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PRESENTACION

La préctica profesional de enfermeria, caracieristicamente wubicada en las
instifuciones de atencidn a la salud en; hospitales, clinicas, centros de salud v
senvicios de asistencia social se encuenira muy esiereolipada y se presenta ante
la socledad como un senviclo muy eficenie de colaboracidn, aclividad que
humaniza los procesos de diagndstico, ratamiento v rehabiltacion, pefo muy poco
s& ha difundido que en el ejercicio de nuestra profesion también contamos con
docentas e invastigadoras de alto nivel, administradoras eficaces quea gestionan
los sistemas de cuidado, enfermeras especialisias y expertas en procedimientos
complejos de atencidn a la salud, asl como enfermeras que coordinan programas
de fomento a la salud y de educacién para la salud operando acciones esenciales
pero de alta efectividad en el primer nivel de alencidn.

Mucho menos extendida se encuentra la practica profesional independienta,
aungue podemos encontrar experencias aisladas de enfermeras gue coordinan wn
equipo de cuidadoras y de enfermeras en servicios de atencidn a domicilio,
enfermeras que ofrecen senicios profesionales en alencidn al nacimisnio, manejo
ambulatorio de enfermos con problemas crénico degeneralivos v la praclica de
equipos de enfermeria especializados con enfoque multidiscipEnano para provesr
servicios asociados por midicos especialisias en proceso quirdrgicos y Bn
procedimientos disgndsticos y lerapéuticos que requieren tecnodogias especificas
en al campo de la medicina privada,

La prictica empresarial o ¢l conceplo de enfermeras emprendedoras ha adquirido
consislencia ¥ vemos ahora con mas frecuencia que sa presenten inlciativas para
establecer servicios privados con enfoque de negocios que permita alender
necesidades de la poblacion en el proceso salud enfermedad, situacion que se ha
reforzado por la incorporacion de atribuios especificos de ésta naturaleza an los
parfiles académico-profesionales de las escueslas da enfermeria, particularmeanits,
aguedlas que impartan al nivel suparior.

Todo lo anterior nos sitéa en circunstancias de blsqueda de propusstas que
orenien adecuadamente el establecimiento de servicios privados de enfermeria
con enfoque esiralégico v de gestion.

El trabajo realizado por [a autora de éste manual adquisre una dimension especial,
porque 52 ha dado a la tarea de buscar los fundamentos de un enfogquea
actualizado para establecer un negocio gue incluye, desde al estudio de
factibilidad, la plansacidn del sistema de servicios y los procedimientos que toda
empresa debe asegurar para fener &xibo en su oferia de wventa, contenido
organizado practicamente inexistente en nuestra profesiin,
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El manual se ha elaborado con fines de tiulacidn para obtener el grado de
Licenciado en Enfermeria y Obstelricla, debe considerarse como un esfuerzo que
abrira mejores posibilidades de desarmollo a quienes se interesan por establscer
servichos de filosofia empresaral,

Mo cabe duda que el interés es crecanie, v la metodologia propuesta es muy
oriantadora. Contribuye a esiablacer una basa de informacion especifica para que
ofros esfuerzos puedan ampliar ¥y posiblemente profundizar hasta un nivel
especializado en el campo de los negocios, desde su enfoque, bases cperativas,
procedimienios de mejora, fundamentos juridicos y mecanismos de seguridad a
Ios chentes potenciales.

Mi reconocimients al esfuerzo de Maria Anfonieta Cavazos v mi deseo de que se

mantanga consistenté an ésle intends por contribuir 8l avance da |a enfarmesia an
México.

Lic. Enf, Severino Rubio Dominguez



Introducegicn

El objetivo de este manual obedeca a |la inguietud de mejorar la situacion laboral
de las enfermeras en México,

La enfermera es un profesional que estd capacitado para ejercer sus funciones en
el drea de la investigacidn, docencia, administracidn y servicio. Es por esto que se
le presentan un sin fin de posibiidades para ejercer su profesihn, sin embarngo,
considero que es necesano ofrecerkes en su formacion, kos conocimeantos para
poder pensar, actuar, y sentir como lideres empresanales ya que de esta manera
tendran |la posibiidad, si es su deseo, de defectar nuevas oporiunidades para
gjercer libremente su profesibn logrando el beneficio de disponer de su tiempo ¥y
recibir un mejor ingreso.

Basandonos en |a realidad de salud en México, la cual menciono mas adelante, |a
enfarmera puada ancontrar nuevos nichos de mercado, como par ajamglac

- Alencion a la poblacién de |a tercera edad,

- Educaciin en asistencia a personas accidentadas.

= Alencidn y educacidn a pacientes diabéticos.

- Organizacin y suparvision de atencion a pacientes en su domicilio.

Esle frabajo no pretende realzar un estudio de la situacidn de salud en México, ni
un estudio sobre las residencias de retiro para la lercera edad, sino proporcionar
los pasos a seguir para iniciar un negocio do cualquier indole. Al pie de cada paso
e ejemplifica en un recuadro como aplicar estos conocimientos en enfermeria
ufitzando como ejempho una residencia de retino para la tercera edad.



MARCO DE REFERENCIA.
Una wision mundial de enfermeria.

Los gobiemos se enfrentan gl congiderable refo de asegurar el acoes0 a sanvicios
de salud de buena calidad, gue sean sensibles a las necesidades y a las
restricciones que padecen los sistemas de salud del siglo XX, Para alcanzar el
éxito, se deben intensificar de forma significativa las inlervenciones ¥ es necesario
reforzar la capacidad de los sistemas de salud nacionales.

Leos sarvicios de anfermeria y partaria son un recurso indispensable para alcanzar
las metas de salud y de dasamollo. Constituyen la columna verebral de los
sistemas de salud en todo el mundo y proporcionar ka plataforma necesaria para
combatir |las enfermedades que causan pobreza y deferioran la salud. Si hemos de
meaporar el funcionamiando da los sisiernas de salud, es necesao tomar medidas
urgentes con miras a resolver kos problemas gue reducen en gran medida |a
aporfacién de esios servicios al objetive de una mejor salud para todas las
comunidades en el futuro.

Uno de los problamas mas apremiantes es la falta de disponibilidad de enfermeras
y partaras para presiar servicos de salud basicos, indispensables para que los
paisas puedan hacer frante a enfermedades transmisibles. El &xodo del personal
sanitario, las condiciones laborales inadecuadas v la ulilizacién inaproplada de s
profesionales, son factores que ponen trabas a la prestacidn de los servickos
necesanos, La susencia de soluclén de esios problemas tendrd graves
consecuencias en ka calidad v el alcance de la alencion de salud,

(Dra. Gro Harlem Brundiland. Direclora General, Organizacidén Mundial de la
Salud. Ginebra 2002)

Los sistermas de salud afrontan un creciente nimero de desafios, a ka par que los
gobiemos siguen dedicados a la tarea de buscar opciones costoeficaces para
mejorar la capacidad de funcionamienic de los sistemas de saled nacionales. En
un marco de recursos fiscales limitados, costos de salud en aumento, exigencias
sanitarias crecientes vy expectativas piblicas elevadas, los servicios de enfermeria
y parerla constituyen una plataforma desde la que se puede intensificar las
intervencionas sanitaras con miras a facilifar &l cumplimiento de los objetivos de
salud nacionales, No obstanie, diversos problemas contingan minando |a
prestacibn de los servicios de enfermeria,



La enfermeria complementa y favorece olros servicios de atencidn de salud vy, por
consiguiente, contribuyen a asegurar el éxito de las imtervenciones que favarecen
la vida, promueven o restauran ka salud o, por el contrario, facilitan los medios que
conducen a una muerie serena, digna e indolora,

En la cumbre del Milenio de septembre de 2000, los Estados Miembros de las
Maciones Unidas reafirmarcn su voluntad de frabajar por un mundo en el que el
desarmollo sostenible y la eliminacién de la pobreza tengan maxima prioridad, De
los ocho Objetivos de Desamollo del Milenio (UN,2001) cinco estén directamenie
relacionados con la salud, Los servicios de enfermeria y pareria coniribuyen a
alcanzar esos objetives

La OMS y sus asociados en esia iniciafive de enfermaria y pareria han
identificado cinco esferas de resultados principales, cada una de ellas con
objetivos y resultados esperados indispensables para el fortalecimesnto de los
semnvicios de enfermeria las cuales presento a confinuacién en un breve resumen
de los puntos que nos ocupan,



1 PLANIFICACION SANITARIA, SENSIBILIZACION ¥ COMPROMISO
POLITICO.

“La efeclividad de los servicios de enfermeria se ve compromefida por la
creciania escasez mundial de parsonal” (Aiken y cols,, 2001)

"Esta carencia consfituye, a su vez, un impedimenio para la prestacién de
servicios de salud necesarios. AOn no s& conocen @ ciencia cierta las
numerasas y complefas razones de este déficl. Por otro lado, el éxodo de
personal sanitario afecta a muches paises v, en ditima instancia, también
dificulta la presiacién de servicios de salud en todo e mundo” (Buchan y
O May, 1599)

En esta primer esfera de resultados principales, se llego entre otros, a los
sigubenies objetivos v resullados esperados:

DObjetivo

1.1. Fortalecimiento de |los mecanismos de planficacion e infervencidn en
mafera de politica da recursos humanos para confribuir al mantenimiento da
los niveles adecuados de personal de enfermeria y pareria, de modo que los
sistemas de salud puedan funcionar de forma efickente.

Resultado esparado:

Fomulaciin de directrices para la asociackin de las compatencias v la
disinbucién del personal sanitario,

Concepcién de modelos sobre las causas de la escasez y del éxodo de
personal dentro de unpals,



2 GESTION DEL PERSONAL SANITARIO PARA LOS SERVICIOS DE
ENFERMERIA Y PARTERIA.

“Las malas condiciones [aborales, la niquidad entre los sexos, las
imnterminablas horas de trabajo v los bajos salarios son algunas de las causas
responsatdes del extremo agotamiento de las enfermeras y las parteras, del
éxodo, de la baja fasa de retencibn, de la falta de motivacién v de ka
insatisfaccidn laboral’ (Buchan, 2000; OIT, 1587 ; OIT.2000),

El efecto es todavis més paiente en |la calidad de la atencion y en el
funcionamiento de los sistemas de salud, Los retos que conlleva hacer frenta a
estos problemas son béen conocidos. Entre ellos esta &l presupuesio sanifano
de por si reducide, del sector pdblico, asi como las politicas de emples, Por ko
que se deberd adoplar una estrategia multisectorial con la parlicipacion de
distintas partes inleresadas, tales como gobiarmo v la sociedad chvil.

En esta segunda esfera el objetivo v los resultados esperados son:

Objetive

2.1 Promocion de condiciones y de entornos de trabajo sanos y seguros, que
conduzcan 8 la contratacidn y a ks retencidn del personal de enfermeria y
parteria,

Resultado esparado:

Elaboracién de directiices innovadoras sobre los procesos de rewvigion,
modificacion y formulackin de politicas de empleo para los recursos humanos
de ka salud.

Establecimiento o fortalecimiznio de la colaboracidn interdisciplinar vy
mulliseciorial en las esferas mundial, regional v nacional para el desamolio,
aplicacidn v supervisidn de politicas de empleo equilativas v respelucsas de
las diferencias entra los saxos,



3 PRACTICA Y MEJORAMIENTO DEL SISTEMA DE SALUD.

“Los albores de este sigho han  sido lestigos de una verdadera revolucidn en
maleria de avances médicos, prestaciin de alencitn de salud y exigencia de
necasidades sanitarias poblacionales en continua transformacion, Para afrontar
estos relos de forma eficlents, eficaz v equitativa, las instancias decisorias de
todos los ambitos deben contar con los instrumentos, la informacidn v la
capacidad necesarias que les pemitan estimar las necesidades de atencidn de
salud, elegir las intensenciones, concebir las opciones politicas apropiadas a su
cincunstancia y Bevar acabo una vigilancia eficiente, con visias a mejorar el
funcionamients de los sistemas de salud” (Banco Mundial, 1983 ; OMS, 1540 ;
OMS, 2000,

Por esle molivo es necesano incorporar el asesoramiento y |a capacidad
intelecisal de las enfermeras en todos lo dmbitos del proceso de toma de
dacisiones importantes.

En la tercera esfera tenemos el sigulente objetivo y resultado esperado entre
otros:

Objetivo.

3.1 Mejoramiento del acceso a senvicios de enfermeria y de parieria de buana
calidad, como una parte integrante de los servicios de salud destinados a los
individuos, las familias y las comunidades, en especial entre los gQrupos
vulmerables de la poblacion. Elle pueds lograrse mediante wna masor
integracion de los modelos de prestacidn de servicios de enfermeria que han
temido &xito en los sistemas de atencidn de salud,

Resultado espaerado.

Identificacidn, adaptacion y difusion de estrategias innovadoras para
salvar las distancias que existen onitre los sistemas de salud y las
necesidades de la poblacion en especial con respecto a la atencién a
domicilio, los cuidados paliatives, la promocion de salud, la prevencicn
de enfermedadeos, la rehabilitacion y la atencion de emergencias.



4 EDUCACION DEL PERSOMNAL SANITARIO PARA LOS SERVICIOS
DE ENFERMERIA Y PAR

*Los sistemas de salud movilizen una gran cantided de mano de obra vy
necesitan personas competenies y experimentadas para funcionar de forma
eficaz, La prestacibn de slenciin de salud requiere que los profesionales
tengan los conocimientos v las competencias necesarias para adapiarse a las
necesidades y prioridades aciuales y fulwas de la atenciin de salud, a los
recursos disponibles v a los cuantiosos faclones responsables del contesdo
aclual de los sistemas de salud® (Egger, Lipson y Adams, 2000).

“Los nuevos ¥ progresivos retos a los que se enfrenta la atencién de
salud exigen una continua puesta al dia de los profesionales de
enfermeria ¥y parteria en materia de educacién® (Heller, Oros v Durney-

Crowlay, 2001)
En esta cuaria efapa tenemos el sigulente cbjelive y resultados esperados;

Objetiva.

4.1 Fortalecimienio de las competencias basicas de los profesionales de
enfarmeria y parteria a efeclos da atender las cambianies necesidades da la
poblacion y del ejercicio de la profesion,

Los resultados que se esperan son:

Elaboracion y difusién de modelos y estrategias de adquisicion de
compatencias esenclales y actualizacién de los programas de estudio.

Elaboracion y difusién de estratagias innovadoras en todos los aspectos
de la ensefianza, optimizando el uso de la tecnologia.

Concepcién vy difusién de modelos Innovadores para la educacion
continua de enfermeras vy parteras, con Inclusién de programas
eentrados on la calidad de la atencidn.

Promocion de estrategias oficaces para la creacion de la capacidad de
liderazgo on la enfermeria y parteria, ¥ facilitacion del acceso a éstas,



5 RECTORIA ¥ GOBERNANZA.

Elinforme scbre la saled en el mundo 2000 establece que: "La recioria sa
ocupa de velar por el goblerno, las organizaciones y los individuos que
componen el sistema de salud s& comporien como buenos custodios da los
recursos v de las responsabibdades que les son confiados™ (OMS 200)

El reconocimiento de la importancia de la rectoria constituye la mejor garantia
de la calidad de la alencidn y de la seguridad del piblico, en especial la de los
pacientes, Mo cbstante, para ello hace falta auténticos mecanismos de
reglamentacion, sobre lodo en al contexto de la continua globalizacian da la
atencidn de salud y el consiguiente éxodo de profesionales.

“La concienciacidn y las expectativas del plblico en general respecic a la
prestacidn de servicios de salud estén asimismo en aumento, justo cuando
miuchos palses se enfrentan a una escaser de personal, al aumento de los
costos de |a atencion da saled y a las limitaciones de los recursos econdmicos”.
{Cassels, 1995)

En esta guinta esfera s& contempla el siguients objetivo y resultados esperados
entre otros.,

Dbjetive

5.1 Asistir a los gobéarnos en el desarrollo de la rectoria y ka gobemanza de
sistemas de salud sanos, con un enfogue especial en los senvicios de
enfermeria y parteria.

5.2 Concesidn de aulorizacidn a las profesiones de enfermeria y parierda v a
sus drganos reglamentarios para asumir la responsabilidad de
autarmeglamantacian i la calidad de la asistencia,

Resultados esperados de este objetivo:

Facilitacidn de las aportaciones profesionales en los acuerdos comerciales
internacionales, que fengan impacio en la legislacitn y la cenificacidn de los
profesionales de atencién de salud,

Identificacidn de modelos & instrumenics para la educacion de las enfermernas y
parteras en al desarrolo de reglamentos, legislaciones v polilicas sanitarias.
Farmulacion o fortalacimients de directrices para habilitar programas de
educacion en el ambio de la enfermeria y parteria, y facilitacidn de su
aphicacidn,



PANORAMA ACTUAL DE SALUD EN MEXICO

En los ditimos S0 afios, el Sistema Nacional de Salud ha superado un sin ndmeno
de problemas y ha sido factor fundamental en el aumento de la esperanza de vida,
en la reduccidn de la morialidad infantil y en el control de muchas enfarmedades
tramsmisibles todo esto & traves de la regulacion, e fomento sanitaro y la
asistencia social, favoreciendo continuaments la participacion intersectorial.

Deniro de estos cambios deslacan & acelerado proceso de urbamizecion, el rapido
envefecimiento de la poeblactdn y & cambio de perfl de las enfermededes qus
mhora se caraclenza por un crecienfe predominio de padecimisntos crdmicos y
lesioras tanto accidenlales como infencionales, sin una franca resclucian de las
enfarmedsdes propias de las comunidades rurales y poco desamoliadas.

Las diameas y las infecciones respiratorias, han perdido peso ya gue anfes eran
fas principales causas cde muerle y ahora ocupan & décimo ¥y oclavo [ugar
respactivamants y han sido reemplazadas por las enfermedades cardiovasculanes,
los tumores malignos, (8 diabeles, los accidenfes y los homicidios gue pasamn 8
sar las primeras cualm causas de musrise.

La calidad de la slencién es olro de los relos gue e enfrenta actualmente, aunada
a los problemas financieros relacionados con la alencidn de k& salud
represantando una sera carga economica para la poblacion,

La esperanza de vida al nacer s& incrementd considerablemente en e siglhs, al
pasar de 40 afios en los hombres y 42 en las mujeres a 73 y 77 afios en o 2000
respectivamente

La nalalidad empezd a descender a partir de los afes 70, El promedio de hijos por
mujer en edad fdil paso de & en 1976 a 2.4 en el momento actual,

Como resultado de la disminecitn de la moralidad, la caida de |a lasa de
fecundidad y aumento de la espaeranza de vida se han generado dos fendmenos
qua caracterizan a nuesire crecimianio poblacional recientes:

* LUn descenso en ka velocidad de repreduccion de nuestra poblacian

* El envejecimianto de la poblacidn,
Hasta hace poco, las evaluaciones de las condiciones de salud de la poblaciin
s&8 basaban exclusivamente en los datos de mortalidad. Sin embargo, una

cantidad importante de kos dafos a la salud no s2 fraduce en muarta sino en
discapacidad.



En un iMenta por incorporar a las evaluackones epidemiclbgicas (anto las mueres
como la discapacidad producida por las enfermedades v les lesiones, la
Organizacidn Mundial de la Salud (OMS) propuso ka utilizacion de dos indicadores:

= Esperanza de vida saludable (EVISA) - mide & numere de afios en buena
salud gue en promedio, una persona puede vivir &n una sociedad delerminada

= Afios de vida saludable (AVISA) evalla la merna en salud que resulta de
surmar los afios perdidos por muerte prematura con los afos vividos con
discapacidad.

Este indicador facilita la presenfacidn de la informacidn sobre las principales
necesidades de salud, que Incluyen las causas de enfermedad, las causas de
muere y los factores de resgo.

La mortalidad resume la transicién demografica y epidemiclogica del pais, &as
principales causas de muerte son:

Enfermedades del corazdn

Tumores malignos

Diabetes Melitus

Accidantes

Enfermedades del higado

Padecimienios propios de poblaciones envejecidas.

Ll
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Problemas Emergentes

En el afio 2000 existen cinco tipos de enfermedades;
Enfermedades del corazdn, tumores malignos, diabetes v enfermedades cerebro
vascular que concentrd el 52% de las mueries ocurridas en el pals.

Estos padecimientos, que se califican de emargentes, lo son porque Incrementan
a tal grado su magnitud relativa que logran desplazar a los que antes ocupaban
los primeros sitios en la lista de causas de muerte.

En el afo 2000 las enfermedades del corazdn fueron la primera causa de
mofalidad ganeral, al concantrar el 16% ded iolal de las mueres

La moralidad por fumores malignos también va en ascenso. | Destacando
principalmante los tumores makgnos en la mujer como al cacu y el de mama. El
cancer de traquea, brongquics § pulmdn as la pemeara causa individual de muarte
par tumores malignos en la poblacion posproductiva,

Las cifras oficiales indican gue |la diabetes mellitus crecid en téminos absolutos
mas de 30 veces en |a segunda milad del siglo.

En teoria la diabetes meliitus deberia ser un padecimiento con baja carga de
enfermedad, ya que existen medicamentos y recomendaciones higiénicas que
pueden reducir al minimo sus complicaciones. Sin embargo, se esiima que en
México de cada 100 diabélicos, 14 desarrollan neurcpatias, 7 a 10 pie diabdlico
30% de los cuabes terminan en amputacidn ¥ 2 a § problemas de ceguara. A esio
se agrega el riesgo de cardiopatia isquémica o enfermedad vascular,

La hipertensibn arterial es un padecimiento de alta prevalecla en el adufio, casi
25% de |a pobkacion mexicana de 20 a 69 afos de edad presentan esta patologka.
Lo mds grave es que por cada diez mexicanos que se saben hipenensos 14 ko
ignaran.

Deniro de los problemas emergentes que no causan gran moralidad, pero & la
perdida da un importanta numera de afos de vida saludable, alteraciones de la
dinamica familiar y una carga econdmica considerable, destacan los problamas
neurcpsiquiatnicss.

En 19898 el SIDA constitula ya la cuarta causa de muerte en los hombres de 25 a
34 afios de edad



Analisiz de los recursos humanos

El recurso humano es el slemento mas impotante del gue dispone toda
organizacidn de salud y determina ta calidad v eficiencia de los senvicios.

La produccibn de servicios de saled se caracteriza por el empleo intensivo de una
amplia gama de recursos humanos y materiales, informacsan y conocimienta, En
la medida en que estos recursos se generen y distribuyan de manera racional y
equitativa se garantizard una prestacidn de sericios de salud eguitativa y de
calidad

MERCADOC DE TRABAJO

En los campos de la atencidn Médica, Salud Publica y la Asistencia Social,
Enfermeria tiena la responsabilidad del cuidado integral del individuo désde su
concepcibn hasta sy muerte, durants el proceso de saled — enfarmadad.

Enumerar fodas las demandas en el mercado de trabajo de la profesion, seria
practicamente imposible, no cbstante; de las actuales profesiones en el area da la
salud, es Enfermeria la que contemnpla el panorama mds promeledor, debido a la
escasez de sus recursos a nivel profesional - pues solo existen 8000 Licencadas
en enfermeria en todo el pals.

Ademas, los avances de la ciencia y la tecnologia, los cambios an &l pandsama
epidemiokigico, asl como k3 apertura comercial demandan una preparacidn de

enfermeras licenciadas para el mercado de |a salud da alta exsgencia an cuanio a
la calidad de servicios profesionales.

En esle sentido es dificl precisar cuantitativamente las oportunidades para este
profesional de la salud, cualitativamente se aprecia un défict en las areas de
mayor responsabibidad, que dada B siluacidn econdmica y demografica, ka
demanda gira alrededor del primer y tercer nivel de atencién en donde bk
presencia de lideres en la calidad de los servicios de enfedmiria, &5 de
trascendente importancia para el mejoramiento de |a salud en el pals.
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La demanda del parsonal ataments especializado de enfermearia en el tercer nivel
para el manajo de Unidades de Cuidados Intensivos, Unidades de Trauma, y
atenciin a enfermedades cronico-degenerativas e infecciosas, asl como la
rehabilitacitn para todo tipo de discapacidades y en procedimientos quiningicos de
avanzada, como son los trasplantes, son otro mercado en donde la participacion
dal licanciado en anfarmeria es indispansable.

Por las condiciones socicecondmicas ¥ por &l aumenic de lka poblacion gue es
predictivo para nuestro pais, la alencidn domiciliaria sera un recurso priontarnio
para el cuidado de paclentes con enfermedades tanto agudss como cronicas,
Todo ello debido a los altos costos de la atencién médica hospitataria, lo cual
implicard la necesidad de un ejescicio profesional 8 nivel de la Licenciatura en
enfermeria para |3 foma de decisiones referentes a la aplicacién de cuidados con
mdis sustenlo téenico-cientifico que garantice una evoluckdn més répida vy
favorable del pacenie en su domicilio sin contar con la infreestructura de los
recursos hospitalarios. Asi, el profesional fendréa maéds oportunidades vy
compromiso con la atencidn familiar ivegral en el manejo de enfermedades tanto
agudas como cronico-degenaralivas, igualmenie en pacientes en fase terminal con
la alencidn emocional de su familia; en todo esto, las enfermeras podran
desarrollarse profesionalments tanto, dependiendo de una institucion asistencal,
como a fravés de ejerciclo libre de la profesién

Es por todo esto gque considero de gran importancia preparar a las
enfermeras con los conocimientos acordes a estas exigencias, englobando
todo ello con valores éticos y morales que les permitan desarrollar actitudes
de gran responsabllidad social. Ademés de proporcionar también, todos los
conocimientos relacionados al liderazgo y gerencla, ya gue como
ocbsarvamos, existe un gran abanice de posibilidades de n'tbnju sl éstas
cuentan con los conocimientos necesarios para ser unas emprendedoras.

Esic serda posible en la medida en gque sepamos ofrecerles loa
conocimientos para poder pensar, actuar y sentir como lideres
empresariales, partiendo de las necesidades existentes.

Es por esto que a continuacién describo los pasos para Inlclar cualquier tipo
de negocio, que en nuestro caso, serd un pegocio de serviclo, ejemplificado
con una casa de retiro para la tercera edad,



Saber planear es una habilidad estrechamente ligada con el éxito,
Implica tomar la decisién de llegar a una meta y tener la suficiente visidn

para identificar los pasos a seguir y los obsticulos a sortear para alcanzar
dicha meta.

Planear es ¢l primer paso hacia la calidad.

El mejoramiento continuo comienza con planear lo gque hay que hacer, para
después hacer lo planeado, verificar los resultados y actuar do acuerdo con
dicha verificacion, introduciendo en el proceso las mejoras necesarias, con
lo que da comienzo un nuevo proceso de planeacién para el mejoramiento
continuo,



Empresa.

1.1. Antes de iniciar cualquier negocio, es necesario definir la esencia de este, los
objetivos para los que fue creado, cual es la misién que persigue y por qué se
considera justificable desarrollarlo. A través de la definicién de la naturaleza del
proyecto, el emprendedor establece y define qué es su negocio.

1.1.1. Proceso creativo para determinar el producto o servicio de la empresa.
El primer elemento para formar una empresa esta en lo creativo de la idea que le
da origen. Para esto necesitamos generar una gran cantidad de ideas y evaluarlas
a través de los criterios que el emprendedor juzgue convenientes, a fin de poder
seleccionar la mejor de ellas.

Una vez seleccionada la idea, es necesario definir mas extensamente en qué
consiste la misma.

En este caso la idea es: Casa de retiro.

La casa de retiro es necesaria ya que algo inevitable es llegar a la tercera edad |

lenfrentandose el paciente a un paulatino deterioro de sus capacidades
lintelectuales y motrices, aunado esto a la inseguridad existente de vivir solo.

1.1.2 Justificacion de la empresa.

Una vez que contamos con la idea seleccionada, se debe justificar la importancia
de esta, mencionando la necesidad que satisface o el problema que resuelve.



Justificacion de la empresa. |

La casa de retiro satisface las tendencias actuales, ya que en nuestra sociedad |
amilia, hoy en dia, tienen la necesidad de trabajar tanto el padre como la madre po

razones econdmicas e intelectuales, por lo que en gran medida es imposible que la
amilia pueda cuidar de los abuelos, ademas de que éstos por su misma

necesidad de independencia no quieren depender de sus hijos, por lo que es de
suma importancia contar con un lugar digno, seguro y confortable dénde vivir.

1.2 Nombre de la empresa.

El nombre de esta es el reflejo de su imagen, su sello distintivo, es por esto que
debe de reunir una serie de caracteristicas:
¢ Original. Por ley el nombre de la empresa debe ser nuevo, (que no exista
ya en el mercado) se puede constituir por algin simbolo o bien por el
nombre propio de una empresa.
¢ Descriptivo. El nombre por si mismo debe reflejar el giro de la empresa,
sus caracteristicas distintivas de especializacion.
Claro. Que se escriba como se pronuncia de preferencia.
Atractivo. Debe ser facil de recordar y llamativo.

Nombre de la empresa.

Casa de retiro “Nuestra Sefiora de Guadalupe.”




1.3 Descripcion de la empresa.

1.3.1 Tipo de empresa.

El giro de una empresa es su ocupacion principal. De acuerdo a la Secretaria de
Comercio y Fomento Industrial (SECOFI) en México existen tres tipos de giro.:

e Comercial. Fundamentalmente se dedica a la compraventa de un producto
determinado. ( Ejemplo: Cadena de Autoservicio )

¢ |Industrial. Se dedica a la produccién, ya sea transformacion o manufactura
de productos, (ejemplo: fabricantes ) estas a su vez se subdividen por tipo
de industria.
Industria restaurantera.
Industria del vestido.

e Servicios. Son las empresas que ofrecen un producto intangible al
consumidor. (Dicho giro es el que compete a las enfermeras.) estas a su
vez, se subdividen por sectores, por ejemplo:

Sector de la educacion.
Sector del turismo.
Sector bancario.

Giro de la empresa.

La residencia “ Nuestra Sefiora de Guadalupe” es una empresa de servicio
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1.3.2. Ubicacion y tamaiio de la empresa.

La ubicacion de la empresa permite determinar el medio ambiente cercano a ésta.

Por ejemplo: no seria tan exitosa la empresa de la casa de retiro si se pone en un
pequefio poblado, ya que por la cantidad de habitantes como por sus costumbres
no seria tan exitosa.

El tamafio se determina de acuerdo a una clasificacion establecida por
organismos de gobierno, por ejemplo la SECOFI establece la siguiente
clasificacion:

CLASIFICACION DE EMPRESAS POR TAMANO.

Sector Tamario de empresa No. De empleados.
Micro 1-30

Pequefa 31-100

Mediana 101- 500

Grande Mas de 500

Micro 1-5
Pequefia 6-20
Mediana 21-100
Grande Mas de 100

Micro 1-20
Pequena 21-50
Mediana 51-100
Grande Mas de 100
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Ubicacion y tamario de la empresa.

amano. La casa de retiro estd catalogada como una micro empresa, ya que
ontara con menos de 30 empleados

Ubicacion. Cuajimalpa DF.

1.4 Mision de la empresa.

La Misién de una empresa es su razén de ser, es el motivo o propésito para la
cual existe y por esto da sentido y guia las actividades de la empresa. La misién
debe ser:

« Amplia. Dentro del servicio que se ofrece se debe tener posibilidades de
expansion a lineas o productos similares;
« Congruente. Deben reflejarse los valores de la empresa, reflejando los de

las personas que la dirigen y trabajan en ella, es decir. un esquema de
valores éticos y morales.

¢ Motivadora. Debe de inspirar a los que laboran en ella.

Para definir cual es la Misién se debe contestar a tres preguntas basicas.

¢(QUE? Es decir, qué problema vamos a resolver, qué necesidad
vamos a satisfacer.

(QUIEN? A que clientes nos vamos a dirigir.

¢(COMO? De qué forma o manera sera satisfecha esa necesidad.



Mision.

La Casa de retiro pretende satisfacer las necesidades Fisicas, Sociales y
Psicolégicas tanto del individuo que sera nuestro inquilino, como de su familia en
lun marco de dignidad.

El Qué Seria el satisfacer la tranquilidad de la familia asegurandose
de que su padre se encuentra seguro, tranquilo y contento de vivir
en este nuevo hogar.

=l Quien Las personas de la tercera edad, de ambos sexos.

El Cémo Proporcionando un ambiente de seguridad,
individualidad, recreacion, rehabilitaciéon y de compaiiia.

1.5 Objetivos de la empresa.

Los objetivos son metas y compromisos especificos, claros y ubicados en el
tiempo, los cuales determinan el rumbo de la empresa nos ayudan a que la misién
deje de ser solo una intencién para convertirse en una realidad concreta, A través
de los objetivos la mision se traduce en elementos concretos, como son:

s Asignacion de recursos (qué)

¢ Asignacion de actividades (Como)

¢ Asignacion de responsables (quién)

¢ Asignacioén de tiempos (cuando)
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Estos deben ser alcanzables en un plazo fijado, proporcionando:
Actividades especificas, deben ser cuantificables claros y entendibles, ser
generales para la empresa pero especificos para cada area de la empresa.
Se clasifican en:
s Objetivos a corto plazo (6 meses a 1 afo)

¢ Objetivos a mediano plazo (1 a5 afos)

* Objetivos a largo plazo (5 a 10 arfos)

Objetivos a corto plazo en la Residencia.

Llevar a cabo todas las modificaciones en la casa, como son: las divisione
de habitaciones, las medidas de seguridad en los bafios, el piso de madera
en el salén de gimnasia y el acondicionamiento de la cocina y comedor .

Iniciar con la promocion .

Objetivos a mediano plazo:

e Contar con cupo lleno en la residencia (20 personas)

e Consolidar por lo menos 3 talleres para los residentes y para los externos, |
estos seran: Taller de pintura, Manualidades, Historia. Baile f

Objetivos a largo plazo:

¢ Inaugurar una sucursal ya sea en México o en provincia.




1.6 Ventajas competitivas.

El éxito de una empresa radica principalmente en la satisfaccion de una necesidad
o solucién de un problema de un segmento de mercado definido. Por lo que los
servicios o productos de una empresa deben poseer ciertas caracteristicas
particulares, distintivas, que los diferenciaran de otros similares, estas son:

* Ventajas competitivas. Es lo que hace especial a nuestro servicio, lo cual
puede garantizar su aceptacion en el mercado.

e Distingos competitivos. Estos aspectos forman parte de la estrategia de la
empresa, le dan imagen, normalmente estos aspectos son comunes en el
mercado pero se les dara atencidn especial para distinguirnos por
poseerlos.

entajas competitivas.

¢ En esta residencia el inquilino podra salir y dormir en otro lugar sin problemajg
alguno.

Es una residencia en donde se dard especial atenciéon a las necesidadesf
culturales y de recreacion.

Se dara especial énfasis en la elaboraciéon de dietas las cuales cubriran la
necesidades alimenticias, pero también de gusto y presentacion.

Distingos competitivos.

Se contara con servicio de Internet para recibir mensajes y ponerse en
comunicacion con sus familiares.

Con servicio de rehabilitacién dos veces por semana, al igual que servicio de
masajes.

Contara con actividades culturales (conferencias, cine, teatro, danza) en |
compaiiia de un miembro de la comunidad.

25



1.7 Calificaciones para entrar al area.

Es de suma importancia que antes de iniciar cualquier proyecto, se cuente con la
capacitacién y experiencia necesarias para visualizar, de una manera real, las
ventajas y problemas que en la misma se pudieran presentar.

Calificaciones del emprendedor para entrar en el area.

. Conocimientos en el area de la salud.
. Conocimientos de nutricion.
Conocimiento en el area de rehabilitacion.

Conocimiento en el area de administracion.

Conciencia de la calidad e higiene de todos los procesos.

1.8 Apoyos.

Todas las empresas se ven involucradas en algunas areas basicas como son:
o Arealegal (fiscal, laboral)
o Area de produccién.
e Area de mercados.
e Area administrativa.
Para éstas, es de gran importancia localizar las fuentes de informacion, contactos

y expertos para desarrollar correctamente el plan de negocios y prever posibles
dificultades que pudieran presentarse



Contador.

Abogado.

Agencia de seguros.
Disefio / Imprenta

11. Mercadotecnia. (Marketing)

Se encarga del proceso de planear las actividades de la empresa en relacién
con el precio, la promocién, distribucién y venta del servicio, asi como la
definicién del producto o servicio con base a las preferencias del consumidor.

2.1 Objetivos de la mercadotecnia.

El primer objetivo es definir lo que se desea lograr con el servicio en términos
de ventas, distribucidn y posicionamiento en el mercado. Se debe tener en
cuenta el area y segmento del mercado al que se va a dirigir, es decir:, a que

nivel local: colonia, sector etc. Si sera nacional, o internacional asi como el
tiempo en el cual se piensa lograr los objetivos.

Objetivos del area de mercadotecnia.

Incluir: El qué. El cuanto, El cuando.

orto plazo (6 meses)
Promocionar la casa de retiro con los Doctores de hospitales privados

ediano plazo (1 afio)

[Tener el 80 % de ocupacion.
Iniciar con capsulas promocidnales de salud en el radio.

argo plazo (2 afios) ,
Permanecer en el mercado logrando estar con el 100% de ocupacién ademas}l
de promover un 50% extra de asistentes tanto a las clases especificas que se|
impartiran, como a la terapia de rehabilitacién.
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2.2. Investigacion de mercado.

La investigacion de mercado se utiliza para lograr conocer profundamente
cuales son las necesidades y gustos de nuestros posibles clientes y para ver
de que manera podemos satisfacerlas.

2.2.1. Tamaiio de mercado.

Necesitamos buscar de manera objetiva y con base en fuentes de informacién
confiables cuantos clientes posibles podemos tener, donde estan, y quienes
son; para esto se requiere obtener algunos detalles de los futuros clientes:
edad sexo, estado civil, ingreso mensual, etcétera. Este sera el segmento de
mercado donde operara nuestra empresa.

¢A que segmento de mercado va dirigida su empresa?

egmento de mercado. |
A corto plazo el segmento elegido sera los pacientes y conocidos de los 10
imédicos elegidos, a los que se les dio a conocer el proyecto. '

ICaracteristicas del segmento.
1. Personas con solvencia econdmica.
2. Mayores de 65 afios.
3. De ambos sexos. :
4. Que muestren preferencia por mantener un estilo de vida de calidad.

2.2.2. Consumo aparente.

Una vez definido el segmento de mercado, se debe establecer el consumo
aparente que dicho segmento representa, esto se logra identificando el
numero de clientes potenciales, asi como el consumo que se estima hagan del
producto o servicio que la empresa ofrece, con base en sus habitos o
necesidades.
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2.2.3. Demanda potencial.

Contando con un célculo del consumo aparente (actual) del mercado, se podra
determinar el consumo potencial del servicio, proyectando el crecimiento
promedio del mercado en el corto, mediano y largo plazo.

Demanda potencia ducto o servicio.

on base en las investigaciones realizadas en el Distrito Federal:
orto plazo:
Mediano Plazo:

Largo Plazo.

2.2.4. Participacion de la competencia en el mercado.

La mercadotecnia se enfocara en algunas de estas actividades:

e Desarrollar la entrada del producto o servicio al nuevo mercado.
» Ofrecer innovaciones periédicas, como nuevos servicios.

+ Intensificar por ganar participacién en el mercado a través de campaiias
periédicas de promocién y publicidad.

¢ |dentificar a nuestros principales competidores, el area geografica que
cubren e identificar cual es la principal ventaja que ofrecen, (con esta
informacion se determinaran las estrategias de posicionamiento que debera
seguir la empresa

Estudio de la competencia.

Nombre del competidor | Principal ventaja Acciones para posicionarse.

Asilo Hospital Espariol Grandes jardines Los servicios que ofrecemos

asa hogar Inés Buenas instalaciones |El nivel de calidad

asa San Jerénimo Bien ubicado bonito | El enfoque Holistico
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2.3. Investigacion del mercado.

Es el medio para recopilar, registrar y analizar datos en relacion con el
mercado especifico al cual la empresa ofrece sus servicios.

2.3.1. Objetivo del estudio de mercado.

Es necesario realizar un estudio de mercado por medio de una encuesta, ya
que es necesario conocer en forma directa al cliente, especialmente en los
aspectos relacionados con el producto o servicio (opinién sobre el producto, el
precio que esta dispuesto a pagar, sus necesidades etcétera.) Para esto
necesitamos tener perfectamente definido cual es el servicio que vamos a
ofrecer de acuerdo con el punto de vista del consumidor potencial.

Definicién concreta del servicio de acuerdo a las necesidades del
: usuario.

onservar su independencia y dignidad.

olucién a un problema.
ubrir sus nuevas necesidades sin depender de la familia.

Bl; Que informacién necesita obtener de sus futuros clientes con respectoc f
a la opinion que tienen de su servicio?

» |dentificar que caracteristicas del servicio necesitan ser cubiertas.
e Investigar cuanto estan dispuestos a pagar por este servicio.

2.3.2. Tipo de encuesta.

La encuesta debe ser cuidadosamente planeada, los datos que queremos
obtener deben ser traducidos a preguntas claras, concretas, que no impliquen
calculos complicados, que sean breves y que realmente arrojen la informacion
que se busca.
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Euesta.

. - ¢Ha pensado alguna vez en la necesidad de tener un lugar donde vivir
cuando se retire?

Si__ No_

. - ¢ Considera conveniente vivir en casa de sus familiares cuando se retire?
Si No

. - Si tuviera la oportunidad de vivir en una casa de retiro, 4 le parece
importante contar con servicio de lavado de ropa y tintoreria?
Si__ No_

4. - Le parece importante contar con actividades culturales.
| Ssi_ No_

.- Le gustaria contar con clases de gimnasia y/o baile ¢,
Si No___

. - ¢ Contar con servicio de Rehabilitacion y/o masajes?
Si No

. - ¢ Considera usted importante contar con servicio de chofer para
visitar a sus familiares? .
Si No

. - ¢ Le parece a usted indispensable contar con cuarto y bafio privado?
Si No

. - ¢ Estaria usted dispuesto a pagar por este servicio la cantidad de?:
$10a $15,000

$15a $20,000
¢Ninguna de las anteriores?

10.-¢,Que tipo de servicio le parece importante para cubrir sus
necesidades?

2.3.3. Aplicacion de la encuesta.

No basta con disefar una encuesta es importante determinar el cémo, dénde, y
cuando.

Es recomendable evaluar si la encuesta esta bien disefiada, para esto se

aplicara la encuesta en dos o tres personas para detectar si existen preguntas
confusas o mal redactadas.
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=
Determine la forma en que obtendra la informacién.

lLa informacion se obtendré mediante entrevistas personales en los consultorio

l[de los 10 médicos mencionados, al igual que en hospitales.

2.4. Promocioén del producto o servicio.

Promocionar es esencialmente un acto de informacién, persuasién vy
comunicacion, que incluyen varios aspectos de gran importancia, como son: La
publicidad, la promocién de ventas, las marcas, e indirectamente las etiquetas y
el empaque.

2.4.1. Publicidad.

Publicitar es una serie de actividades necesarias para hacer llegar un mensaje
al mercado y su objetivo principal es crear un impacto directo sobre el cliente
para que compre el producto, con el consecuente incremento en ventas, para
lograr esto el emprendedor debe hacer énfasis en:

e Animar a los posibles clientes a buscar o necesitar el servicio que se les
ofrece.

¢ Ganar la preferencia del cliente.
Los medios mas utilizados son:

Periddico.
Radio.
Television.
Volantes.

* o & @

2.4.2. Promocién de ventas.

El sistema de promocién de ventas puede causar gran impacto en el mercado
elegido. La promocién comprende actividades que permiten presentar al cliente
con el producto o servicio, esta debe llevarse acabo para que el cliente ubique
nuestro servicio en el mercado, por ejemplo, muestras gratis, regalos en la compra
del producto, oferta de introduccion, etcétera.
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Promocién de ventas

En este caso se tiene planeado dentro de la casa de retiro, ofrecer conferencias

eventos culturales, a los que seran invitados los usuarios potenciales para de estaj
manera darnos a conocer.

2.4.3. Marcas, Etiqueta, Empaque.

La marca es un nombre, termino o simbolo que nos identifica y sefiala una
clara diferencia con la competencia, otros elementos que también nos
identifican son el eslogan (frase o grupo de palabras, y el logotipo ( figura o
simbolo especifico y original)

La Etiqueta son las formas impresas que lleva el producto para dar informacién
al cliente.

El empaque debe ayudar a vender el producto, especialmente el que es
adquirido directamente por el consumidor final, no basta con que el empaque
muestre el nombre del fabricante y la marca, debe servir como medio
publicitario, aumentando el valor del producto ante el cliente.

2.5. Fijacion y politicas de precio.

La cantidad de dinero que se paga por un producto o servicio es el precio.

Para fijar este no debe olvidarse a que tipo de mercado se esta enfocando
nuestro servicio, debe saberse si lo que buscara el consumidor es calidad, sin
importar mucho el precio, o si el precio sera una de las variables de decision mas
importante.

Una empresa debe decidir si entrara al mercado con un alto precio de
introduccién, entrar con un precio bajo en comparacién con la competencia o
bien, no buscar a través del precio una diferenciacién del producto y, por lo
tanto, entrar con un precio similar a la competencia. Debe analizarse las ventajas
y desventajas de cualquiera de las tres opciones, debiéndose cubrir en todos los
casos, los costos en que incurre la empresa, sin olvidar los margenes de
ganancia que se esperan percibir.
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El precio es una variable relacionada con los olros tres elemenios de ta mezcla
de la mercadotecnia; Plaza, Publicidad v producto,

Es recomendable establecer politicas claras en cuanto a descuenios por pronto
pago, asl como por promociones y considerar la comisidn  que se |es pagara a

los vendedores.

Para todo esto necesitamos tener muy claro cuales serdn nuestros costos fjos vy
variable
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Costos fijos y variables tentativamente.

Costos fijos = (gastos de oficina, administrativos y todos aquellos que se
pueden asociar directamente a la fabricacion de cada unidad del producto o
prestacién de servicio)

Costos fijos.

60,000
1,000
1,200

800
8,000
3,000

ISueldo Cocinera 3,500

Sueldo 2 Recamareras 5,000

2,500

1,000

3,000

; 1,000

Enfermera en Rehabilitacién, 16,000

IGerente administradora. 16,000

$1244,000

ostos variables = (materia prima por unidad de producto, costos de fabricacion
etc.)
Costos variables.
Conferencista.
Profesor de gimnasia y baile
Profesor de pintura.
Profesor de manualidades.

Politicas de precio.
No se otorgara comisién por venta, pues los integrantes del equipo actual de
rabajo, fungiran como vendedores.

Una vez establecidas las politicas de precios, los costos variables y fijos, es
posible determinar el precio final del producto, respetando el precio que el
consumidor esta dispuesto a pagar por el servicio.

35



2.6.

Riesgos y oportunidades del mercado.

Es necesario tomar en cuenta y elaborar un listado de los posibles riesgos y
oportunidades que el mercado posee, para desarrollar posibles planes de accién
que faciliten la toma de decisiones, debe considerar posibles acciones de la
competencia, disposiciones gubernamentales, tendencias sociales, econémicas

y culturales.

Riesgos

Acciones a realizar

Que no sea suficiente la
recomendacion de los doctores
para la promocion.

Que él numero de habitaciones
no sea él suficiente para dejar
un buen margen de ganancia.

Se llevaran a cabo para clientes
externos la implementacién de talleres
de pintura, acondicionamiento fisico,
rehabilitacién, y baile. Esto nos
permitira que las personas de la
tercera edad nos conozcan logrando
con ello por un lado ingresos extras y
el que mas adelante consideren
quedarse a vivir con nosotros o que
nos recomienden, no existe mejor
publicidad que la de boca en boca.

Oportunidades

Acciones a implementar

Nuestro servicio ya existe, pero
nosotros partimos de ofrecer
un alto nivel de Calidad, un
trato

Personalizado y Holistico.
Nuestro servicio no es solo
como una residencia para vivir,
sino brindamos la opcién de
quedarse a vivir, de asistir
medio tiempo, o de asistir solo
a las actividades que
requieran.

Se asistira a congresos y conferencias
para estar al tanto de todo lo nuevo
que existe en terapias de rehabilitacion
y medicina alternativa para la tercera
edad.

Se disefara la estrategia para ofrecer
el servicio de transporte para las
personas que asistan medio tiempo.
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Il Produccion.

3.1. Objetivos del area de produccion.

Produccion es la transformacion de insumos, a través de recursos humanos,
fisicos y técnicos, en productos requeridos por los consumidores. Estos pueden
ser bienes y / o servicios.

Los servicios se pueden clasificar, en general como:
+ Servicios comerciales. (Reparacion y mantenimiento de maquinaria y
equipo, disefio instalaciones etcétera.
¢ Servicios profesionales. (Administrativos, atencion medica, dental o de
enfermeria, educativos, asesoria etcétera.

Los objetivos del area de produccién deben ser cuantificables, y medibles, e ir en
relacién con los recursos disponibles de la empresa.

3.2. Descripcion del proceso de produccion o prestacion del servicio.

El proceso de produccion es el conjunto de actividades que se llevan a cabo para
elaborar un producto o prestar un servicio.

Este es el conjunto de actividades que se llevan a cabo, en el se conjunta la
maquinaria, la materia prima y el recurso humano necesarios para realizar el
proceso en el cual debe quedar establecido en forma clara, de modo que todos
los trabajadores obtengan el producto deseado con un uso eficiente de los
recursos necesarios, para esto es necesario:

1. Determinar todas las actividades requeridas para producir dicho servicio.
2. Organizar las actividades de manera secuencial.
3. Establecer los tiempos requeridos para llevar a cabo cada actividad.

3.3.Equipo e instalaciones.

Para llevar a cabo el proceso productivo es necesario: equipo, herramientas e
instalaciones requeridas, para esto se requiere:

1. Elaborar una lista de todo el equipo y herramienta necesaria para cada
actividad. .

2. Calcular la materia prima requerida en el proceso.

3. Determinar el espacio necesario para realizar dicha actividad.
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Ademas es necesario contemplar un programa de mantenimiento del equipo
para garantizar un adecuado funcionamiento.

Equipo, herramienta e instalacién necesarias.

Mesa de cocina industrial
Ollas de presion
Utensilios de cocina.
Recipientes de plastico
Licuadora industrial

Oficinas.
Lineas telefénicas.
Computadoras.

Mesa de exploracion

Lampara

Estuche de diagnostico.
ina de hidromasaje.

Mesa de masajes.

Instalaciones

Salon (para conferencias, actos publicos y clases de gimnasia.
Salén (clases diversas, manualidades, pintura etc.)

20 Habitaciones con bafio incluido y sala de estar.

1 Jardin con juegos para los nietos y mesitas de estar.
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3.4.Capacidad maxima instalada.

Esta se refiere al nivel maximo de produccién que puede llegar a tener una
empresa con base a los recursos que cuenta, refiriéndose principalmente a
maquinaria, equipo e instalaciones fisicas, esta permitira determinar tiempos
de respuesta y permitira conocer las posibilidades de expansion o
requerimientos de inversién a largo plazo.

La capacidad instalada debe estar acorde con el mercado potencial asi como
con los recursos limitantes de la empresa.
Basicamente es necesario determinar dos factores:

o Capacidad instalada total (potencial)

¢ Nivel de produccion adecuado (requerido)

e 20 Residentes
¢ 60 Externos a clases con distintos horarios

3.5.Manejo de inventarios.

El inventario es la cantidad de material que se encuentra en la empresa, ya sea
materia prima, producto en proceso o producto terminado.

El objetivo del control de inventarios, es por un lado, mantener una cantidad
6ptima a disponibilidad en cualquier momento y que, de esta forma, el proceso
productivo no sé vea afectado por escasez de materia prima y, por otro, que
no se afecte econdmicamente a la empresa por exceso del mismo.

Para esto es necesario, establecer una cantidad minima de inventario, antes
de volver a comprar. A esta cantidad se le llama punto de reorden, para
conocer cual es este punto necesitamos determinar:

Consumo estimado de material en un periodo determinado.
Tiempo de consumo.

¢ Margen de seguridad.

¢ Tiempo que se emplea en volver a surtir.

39



3.6.Ubicacion de la empresa.

Existen cuatro puntos importantes a considerar, para determinar la ubicacion
de la empresa estos son:

Distancia al cliente.

Distancia de los proveedores.

Distancia de los trabajadores.

Requerimientos (limitaciones) legales.

Ubicacidén de la ea.

La ubicacién de la residencia sera en el DF. en zona céntrica y predio grande yaj§

que es necesario, facilitarle a los familiares el que puedan visitarlos sin tene
que salir fuera de su entorno.
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IV Organizacion.

4.1 Objetivos del area de organizacion.
La organizacion es la forma en que se dispone y asigna el trabajo entre el
personal de la empresa, para alcanzar eficientemente los objetivos propuestos.

Objetivos en el area organizacional.

4.2 Estructura organizacional.

El primer paso es revisar los objetivos de la empresa y los de sus areas
funcionales para que estas se complementen, una vez realizado esto, es
necesario definir los siguientes aspectos:

1. Procesos operativos. (funciones)
¢ ;Qué se hace?

¢ Coémo se hace?

¢ Con que se hace?

¢Dobnde se hace?

¢En cuanto tiempo se hace?

2. Descripcién de puestos.
e Agrupar las funciones por similitud.
¢ Crear los puestos por actividades
s Disefar el organigrama de la empresa.

3. Definicién del “perfil” del puesto, en funcién de lo que se requiere en cuanto
Caracteristicas fisicas.

Habilidades mentales.

Preparacion académica.

Habilidades técnicas

Experiencia laboral.

e o o o o

L] :
Tomando en cuenta que ademas de cubrir los requisitos mencionados se
le dara mas importancia el que cuente con una buena Actitud ya que esta
suele ser mas importante.
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4.3 Funciones especificas por puesto.
En este paso lo que se pretende es disefiar un manual operativo por
trabajador, para realizar esto, se sugiere utilizar la siguiente metodologia:

1. Establecer el objetivo que se pretende lograr con cada funcion
general.

2. Desarrollar las funciones especificas o sea las actividades
necesarias para llevar a cabo la funcién general.

3. Describir los procesos de cada actividad es decir como se hace,
paso por paso, indicando tiempos, recursos necesarios, asi como el
resultado final esperado.

4. Determinar los indicadores operativos de desempefio y calidad de
cada actividad. , En ocasiones es recomendable establecer estos
indicadores cuando la empresa se encuentra ya funcionando, ya que
sera entonces cuando se tendran las bases para conocer el
desempeiio de cada actividad.

Funciones generales y especificas.

Direccion general Es la parte de la empresa que se hara cargo de la
administracion, el control y el desarrollo de ésta, cuidando que las distintas areas J§
de la empresa lleven a cabo, de la mejor manera posible, sus funciones dentro de j§
a misma, que cumplan con sus objetivos de manera que el desempefio de la
empresa en general sea de alta calidad.

Las funciones especificas son:
Coordinar a los equipos de trabajo.
Orientar la direccion de la empresa.
Determinar y planear la proyeccién de la empresa en el mercado.
Definir y planear las metas y objetivos de la empresa, determinando que se
quiere lograr, ademas de como y cuando lograrlo a los diferentes plazos
(corto, mediano y largo plazo)
Controlar y ampliar la ventaja competitiva de la empresa.
Controlar y planear de forma integral las funciones de los diferentes
departamentos. (Mercadotecnia = ventas, Produccién = cocina, Fianzas =
ganancias y Recursos Humanos = personal.

Produccién. En este puesto se busca que la persona dirija las funciones
relacionadas con el proceso de nuestro servicio, como son: Buscar al
proveedor de alimentos, cuidar el proceso de elaboracion de dietas, cuidar la
presentacion de estas, regular la frecuencia de compras de alimentos y la
disponibilidad de estos cuando se requiera.
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En esta area de la empresa, intervendran 5 personas que se encargaran de laj§
produccién de dietas, la higiene y servicio que se prestara en la residencia,
ademas de la supervisora.

Las funciones especificas de esta area son:
Elegir la materia prima.
Planear y definir las metas de produccion. (tres comidas diarias por
inquilino)
Establecer y detectar los puntos criticos de produccion.
Planear y supervisar toda el area.

4.4.Captacion de personal.
4.4.1. Reclutamiento.

Es importante establecer un proceso formal de reclutamiento que garantice la
captacién del personal requerido, de acuerdo con los perfiles establecidos para
los diversos puestos. Existen muchos medios para reclutar personal y cada
uno de ellos repercutira econémicamente en la empresa, es por esto que debe
determinarse el proceso y costo que sé este dispuesto a pagar para llevarlo a
cabo.

Proceso de reclutamiento.

Por medio de periédico, se eligié este por ser de bajo costo.

Residencia para personas de la tercera edad solicita Cocinera conffl
experiencia de tres afios en restaurante”. Interesadas presentarse con
otografia y 2 cartas de recomendacion en Calle ...........
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4.4.2. Seleccion.

Este es un punto muy delicado, se deben determinar varios aspectos,
relacionados con este proceso, como son:
. Solicitud de empleo.
e Entrevista ;qué informacion le interesa obtener?
e Examenes:
e Pueden ser de varios tipos:
Psicométricos.
Fisicos.
De conocimientos.
* Investigacion de candidatos.

Proceso de seleccion.

Se hara por medio de una solicitud de empleo con fotografia y dos cartas de
recomendacion

Se realizara una entrevista detectando principalmente nivel de educacioén
higiene y trato.

Examen psicometrico para ver el grado de paciencia y razonamiento del

solicitante.

Prueba practica que se llevara a cabo en la cocina por medio de la
elaboracion de diferentes recetas para valorar rapidez, higiene, orden y
sazoén. :

Examen médico y de laboratorio donde se buscara alguna enfermedad
transmisible.

4.4.3. Contratacion.
Este es un proceso en el cual deben tomarse en cuenta las siguientes
areas:

o Formas de contratacion y clausulas especiales del contrato.
(Duracién, derechos y obligaciones tanto del trabajador como del
empleador.

Relaciones sindicales.
Requisitos y prestaciones de ley.
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Tipo de contrato en la Residencia.

e estableceran contratos laborales por un periodo de tres meses, incluyendo
lausulas en donde se comprometan a seguir las politicas de la empresa,
onfidencialidad, las formas de pago y el tipo de prestaciones que le seran
lotorgadas de acuerdo a la ley.
spectos laborales a considerar.
Contar con instalaciones adecuadas en aseo.
Mantener estrecha relacién laboral con el resto de los departamentos.
Promover la interaccion para mejorar los procesos, asi como el trato
laboral.
Tendran todos los trabajadores conocimientos de la base de datos del
paciente para tenerlos en cuenta a la hora de prestarles el servicio por
ejemplo:
Sabran que tipo de café y la manera de prepararlo de cada paciente.
Cual es su comida favorita.
Que no le gusta comer.
Que tipo de almohada es la que le gusta .
+ Fecha de su cumpleafrios.
Para que, con todo esto podamos ofrecer el servicio de calidad y el trato
holistico que pretendemos.

4.4.4. Induccion.

Este es el primer encuentro que tiene el trabajador y la empresa cuando éste es
contratado, es la presentacion de la mision, valores y caracter de la empresa, se
le ofrece al trabajador una panoramica de lo que la empresa espera de el, asi
como lo que él puede esperar de la empresa, por otro lado en la induccion se dan
a conocer tanto las politicas como los cédigos escritos y no escritos que la
empresa posee.

4.5.Desarrollo del personal.
Estos involucran dos elementos que son:

¢ Adiestramiento. Es el entrenamiento basico requerido para que
la persona desempefie las funciones para lo que ha sido
contratada.

e Capacitacion. Es el entrenamiento avanzado que se le
proporciona a la persona para facilitarle un mayor desarrollo
personal y profesional que facilite, consecuentemente, el
desarrollo de la empresa.
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Para llevarlo a cabo necesitamos tratar de dar respuesta a las siguientes
preguntas:

a. ¢Que puestos requieren entrenamiento especial?

b. ¢(Este se proporcionara internamente o en instituciones
especializadas?

c. ¢Qué costos implica el programa de entrenamiento?

Programa de entrenamiento.

En este caso a los empleados que laboran en la cocina se les entrenara por
una semana por medio de la supervisora y se les dara seguimiento.

A los trabajadores de limpieza se les indicara durante 2 dias las técnicas de
limpieza, dandoles seguimiento por su supervisora.

Con respecto a la capacitacién, se comenzara a otorgar dependiendo del
interés de superacion que tenga el trabajador en su puesto, los cursos que se
piensan otorgar para los trabajadores generales:

Cocina Italiana

Cocina Mexicana.

Cocina Japonesa.

Curso de calidad Hotelera

Arreglos florales.

Para el personal de enfermeria.
Avances en Geriatria.

Medicina alternativa.
Psicologia

Avances en Rehabilitacion.

Para el personal administrativo
ursos de computacion.
aller Administrativo.
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4.6.Administracion de sueldos y salarios.

Cuando se cuenta con una descripcion basica de puestos, perfiles y
organigrama de la empresa, el proceso de administrar sueldos es mas sencillo, sin
embargo la parte dificil es determinar cuanto se le va a pagar a cada quien, para
que sea justa la remuneracién y que vaya acorde a sus responsabilidades y
obligaciones. , Para esto podemos recurrir a las tablas de salarios que existen en
el mercado. , es muy importante no olvidar que la ley establece una serie de
obligaciones al empleador, de éstas a continuacién presento una tabla de las
obligaciones de ley que tienen los patrones que cumplir para con sus empleados.

oncepto % sobre nomina.
Impuesto federal
Impuesto estatal

Estos porcentajes varian seguin la entidad federativa y ciclo fiscal.

4.7.Evaluacién del desempeiio laboral.

El sistema de desempefio se fundamenta en las funciones operativas
individuales de cada trabajador y se complementa con la fijacion de objetivos
parciales y finales de cada actividad, es decir el tiempo en que se pretende lograr
y los resultados esperados.

Es recomendable que los objetivos se determinen al inicio del afio y que se
desglosen en objetivos semanales. Mensuales y semestrales. , Que sean
revisados con periodicidad y aunado a esto deben fijarse las politicas de
evaluacion y los elementos de reconocimiento o incentivo por buen desempefio,
asi como las medidas correctivas para un desemperio deficiente.
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4.8.Marco legal de la organizacion.

La empresa es wun conjunio de mecursos organizados por el bitular
{emprandedor), con el fin de realizar actvidades de produccion o de intercambio
de bianes o servicios, qua salisfacen las necesidades de u mercado an
particular.

Cuando se pretende constiluir lagalmente una emprasa, es importante tomar en
cuenta, entre otros, kos siguientes aspecios:

El numero de socios con los que se iniciara el negocio.

La necesidad del capital social (aportaciones de cada socio)
Las responsabilidades que se adquisren frente a terceros
Los gasios de constitucion de la empresa.

Los tramites a realizar para implantarla legalmente.

Las obligaciones fiscales que se deberan afrontar.

Las diferentes obligaciones laborales que se adquieren.

=0 B G b ==

La constitucidn de la empresa, entre ofras formas puede ser;

= Persona Fisica. Es aguella empresa en la que todas las
decisiones relativas al manejo o administracion del negocio
recaen sobre la persona del dueho (emprendedor)

# Sociedad andnima. Grupo de personas fisicas o morales,
gue sa unen para llevar a cabo aclividades comerciales y
cuya obligacidn sdlo se limita al pago de sus acciones.

*« Sociedad de responsabilidad limitada. E= |a
organizacidn empresarial, constitulda entre socios, los
cuales solamente estdn obligados al pago de sus
aportaciones, sin que las partes sociales puedan estar
represantadas por titulos negociablas,

Cualquiera de estas formas de constitucin que el emprendedor decida para su
empresa, se deberd seguir una serie de tramiles de registro, mismes que deberdn
ser cubierios para que la empresa sea considerada legalmente establecida, A
continuacién se describen los tramites necesanios para esle proceso,
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La ley general de sociedades Mercantes reconoce seis distintas sociedades, las
mds empleadas son la andnima, de responsabilidad limitada v la sociedad civil
Esta (ltima es regulada por el Cadigo Civil.

Los tramiles base para establecaras son los siguienies:

Genaralmante es un notario quien realiza los trémites, sin embargo, es necesano
qui conoaca &l proceso para evitar contratiempos,

Proporcione al carfificador tres opciones de nombre para la socedad, esto es con
el fin de evitar duplicidad con ofra empresa existente,

Con esta informacidn, el notario framita un permiao de constitucion de socedades
ante la Secretaria de Relaciones Exteriores, En este documento se definind la
razdn social de ka nueva empresa,

Una vez autorizada la solicitud se cuenta con B0 dias habiles para constituir la
sociadad, trémite realizado tambign por el notario,

El acta o escritura constitutiva debe especificar los acuerdos de operacidn y
arganizaciin que tendra la sociedad asi como:

Los nombres da cada inlegrants.

Macionalkdad y domicilia,

La acfividad de la sociedad,

Raztn social o denominacaan.

Dwracion (genafalmeanta son 99 afios)

El capital social.

El capital qua cada socio aporte, an dinero o en offos bienes y al
valor gue se le da a éstos.

Damicilio de la sociedad.

La manara como S& va a adminisirar la sociedad.
Cuienes van a ser los administradores y sus facultades.
La forma de la distribucion da las ganancias.

Las bases de liquidackdn de la sociedad.

Apoderados y tipo de poderes otorgados.

El acta consfituliva debe presentarse en u lapso de quince dias habiles, a partir de
su constitucidn, para la inscripcién en el Registro Pdblico de Comercio y no mas
de 30 dias para regisirarla en la Secretaria de Hacenda v Crédito Piblico donde
elaboraran la cédula fiscal.
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Los requisitos especificos por cada sociedad son;

Sociedad de Responsabilidad Limitada.

En este esquema los socios son el punto clave, a diferencia de la sociedad
ananima donda las acciones juegan el papeal principal,

Es utiizada principalments por empresas exiranjeras con representaciones en
nuastro pals.

Su capital social minimo es de 3 mil pescs. La Sociedad de Responsabilidad
Limitada tendra una denominacién o razdn social, formada con el nombre de uno o
més socios ¥ sequido de la leyenda Socledad de Responsabilidad Limitada o de
sU abreviatura 5. de RLIL

Su limite da socios son cincuenta por ciento del valor de cada socio,

Sociedad Andnlma,

Las empresas con acltividad mercantil pueden constifuirse por medico de este
esguama.

El capital minimo requerido es de 50 mil pesos, dos sockos o més v que cada uno
de allos posea por lo menos una accidn,

El nombre de la empresa precederd la leyenda Sociedad Anénima o sus siglas
SA

Ademas de los dalos generales de que consta el Acta Constitutiva, esta sociedad
requiere especificar:

La parie olongada del capdal social.
El numera, valor. La forma y términos en que deba pagarse la parte
no Bguidada de las acciones.,
La forma en que se repartirdn las ulilidades a los socios.
El nombramiento de uno o varos comisanos gue son los encargados
de vigilar la sociedad,

= Las facultades que tendra la asamblea general y las condiciones
para la validez de sus decisicnes.

+ Definir ¢l dereche de voto dependiendo al ndmera y tipo de acclones.



Sociedad Civil.

Las firmas bajo esla sociedad brindan servicios profesionales.,
La aportacidn de los socios puede consistir en dinero u olros bienes,

Se debe elaborar un contrato de sociedad en el que se eslipule;
» Nombre compleio de kos miembros de la sociedad.
= La razon social.
# La actividad principal de la empresa.
# El capial social y la aportacién de cada socio.

Es imporianie que el contralo se inscriba en el Registro de Sociedades Civiles,
para que produzca efectos contra terceros.

Seguido al nombre de |a socledad, se agregaran las palabras Sociedad Civil o su
abreviatura 5.C.

Capital Variable.

Esta es una caracieristica de las sociedades en las que el capital puede aumentar
por aportaciones posteriores de los socios o admisidn de nuevos integrantes; o
bian disminuir por retiro parcial o total de las aporaciones.

Después del nombre de la sociedad gque se tenga se afiadirdn siempre las
palabras de Capial Variable o la abreviatura CW.

El Acia Constiluliva de toda sociedad de capital variable, debera conbanes,
ademds de las estipulaciones que e cormespondan, las condiciones que sa fjen
para el aumento vy 1a disminucidn del capital.
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V Finanzas.
5.1. Objetivos del area contable.

El sistema contable de la empresa es una herramienta indispensable, dtil y
practica que facilita la toma de decisiones del emprendedor y mantiene un
monotipo constante de las operaciones y salud financiera de la empresa.

Este sistema puede definirse como el proceso para llevar ordenadamente las
cuentas de la empresa, saber cudl es su situacién y buscar alternativas atractivas
que le permitan ahorrar en costos y / o gastos, aumentando sus expectativas de
rendimiento.

El area contable de la empresa debe tener objetivos claros y precisos, ya que todo
el manejo econémico depende de ésta.

Objetivos de la empresa en el area de contabilidad.

|Objetivos generales:

ILlevar ordenadamente las cuentas de la empresa. Estar informados de cual es la
Isituacion de la misma y buscar alternativas atractivas que permitan ahorrar
lcostos y /o gastos para aumentar las expectativas de rendimiento.

5.2. Flujo de efectivo.

5.2.1. Costos y gastos.

El costo es un elemento de los mas importantes para realizar las proyecciones o
planeaciones de un negocio.

Costo es toda cantidad de dinero que se debe erogar para pagar lo que se
requiere en la operacion de la empresa, no tiene como fin la ganancia, en tanto
que el gasto si se desembolsa con el objetivo de obtener utilidades; por ejemplo,
la luz seria un costo, mientras que un anuncio de radio seria un gasto.

Existen dos tipos de costo y /o gasto.

e Costos variables Estos cambian en relacién directa con determinada
actividad o volumen. Dicha actividad puede ser de produccién o ventas por
ejemplo las compras de alimento que va a utilizarse cambiara de acuerdo
con él numero de inquilinos que tengamos,

e Costos fijos: Son aquellos que permanecen constantes en un periodo
determinado, sin importar si cambia él numero de inquilinos en la
residencia. Por ejemplo la renta de la casa, los sueldos, tendran que
pagarse independientemente del numero de inquilinos.
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Costos y Gastos

ICostos Variables Costos Fijos.
ateria prima (comida) Renta

asto variable Gastos Fijos.

asto por mantenimiento Gastos de operacion.
Gastos de organizacion.
Gastos administrativos.
Gastos de transportes.
Gastos de depreciacion.
Gastos por impuestos

5.2.2. Capital Social.

El capital social es la cantidad total de dinero que invierten los duefios o socios de
la empresa para conformar la misma vy sirve como base para el inicio de
operaciones de ésta.

5.2.3. Créditos.

Un crédito es una aportacién econémica que se entrega a la empresa, con el fin
de hacer frente a compromisos o necesidades de inversion que no pueden ser
solventados con el capital de la misma.

5.2.4. Entradas.
Estas son todos los ingresos de dinero que la empresa recibe.

5.2.5. Salidas.
Son todos los egresos que la empresa realiza. Los gastos o costos en que la
empresa incurre con salidas de dinero.
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5.2.8. Proyeccion del flujo de efective.

La informacitn de entradas y salidas se requisre para elaborar o que s& conoce
como flujo de efeclivo, un eslado financiero que muestra el total del efeclivo que
imgresd o salit de la empresa, duranta un periodo determinada,

El flujo de efectivo parmite proyectar, de manera concreta y confiable, la situacidn
econdmica de la empresa en tiempos fuluros, facilitando a la vez, fanto el clcula
de las cantidades de dinero que se requeriran en fechas posleriores para compra
de equipa, materia prima, pago de adeudas, pago de sueldos eledlera, | Como con
las canfidades de dinero que ingresaran a la empresa, por conceplo de ventas,
CUrgns, efcélera.

5.2.7. Estado de resultados.

El estado de resultados se puede definik como el instrumento que ufiliza la
administracidn para reporar |as operaciones que se ulilizan en la empresa en un
periodo determinado; de esta manera, ka ganancia [ulilidad) v /o pérdidas a los
ingresos v fo ganancias. Este es el principal medio para medir i rentabilidad de
una empresa

Definicidn de conceptos:

Fara una empresa de servicios:
Ingrosos. Representan los recursos que recibe e negocio por la venta de u
sarvicio o producto, ya sea en efectivo o a crédito.

Fara una empresa comercializadora:
Ventas brutas. Es el nombre de la cuenta gue se uliliza para registrar gl total de la

venta de una mercancia o producto, ¥ la contabilizacién de ésta se realiza en la
misma forma que la cusnta de iNgresos por Semvicios.

Develucion sobre ventas. Cuando las empresas venden, y ya sea por estar
dafiada la mercancia al clienta regresa el producto a esie proceso sa e [lama
devolucion sobre ventas,
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Devolucion sobre ventas. Para alentar 8 los clientes a pagar sus cuentas, a
menwdo sa les hace un descuento por pronio pago. Esle descuenio $& resia al
fcfal de ventas.

YVentas netas. Es la suma total de wentas menos las devoluciones y descuenios
sobre ko que sa vendib.

Costos de ventas. Es lo gue cuesta producis nissstro servicio o producto vendido
a los clientes, Se ke resta alas ventas netas para determinar la utilidad bruta.

Compras de materia prima. Una empresa comercial compra ariculos con el
propdsito de revenderos, y una manufaciurera, | que es nuestro caso) con el
propdsito de procesarios para venderics con un valor agregado. El cosio de la
mearcancia comprada se lleva a la cuenta de compras. Sa la restan, al igual gue
las wentas, las devoluciones que reslizamos de |es compras, 0 bien, los
descusnios que fueron otorgados.

Mano de obra. Sueldos que sa les pagan & personas directamente involucradas
con el proceso de produccidn, por ejemplo enfermeras, secrefaria supervisores
etcdtera.

Gastos de fabricacion. Son los gastos que estan directamente involucrados en el
proceso de produccidn, pero que no incluyen mano de obra directa, ni matena
prima, por ejemplo, mantenimienic de los aparalos e instalaciones de la
residancia.

Utilidad bruta. Es el resullado de las ventas iofales (incluyendo ka disminucidn de
devoluciones v descuenios sobre ventas) menos el costo de ventas, Se cbliens
antes de rebajar todos los otros gastos del periodo.
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ANEXO 1

En este anexo incluimos 25 pasos sencillos, por dreas, que se deben lomar en
cuenla para cualguer eampresa, en este caso el ejemplo sera en &l area de la
docancia por medio de cursos de primeros awdlios y RCP | ya que se detectd la
necesidad y oportunidad an el mearcado,

25 PASOS HACIA SU EMPRESA.

Conocimi i) les.

1.- Busque toda la informacién posible en cuanto al rubro de su negocio que
ha elegldo, [revistas, libros, internet ete.)

2 - Identifique su mercado (Obtenga toda la informacion acerca de los
probables consumidores gque atenderd),

Ejemplo: Negochk de primeros auxilios enfocado a la socledad chil, por lo que
necesilo:

1.- Ezcuelas, por priondades (las més exifozas)

2= Emprasas de alto nesgo laboval,

.- Restauramies de prastigio.

3.- Observe a la competancia, aprenda de lo que hace bien y de sus fallas,
vea qué dreas de oporiunidad ha dejado desprolegidas y que éstas sean sus
propias fortalezas,

Ejemplo:

Compefencia:

Estos cursos los ofrecen en hospitales pnvados (ABC, Hospilal Espafiol, Cruz
Roja).

Sus frfalezas son: Buena organizacidn, prestigio y asociados & ls Amerncan
Heral Azsosialion.

Sus debilidades son: La mayovia estan onerados al personal de salud, por lo
gue no enen fempo de afender 8 la sociedad civil,



4.- Intégrese a una camara o asociacion de su género (para cuestiones
normativas y de beneficio colectivo)

La mds converianie s la Amenican Heard Associabion ia cual normaliza oa
rspaldo, legalidad y presiigio, Necesarios para NUestos cuwrsos.

5.- Pida asesoria en las areas que desconozca .
En ezfe caso necesitaramos la asasona de una conladora, para eslados
financieros y declaraciones de Impuesios.

G.- Realice los trimites pertinentes para establecer su empresa.
Esfos pueden ser como sociedad amdnima o como persona fisica, éste diimo es el
ms sencillo y cubre nuesiras necesidades,

Contratacién de personal.

7.- Piense en los mejores candidatos para cada érea (realice su primera
venta y “convénzalos " de la viabilidad de su negocio para que se quaden
con usted.

En este casn o més recomendable serd contar con fa ayuda de wna erfemnera
infensivista wo una coordinadors de alguns escuels de prestigio,

B.- Conirate personal versatil.
Madre de famifa comvencida de la necesidad de preparar 8 profesores,
esfvdiantes y padres de familia, de prefevencia con hijos an edad @scolar

8.- La remuneracion puede ser por objetivos (ventas, free lance, horarios
compartidos etc.)

5o paga una cormisian del 15% por curso vendido en cualquwer empvesa o escuela,
las madres de famita estardn mas inferesadas en que se imparta en la escusla de
sus hlfos, ellas son las que tenen & confaclo.

10.- Asdciese con quien pueda fortalecer el negocio ya sea con sus
conocimientos o con aportacién financiera.
Coordinadora de alguna escuela, o socio capitalisia.
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11.- Considere alianzas estratégicas con empresas con las que pueda
complementar o diversificar sus ofertas de mercado,

Laboratonos inferesados en colaborar con la dfusidn de los curses por medio de
folteto, manual elo

Finanzas.

12.- Busque lo necesario para iniciar con lo indispensable, eliminando
gastos superfluos.

Equipo :

4 Maniguies aduifoz para RCP

4 Maniquies bebés para RCP

Elaboracidn & impresidn del mamnual,

Alcohol, lorundas, vendas, revistas, tablas (férulas).

13.- Establezea un fondo de maniobra [cantidad gue le ayudard para
soslener Su negocio mientras entra dinero para que exista liquidez).

Al infcio del negocio & equipo de ventas frabajard por comisidn. Y conlinuara con
su empieo aclual para maniamnarse miemiras fenamos la suficiente demmanda |

14.- Decida con su asesor fiscal gué régimen le conviens a su empresa.
Pearsona fisica

Marketing.

15.- Recompense a sus clientes (incentivos, bonos, regalos)

Como el cuwrso se loma cada affo para aclualizarse, al estudiante que presenie su
credencial anfenor se le dars el 20% de descuenio en su reinscrpcian,

A la escusla 0 empresa que conlrale nuesiros servicios se le olorgard el 10% del
CLpD gratis.

16.- Incluya, de ser posible, garantia y trato personalizado "Servicio™
Ofrecamos impartir el curso directamenie en la escuela empresa o domicilio
rengLanido.



17.- Elija los canales de comunicacidén que llegan a su morcado para
promover suU om :

En ol periddico de ls escuela se inclulrd un arlficwlo mencionando fa importancis
da pontar con log conocimienios necesanos para administrar RCP y primenos
auxilios, tanto para los alumnos como para los padres de familia ¥ maestros,
Buscar anirevisias por radio,

18.- Desarrolle programas de lealiad para trabajar a largo plazo con su
clientela,

Ventas.

18.- Entrens a su personal para que sea capaz de ofrecer informacién (todo
el personal debe serun

Todo & parsonal habrd lomado sl curso y as! esfard conscients de la imporiancis
que implica lener estos conocimiantos, no importa e trabajo que desempene, con
esfo, 2e lograra que estén capaciiados para poder vender af curso.

20.- Vaya sobre los clientes grandes (tenjendo el primero, éste soervira de

21.- Ponga atencién en aspectos como preclo, calldad y garantia.

En nuesiro caso, no tanemas kos gastos fjos de instalaciones por io gue nUSSios
gastos serdn menores, lo cual nos permite manaefar un precio més bajo para el
esfudiante ademds de que nosolros fenemos &l valor agregado de impartiria en su
escuela, negocio o casa estando avalados por el American Heart Association.



Estrategias.

22.- Considere estrategias de crecimiento.

investigacion directa con nuesiros ciienles sobre log lermas de salud que les
irneLietan.

Rentar un local donde se programaran diferentes cursos de aclualidad.

23.- Planee nuevos formas de acercarse a su mercado,
Entrewvistas en Radio
Entrewvistas en T. W

24.- Busque nuevos mercados.
Clubes deportivos,

25.- Innove los servicios que ofrece,
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CONCLUSIONES.

En @l tratado de Ginebra, podemos identificar que la siluacion por la que transita
I profesion de enfermeria es mundial, en este documenio podemos chsarvar gue
enfermeria as:

La columna vertebral del Skstema de Salud de todos los paises.
Clue existe un éxodo de enfermeras a paises industrializados que ofrecen
mejores salarios y mayor reconocimients,

= (Jue es necesaria la promocion de condiciones y entornos de trabajo sanos
Y seguros,

= Es necesario el fortalecimiento de las competencias de los profesionales de
enfermeria, a efectos de entander las cambiantes necesidades de la
poblacian y del ejercicio de |la profesidn, logrando |a elaboracién y difusidn
de estralegias innovadoras en todos los aspeclos de ensefanza,
oplimizando el uso de la lecnologia.

+« Qe es indispensable la promocidn de estrategias afines, para la creacidn
de la capacided de liderazgo en la enfermeria.

Partiendo de esto v de la realldad de salud en México concluyo que ,si
en la formacidén de enfermeras hacemos hincapié en el plan deo estudios,
sobre conocimientos de Antropologia filosdfica, Etica profesional,
Calidad, Liderazgo, Gestidn, junto a una nueva visidn para lograr ser
emprendedoras, estas serdn capaces, partiendo de las necesidades de
su pais, do enconirar nuevos nichos de mercado, nuevas formas de
ofrecer su servicio, ejerciendo libremente su profesion. Aunado esto a
una buena difusién, lograriamos que mas estudiantes estén interesadas
on cursar la carrera de enfermoria,

Las caracteristicas o cualidades de un empresario son:
O La capacidad de visuallzar necesidades existentes y futuras,
O Tener una gran visidn para poder ver donde los demds no ven.

O Contar con una gran perseverancia, tenacidad, pasién y dominio de
los conocimientos de su area.

O Buscar siompre la manora do diferonciarse.
Considero que todas esta cualidades son afines a enfermeria, porle que

estas, podrin llegar a ser, si asi lo desean, unas grandes empresarias.
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