la empresa el brindar a
nuestros clientes productos populares pero de buena calidad y con un

servicio de calidez que propicie la fidelidad de! cliente a nuestros
productos.

La organizacién nace como una respuesta a una necesidad de las
amas de casa de contar con blancos de calidad a buenos precios,
Dofa Natalia Villegas en su momento percibe que dentro de su
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comunidad las amas de casa no cuentan con dinero suficiente para
comprar blancos de marcas prestigiadas, que aseguraran la calidad de
sus productos, por lo que se limitaban a comprar productos de menor
precio pero de menor calidad, mismos que en periodos de tiempo muy
cortos también requerian ser sustituidos.

Por lo que ella decide investigar precios de telas diversos tipos
encontrando en la franela una opcién viable para satisfacer la
necesidad en su comunidad.

4.2.3 MISION EMPRESARIAL

En CONFECCIONES NAVI se tiene como Mision: Satisfacer |la
necesidad de *blancos” de calidad que aseguren un cémodo y buen
descanso de todas las familias de clase media mexicana, con
productos de aita calidad y a precios competitivos.

4.2.4 VISION EMPRESARIAL

En CONFECCIONES NAVI estan plenamente convencidos de que el

logro de los fundamentos empresariales los llevard a ser...............

UNA EMPRESA LIDER EN LA ELABORACION DE BLANCOS Y
ARTICULOS DE VESTIR DE CALIDAD A NIVEL NACIONAL.
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4.2 ANALISIS SITUACIONAL DE POSICION DE LA EMPRESA:

MICROAMBIENTE

s La empresa. Cuenta con las dreas de: Mercadotecnia,
Administracién, Produccitn.

» Los proveedores. Se tiene una cartera primaria de proveedores
de materias primas como Franela, Bramante, Pelién, Acolchados,
efc. Indispensables para la confeccién de los productos; para los
demas insumos tales como hilos, agujas, y refacciones se
adquiriran de manera local, principalmente de contado.

» Intermediarios comerciales. Se cuenta con relaciones de
instituciones financieras para verificar cuales son ias condiciones y
los requerimientos que se deben cubrir para conseguir

financiamiento para capital de trabajo, o bien para prestamos
refaccionarios.

» Los clientes. Su mezcla esta determinada por: mercado locai de
consumidores, amas de casa, mercado regional conformado por
revendedores ubicados en tianguis que recorren el valle de Toluca,
clientes directos para otros articulos promociénales de temporada.

» La competencia. Se encuentra representada por un nicho

considerable de empresas ubicadas en la regién de Toluca y zonas
conurbadas.

» Los publicos. Se mantiene buena relacién con las instituciones
bancarias y crediticias de la region, para efectos de publicos
gubernamentales, de accion ciudadana y locales
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MACROAMBIENTE

» Entorno demografico. La industria textil y del vestido tiene un
porcentaje de participacion en el valor agregado seglin datos del
INEGI para 1998 a precios corrientes nacionales de 1.7% vy dentro
del sector manufacturero 8.0% que representa en miles de pesos
3,516'344,773 a precios corrientes. De las cifras anteriores
corresponde a la industria del textil y del vestido en el Estado de
México a precios corrientes 8'144;489 (miles de pesos).

» El ambito econdémico. La desaceleracion de la economia
generada durante el afio 2000, a reducido el poder de compra de
los consumidores, quienes buscan mayor calidad a precios bajos.

» El ambiente natural. La regién se caracteriza por su clima frio,
razon por la cual la gente utiliza prendas de vestir abrigadoras y en
el caso de blancos se requiere de sabanas y colchas confortables y
cémodas por las noches y se cuenta con un buen consumo de
toallas y juegos de bao.

» E! entorno tecnoldgico. En la rama industrial que nos ocupa la
confeccién cuenta actuaimente con equipos altamente avanzados,
para estar a la vanguardia se asiste a exposiciones y otros eventos
donde se pueden observar, obtener informacion y adquirir maquinas
y equipos.

» El ambito politico. E! marco legal se asiste a seminarios y
conferencias en materia de Ley del Impuestos Sobre la Renta,
Impuesto al Valor Agregado, Impuesto al Activo, Cddigo Fiscal de
la Federacién, etc.

» El entorno cultural. La gente de Toluca se dedica prestar sus
servicios a empresas ubicadas en los parques industriales de
Lerma, el Coecillo, Toluca 2000, Ixtlahuaca y Atlacomulco ademas
de dedicarse a actividades agropecuarias. En aspectos religiosos
predomina la catdlica, estan conformados dentro de los municipios
o0 poblados por una mayordomia
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4.2.6. ANALISIS ESTRATEGICO (FODA)

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Se cuenta con buena ubicacion
Experiencia en comercializacion de
blancos de 2 aftos.

Personal experimentado en

Falta de sistemas administrativos,
mercadoldgico / comerciales y
operativos profesionales.
Deficiente investigacion de

confeccion mercados.
Productos de buena calidad. Falta de equipo de produccién
Servicio al cliente. especializado para bordado.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Crecimiento del mercado
Aprovechamiento de tecnologias
para nuevos productos

Desarrollo de nuevos productos para
el hogar {cortinas, cubiertas para
muebles, etc.)

Pérdida de mercados por la entrada
de nuevos competidores

Falta de materias primas por
temporada.

4.2.7 ESTRATEGIAS DE MERCADOTECNIA:
Se utilizara una estrategia de mercado de crecimiento y diversificacion

concéntrica.

4.2.8 OBJETIVOS EMPRESARIALES:

OBJETIVO DE SERVICIO:

Satisfacer las necesidades y deseos de nuestros clientes, ofreciendo

"blancos"” de alta calidad.

OBJETIVO SOCIAL.

Buscar el progreso, crecimiento y superacion de todos los que
participan en esta organizacion, asi como de nuestras familias y de la

comunidad en general.

OBJETIVO ECONOMICO

Alcanzar indices de rentabilidad, liquidez y productividad que pemitan
asegurar la estabilidad, permanencia y un crecimiento sano y

sostenido de la organizacién.

* Plan de negoc0s para una empresa mexxana de confecodn”

150




CAPITULO 4
Caso practico.

4.3 MERCADOTECNIA

Se utilizard una mercadotecnia de crecimiento y diversificacion
concéntrica, estrategias dirigidas al mercado para obtener:

Penetracién de mercado: Para aumentar la participacion en los
mercados existentes.
Desarrollo de mercados: desplazarse a nuevos mercados.

Desarrollo de productos: Mejorar los productos existentes o
presentar nuevos.

Se consideran en funcion de:

Los productos aun no saturan el mercado existente.
Al crecimiento de fos mercados.

Se cuenta con los recursos humanos y financieros

Se tiene un excedente en la capacidad de produccion.

4.3.1 PLAZA O MERCADO:

A)Mercado lLocal. Ubicado en la regién del valle de Toluca y

poblaciones vecinas como Ixtlahuaca, Atlacomulco, cuyo clima es
frio, dirigido especiaimente a nucleos familiares de clase media,
media baja, donde el ama de casa es quien normalmente realiza la
compra de “blancos” para su hogar, esperando encontrar productos
de calidad, elaborados con franela, bramante, perkal, etc. Cuya
textura, resistencia, durabilidad, precio, variedad de tamafios,
estampados y coloridos generan un buen nivel de consumo. Se
realiza venta directa a través de presentaciones que organiza un
grupo de demostradoras en donde se efectian promociones como
incentivo de venta y obsequios para quien las organiza.

B) Productores Industriales. Se inician acercamientos con las

empresas a través de sus areas de recursos humanos quienes
pueden ofrecer a sus trabajadores la posibilidad de compra de los
articulos en condiciones preferenciales por el volumen y con
descuentos directos a sus noéminas. Se realizardn investigaciones
en el ramo hotelero
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C) Revendedores o intermediarios.

Tianguis. El tianguis que se establece el dia viernes en el mercado
Judrez, de la Ciudad de Toluca, cuyo nivel de operaciones suele ser
bastante atractivo, esto implica el relacionarse con mas comerciantes
del mismo, a fin de verificar la viabilidad y condiciones.

Negocios Establecidos. Existe una cadena de negocios establecidos
enesta ciudad, principalmente en la 2zona centro que se
especializan en |a venta de biancos, se buscara establecer relaciones
para verificar viabilidad y condiciones.

4.3.2 PRODUCTO
La confeccién de blancos es la creacién de un producto de consumo

popular, que se producira totalmente en la empresa, y se encuentra
actualmente en etapa de crecimiento.

El nombre comercial es “Blancos Navi’ que es el nombre de la
empresa. Se disefio la etiqueta, con los datos inherentes a la empresa,
composicion del producto, contenido neto, codigo de barras, etc.

Se realizaran investigaciones acerca del desarrolio de cortinas, trapos

de cocina, servilletas y manteleria, para el nicho de mercado actual y
el ramo hotelero.

Estos son productos que por sus caracteristicas no requieren de
permisos especiales, y son biodegradables.

En cuanto al empaque se elaborard con materiales como plastico

reciclable, buscando que tenga un segundo uso, el embalaje sera una
caja de cartén.

4 3.3 PRECIO
Para la determinacién de! precio de venta se toman dos parametros:

¢ Costo de fabricacién mas un 20% como margen de utilidad y/o
» Precio de mercado de productos similares un 5% abajo.
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Lo anterior redundara en un incremento de ventas del 30% para este
ano, de acuerdo a las encuestas de mercado que se han llevado a
cabo, para los productos actuales.

Para el desarrollo de nuevos productos se correran las pruebas piloto
a partir del mes de septiembre de este afo, una vez que se haya

terminado el proceso de investigacion y desarrollo por parte del area
de produccién.

4.3.4 PROMOCION DE VENTAS
Venta personal a través de la presentaciéon del producto a los grupos,

aunque se busca que el empaque sea también un aliado para atraer a
los consumidores.

Se realizan promociones grupales a través de premios y rifas, o
adquisicién de productos a precio méas bajo (10% de manera regular).

4.3.4.1 PUBLICIDAD
Anuncio en el exterior de las instalaciones.
Disefio de catalogos.

435 DISTRIBUCION

Venta directa
Venta a través de intermediarios o detallistas.

4.4 PRODUCCION Y OPERACIONES
4.7.1 PRODUCTO

En la elaboracion de todos los productos de la empresa se debera
tener especial cuidado con los requerimientos tanto del cliente como
de la empresa en: rendimientos, estética, calidad y confianza,
cantidad, precio de venta o costos de produccién, fechas de entrega.
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La compatibiidad de elaboracién de nuevos productos con la
infragstructura y capacidad instaladas, instalaciones, tradiciones
laborales, variedad de actividades en la organizacién

LASTELAS

Existe en el mercado una enorme diversidad de telas, de todos los
colores y texturas. Las hay rugosas y suaves, brillantes y opacas,
estampadas y lisas. Muchas tiene nombres comerciales para hacerias
mas atractivas, pero las telas son de tres tipos fundamentales:

« De fibras naturales - fana, algodén, lino.
+ De fibras artificiales — rayon poliéster.
o De mezclas de fibras naturales y artificiales.

Las telas de algodon son ideales para climas calidos, se lavan con
facilidad y hay que planchar en caliente para que desarruguen bien.
Encogen, por lo que es necesario remojarlas, secarlas y plancharias
antes de cortar. Las de la lana son ideales para clima frio.

Incluso humedas, dan calor. Muchas prendas de lana no pueden
lavarse en casa. Las telas de fibras arificiales no se arrugan con
facilidad, son faciles de lavar y no encogen, Cada vez se usan mas
telas de fibras mezcladas, con porcentajes diversos de fibras naturales
y arificiales. Es importante fijarse en el tipo de tela que se escoge,
segln la prenda que se quiera hacer. Las telas tienen hilo y trama. E|
hilo es la direccion paralela al largo de ia tela. La trama corresponde al
ancho de la pieza, de orilla a orilla.

Al cortar la tela es importante respetar la direccion del hilo, que esta
marcada en todos los patrones con una flecha de doble cabeza. Esto
hace que las prendas tengan mejor caida y que no se deformen con
facilidad. Hay piezas pequedas, como cuellos o puiios, en que esto no
es importante. Las telas con pelo, como el terciopelo o la pana, deben
cortarse en la misma direccion, para evitar brillos irregulares.

* Pian de negociOs para una empresa mexxana de confeccion”. 154



CAPITULO 4

Caso practico.
B SABANAS MATRIMONIALES, INDIDUALES
Componentes
‘Sabana superior | Sabanas Sébanas Fundas
Sabana inferior matrimoniales: individuales: 84 x 100 mts
Fundas Sébana inferior Cajon: 190 x 200
(cajon): 255 x 200 {mts
mts. Sébana supefior:
Sébana superior: {240 x 250 mis.
1.92 x 2.545 mts

DESCRIPCION DEL PRODUCTO
DESCRIPCION DEL PRODUCTO POR PARTE Y COMPONENTES
(Explosionado Mod. 00)

CLA |DESCRIPCION |MATERIAL [CANTIDAD [PROCESCO
VE
01 |FRANELA TELA SMTS CORTADO

02 JHILO No **40/2 pol CONFECCIONADO
103 |RESORTE 11/4" |RESORTE (4 CORTES [ CONFECCIONADO
04 |EMPAQUE CARTON [1PIEZA ENSAMBLADO
SEGURO DIUREX

Séabana superior

cenefa

DOBLADILLO dobladillo

cenefas
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Sabana inferior

4.4.2 PROCESO
PROCESO DE CORTADO

Descripcién del proceso: Este proceso permite realizar los cortes en la
tela, basados en los trazos. Una de las caracteristicas especiales y
que hace que el operario sea muy cuidadoso,
es la parte de corte, pues un corte mal realizado, permitira un
ensamble inadecuado en la tela.

Materiales empleados: Tela franela o bramante, hilo, y (Resorte), sise
trata de la sabana de cajon

Hermramental empleado: Tijeras, Lapicero, Moldes, alfileres, Mesa y
Bote de basura.

Equipo utilizado: Maquina de corte.

Condiciones del area

Instalaciones: Luz de pared

Servicios adicionales: Agua para tomar, musica, sistemas de
seguridad y botiquin de primeros auxilios. Ya sea por area o proceso.

Condiciones del lugar. Mesa para la colocacion de rolios de la tela,

anaqueles y cajén de archivo de ordenes de produccion, y formatos
por area.
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PROCESO DE MAQUINADO

Descripcién del proceso: Este proceso es en el que se desarrolla la
union del corte, el dobladilio de la tela, doblez, planchado y
empalmado derecho y revés y por uitimo el pespunte. Uno de los
principales puntos de control de calidad esta basado en el cosido de
cada corte, en las marcas de la tela derecho y revez que se venen el
transcurso del corte, por lo cual si esta unién no se hace adecuada,

provocara que se una de forma inadecuada y sobre todo la asimetria
del corte.

Matenales empleados: Hilo de cono
Herramental empleado: Tijeras, agujas, carretes, Ssilla, cojin y bote de
basura

Equipo utilizado: maquina recta de coser de 1aguja, monofasica y
trifasica, orleadora,

Condiciones del drea

Instalaciones:. Lampara de pared y lampara para |la maquina de coser.
Servicios adicionales: Agua para tomar, musica, sistemas de
seguridad y botiquin de primeros auxilios. Ya sea por drea 0 proceso.
Condiciones del lugar: Una silla con posiciones de espalida y de
asiento, mesa para almacenaje y ldmpara y cojin para el asiento.

PROCESO DE CORTADO DE HILOS

Descripcién del proceso: Este proceso consiste en cortar los
sobrantes de hilo de la costura realizada a la tela. Uno de los
controles de calidad esta en el sobrante, ya que si este no se hace se
nota como un detalle mal acabado.

Mateniales empleados:

Herramental empleado: Tijeras, mesa de trabajo, bote de basura y
mesa de almacenaje.

* Plan de negocios para una empiesa mexicana de confecodn” 157



CAPITULO 4
Caso practico.

Condiciones del area

Inslalaciones: Lampara de techo.

Servicios adicionales: Agua para tomar, musica, sistemas de
seguridad y botiquin de primeros auxilios. Ya sea por drea o proceso.
Condiciones del lugar: Mesa y érea especializada para la operacién y
cojin para el asiento

Desarrollar un sistema de introduccion y sensibilizacion al sistema de
produccién, con ayuda de un psicdlogo industrial, de tal forma la
adecuacion serad mas eficiente y con menos posibilidades de rechazo
a la productividad.

PROCESO DE EMPAQUE

Descripcién del proceso: Este proceso consiste en colocar ias
sabanas dentro de una caja que permite tener una proteccion a las
sabanas, ya para terminar se le etiqueta y lista para su transportacion.
El control de calidad es estricto en esta etapa pues se debe de
verificar la calidad de proceso, estética, acabados, limpieza,

etiquetado y que sea acorde a la orden de produccion, de tamafio y
color.

Materiales empleados: cajay pegamento,

Herramental empleado: Franela, escoba, bolsa para basura, brocha y
marcador

Condiciones del 4rea

Instalaciones:

Servicios adicionales: Agua para tomar, musica, sistemas de
seguridad y botiquin de primeros auxilios. Ya sea por érea o proceso.
Condiciones del lugar: Un espacio y area especializa para esta
operacion.
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4.4.3 PLANTA

Las instalaciones de la empresa se encuentran ubicadas en Sor Juana
Inés de la Cruz No. 201 De la ciudad de Toluca, y se eligieron de
acuerdo a las siguientes condiciones:

¢ Facil acceso de los trabajadores pues cuenta con muy buenas
vias de comunicacién

o Se encuentran en la misma zona que nuestros clientes de la
zona centro, y relativamente cerca de el Mercado Juarez donde
se encuentra otro importante ntcleo de clientes.

¢ Para nuestros proveedores es facil el acceso.

¢ Para nuestro cuerpo de demostradoras es facil llegar y surtir sus
pedidos.

En la elaboracién de los productos se tiene cuidado de:
¢ Espacio requerido tanto inmediata como potencialmente.
¢ Fecha maxima de terminacién.
» Calidad y duracion del edificio.
+ Emplazamiento propuesto.
¢ Costo maximo.

La distribucion de espacios se ha realizado tomando en
consideracion:

El trabajador requiere de un drea especifica donde debe estar
comodo, que la cantidad de desplazamientos y movimientos sea
minima y permita realizar su trabajo de manera eficaz. La secuencia
de operaciones agregue en cada proceso valor al producto en proceso
de fabricacion y/o disminuya tiempos 0 movimientos innecesarios.
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4.4.4 PROGRAMAS

Se establecen programas de produccién acordes a los requerimientos
de mercadotecnia, y conforme a las posibilidades de produccion.
Se debera establecer un control estricto de la produccién,

Al momento de emitir un programa de ventas, mercadotecnia debe
emitir una orden de trabajo que autoriza la manufactura de productos
o grupos de productos. Esta orden es el punto de partida de todas las
actividades de contro! de la produccion.

4.5 ADMINISTRACION Y RECURSOS HUMANOS
4.5.1 PLANEACION DE RECURSOS HUMANOS

E! disefio de los planes de las dreas de mercadotecnia y produccion
sefalan que en el corto, mediano y largo plazo sera indispensable
modificar la estructura organizacional con la creacién de nuevos
puestos y un mayor nimero de trabajadores requerirdn de
capacitacion y oportunidades de desarrolio.

4.5.2 PROCESO GENERAL DE ADMISION Y EMPLEO

Los requerimientos de personal seran cubiertos con reclutamiento en
fuentes como escuelas y universidades que se dedican a la formacién
de estos recursos. Se buscara que los estudiantes inicien sus
practicas profesionales dentro de las instalaciones, para que al
concluir su formacién académica tengan también experiencia laboral y
un conocimiento amplio de la organizacién.
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4.5.3 CAPACITACION Y DESARROLLO DE PERSONAL.

El recurso humano sera sometido a un programa de capacitacion para
ello se recurrira a los programas, Cimo, Crece, Icati, etc. a fin de
contar con el desarrollo de sus habilidades y conocimientos, la
empresa deberd asi mismo lograr un acercamiento entre el
CONOCER a fin de certificar las competencias laborales de los
trabajadores.

4.5.4 ADMINISTRACION DE SUELDOS Y SALARIOS

Los salarios e incentivos se determinaran de acuerdo a los vigentes
en el mercado laboral de la zona, y de conformidad con las
posibilidades de la empresa se iniciara-un programa de incentivos el
cual sera desarrollado a partir del siguiente afo.

4.5.5 SEGURIDAD E HIGIENE.

Se implementara una campafia de seguridad e higiene en toda la
organizacion.

4.6 FINANZAS

Todas las actividades estratégicas que hasta el momento se han
planeado tienen obviamente un costo que representa una fuerte
inversion para la empresa y debe ser revisado y aprobado para
verificar que es rentable.

El presupuesto de mercadotecnia debe de hacerse con base en ias
actividades tacticas planeadas, de modo que describa cual es el costo
de cada una.
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CONFECCIONES NAVI
Dic-00 Pagina 1
Sor juana Inéds de la Cruz 201 CONO -990427
Col cenlro C P.50000 Reg Estatal
Balanza de comprobacion al 31/12/00
Num de cta Descnpedn Baido antenor Debe Haber Saldo actual
1110-000-000 FONDO FIUO DE CAJA 1000 0 0 1000
1110-001-000 CAJA CHICA 1000 0 0 1000
1120-000-000 BANCOS 207444 51002 66284 .97 1346113
1120-001-000 Inveriat 000024948 28744 1 51002 66284 97 13461.13
1150-000-000 CLIENTES 473602 4952945 51002 4588785
1150-001-000 Juan Péroz Pérez 8951.5 9360 0 183415
1150-002-000 Elimpeno Cokhero 331035 222893 37307 180858
1150-003-000 Blancos de Toluca 710745 534905 10925 1621.5
1150-004-000 Grupo Indusinal JM 107.75 125011 2110 583885
1160-000-000 ALMACEN 5796.5 2616124 15561 24 16396.5
1160-001-000 Franela de pnmera M85 16100 11500 8085
1160-002-000 Bramante 1100 66206 6286 7100
1160-003-000 Percal 0 0 0 [}
1160-004-000 Resorte 355 141564 141564 55
1160-005-000 Hilos 523 1187 1187 523
1160-006-000 Plasticos 186 830 830 166
1160-007-000 Toalta 1475 0 4] 1415
1160-008-000 Acoichado 0 0 [ 0
116 1-000-000 PRODUCCION EN PROCESO 5487 24457 24 20228 35 969789
1161-005-000 Matena Pnma 5467 1556124 131N 7291.24
1161-002-000 Mano de Obra o 5000 259935 240065
1161-003-000 Gaslos de Fabnca [¢] 3896 3898 [+]
1162-000-000 PRODUCTO TERMINADO 1200366 2022635 314983 163171
1162-001-000 Sabanas 11646 66 20226 15 314983 N
1162-002-000 Toaltas 1257 0 0 1257
1190 000-000 VA POR ACREITAR 121089 648328 ] 770317
1190-001-000 iva por acreditar 121989 648328 0 770347
1210-000-000 MOBILIARIO Y EQUIPO 14050 0 0 14050
1219-001-000 Escmorios 8000 [+] 0 8000
1210-002-000 Calculadoras 1000 0 0 1000
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1210-003-000 Libreros 1800 0 0 1800
1210-004-000 Archiveros 2400 0 0 2400
1210-005-000 mesa de trabajo 850 4 [} 850
1220-000-000 EQUIPO DE COMPUTO 18100 4] 0 18100
1220-001-000 Computadora Samsung 8000 1] 0 8000
1220-003-000 Compuadora adce 7500 0 0 7500
1220-004-000 No brake 400 0 0 400
1220-005-000 Scanner de cama plana 1000 0 0 1000
1220-006-000 Impresora epson stylus 1200 0 0 1200
1230-000-000 EQUIPO DE TRANSPORTE 25000 0 1] 25000
1230-001-000 Camioneta Dakota 25000 0 0 25000
1240-000-000  MAQUINARIA Y EQUIPO 35500 0 0 35500
1240-001-000  Maquina recta Juki 7000 0 0 7000
1240-002-000  Maquina recta Juki 7000 0 0 7000
1240-003-000  Maquina recta brother 7000 0 0 7000
1240-004-000  Maquina Overlock 12000 0 0 12000
1240-005-000  mesa de corte 2500 0 0 2500
DEPRECIACION DE MOB ¥
1250-000-000 -1405 0 0 -1405
Deprecsacion de mobiliano y
1250-001-000  equpo -1405 0 0 1405
DEPREC OE EQ DE
1251-000-000 COMPUTO -3820 0 0 -3620
1251-001-000 Depreciacion eq De computo -3620 0 0 -3620
DEPREC. DE. EQ DE
1252-000-000 TRANSPORTE ~1500 0 0 -1500
Depreciacion de eq De
1262-001-000 Yransponta -1500 0 0 -1500
DEPREC DE MAQUINARIA Y
1253-000-000 EQUIPO -3550 0 0 -3550
1253-001-000 Depreciscion de maq Y equipo -3550 0 0 -850
1340-000-000 GASTOS DE INSTALACION 1647 64 0 0 1647.64
1340-001-000 Gaslos de insatalacon 1647 64 0 0 1647.64
2120-000-000 PROVEEDORES -39673 38508 5 17231 64 20398 14
2120-001-000 La pansina -38119 30000 7368.1% -8855 15
2120-002-000 Modatelas -25%4 254 2834 -2683 M4
2120-003-000 Telas flama ~1200 1200 7758 6% 775965
2120-004-000 Telas junco -100 3500 4500 -1100
2120-005-000 El venado 0 15525 15525 0
2170-000-000 VA TRASLADO -1816 26 [] 7428 35 9045 61
* Plan da negooios para una empresa mexxcana de confecodn” 163



CAPITULO 4

Caso préactico.
2170-001-000 Iva por traslado -1616.26 0 7420.35 -9045.61
2180-000-000 ANTICIPOS DE CLIENTES 0 1937 1937 0
2180-001-000 Confecciones Zaid 0 1937 1937 0
2190-000-000 IMPUESTOS POR PAGAR -1600 0 ] -1600
2190-004-000 2% Estatat -358 0 [} -358
2190-005-000 5% Infonawit -845 0 [} -84%
2190-006-000 2% Sar <397 0 0 -397
3100-000-000 CAPITAL -100000 0 0 -100000
3100-001-000 Capitsl Sociat 100000 1] 4] -100000
4100-000-000 VENTAS -204421 0 49529 -343950
4100-001-000 Sabanas -254421 0 498529 -343950
5000-000-000 COSTO DE VENTAS 2447817 41498 3 1] 266280
5000-001-000 Costo de venlas 2047817 414983 ] 286280
6000-000-000 GASTOS DE PRODUCION 0 9180 4 9189.4 0
6000-001-000 Sueidos 22830 3800 0 26730
6000-002-000 Trempo extra 0 190 0 190
6000-003-000 Gaslos de prevision socsal o 152 o 152
6000-004-000 Comisiones 1] o [} 0
6000-005-000 IMSS Cuota obraro patronal 2694 68 11957 [} 361425
6000-006-000 2% Sar 2163 7895 0 40158
6000 007-000 5% Infonavit 804 08 199 88 [} 1003 96
©6000-008-000 2% Eviatal 917.2 152 0 10692
6000-009-000 Papeleria y At Para O 1877.52 1345 0 3022 52
6000-010-000 Gaslos de Viaje 1658 478 0 2138
6000-011-000 Telotonos 4837 ) 0 5002
6000-012-000 Costeos 0 0 0 0
6000-013-000 Combustibles y Lubncantes 0 1250 o 1250
6000-014-000 tuz 3047 458 0 4405
6000-099-000 Traspaso al costo -39787.11 0 91809 4 48978 51
6200-000-000 GASTOS DE ADMINISTRACION 4964 57 2898 49 0 7863 08
6200-004-000 Promocdn y publicidad 2244 [} [} 2244
6200-005-000 Gaslos de viaje 930 42 0 0 930 42
6200-017-000 Despensa y an Para oficina 1054 300 0 1354
6200-018-000 Gaslos de fin de a0 73615 250049 0 3334 64
6200-099-000 No deducibles [ ] 0 0
7500-000-000 GASTOS FINANCIEROS 850 0 0 850
Comusiones sobre cheque

7500-001-000 devuelto ... .8 o _ 0O ... 8%

000 26988925 26988925 000
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CONCLUSIONES

CONCLUSIONES

El punto de partida para la transformacién del individuo y de las
organizaciones es tener conciencia de la realidad que vive y de los
ideales que desea alcanzar. E! plan de negocios implica haber
tomado la decision de llegar a una meta y tener la suficiente vision
para identificar los pasos a dar y los probables obstaculos que se
pueden presentar para llegar a dicha meta.

1. El empresario de la micro, pequefa y mediana empresa mejora su
toma de decisiones al contar con diversos escenarios que
contemplan las variables que nacen de su planeacion estratégica:

Valores, Misidn, Visién,
Andlisis del entorno.
Andlisis FODA

E stablecimiento de objetivos

Y de las areas funcionales:
MERCADOTECNIA

Plaza o mercado. El contar con un mercado definido y potencial da al

empresario la posibilidad de establecer estrategias encaminadas a
consolidar su empresa.

Producto. Una vez conocida la demanda de mercado el empresario
esta en posicidn de decidir si continua (de acuerdo al ciclo de vida de
cada producto) con los mismos, los mejora, cambia o se diversifica.

Precio. E! establecimiento de precios competitivos asegura que los
chentes tengan acceso a los mismos, sin embargo este precio debe
cubrir todos los costos incurridos y contener un margen de utilidad

razonable para la empresa de manera que aseguren su permanencia
y crecimiento.

Promocion y Publicidad. El iniciar campafas de promocion y
publicidad debidamente orientadas e instrumentadas da como

*Plan ra neancing nara 1ina amnreca Mavicana de eonfacridn’

I 77
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resultado el posicionamiento de la marca y los productos de la
compaitia.

PRODUCCION

Producto. El analisis del producto o servicio determina la posibilidad
de la empresa de producirlo cuidando aspectos como rendimiento,
estética, calidad y confianza, cantidad, fechas de entrega situaciones
que desembocan en toma de decisiones por parte del empresario
acerca de la viabilidad o no viabilidad del mismo.

Proceso. La decision de fabricar el producto o prestar el servicio y el
tipo de produccibn que deberd implementarse conlleva
necesariamente un estudio de tiempos y materiales implicados
situacion que repercute necesariamente en el costo de cada articulo
0 servicio.

Planta. La ubicacién de la planta, la distribucion de las diversas areas,
el analisis de las estaciones de trabajo incluyendo ergonomia,
antropometria, ubicacién de accesos, ventilacion, etc. Implican
necesariamente un estudio y analisis detenido mismo que puede
redundar en disminucién de erogaciones innecesarias para la
empresa.

Programas. La adecuada estructuracion de un programa de
produccién asegura un abastecimiento oportuno de materias primas y
el mantenimiento de niveles adecuados de los mismos evitando
inmovilizar recursos financieros de manera innecesaria; contar con los
elementos para estructurar de manera adecuada un flujo de recursos
y efectivo acorde a las posibilidades de la empresa; y sobre todo dar
cumplimento a las promesas de entrega realizadas a los clientes.

FACTOR HUMANO

Planeacion del Factor Humano. De la planeacion de las actividades
diversas de la empresa se deriva la necesidad de contar con el
personal con diferentes cualidades.

*Plan Ade nanacing nara 1N AmIraca mavicana de ennfarridn®
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Proceso General de Admisién y empleo. Del reclutamiento, seleccién,
contratacion e induccién que asegure contar con e personal [0 mas
iddneo para el logro de los objetivos de la organizacién.

Capacitacion y Desanmollo. E| desarrolio de habilidades y capacidades
del personal permiten a la empresa contar con el personal para
desarrollar sus actividades con mayor eficiencia y eficacia.

Administracién de Sueldos y Salanos. De la determinacién de una

retribucion justa y equitativa para las partes se alimenta una relacién
equitativa.

Relaciones Laborales. Del conocimiento del marco que regula la
relacién laboral asf como de los derechos y obligaciones de las partes
nace el equilibrio y el respeto que cada una de las mismas merece.

Seguridad e Higiene. Un accidente o enfermedad no solo dafa a
quien lo sufre, sino a toda la organizacién, por eso es necesario crear
las condiciones que permitan llevar a cabo la prestacion de! trabajo
bajo condiciones que aseguren la integridad de todos los integrantes
de la empresa.

FINANZAS

Registro de operaciones. Del registro metddico, sistematico,
cronolégico y detallado de las operaciones permitiran al empresario
contar con informacién financiera suficiente, veraz, clara y oportuna
que permita el medir el logro de los objetivos y establecer las
correcciones en caso de desviaciones.

Andlisis financiero. El andlisis de la informacion financiera que
permita evaluar la posicién financiera mas pertinente para la
organizacion.

¢ RESISTENCIA AL CAMBIO?

Cualquier actividad o producto hecho por el hombre es susceptible de
mejora, cualquier unidad productiva de negocio esta sujeta a un nivel
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de competencia dentro de su entorno, no solo en el terreno comercial
sino que debe:

¢ Mejorar el nivel de vida de las personas que tengan relacién con
ella, a fin de crear estabilidad y paz social, con mayor cantidad de
oportunidades.

e Generar una derrama econémica que permita mejorar la
comunidad en que se encuentra.

+ Mantener un equilibrio con la naturaleza.

» Respetar los usos y costumbres.

Si se cuida la relacion de la organizacién con su cliente y con su

entorno es probable que su vida no solo a corto sino a largo plazo se
asegure.

El efecto derivado de contar con un plan de negocios, es anticipar y
cuidar las variables que inciden en los resultados de la organizacion,
para lograr buenos indicadores de liquidez, rentabilidad y
productividad que aseguren su permanencia y crecimiento.
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