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INTRODUCCION

En la actualidad, el término globalizacion ha trascendido de tal manera, que es
imposible pensar que las personas no tengan una idea de su significado y mucho
menos, que las empresas no se familiaricen ni se adapten a ella. Algunas de las
empresas se encaminan hacia la desintegracion, debido al ambiente cambiante que
se presenta dentro y fuera de las mismas, lo que las ha orillado al desarrollo de
nueva tecnologia, al deseo de una mejora continua para poder ingresar en otros
mercados, sin descuidar la calidad en el servicio y poniendo énfasis en la

competencia existente.

La situacion econdmico-social por la que atraviesa nuestro pais, y en especial
algunos municipios del Estado de Nayarit, hace que nuestros 0jos se centren en la
zona de mayor crecimiento en los ultimos afos, como lo es Bahia de Banderas,
municipio que debido a las riquezas naturales con que cuenta, se ha convertido en
fuente de atraccidn para inversionistas y turistas nacionales e internacionales. Es por
esto que Bahia de Banderas representa una oportunidad para el establecimiento de

una nueva empresa.

Segun el Sistema de Informacibn Empresarial en México (SIEM), las micro,
pequefias y medianas empresas son las predominantes, conformando el 99% de los
negocios del pais, los cuales favorecen a la creacion de empleos y al crecimiento. En
el Estado de Nayarit, de un total de 12,037 empresas; sélo 31 son empresas

grandes.

Es por eso que en esta investigacion se disefi6 una propuesta de un Plan de
Negocios para una microempresa en el Municipio de Bahia de Banderas, Nayarit,
bajo el concepto de Comercializadora de Articulos de Oficina y Consumibles para
Equipo de Computo, la cual contribuird a la economia del estado y a la satisfaccion

de la demanda del Municipio.

Dicho Plan de Negocios, nos ayudara a descubrir la factibilidad del proyecto.



Al momento de que surge la idea para la creacidén o la mejora de una empresa, los
empresarios lo vinculan inmediatamente al beneficio propio, es decir, a la obtencién
de la utilidad, descuidando muchos factores que implican la creacién de la empresa;
pero no soélo es pensar en la ganancia que puede generar, sino como llegar a ella. Se
deben realizar gran variedad de estudios e investigaciones para asi detectar y

analizar las oportunidades que se presentan.

Muchas empresas triunfan y otras mas simplemente quedan en el olvido; eso
dependera del tiempo que se dedique a la planeaciéon. Es por eso que es necesario
elaborar un Plan de Negocios, el cual les permitirA conocer, evaluar y analizar la
factibilidad técnica y financiera para el establecimiento de la empresa, asi como las

estrategias que seguiran para el logro de los objetivos.

Al presentar un nuevo proyecto, algunos empresarios olvidan una parte importante
del proceso administrativo, la cual es factor indispensable para poner en marcha el
negocio, como lo es la planeacion. La ausencia de un Plan de Negocios o de una
planeacion adecuada, puede llevar a que la empresa no logre los objetivos para la

que fue creada; esto disminuira el periodo de vida de la misma.

De ahi que los empresarios deben enfocarse en la elaboracion de un Plan de
Negocios, que los ayude al cumplimiento de cada una de las metas establecidas,
llevando a cabo estrategias para su logro, analizando cada una de las variables que
son importantes para obtener la permanencia en el mercado, entre las cuales se
encuentra el andlisis del mercado, de la competencia, del ambiente que lo rodea, de

la calidad y de la estructura financiera.

El objetivo principal de éste trabajo es el de realizar un Plan de Negocios que nos
permita determinar la factibilidad de crear una empresa comercializadora de articulos
de oficina y consumibles para equipo de cédmputo que cubra las necesidades que el

mercado requiere.



Los objetivos especificos del Plan de Negocios seran:
e Establecer la mision, vision y valores de la empresa.
e Realizar un plan de mercadotecnia claramente detallado.

e Desarrollar un plan de administracion que detalle claramente la situacion

administrativa de la empresa.
e Disefiar un plan de operaciones para la comercializadora.

e Elaborar un plan financiero que evalle la factibilidad econ6mica para la

creacion de la empresa.

El Plan de Negocios intentara servir de apoyo a las empresas para que logren los
objetivos para lo que fueron creadas y puedan permanecer por un largo periodo de

vida dentro del mercado.

Asimismo, tratard de prevenir futuros fracasos a inversionistas que no realicen una
adecuada planeacion al iniciar las operaciones de una nueva empresa, o0 en algunos

casos, de una que ya esta establecida.

En un mundo fuertemente inclinado hacia la economia de mercado, donde nuevas
empresas surgen y otras mas quedan en el anonimato; donde la competencia con el
paso del tiempo crece a pasos agigantados; donde existe la necesidad de adaptarse
al cambio y afrontar problemas que suceden a nuestro alrededor; y donde cada dia
es mas dificil encontrar un empleo que realmente valga la pena, es ahi, donde
jévenes emprendedores, con animo de triunfo y con el deseo de salir adelante por
Sus propios méritos, tenemos un area de oportunidad. Es necesario que existan
nuevas empresas, que puedan ser una competencia leal para las ya establecidas y

gue el mismo cliente decida cual sera la mejor opcidon para su empresa.

Con el paso de los dias, nuevas y prometedoras empresas surgen; sin embargo,

algunas tienden a desaparecer debido a diversas razones, tales como una



planeacion deficiente, la falta de conocimiento y uso erroneo de herramientas que
aterricen sus ideas y las lleven a cabo; y es que en nuestro dias, no es suficiente con
ser un emprendedor y tener ganas de iniciar un negocio propio, Sino que se cuente

con los elementos adecuados para evitar de manera tajante el fracaso.

Por eso con éste Plan de Negocios se pretende establecer una comercializadora de
articulos de oficina y consumibles para equipo de cémputo que satisfaga las
necesidades de los clientes que se encuentren en el Municipio de Bahia de Banderas
y de sus alrededores, para que las personas o empresas tengan a bien elegirla

dentro de la diversa gama de opciones.
Los alcances de ésta investigacion son los siguientes:

e Con este Plan de Negocios, se pretende analizar y determinar la factibilidad y
conveniencia de la creacidon de una comercializadora de articulos de oficina y
consumibles para equipo de computo en el Municipio de Bahia de Banderas.

e Se analizar4d como posible mercado meta, preferentemente la zona hotelera,
asi como el publico en general que asi lo requiera.

e Se hara un analisis para evaluar la oportunidad del negocio.

e Se realizara una planeacion financiera en base al capital que se pretende

invertir.



RESUMEN

Hoy en dia, calidad y competencia son términos que es imposible dejar a un lado al
pensar en el establecimiento una empresa propia, debido a la gran variedad de
competidores existentes en los diversos ramos. Si se pretende ingresar a un
mercado en el cual ya existen otras empresas que tienen cierto posicionamiento, es

necesario ofrecer productos y servicio de calidad para intentar ser competitivos.

Por eso para la presente Tesis se elaboré un Plan de Negocios para la creacion de
una comercializadora de articulos de oficina y consumibles para equipo de computo
en Bahia de Banderas, Nayarit, en el cual se realizaron diversos estudios para poder
determinar la viabilidad del proyecto, tomando en cuenta aspectos en cuanto al
mercado, las operaciones que se llevaran a cabo, el plan de administracion y un
estudio financiero proyectado a cinco afios para conocer la posible rentabilidad de la

empresa.

Después de meses de investigacion en que se realizaron los estudios
correspondientes a un Plan de Negocios, se puede concluir que el proyecto para la

creacion de la empresa es viable.



CAPITULO 1. FUNDAMENTOS TEORICOS

1.1 Plan de Negocios

1.1.1 Definicion de Plan de Negocios

La planeacion es la base del proceso administrativo, ya que de aqui se parte para
realizar las demas funciones. Se define a la planeacibn como “la funcion
administrativa que determina por anticipado cuales son los objetivos que deben
alcanzarse y qué debe hacerse para conseguirlos” (Chiavenato, 1999, p. 154).

El Plan de Negocios se define como el “documento formal que contiene la definicion
del objeto de la empresa, la descripcidn de sus bienes o servicios, un analisis del
mercado, proyecciones financieras y una descripcidbn de las estrategias de la
gerencia para alcanzar las metas” (Stoner y cols., 1999, p. 181).

Para toda aquella persona con deseos de emprender un nuevo negocio o la mejora
del mismo, se les sugiere utilizar el Plan de Negocios, herramienta de gran
trascendencia para los empresarios, ya que éste les permitira desarrollar y evaluar la
factibilidad para el establecimiento o perfeccionamiento de una empresa,

disminuyendo las posibilidades de fracaso.

El Plan de Negocios ayudara a presentar de una manera visible la idea. Cuando la
empresa ya existe, el Plan de Negocios ayudara a evaluar y analizar las operaciones,
y asi poder detectar los errores en los que se estad incurriendo o en otro caso,
también los aciertos. Este se hara de manera escrita, donde se plasmaran en forma

clara los objetivos y los métodos a seguir para el logro de los mismos.

“El plan de negocios es un documento amplio que ayuda al empresario a analizar el
mercado y planear la estrategia del negocio” (Lambing, 1998, p. 136).

Se puede definir al Plan de Negocios como el documento que permitird conocer la
competencia, el mercado al que va dirigido, el ambiente; analizar cada uno de los

factores que lleven al éxito de la empresa; evaluar la factibilidad técnica y financiera;



y finalmente su puesta en marcha. Se puede hablar del plan como un mapa, un
camino a seguir por el empresario, describiendo cada uno de los pasos que se tienen

gue seguir para el buen funcionamiento de la empresa.

El Plan de Negocios resume las variables producto y/o servicio, produccion,
comercializacion, recursos humanos, costos, resultados y finanzas. Es un documento
en el cual se observan los objetivos operacionales y financieros de una empresa,

planes y presupuestos detallados para el logro de los objetivos.

Sin embargo, el Plan de Negocios no es sélo util como instrumento de planeacion,
sino que también funciona para la obtencién de financiamiento. Los bancos y los
inversionistas suelen solicitar un Plan de Negocios con el fin de tomarlo como apoyo
para la toma de decisiones sobre inversion. Es por eso que debe elaborarse de
forma detallada, de modo que los interesados en el proyecto compren la idea y

decidan dar su apoyo.

Cada Plan de Negocios sera diferente debido a que tiene el toque personal del
responsable de su elaboracion, el cual lo disefia a partir del tamafio y giro de la
empresa, lo que hace imposible establecer un formato idéntico para todos los casos,

aungue puede decirse con seguridad, que la mayoria son similares.

Al momento de la creacién de una empresa, es fundamental tener en mente cuatro
elementos imprescindibles que seran importantes para la puesta en marcha del

negocio:

e Producto o servicio: para el inicio de un negocio, es importante que se

disponga de un producto o servicio que pueda ofrecerse al mercado.

e Mercado: considerar los posibles clientes que estarian dispuestos a pagar por
un servicio o producto es trascendental para la empresa, de lo contrario

simplemente la empresa no existiria.



e Recursos: disponer de los recursos necesarios para el establecimiento de
una empresa, es con frecuencia una de las barreras mas dificiles de superar,
siendo el dinero el mas critico, ya que con él pueden ser adquiridos los demas

gue se necesiten.

e Personas: pieza fundamental de la empresa, quienes se encargaran de la
produccion o comercializacion de los productos, buscando clientes y

movilizando los recursos necesarios para el establecimiento de la empresa.
Cuadro 1.1

Cuatro elementos necesarios para la puesta en marcha de un negocio.

MERCADO PRODUCTO

* Segmentacion * Atributos respecto
clientes a la competencia

* Nicho de mercado * Nivel tecnolégico

* Marketing mix PERSONAS * Futuros desarrollos

A

* Emprendedor
* Equipo
humano
* Organizacion

A 4

RECURSOS

* Proceso de produccion
* Estrategia de operaciones
* Plan financiero

Fuente: Ollé (1997), El plan de empresa: Cémo planificar la creacion de una

empresa, p. 7.



1.1.2 Objetivos del Plan de Negocios

Para el empresario que tiene la idea de comenzar un nuevo negocio, le servira para

lo siguiente:

Identificar la naturaleza y contexto de la oportunidad de negocio.

Identificar los objetivos y desarrollar las estrategias para el logro de los

mismaos.

Identificar posibles factores que pueden acarrear problemas y como poder

resolverlos.

Crear una estructura para su negocio al plasmar actividades vy
responsabilidades.

Servir como herramienta para obtener financiamiento.

Cuando la empresa ya esté en funcionamiento, el Plan de Negocios servira para:

Redefinir el curso de accion de la empresa.

Buscar inversionistas 0 nuevos socios.

Presentar alguna oferta de compraventa.

Conseguir una licencia o franquicia de una compaiiia.

1.1.3 Razones de fracaso de un Plan de Negocios
Ineficiente control sobre los costos y la calidad del producto y servicio.
Mala relacion con los clientes.

Incapacidad para enfrentar de una manera adecuada a los competidores.

Deficiente control de las existencias.



Insuficiencia de capital de trabajo.

Mal uso del capital financiero y deficiencia en el control de los créditos.
1.1.4 Factores a considerar

Eficiente sistema de informacion.

Andlisis del entorno, mediante la identificacion de oportunidades y desarrollo
de nuevas aptitudes.

Diagndstico de la situacion actual con base en la informacion histérica y
presente, donde se identificaran las fortalezas y debilidades de la empresa.

Aprovechamiento de las fortalezas y acciones para eliminar las debilidades.
Identificacion de las unidades estratégicas de negocio.

Pronéstico de la empresa en el ambito del mercado, productivo, administrativo

y financiero.

Politicas de inversion, operacion y financiamiento bajo las cuales se

formularan las proyecciones financieras.

Escenario del mercado que se utilizO como base para las proyecciones

financieras.

Andlisis de sensibilidad en cuanto a precio, volumenes, monto de inversion y

tasas de interés.
1.1.5 Estructura del Plan de Negocios
Resumen Ejecutivo

Declaracion de la Mision, Vision y Valores



e Plan de Mercadotecnia
e Plan de Administracion
e Plan de Operaciones
e Plan Financiero
e Apéndice de documentos de apoyo
1.1.6 Resumen Ejecutivo

El resumen ejecutivo “es el concentrado de la informacion sobresaliente de cada una

de las areas del plan de negocios” (Alcaraz, 2000, p.292).

Es la seccion del Plan de Negocios que muestra un panorama global, claro y conciso
de la idea propuesta. Asimismo, debera crear un sentido de entusiasmo respecto a
las posibilidades que se pueden tener. Esto quiere decir que tiene que ser escrito de

la mejor manera para generar interés en la idea.

Aun cuando el resumen ejecutivo se encuentre al principio del Plan de Negocios,
éste ofrecera un horizonte general de todo el plan y debera escribirse hasta el final,
con una estructura facil de entender y que provoque en el inversionista potencial un

interés por el proyecto.

La forma en que se presente dependera del empresario, ya que puede ser en
sinopsis o de forma narrativa. Mientras que en la sinopsis se describen brevemente
todos los aspectos del Plan de Negocios, la narrativa le relata una historia al lector, y

ésta podré transmitir mayor emocion que la sinopsis.
El resumen ejecutivo debe contener los siguientes aspectos:
¢ Informacion clave del plan.

e Elementos de éxito al proyecto.



e Informacion de las é&reas analizadas del plan de negocios (plan de
mercadotecnia, plan de administracion, plan de operaciones y plan financiero).

El Plan de Negocios puede ser rechazado por los posibles inversionistas al momento
de leer el resumen ejecutivo, por lo que es necesario redactarlo pensando en las
personas interesadas, teniendo en mente la informacion que le gustaria conocer del

negocio para poder invertir en él.

“Un buen resumen es una muestra de un buen plan de negocios y un buen plan de

negocios es a su vez la muestra de un posible buen proyecto” (Alcaraz, 2000, p.292).
1.1.7 Declaracion de la Misién, Visién y Valores

La declaracion de la mision describe de manera concisa y por escrito, la estrategia
que se pretende seguir y la filosofia de negocios para convertir en realidad la vision
de un empresario. Lo que se busca en una misién es que sea simple, creible y

lograble.
1.1.7.1 Mision

Funes Corona define a la Misibn como “un breve enunciado que sintetiza los
principales propositos estratégicos y los valores esenciales que deberan ser
conocidos, comprendidos y compartidos por todas las personas que colaboran en el
desarrollo de la empresa” (Rodriguez, 2001, p. 146).

Peter Drucker, define a la Misiébn como “una declaracién duradera del propdésito de

una organizacion que la diferencia de otras empresas similares” (David, 1999, p. 88).

Por medio de la Misidén, la empresa les dard a conocer a los empleados,

proveedores, socios Yy clientes el objetivo que deben alcanzar mediante el trabajo.

La clave para definir claramente la Mision, dependera anicamente de la exactitud con
que la empresa describa en lo que estara enfocada en los proximos afios y lo que

desea lograr.



1.1.7.2 Vision

La Visidn, segun Morrisey “es una presentacion de como cree usted que debe ser el
futuro para su empresa ante los ojos de sus clientes, empleados, propietarios”
(Rodriguez, 2001, p. 152).

La Vision es hacia donde va la empresa, es decir, tener claramente especificado lo

gue quiere lograr en el futuro.

La Vision ocupa un lugar muy importante dentro del Plan de Negocios, ya que la

ausencia de ésta no llevaria a ningun lado lo planeado.
1.3.7.3 Valores

Los Valores son “las convicciones de que un modo especifico de conducta o una
finalidad de existencias es personal o socialmente preferible a un modo de conducta
opuesto o0 a una finalidad de existencia conversa” (Robbins, 1999, p. 132).

Dentro de la empresa los Valores se refieren al compromiso que adquieren los
miembros de la empresa, que influyen directamente en las actitudes y el

comportamiento. Entre los empleados, los Valores crean un sentido de direccion.

El establecimiento de los Valores ayudara a quienes de cierta forman leen y ejecutan
el plan. Enfocarse en los valores que hacen grande a un ser humano, nos ayuda a

comprender que uno de ellos es el de servir.
Los Valores dentro de las empresas deberan:

e Alinear los valores individuales con los organizacionales para que exista un

equilibrio entre las dos fuerzas mas importantes dentro de la organizacion.
e Concordar y complementar los objetivos personales con los organizacionales.

e Desarrollar y potenciar lo mejor que hay en cada individuo.



e Superar todos los obstaculos para cambiar las creencias de auto sabotaje o

auto limitacion.
e Observar el equilibrio entre la vida privada y la profesional.
e Desafiar las creencias que inciden negativamente en el rendimiento.
e Ayudar a superar la presiony el estrés.
1.1.8 Plan de Mercadotecnia

La Asociacion Estadounidense de Mercadotecnia define a la mercadotecnia como “el
proceso de planificar y ejecutar la concepcidn, la fijacion de precios, la promocion y la
distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los
objetivos individuales y organizacionales” (Griffin, 1997, p. 446).

Se entiende como mercado el lugar donde se reunen compradores y vendedores

para realizar transacciones de productos y servicios a un precio determinado.

El plan de mercadotecnia identifica los beneficios para el usuario y el tipo de
mercado que existe. De acuerdo con el tipo de producto o servicio que se ofrece, el
plan de mercadotecnia también cuantifica los beneficios financieros para el usuario.
El plan de mercadotecnia debe despertar el interés del consumidor al mostrar que ya
existe un mercado, y que por lo tanto los consumidores estan listos para adquirir el
producto o servicio. Este plan implica la decisiébn sobre las estrategias de

mercadotecnia que ayudaran a la compafia la logro de sus objetivos generales.
El emprendedor tiene diferentes orientaciones empresariales, tales como:

e Orientacion a la producciéon: para estos empresarios la competencia tiene

poca 0 ninguna importancia.

e Orientacion al producto: se preocupan principalmente por la calidad del

producto, considerada como factor clave para el éxito de la empresa.



e Orientacion a las ventas: los clientes van a adquirir los productos debido a los

esfuerzos de venta y distribucion.

e Orientacion al mercado: se creé que el producto tiene sentido cuando las
necesidades del cliente se satisfacen.

Cuadro 1.2

Evolucién de la orientacion de las empresas

Nivel de
competitividad
A

Orientacion al
cliente

Orientacion a las
ventas

Orientacion al
producto

Orientacion a la
produccién

»
|

Oferta < Demanda Oferta = Demanda Oferta > Demanda

Fuente: Ollé (1997), El plan de empresa: Cémo planificar la creacion de una

empresa, p. 20.
1.1.8.1 Analisis del mercado

Es necesario que se realice un analisis detallado del mercado, y es aqui donde se

estudia a los clientes del mercado y su comportamiento.

El analisis de mercado debera incluir aspectos tales como el mercado meta, tamario,

segmentos, tendencias y caracteristicas del mercado, competencia y demanda.
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Mercado meta: “grupo de personas que tienen deseos y necesidades
similares y de las que puede esperarse que muestren interés en los mismos
productos” (Griffin, 1997, p.446).

El mercado meta se conforma por segmentos de mercado al que se pretende
ingresar, es decir, son los consumidores potenciales para la empresa. “Se
refiere a un grupo de personas u organizaciones a las cuales una compafia

dirige su programa de marketing” (Stanton y cols, 2001, p. 64).

Tamafio del mercado: el tamafio del mercado estara determinado por el
namero de consumidores potenciales de productos y servicios. Para que al
momento de investigarlo no sea complicado, es importante tomar una muestra

significativa que represente a la poblacion como un todo.

Segmentacion del mercado: consiste en dividir en grupos al mercado. El
mercado esta compuesto de gran variedad de clientes, productos y
necesidades, por lo que es importante que se haga una segmentacion de los
mercados que ofrezcan la mejor oportunidad para el logro de los objetivos. Se

enfoca a los clientes que realmente interesan a la empresa.

Segmentar el mercado significa “agrupar a los clientes en grupos similares en

funcién de sus necesidades y sus habitos” (Ollé, 1997, p.24).

Tendencias del mercado: para que una empresa sea competitiva dentro del
mercado, es de vital importancia enfocarse en los clientes y las necesidades
que tienen, para asi poder cubrirlas. Es por eso que debe realizarse un

analisis cuidadoso de los consumidores.

El futuro es impredecible, por lo que deben analizarse las tendencias actuales
del mercado para que sirvan de modelo posteriormente. La supervivencia de
las empresas nuevas dependerd en gran medida de que se explote en
beneficio propio, las tendencias que ayudaron a hacer posible el negocio.
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Caracteristicas del mercado: es todo lo que rodea al mercado que puede
afectar el comportamiento de la empresa. Al conocer las caracteristicas del
mercado, las empresas buscan quitarle clientes a los competidores, en base a

buenos precios, publicidad, promociones, mejor servicio, entre otros.

El emprendedor debe estar preparado para afrontar desequilibrios en las
ventas o a imposiciones legales que regulan la actividad de la empresa.

El mercado esta compuesto de vendedores y compradores que vienen a
representar la oferta y la demanda. Los precios de las mercancias tienden a

unificarse y dichos precios se establecen por la oferta y la demanda.

Competencia: es importante conocer a las empresas que ofrecen el mismo
producto y/o servicio dentro del mercado al cual se pretende ingresar.
Conocer a los competidores implica llevar a cabo un analisis de sus fortalezas
y debilidades. Es necesario sefalar los factores competitivos tales como la
calidad del producto y servicio, los precios que manejan, la publicidad, las

promociones, entre otros.

Se dice que cuando existe gran variedad de competidores de un mismo
producto o servicio, beneficiara al cliente, ya que con la amplia gama de
opciones que existen, elegira al que mejor atencion le brinde, provocando en
la competencia, un deseo de realizar de una mejor manera cada una de sus

operaciones.

Existen dos tipo de competencia: la competencia perfecta, que se presenta
dentro de un mercado donde existe gran variedad de competidores, los cuales
deben adaptarse al precio que rige en el mercado, con el propésito de
mantener un precio estandar con el cual se pueda competir con las demas
empresas, sin la necesidad de que una de ellas sea la encargada de controlar
la oferta, sino que la demanda de productos se distribuya en varias y asi se

pueda dar una competencia leal; y la competencia imperfecta, que se da
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cuando algunas de las empresas tienen un grado de control sobre los precios,

rigiendo a las demas.

Es importante para las empresas, intentar tener una ventaja Unica sobre los
competidores, la cual sera valorada por el cliente. A esto se le llama ventaja
competitiva, que se define como “una ventaja sobre los competidores, que se
obtiene ofreciendo a los consumidores un valor mayor, ya sea bajando los
precios o proporcionando mas beneficios que justifiquen los precios mas altos”
(Kotler, 1998, p. 227).

Demanda: “se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el
mercado requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad

especifica a un precio determinado” (Baca Urbina, 1998, p. 17).

La demanda surge al existir una insatisfaccion, por lo que en nuestro mercado
actual, de libre competencia, existe necesidad de bienes y servicios por parte
de los consumidores que estan dispuestos a comprar a un precio y cantidad

dado en un momento determinado.

La demanda esta determinada por varios factores como son el precio del bien

0 servicio, asi como las preferencias del consumidor.

1.1.8.2 Estrategia de mercado

Se define a la estrategia de mercado como “la l6gica de mercadotecnia mediante la

cual se supone que la unidad de negocios lograra sus objetivos de mercadotecnia”
(Kotler, 1998, p. 57).

La estrategia de mercado debe, con toda precisién, determinar al segmento del

mercado que pretende ingresar la compafiia. Es decir, enfocarse solamente a

satisfacer las necesidades de algunos clientes potenciales a los que puede atender

de una mejor manera desde el punto de vista competitivo.
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1.1.8.3 Mezcla de mercadotecnia

Al establecer una estrategia de mercado que represente una ventaja competitiva, se
procede a realizar una evaluacién mas detallada del mercado meta. La mezcla de
mercadotecnia es “el conjunto de instrumentos tacticos controlables de la
mercadotecnia, que la empresa combina para producir la respuesta que quiere en el
mercado meta” (Kotler, 1998, p. 51).

Un plan de mercadotecnia efectivo debe combinar todos los elementos de la mezcla
de mercadotecnia en un programa coordinado, disefiado para lograr los objetivos de

mercadotecnia de la empresa, al proporcionarles valor a sus clientes.

La mezcla de mercadotecnia consiste en la combinacion del producto, precio, plaza y

promocion.

e Producto: “bienes, servicios o ideas que se comercializan para satisfacer las

necesidades y los deseos del consumidor” (Griffin, 1997, p. 453).

Se puede resumir que los productos son los bienes y servicios que la

compafia pone a disposicion de los consumidores.

e Precio: “es la cantidad de dinero que deben pagar los clientes para obtener el
producto” (Kotler, 1998, p. 52). En el precio se deben integrar los gastos que
se generen por la manufactura o por la comercializacion de un producto. Las
estrategias de precios, ya sea altos o bajos son efectivas en diferente tipo de
situaciones. Los precios bajos pueden conducir a mayores volumenes de
ventas, mientras que los precios altos incrementan las utilidades por unidad,
provocando en los clientes, la creencia de que el precio alto es sinénimo de

calidad.

e Plaza: la plaza incluye actividades donde la empresa pone en las manos de

los consumidores meta los productos. Para cubrir las necesidades de los
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consumidores, se toma en cuenta que el producto debe de estar disponible

cuando y donde lo requiera.

Parte importante de la plaza, son los canales de distribucién, definidos como
“el conjunto de empresas que facilitan el flujo de los productos desde el
fabricante hasta el cliente final” (Olle, 1997, p.34).

e Promocion: “se refiere a las actividades que comunican los méritos del
producto y persuaden a los clientes meta para que los compren” (Kotler, 1998,
p. 53). La publicidad en medios masivos de comunicacion es una de los
instrumentos fundamentales para la promocion. Dentro de las herramientas
promocionales mas importantes se encuentran la publicidad, venta personal,

promocién de ventas y las relaciones publicas.
Cuadro 1.3

Las cuatro P's de la mezcla de mercadotecnia

Producto Precio

Variedad del producto Precios de lista
Calidad Descuentos

Disefio Concesiones
Caracteristicas Periodo de pago
Nombre de la marca Términos del crédito
Envase

Tamafos

Servicios

Garantias CLIENTES

Utilidades META

POSICIONAMIENTO
QUE SE PRETENDE

Promocién

Publicidad

Venta personal
Promocion de ventas
Relaciones publicas

Fuente: Kotler (1998), Fundamento de mercadotecnia, p. 54.
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1.1.9 Plan de Administracién

En el plan de administracién se debe describir la estructura organizacional propuesta

de la empresa e identificar los recursos humanos que la empresa necesitara.
1.1.9.1 Organigrama

“Un organigrama es la representacion grafica de la estructura organica de una
institucion o de una de sus areas o unidades administrativas, en la que se muestran
las relaciones que guardan entre si los 6érganos que la componen” (Franklin, 2001, p.
65).

El organigrama también se puede definir, como la “representacion grafica que
muestra la estructura de las relaciones entre las tareas y las personas encargadas de
realizarlas” (Gitman, 2001, p. 221).

Es un instrumento para plasmar y transmitir graficamente la manera en que esta

compuesta una organizacion.
1.1.9.2 Reclutamiento

Se define al reclutamiento como “el proceso de identificar a candidatos capacitados
para llenar las vacantes de la organizacion” (Werther, 2003, p. 150). Con el
reclutamiento la organizacion divulga y ofrece al mercado de recursos humanos
oportunidades de empleo de las areas que pretende cubrir. Algunas de las fuentes
de reclutamiento mas utilizadas son los anuncios en periddicos, de radio y a través

de compairiias especializadas.

También se le llama reclutamiento a “un conjunto de procedimientos orientado a
atraer candidatos potencialmente calificados y capaces de ocupar cargos dentro de

la organizacion” (Chiavenato, 1994, p.166).

El mercado de trabajo se divide de la siguiente manera:
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e Mercado de trabajo interno: compuesto por empleados que trabajan dentro

de la misma empresa.

e Mercado de trabajo externo: posibles solicitantes que se encuentran fuera

de la empresa.

Una importante fuente de reclutamiento es la feria del empleo, que se define como
una “reunion, que generalmente dura un dia y que se realiza en un centro de
convenciones, cuya finalidad es reunir a miles de personas que buscan empleo y a

cientos de empresas que buscan empleados” (Gitman, 2001, p. 251).

El proceso de reclutamiento da inicio con la busqueda de candidatos, los cuales
deben de cumplir con el perfil que solicita la empresa, y terminara cuando se reciben
las solicitudes de empleo. Durante la etapa de reclutamiento se puede adquirir a un
grupo de solicitantes para el puesto que se desea cubrir, donde se tendra la

diversidad de elegir al idéneo.

Antes de llevar a cabo el proceso de reclutamiento, es de suma importancia realizar
una descripcion del puesto. El reclutador inicia el proceso identificando las vacantes
existentes en la empresa, por 6rdenes de sus superiores, y de ahi pasa a describir
las necesidades del puesto y las caracteristicas que la persona debe de tener acorde

al puesto que en un futuro ocupara.

Al momento iniciar el reclutamiento, es necesario que los reclutadores tomen en
cuenta algunos aspectos, tales como las condiciones del entorno, los requerimientos

del puesto, las politicas corporativas, los costos, entre otros.
1.1.9.3 Seleccidn de personal

Cuando se cuenta con un grupo significativo de solicitantes llevado a cabo por medio
del reclutamiento, se procede a iniciar con el proceso de seleccion de personal. La
seleccion de personal es una serie de pasos que se utiliza para tomar la decision de

contratar al solicitante indicado.
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La seleccion de personal consiste en “escoger entre los candidatos reclutados a los
mas adecuados, para ocupar los cargos existentes en la empresa, tratando de
mantener o aumentar la eficiencia y el rendimiento del personal’ (Chiavenato, 1994,
p. 185).

En ocasiones dicha etapa es complicada, tanto para el solicitante que se encuentra
desesperado por la ardua basqueda de trabajo, como para la empresa misma. El
deseo de cubrir al menor tiempo posible la vacante, puede llevar a la empresa a

seleccionar una persona no adecuada al puesto.
1.1.9.4 Capacitacion del personal

La capacitacion, no es mas que la preparacion de una persona de nuevo ingreso que
la empresa hace para que desempefie de la mejor manera las tareas para la que fue
contratada. Pero no solamente se lleva a cabo con personal de nuevo ingreso, sino
con empleados que ya tienen varios afios dentro de la organizacion, donde la

capacitacion se utiliza para mejorar las habilidades y conocimientos.
1.1.9.5 Evaluacion del desempefio

“Es el proceso mediante el cual se estima el rendimiento global del empleado”
(Werther, 2003, p. 295).

La evaluacion del desempefio se realiza para retroalimentar tanto a la empresa como
a los empleados; para la empresa es importante tomar medidas correctivas o
simplemente para alentar a los empleados, mientras que para los empleados es muy
importante conocer mediante la evaluacion la manera que lleva a cabo sus
actividades, cuales son sus errores y aciertos, para asi poder darle a la empresa

mejor productividad.

La evaluacion del desempefio no es mas que una “sistematica apreciacion del
desempeiio del potencial de desarrollo del individuo en el cargo” (Chiavenato, 1994,
p. 261).
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1.1.9.6 Cultura organizacional

La cultura organizacional se refiere a “un sistema de significado compartido entre sus

miembros y que distingue a una organizacion de las otras” (Robbins, 1999, p. 594).

La cultura organizacional es un conjunto de modelos de comportamiento que
comprometen a los miembros de la organizacion en su manera de relacionarse y de

hacer las cosas.

En la blusqueda de la calidad en el servicio, la cultura organizacional tiene un papel
importante, ya que marca las pautas con la que los integrantes de la empresa estan
comprometidos, iniciando desde el nivel mas alto. La cultura debe estar basada en

valores que deben ser respetados por los miembros de la empresa.
Existen 7 caracteristicas primarias que captan la esencia de la cultura organizacional:
¢ Innovacion y toma de riesgos.
e Atencion al detalle.
e Orientacion a los resultados.
e Orientacion hacia las personas.
e Orientacion al equipo.

e Energia.

Estabilidad.
1.1.9.7 Aspectos legales

Los aspectos legales son “los principales ordenamientos juridicos que norman las
actividades de la organizacion, de los cuales se derivan sus atribuciones o
facultades” (Franklin, 2001, p. 151).
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Las empresas deben cubrir con una serie de requisitos legales, para poder llevar a

cabo sus operaciones conforme a la ley.
1.1.10 Plan de Operaciones

El plan de operaciones ofrece informacion sobre la forma en que el producto seré
fabricado o como se proporcionara el servicio. Analiza aspectos como las
instalaciones y la ubicacion, asi como el espacio que necesitara el negocio y el
equipo. Debera contener un enfoque del como se llevard a cabo el negocio en
términos de calidad, control de inventario, etc.

Dentro del plan de operaciones se deben especificar los pasos a seguir desde el

instante en que el cliente solicita informacion hasta que se realiza el servicio final.

El plan de operaciones es aquel en el que “se desagrega por etapas el ciclo entero
de la manufactura o de la prestacion del servicio” (Ludevid, 1998, p. 48).

1.1.10.1 Producto

El producto se puede definir como un conjunto de caracteristicas tangibles e
intangibles que se ofrece al mercado para su consumo 0 uso, con la finalidad de
satisfacer una necesidad. Es por eso que un producto se dice que no existe hasta

gue cumple una necesidad.

En el mercado, se ofrecen gran variedad de productos con caracteristicas, calidad y
precios diferentes, por lo que cada producto va dirigido a cierto mercado meta,
dependiendo las necesidades que se tengan. La adquisicion de los productos
obedecera primordialmente a la necesidad del consumidor, que posteriormente

buscara el precio justo para lo que esta adquiriendo.

Los productos van ligados a un grado de valor, de satisfaccion y de calidad, ya que lo
primero que buscan los clientes es satisfacer un deseo o necesidad, y por
consiguiente, el valor que le otorgan al producto a comprar, y no puede faltar el

hecho de que los clientes buscan buena calidad en el producto a adquirir.
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El valor que le otorga el cliente a los productos es una evaluacion que hace para
conocer la capacidad que tiene dicho producto para satisfacerle. La satisfaccion es el
grado hasta el cual el desempefio percibido de un producto es igual a las
expectativas del comprador.

1.1.10.2 Servicio

Es toda accion o efecto de servir, es hacer algo a favor de otra persona. Se entiende
como la actitud de servir, lo que es igual a la disposicion de ayudar, de atender, para
asi poder satisfacer las necesidades de otros.

Servicio “es el resultado generado por actividades en la interrelacion entre el
proveedor y el cliente y por las actividades internas de aquél para satisfacer las
necesidades de éste” (Franklin, 2001, p. 277).

Es ademas, “cualquier actividad o beneficio que una parte puede ofrecer a otra, que
es esencialmente intangible y que no da como resultado la propiedad de algo”
(Kotler, 1998, p. 265).

La clave del servicio es la relacion que se establece con los clientes, por los

continuos y constantes contactos personales directos o indirectos con las personas.

En el aspecto empresarial, el servicio al cliente consiste en “asegurarse de que los
clientes queden satisfechos y sigan comprando los productos o servicios de una

empresa” (Rokes, 2003, p. 5).

Es la atencion que se brinda a los clientes para obtener de ellos utilidades y al mismo

tiempo ellos obtengan satisfaccion a sus necesidades.

Al momento de hablar de servicio, es importante mencionar la calidad en el servicio,
gue se entiende como la satisfaccion de los requerimientos de cada cliente, por lo
que, al tenerla, se tiene la posibilidad de elevar el nivel de percepcion que el cliente

tiene respecto al producto o servicio.
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En muchos sectores las empresas han dado un paso mas; no sélo consideran la
busqueda de nuevos mercados, sino que afirman que es mas barato, mas facil y mas

rentable retener a los clientes actuales que atraer a nuevos clientes.
Existen tres principios basicos para proporcionar un servicio de calidad:
e Tratar a los demas como te gustaria ser tratado.
e Tener congruencia entre lo que decimos, hacemos y pensamos.

e EIl valor agregado, el cual es la diferencia que existe entre el cumplir y el

satisfacer, ya que la gente cumplida abunda, pero la gente que satisface no.

Existen cuatro caracteristicas al mencionar el servicio: intangibilidad, inseparabilidad,

variabilidad y naturaleza perecedera.
Cuadro 1.4

Cuatro caracteristicas del servicio

Intangibilidad
Los servicios no se Inseparabilidad
pueden ver, saborear, Los servicios no se
sentir, escuchar ni oler pueden separar de
antes de la compra sus proveedores

Variabilidad Naturaleza
La calidad de los Perecedera
servicios depende de Los servicios no se
quién los proporciona pueden almacenar
y cuando, en donde y para su venta o su
como utilizacién posteriores

Fuente: Kotler (1998), Fundamentos de mercadotecnia, p. 265.
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Existe un modelo desarrollado por Carlos Albretch en el que se observan las
relaciones existentes entre las estrategias de servicio, personal de la institucion y los
sistemas, enfocados al usuario, dicho modelo es conocido como tridngulo del

servicio.

Cliente: razén de ser de la empresa, los cuales bajo el concepto de calidad en
el servicio deben quedar totalmente satisfechos.

e Estrategia: camino a seguir para el logro de las metas.

e Personal: miembros de la organizacion que brindan los servicios, y de los

cuales depende el éxito de las estrategias.

Sistemas: son las operaciones y actividades agrupadas para el logro de un fin.

Cuadro 1.3

Tridngulo del servicio

Estrategias

Cliente

Sistemas Personal

Fuente: Hernandez (2003), Introduccion a la administracion: Un enfoque tedrico
practico, p. 377.
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1.1.10.3 Descripcién de las instalaciones

Las instalaciones son parte muy importante de la empresa, y se refieren al lugar

donde se llevara a cabo la comercializacion y la prestacion de servicios.

El buen rendimiento del personal en la empresa, tendrd mucho que ver con la
adecuacion que se haga a las instalaciones, es decir, lograr que existan espacios
suficientes para la realizacion de las actividades que se requieran y que las areas se
encuentren adecuadamente distribuidas para lograr ergonomia y eficiencia en las

actividades.
1.1.10.4 Recursos humanos

Los recursos humanos son la parte medular de una empresa; desarrollan las
habilidades y conocimientos para llevar a cabo las actividades de la misma, y son de

gran valor para la administracion.

Se debe tener en cuenta que una empresa es lo que es por el recurso humano que
labora en ella, por lo que es importante que se tome en cuenta al momento de

realizar la planeacion.
1.1.10.5 Inventario

Se define a los inventarios como “las existencias de materias primas, trabajo en
proceso y bienes terminados que mantiene una organizacion para satisfacer sus

necesidades operativas” (Stoner y cols., 1999, p. 660).

El inventario es el conjunto de mercancias o articulos que la empresa tiene para
comercializar, en un periodo determinado. Son las mercancias acumuladas en el

almacén de la empresa, que posteriormente deberan ser vendidas.

El inventario aparece tanto en el balance general como en el estado de resultados;
en el primero suele ser uno de los activos circulantes mas grandes de las empresas;

mientras que en el segundo aparece como inventario inicial, que son las mercancias
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gue se tienen al inicio del ejercicio, y el inventario final con las mercancias restantes

al término del ejercicio.
1.1.11 Plan Financiero

“El plan financiero permite a las empresas calcular los montos y plazos de la

inversion y el financiamiento que requieren” (Gitman, 2001, p. 562).

El plan financiero es llevado a cabo por medio de un analisis financiero, donde se
encontraran proyecciones de estados proforma, entre los cuales se encuentran los
balances generales, estados de resultados, flujos de efectivo y presupuestos. Es de
vital importancia que las proyecciones se apoyen de hipoétesis y explicaciones

solidas.
1.1.11.1 Estado de resultados

El estado de resultados es un “estado financiero que muestra la utilidad o pérdida
neta, asi como el camino para obtenerla en un ejercicio determinado, pasado,

presente o futuro” (Perdomo, 1999, p. 13).

Los estados de resultados en ocasiones son llamados estados de pérdidas y
ganancias, donde se presentan los ingresos y los gastos anuales de una compaiiia,

que al final muestren si hubo utilidades o pérdidas en el ejercicio.

Es un documento contable que muestra clara, detallada y ordenadamente la utilidad
o pérdida del ejercicio. El estado de pérdidas y ganancias nos muestra que tan
rentable es la empresa.

El estado de resultados se rige con la formula siguiente:
Ventas — Gastos = Utilidades

e Ventas: Son los ingresos obtenidos por medio de la prestacion de servicios y

de la venta de productos.

25



e Gastos: Son los egresos que la empresa realiza para llevar a cabo sus
operaciones, los cuales deberan reducirse de los ingresos. Los gastos de
operacion, de administracion, ventas, intereses e impuestos son parte de los

gastos.

e Utilidad: Es el resultado de restar las ventas menos los gastos, en un periodo
determinado. Cuando los ingresos son mayor a los egresos, se habla de una

utilidad, de lo contrario se dice que existe pérdida.
1.1.11.2 Flujo de efectivo

Es un “estado financiero que describe los ingresos de efectivo de una compaiiia y los
pagos en efectivo” (Griffin, 1997, p. 638).

El flujo de efectivo “muestra como y en qué momento suceden los flujos financieros”
(Stutely, 2000, p. 125).

El estado de flujos de efectivo o cash flow muestra el efectivo generado y utilizado

por la empresa en sus actividades.

Cuando se utiliza el estado de flujos de efectivo a futuro, se pretende reflejar de
forma clara el entorno econémico y la generacion de recursos. La informacién que
generen los flujos de efectivo, proporcionara informacion trascendental para los

prestamistas o posibles inversionistas.
1.1.11.3 Balance general

“Estado financiero que detalla los activos, pasivos y capital contable de una empresa”
(Griffin, 1997, p. 634).

Es un documento utilizado en la contabilidad que sirve para presentar la situacion
financiera en la que se encuentra una empresa en una fecha determinada. El
balance general muestra clara y detalladamente el valor de cada uno de los derechos
y obligaciones.
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Existen dos formas de presentacion del balance general:

e En forma de reporte: consiste en anotar en forma clasificada el activo y el

pasivo, en una sola pagina. Utiliza la formula siguiente:
Activo — Pasivo = Capital Contable

e En forma de cuenta: aqui se emplean dos paginas, en la del lado izquierdo se

pone el activo y en la derecha el pasivo y el capital contable. Se utiliza la

siguiente formula:
Activo = Pasivo + Capital

De las férmulas anteriores, se puede decir que el balance general estd compuesto

por:

e Activos: es cualquier recurso econémico que es propiedad de una empresa y
por medio del cual se pretende obtener algun beneficio en un futuro. Se
dividen en activos circulantes, activos fijjos y activos diferidos o cargos

diferidos.

e Pasivos: son las cantidades que una empresa debe a sus acreedores. Se
fragmentan en pasivos circulantes o pasivo a corto plazo, pasivo fijo o pasivo

a largo plazo y pasivo diferido o créditos diferidos.

e Capital contable: el capital contable se define como “la inversion total de los
propietarios en el negocio después de que se pagaron todos los pasivos”
(Gitman, 2001, p. 537). En algunas ocasiones, dependiendo el giro de la
empresa, dentro del capital contable aparecen las utilidades retenidas o
acumuladas, que son el remanente de las operaciones desde el

establecimiento de las empresas.

A continuacién se muestra un cuadro sobre la clasificacion del activo y del pasivo.
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Cuadro 1.5

Clasificacion del Activo y del Pasivo.

Activo

Bienes y derechos
propiedad de la
empresa

Pasivo

Deudas y
obligaciones a cargo
de la empresa

Fuente: Lara (2002), Primer curso de contabilidad, p. 27.

Activo circulante

Bienes y derechos que tienen cierta
rotacién o movimiento constante y
de facil conversion en dinero
efectivo

Activo fijo

Bienes y derechos que tienen cierta
permanencia o fijeza, adquiridos
con el proposito de usarlos y no de
venderlos

Activo diferido o cargos diferidos

Gastos pagados por anticipado por
los que se espera recibir un servicio
aprovechable posteriormente

Pasivo circulante o Pasivo a corto
plazo

Deudas y obligaciones con
vencimiento en un plazo menor de
un afio

Pasivo fijo o Pasivo a largo plazo

Deudas y obligaciones con
vencimiento en un plazo mayor de
un afio

Pasivo diferido o Créditos diferidos

Cantidades cobradas anticipadamente
por las que se tiene la obligacion de
proporcionar un servicio y que son

convertibles en utilidad conforme
pasa el tiempo

Caja

Bancos

Mercancias

Clientes

Documentos por cobrar
Deudores diversos

Terrenos

Edificios

Mobiliario y equipo de oficina
Equipo de cdmputo electrénico
Equipo de reparto o entrega
Depdsito en garantia

Acciones y valores

Gastos de instalacion
Papeleriay Utiles

Propaganda y publicidad

Primas de seguros

Rentas pagadas por anticipado
Intereses pagados por anticipado

Proveedores

Documentos por pagar
Acreedores diversos

Gastos acumulados por pagar
Impuestos acumulados por
pagar

Hipotecas por pagar o
Acreedores hipotecarios
Documentos  por  pagar
(a largo plazo)

Rentas cobradas por
anticipado
Intereses  cobrados  por
anticipado
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1.1.11.4 Depreciacién

La depreciacién es la pérdida del valor contable que los activos fijos sufren por el uso
al que fueron sometidos. Es aplicable a todos los activos fijos a excepcion de los

terrenos.

“La depreciacion es causada por desgaste y rotura, deterioro fisico, insuficiencia,
obsolescencia, paso del tiempo, y la accion de los elementos” (Holmes y cols., 1979,
p. 545).

1.1.11.5 Valor presente neto (VPN)

“Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la

inversion inicial” (Baca Urbina, 1998, p. 181).

El valor presente neto se da cuando de manera equivalente, se mueve el dinero del
presente al futuro, es decir, consiste figurar el valor del dinero en el presente y el
valor que obtendra en el futuro, por lo que en un proyecto de inversion deben ser

mayores las ganancias que los gastos que se realicen.
1.1.11.6 Tasa de rendimiento minimo aceptable (TREMA)

También llamada tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR), tasa de interés
minima aceptable (TIMA), es el punto principal a determinar en el analisis

econdémico, y se forma de dos componentes que son:
Cuadro 1.6

Tasa minima aceptable de rendimiento

TMAR = inflacion+premio al riesgo=(1+f) (1+i) —

1=i+f+if

Donde f= inflacién

Fuente: Baca Urbina (1998), Evaluacion de proyectos, p. 183.
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1.1.11.7 Tasa interna de retorno (TIR)

“Es la tasa de descuento que hace que el valor presente neto sea igual a cero” (Baca
Urbina, 1998, p. 183).

“Es la tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la inversion inicial” (Baca
Urbina, 1998, p. 183).

La tasa interna de rendimiento supone que el dinero ganado afio con afio se
reinvierte en su totalidad, es decir la tasa que se genera en la empresa por la

reinversion que realizan.
1.1.11.8 Periodo de recuperacion

Es otro indice utilizado para medir la viabilidad de un proyecto. La medicion y analisis
de este le puede dar a las empresas el punto de partida para cambiar sus estrategias
de inversion frente al VPN y a la TIR.

El método periodo de recuperacion basa sus fundamentos en la cantidad de tiempo
qgue debe utilizarse, para recuperar la inversion, sin tener en cuenta los intereses. Es
decir, que si un proyecto tiene un costo total y por su implementacién se espera

obtener un ingreso futuro, en cuanto tiempo se recuperara la inversion inicial.
1.1.11.9 Razones financieras

Las razones financieras son un instrumento utilizado por las empresas para realizar

analisis financiero, las cuales mediran la eficacia y el comportamiento de la empresa.

El andlisis de las razones es “el calculo y la interpretacién de relaciones financieras
tomadas de los estados financieros de la empresa para evaluar su condicidon y
desempefo” (Gitman, 2001, p. 541).

Las razones financieras pueden ser utilizadas para verificar la mejora de una

empresa al comparar estados actuales y pasados.
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Presentan una perspectiva amplia de la situacion financiera de la empresa, debido a

que se puede determinar el grado de liquidez, endeudamiento, rentabilidad y

cobertura.

Cuadro 1.7

Razones Financieras

RAZONES:

FORMULAS:

OBJETIVOS:

I.-RENTABILIDAD

Utilidad por accién

Inversién de los
accionistas

Margen neto de utilidad

Inversién antes de
intereses

Inversion total

Utilidad Neta/Numero de Acciones

Utilidad Neta/Capital Contable
Inicial

Utilidad Neta/Ventas Netas

Utilidad Neta + Intereses/Capital
Contable Inicial

Utilidad de Operaciones/Activos
Totales

Medir la rentabilidad por
accion

Medir la rentabilidad de la
inversion de accionistas
Medir la facilidad para
convertir las ventas en utilidad
Medir la rentabilidad antes de
intereses

Medir la rentabilidad sobre
activos totales

II.-LIQUIDEZ

Disponible

Capital de trabajo
Severa o del &cido
Posicion defensiva

Margen de seguridad

Caja y Bancos/Pasivo Circulante

Activo Circulante/Pasivo
Circulante

Activo Circulante-
Inventarios/Pasivo Circulante
Activo Circulante-Inventarios x
360/ Costo Total

Capital de Trabajo/Pasivo
Circulante

Medir el indice de liquidez
disponible

Medir la habilidad para cubrir
compromisos inmediatos
Medir el indice de solvencia
inmediata

Medir la habilidad para cubrir
costos inmediatos

Medir las inversiones de
acreedores y propietarios.

lII.-ACTIVIDAD

Rotaciéon de cartera o
clientes

Rotacion de proveedores

Rotacién de inventarios
de materiales

Rotaciéon de inventarios
de prod. de proceso

Rotaciéon de inventarios
de prod. terminados

Rotacién de activos
totales

Rotacion de activos fijos

Prom. Clientes x 360/Ventas a
Crédito

Prom. Proveedores x
360/Compras a Crédito

Prom. Inv. de Mat. x 360/Consumo
de Materiales

Prom. Inv. de Prod. en Proc. x
360/Costo de Produccién
Prom. Inv. de Prod. Term. x
360/Costo de Ventas

Ventas Netas/Activos Totales
Promedio

Ventas Netas/Activos Fijos
Promedio

Medir la eficiencia en el
manejo del crédito de clientes.
Medir la eficiencia en el uso
del crédito de proveedores
Medir la eficiencia en el
consumo de materiales

Medir la eficiencia en la
produccién

Medir la eficiencia en las
ventas a crédito y al contado.
Medir la eficiencia general en
el uso de activos

Medir la eficiencia en el uso de
activos fijos.
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RAZONES:

FORMULAS:

OBJETIVOS:

IV.-SOLVENCIA' Y
ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento

Pasivo Total/Activo Total

Medir la porcion de activos
financieros por deuda

Cobertura financiera

Utilidad antes de
Provisiones/Costos Financieros

Medir la habilidad para cubrir
los intereses

Cobertura efectiva

Utilidad antes de Provisiones +
Depreciacion/ Provisiones
+Intereses

Medir la habilidad para cubrir
compromisos inmediatos

V.-PRODUCCION

Eficiencia del proceso
productivo

Eficiencia de la
contribucién marginal

Inversioén circulante

Capacidad de las
instalaciones

Costos Variables de Producciéon/
Precio de Venta de la Produccién
Costos Fijos de Produccion /
Precio de Venta de la Producciéon
Inventarios de Fabricacion / Precio
de Venta de la Produccién

Activos Fijos de Produccion /
Precio de Venta de la Produccion

Medirla eficiencia del proceso
productivo

Medir la eficiencia de la
contribucién marginal

Medir inventarios en relacion a
ventas

Medir costos y capacidad de
las instalaciones

VI.-MERCADOTECNIA

Rendimiento de la funcion
mercadotecnia

Costo de la funcién
mercadotecnia

Rotacién de la funcién
mercadotecnia

Efectividad de la
publicidad

Contribucién de Mercadotecnia /
Activos de Mercadotecnia

Costos de Mercadotecnia/Ventas
Netas

Ventas Netas/Activos

Identificables con la Funcién

Publicidad ejercicio
anterior/Ventas de este ejercicio

Ventas - Costo Directo - Costo
de Mercadotecnia

Equipo de Distribucién +
Inventario de prod. terminados
+ clientes

Costos tales como
Almacenamiento, Distribucioén,
Promocién, Descuentos,
Administracién de ventas,
cuentas incobrables.

Activos tales como Cuentas
por Cobrar, vehiculos de venta
y distribucion. Articulos
terminados, etc.

Efectividad de la publicidad en
relacién a ventas.

Fuente: Perdomo (1999), Andlisis e interpretacion de estados financieros, p. 248.

1.1.11.10 Punto de equilibrio

Desde el punto de vista contable, el punto de equilibrio “consiste en predeterminar un
importe en el cual la empresa no sufra pérdidas ni obtenga utilidades; es decir, el
punto en donde las ventas son igual a los costos y gastos” (Perdomo, 1999, p. 205).
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También se puede definir como “el punto en el cual los costos quedan cubiertos y las

ventas adicionales resultan en una utilidad” (Gitman, 2001, p. 390).

El punto de equilibrio permite determinar el momento en el cual las ventas cubrirdn

de manera exacta los gastos.

El punto de equilibrio va de la mano del estado de resultados, ya que una ganancia o
utilidad representa estar arriba del mismo, sin embargo, una pérdida provocara estar
por debajo de lo establecido, por lo que un incremento en los volumenes de venta

generard utilidades, mientras que un decremento ocasionara pérdida.
Existen tres formas de presentar el punto de equilibrio:

e En valor monetario

P.E. = Costos Fijos/ 1 — (Costos Variables/Ventas totales)
e En porcentaje
P.E. = (Costos Fijos/Ventas totales — Costos Variables) 100
e Enunidades
P.E. = Costos Fijos x Unidades Producidas/Ventas totales — Costos Variables
1.1.12 Apéndice de documentos de apoyo

Debe contener materiales complementarios y anexos de apoyo para que la persona

que lea el Plan de Negocios pueda ampliar su conocimiento del plan.
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CAPITULO 2. METODOLOGIA
2.1 Sujeto

Comercializadora G-Shop, objeto del presente estudio, se enfocara a la venta de
articulos de oficina y consumibles para equipo de computo, con el propdésito de
satisfacer la demanda del mercado, buscando cubrir las necesidades del cliente con
productos y servicio de calidad, en el menor tiempo de entrega posible, al precio

justo.

La basqueda de nuevas oportunidades, las necesidades detectadas en el medio y el
deseo de los autores de salir adelante por meéritos propios, son los motivos
principales por los cuales se pretende establecer la comercializadora en el Municipio

de Bahia de Banderas, Nayarit.

Con el establecimiento de la comercializadora se pretende cubrir el mercado cautivo
existente, ofreciendo servicios a clientes que se muestran insatisfechos por la
competencia pero, principalmente, incursionar en el mercado que otras empresas ya
poseen debido a la falta de opciones dentro del ramo, tomando esto como una
posibilidad de ingresar a un nicho que ofrece nuevas oportunidades.

2.2 Materiales

Las encuestas realizadas estuvieron estructuradas de acuerdo al documento anexo
(anexo 1), dirigidas al ramo hotelero en la zona de Bahia de Banderas y aplicadas
via telefénica, con el fin de conocer a sus actuales proveedores, si éstos le otorgan
credito, asi como también cual es el plazo de vencimiento para el pago del crédito y a

cuanto asciende el monto del mismo.

De la misma manera, las encuestas nos permitieron darnos cuenta de la opiniéon que
los clientes tienen sobre los precios, la calidad de los productos y el tiempo que
tardan en surtir sus pedidos actualmente, asi como conocer si los hoteles tienen la

disposicion de cambiar de proveedor.
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Nos dimos cuenta de los productos que son mas solicitados por el mercado, con que

frecuencia realizan sus pedidos y de cuanto es el monto aproximado por cliente.

Para fines de obtencion, manejo y codificacion de la informacion se utilizaron los

siguientes materiales:

e Computadora (HP Pavilion W5330LA, 512 MG,250GB)

e Impresora (HP Deskjet 920c)

e Teléfono, fax (Marca Brother)

e Equipo de transporte

e Software (Excel, Word, Acrobat)

e Internet

e Articulos de oficina (papel, lapiz, pluma)

e Muebles de oficina (escritorio, mesa, silla)

e Diskette

e Disco compacto.

e Documentos de apoyo (libros, revistas, manuales)
2.3 Procedimiento

En el presente trabajo interviene la combinacién de dos tipos de estudios; el
descriptivo y el exploratorio, de lo cuales se utilizaron elementos que apoyan nuestra

investigacion.
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Estudios Descriptivos

Dichos estudios buscan especificar las propiedades, caracteristicas y perfiles de
personas, grupos o comunidades que se desea analizar. Miden, evallan o recolectan
datos sobre diferentes aspectos y dimensiones del fendmeno a investigar. Se debe
visualizar que es lo que se va a medir, sobre que y donde se hara la recoleccion de

datos.
Estudios Exploratorios

Los estudios exploratorios se realizan cuando se desconoce una situacion o existe
poca informacion sobre el problema a investigar. Dichos estudios brindan un
panorama amplio de una situacion con variables desconocidas, de las que se derivan

investigaciones y estudios.
El procedimiento a seguir fue el siguiente:
¢ Definir el mercado meta al cual va dirigido el producto y servicio.

e Investigar en la Secretaria de Turismo del Estado de Nayarit sobre el nUmero

de hoteles establecidos en el municipio de Bahia de Banderas.

e Establecer el tamafio de la muestra, que fuera significativa para la

investigacion.
e Segmentar el mercado.
e Elaborar cuestionario para encuestas.
e Realizar las encuestas via telefonica, correo electronico o entrevista directa.
e Plasmar graficamente los resultados de las encuestas.
e Analizar los resultados de las encuestas.

e Averiguar sobre las tendencias y caracteristicas del mercado.
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Indagar sobre los competidores existentes dentro del mercado al que se
pretende ingresar.

Identificar la demanda que presentan.
Elaborar las estrategias mercadologicas.

Describir el producto a vender, el lugar donde se ubicara el negocio, el precio

del producto y la promocién que se le daré.
Disefiar estructura organizacional.

Establecer los parametros para el reclutamiento, la seleccion del personal, su

capacitacion y evaluacion.

Verificar los aspectos legales para el establecimiento de la comercializadora.
Detallar el producto.

Elaborar los procesos de servicios que se ofreceran.

Describir las funciones del personal.

Disefar plan financiero (presupuesto de inversion, ventas, compras, tabla de

depreciacién, estado de resultados, flujos de efectivo y balance general).

Evaluar los resultados del plan financiero (razones financieras).
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CAPITULO 3. PLAN DE NEGOCIOS
3.1 Resumen Ejecutivo

Al ver la necesidad actual de las empresas, donde los hoteles buscan las mejores
opciones en cuanto a calidad, precio y servicio para la seleccion mas adecuada de
los insumos que necesitan para llevar a cabo sus actividades, encontramos una
oportunidad de emprender un negocio en el municipio de Bahia de Banderas,

Nayarit.

Los productos que se ofreceran son articulos de oficina y consumibles para equipo
de codmputo de la mas alta calidad a un precio justo, los cuales seran comprados a
proveedores nacionales, principalmente localizados en el Estado de Jalisco. La
comercializadora estara ubicada en Bucerias, Nayarit, debido a la cercania que se
tiene con los clientes potenciales y con nuestros principales proveedores. La
promocién se realizara por medios electronicos, donde se hara llegar a los clientes

informacion actualizada de los productos y posibles promociones.

La comercializadora ofrecera precios por debajo de la competencia, por lo que con
las estrategias ya establecidas es viable penetrar al mercado. Como principales
competidores encontramos cuatro, que derivado de los estudios realizados,
resultaron con precios regulares, los cuales no representan una amenaza para

nuestra empresa.

Los recursos humanos estaran conformados por cuatro personas, dos de ellas en el
area administrativa y dos en el area de operaciones. El personal sera reclutado a
través de anuncios en radio y medios impresos; posteriormente se realizara la
seleccidbn en base a la informacion que se solicito y a los resultados de las
entrevistas. La capacitacion se efectuar4 de acuerdo a las necesidades de cada

area, y la evaluacion se llevara a cabo conforme a las actividades del personal.

En cuanto a los recursos econdmicos, se necesitara de una inversion inicial de

$ 263,700. la cual estara conformada por equipo de transporte, equipo de coémputo,
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mobiliario y equipo de oficina, inventario, gastos de administracion e inversion
diferida.

Los resultados financieros proyectados para los cinco afios, reflejan una TIR de
24.563% superior a la TREMA de 15%. Se cuenta con un VPN de $ 70,206. lo que
indica que habra utilidades. El periodo de recuperacion es de 4 afos 9 dias y el
punto donde no existen ni perdidas ni ganancias es de $ 1'713,800. de ventas

anuales.
3.2 Misidn, vision y valores
3.2.1 Misién

G-shop es una empresa comercializadora de articulos de oficina y consumibles para
equipo de cémputo enfocada al sector empresarial. Buscamos brindar productos y
servicio de calidad en el momento preciso y al mejor precio.

3.2.2 Visioén

Ser la empresa lider en el mercado de articulos de oficina y consumibles para equipo
de cdmputo, conservando siempre los estandares de calidad en los productos y el
servicio, satisfaciendo las expectativas de los clientes.

3.2.3 Valores
e Enfoque en el mercado.
e Actitud de servicio.
e Integridad.
e Capacidad de cumplimiento.
e Trabajo en equipo.

e Oportunidades de empleo.
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3.3 Plan de Mercadotecnia
3.3.1 Andlisis del mercado
3.3.1.1 Mercado meta

Es importante para la empresa dejar claramente establecido el mercado meta que
pretende cubrir, ya que existe gran variedad de empresas en Bahia de Banderas,
pero no todas cuentan con las mismas necesidades ni con la misma solvencia
econdmica para cubrir los gastos que los insumos requieran, por lo que en nuestra
investigacion solamente nos enfocamos al ramo hotelero, que en los ultimos afios ha

presentado un crecimiento economico Y turistico significativo.
3.3.1.2 Tamafio del mercado

De acuerdo a la Secretaria de Turismo del Estado de Nayarit, en el Municipio de
Bahia de Banderas se localizaron 88 empresas del sector hotelero, que representan
el mercado meta al cual se ofrecera el producto y el servicio, enfocandonos
principalmente a 46 hoteles que poseen categoria de 3 estrellas o mas, que
representan un mercado potencial para la empresa, de las cuales fueron
encuestadas 35 que constituyen una muestra significativa para el caso de estudio de

nuestra investigacion.

3.3.1.3 Segmentacion del mercado

Nuestros productos y servicios estan dirigidos al siguiente mercado:
e Hoteles situados dentro del Municipio de Bahia de Banderas.
e Hoteles de categoria de tres estrellas 0 mas.
e Hoteles con capacidad de adquirir nuevos productos.

e Hoteles con disposicion de aceptar nuevos proveedores.
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3.3.1.4 Tendencias del mercado

La tendencia de la mayoria de los hoteles es comprar productos de calidad, con un
periodo de entrega en el menor tiempo posible y de preferencia con un significativo

periodo de crédito.

Debido a la gran cantidad de operaciones que se manejan dentro de este ramo, los
hoteles en ocasiones solicitan de manera repentina productos para satisfacer las
necesidades mediatas que se les presentan, por o que es necesario contar siempre
con los productos necesarios en el momento y el lugar donde asi lo requiera el

cliente.

Entre las preguntas clave y las respuestas obtenidas de las encuestas realizadas, se

presentan las siguientes:

4 )

9.- ¢Le otorga crédito su proveedor?

31%
@Si @mNo

69%

N J

4 )

10.- ¢ Cudl es el monto minimo que le otorga de crédito?

9%

@ No hay monto especifico
31%
O No le otorgan crédito

60% = 0-10,000
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11.- ¢ Qué plazo le otorga de crédito?

20% 15%

@30 Dias
021 Dias
015 Dias
@8 Dias 10%
OOtros

25%

S S

3.3.1.5 Caracteristicas del mercado

La mayoria de los hoteles operan estandares de calidad bien definidos en cuanto a
los productos que manejan, lo que significa que para ellos el cambio en los productos
puede representar un error para sus operaciones. Sin embargo, de acuerdo a las
encuestas realizadas, el 72% de los hoteles estarian dispuestos a cambiar de
proveedor. Es importante para los hoteles contar con mas variedad de proveedores,
para que ellos puedan elegir al que mejor precio y calidad les ofrezca en sus
productos, sin dejar de lado lo trascendental que es la atencion y el buen servicio que

se le otorgue a los clientes. A continuacion se presenta una grafica relacionada:

4 )

8.- ¢ Estaria usted dispuesto a cambiar de

proveedor?

asi
ENo
O Existe la probabilidad
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3.3.1.6 Competencia

Derivado del estudio de mercado realizado en hoteles de categoria de mas de 3
estrellas en el municipio de Bahia de Banderas, donde se realizaron encuestas para
conocer el numero de competidores existentes dentro de la zona; se pudo observar
que dos de los cuatro proveedores de papeleria y consumibles para equipo de
computo se encuentran ubicados en Puerto Vallarta, Jalisco; otro en Guadalajara,
Jalisco y el ultimo en Bahia de Banderas, Nayarit. Cabe mencionar que posterior a
las encuestas y derivado de los resultados, se procedié a comparar los precios de los
competidores con los nuestros. Se muestran a continuacion resultados de algunas

preguntas realizadas y sus respuestas correspondientes:

4 )

1.- ¢ Quiénes son sus principales
proveedores de papeleriay consumibles
para equipo de cémputo?

O Distribuidores de
Papeleria Rott
@ Institucionales de la
 23% 09% . Bahia
W 11% @ Sam's Club
@ 9% 0O Office Depot
0,
0 28% @ Offitel
o Otros
] J
4 . . . . )
2.- ;,Como considera los precios que le ofrecen dichas
empresas?
0,
O Regulares B Altos 26%
0,
51% @ Altos
@ Bajos
O Regulares
O Bajos 23%
] S
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e )

3.- ¢Coémo considera la calidad de los productos y del

servicio?

O Excelente
B Buena

ORegular
OMala

Excelente
Buena

Regular
Mala

- J

4 )

5.- ¢Cuadl es el plazo que le otorga su proveedore
para surtir sus pedidos?

14%

01 Semana

@3 Dias
BInmediatamente
OOtro

40%

29%

- J

A continuacién se describen los principales competidores:

Office Depot: Empresa lider en la venta de articulos de oficina con gran
presencia en el pais, donde se encuentran mas de 100 tiendas distribuidas en
31 estados. La gran variedad de productos y marcas que ofrecen, asi como
las facilidades que otorgan a los clientes, la ponen como principal proveedor
dentro del municipio, abarcando el 28% del mercado. La empresa presenta
algunas fortalezas, sin embargo, derivado del estudio del mercado realizada,
observamos que también se presentan algunas debilidades, tales como los

precios ligeramente elevados.
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Sam’s Club: Cadena de clubes de precios mas grande del mundo, que
cuenta con una amplia gama de productos y marcas de todo tipo. Sam’s Club
representa el 20% del mercado en Bahia de Banderas, sélo por debajo de
Office Depot. La empresa tiene varias fortalezas debido a la gran diversidad
de productos con los que trabaja y el precio de mayoreo que operan, sin
embargo en papeleria y consumibles para equipo de cémputo no presenta

buenos precios.

Papeleria Rott: Empresa ubicada en Guadalajara, Jalisco, dedicada a la
venta de papeleria y consumibles de computo, cubriendo el 9% del mercado.
No representa mayor presencia dentro del mercado, debido a que solo cubre
un parte muy pequefia. En base al estudio de la competencia realizado en
Bahia de Banderas, se pudo observar que los precios que dicha empresa

maneja son regulares, con la desventaja de no quedar cerca de los clientes.

Institucionales de la Bahia: Empresa ubicada en Bucerias municipio de
Bahia de Banderas que cuenta con gran prestigio en la zona, pero que se
encuentra principalmente orientada a la venta de suministros y articulos para
hoteles y restaurantes, pero que ademas cuenta con la venta de papel, por lo
que abarca el 11 % del mercado. Su fuerte no es el papel, por lo que los
precios no son bajos, lo que representa una oportunidad para ingresar al

mercado.

3.3.1.7 Demanda

Las encuestas arrojaron un sin fin de resultados en cuanto a la demanda, donde nos
dimos cuenta de las necesidades de cada uno de los hoteles encuestados. Es
importante dejar en claro los productos que los hoteles requieren con mayor
frecuencia, la periodicidad con la que efectian sus pedidos y el monto por el que
generalmente los realizan. Resultados con respecto a la demanda se muestran a

continuacion:
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4 4.- ;Con qué frecuencia realiza usted sus pedidos? )
9% 3% 11%
OMensual
26% B Quincenal
O Semanal
O Diario
51% @ Otro
N J
4 _ . . ) ™
6.- ¢ De cuanto es su monto aproximado por pedido?
16
14
12
10 @0-1000
8 @ 1000-3000
6 [@3000-5000
‘2‘ O Mas de 5000
0
0-1000 1000-3000 3000-5000 Mas de
5000
N J
Tabla 3.1
Comportamiento promedio de las compras
Compra Compras
. mensuales | Compras
Monto Hoteles promedio N |
or hotel por el No. anuales
P de Hoteles
0-1000 1 600 600 7,200
1000-3000 13 2,700 35,100 421,200
3000-5000 6 4,500 27,000 324,000
Mas de 5000 15 39,800 597,000 7,164000
Totales 35 47,600 659,700 7,916,400




Tabla 3.2

Comportamiento de las compras por hotel

Monto

Hotel

Compra
mensual

Total

0-1000

600

600

1000-3000

© oOo~NOOPr WNER|FP

3,000
3,000
3,000
3,000
1,500
3,000
3,000
3,000
3,000
3,000
2,600
2,500
1,500

35,100

3000-5000

4,000
3,500
5,000
4,500
5,000
5,000

27,000

Mas de 5000

50,000
180,000
20,000
15,000
12,000
50,000
20,000
20,000
10,000
120,000
10,000
25,000
15,000
10,000
40,000

597,000

Total

659,700

Derivado de las preguntas 6 y 8 del cuestionario anexo realizado a los 35 hoteles

ubicados en Bahia de Banderas, Nayarit, se estimaron las ventas que posteriormente

seran utilizadas en el plan financiero para determinar la factibilidad del proyecto.
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Es por eso, que en los cuadros anteriores se presenta el comportamiento de las
compras de articulos de oficina y consumibles para equipo de computo que realizan
los hoteles, mostrando que las compras mensuales de los hoteles encuestados
asciende a $ 659,700. los cuales, al multiplicarse por el 72% que corresponde a los
hoteles que si estarian dispuestos a cambiar de proveedor, obtenemos un mercado

potencial con valor de $ 474,984.

El objetivo de nuestra empresa es abarcar el 40% del mercado al que se pretende
ingresar, con estrategias en base al precio y la calidad de los productos a vender y el
servicio a ofrecer. Por lo que al multiplicar el monto de $ 474,984. que corresponde al
72% de los hoteles que si estarian dispuestos al cambio de proveedor, por el 40%
del mercado que se pretende abarcar, resulta la cantidad de $ 189,994, la cual por

motivos de manejo de cifras sera redondeada a $ 190,000.

4 )

7.- ¢ Cuales son los productos que solicita con mas
frecuencia a su proveedor?

O Consumibles
26%

@ Papel 8% 350

@ Papeleria Contable

O Papeleria de Escritorio 31%

- J

3.3.2 Estrategia de mercado

Las principales estrategias de la empresa serdn en cuanto al precio, la calidad de los
productos y el servicio, ya que la tendencia del mercado es adquirir productos de
buen precio y excelente calidad, que satisfaga las necesidades de los clientes. La
estrategia sera entrar en el gusto del consumidor, ofreciendo diversidad de productos
y marcas, para que ellos mismos decidan cual es la mas conveniente para la

empresa, abriendo el abanico de posibilidades para elegir al proveedor idéneo.
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Se seleccionara a los mejores proveedores de los productos a vender, poniendo
énfasis en el precio y la calidad de cada uno de ellos, para asi poder seguir adelante

con la estrategia de mercado establecida.
3.3.3 Mezcla de mercadotecnia
3.3.3.1 Producto

A continuacion se mencionan los productos que la comercializadora pondra a

disposicion de los clientes:
e Articulos de oficina
e Consumibles para equipo de computo
e Papeleria

Es importante sefialar, que la comercializadora manejara una amplia gama de
productos y marcas, las cuales tendran por objetivo cubrir las demandas de cada

cliente.
Dentro de las principales marcas se encuentran las siguientes:

e Tecnoform, Kores, 3M, Hewlett Packard, Sony, Verbatim, Compaq, Lexmark,
Perfect Choice, Imation, Datapac, Bic, Scribe, Wearever, Baco, Pritt, Mirado,

Zebra, Replicopy, Mapasa, Printaform, Janel, MAE, PCM.
3.3.3.2 Plaza

En cuanto a la plaza, después de investigaciones sobre locales en renta realizada en
Bahia de Banderas, se decidi0 establecer la comercializadora en Bucerias. La
cercania con los distribuidores es muy importante, esto debido a que los principales
proveedores de la comercializadora se encuentran a menos de cuatro horas. De
igual manera, se puede hablar de una envidiable proximidad con los clientes, quienes

resultaran los mas beneficiados.
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3.3.3.3 Precio

El precio de los productos que se comercializaran sera establecido en base al costo

unitario del producto, al cudl se le afiadira el 21% del costo de venta y 4% del flete.

3.3.3.4 Promocién

Para la promocion se utilizara el correo electronico, por medio del cual se mandara
informacion de promociones y listas de precios actualizadas a las empresas
registradas como clientes. En cuanto a la publicidad, al momento de iniciar se hara
de manera personal, es decir, se tendra el primer contacto con los clientes; ademas
de que también se realizara a través de anuncios en radio y medios impresos. Sin
embargo la mejor publicidad que pueda existir, es de boca en boca, ya que por ella
no se paga y es transmitida por los clientes satisfechos, de ahi que el servicio al

cliente es muy importante para la empresa.
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3.4 Plan de Administracion
3.4.1 Organigrama
Figura 3.1

Estructura organizacional

Administrador

Repartidor Secretaria

Tabla 3.3

Sueldos del personal

Almacenista

Puesto Sueldo
Administrador $ 6,500.
Secretaria $ 3,100.
Repartidor $ 2,650.
Almacenista $ 2,250.
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3.4.2 Reclutamiento

El reclutamiento dara inicio con la publicacion de anuncios en radio y en periédicos
sobre las ofertas de trabajo. Los interesados se presentaran en las instalaciones de

la comercializadora con la siguiente informacion:
e Solicitud de trabajo elaborada

e Copia de acta de nacimiento, identificacion oficial, CURP y comprobante de

domicilio
e Dos cartas de recomendacion
e Copia del documento oficial del grado académico cursado

e Examen médico

Carta de no antecedentes penales

Entregada toda la documentacion, se procedera a realizar la entrevista personal,
donde se tratard de obtener informacion relevante que no aparece en la informacién

solicitada.
3.4.3 Seleccion de personal

Posterior al proceso de reclutamiento, se llevara a cabo una evaluacion de la
informacion y de la entrevista personal realizada a los aspirantes, que medira el
conocimiento de cada uno de ellos sobre el area especifica en la que laborara, para
asi poder llevar de forma adecuada la seleccion del personal.

Es importante seleccionar a los aspirantes idéneos de los puestos a ocupar, con la
finalidad de que el personal seleccionado permanezca el mayor tiempo posible
dentro de la organizacion, para que la empresa no esté en una constante y costosa

rotacion de personal.
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3.4.4 Capacitacion de personal
La capacitacion dependera del cargo que desempefiara el personal contratado.

La secretaria debera contar con conocimiento basico de una secretaria bilingte, por
lo que solo se le capacitara con el programa de facturacion, lista de precios y control

de inventarios que se utilizara en la empresa.

La persona encargada del almacén sera capacitada para el control de inventarios,
asi como para que tenga conocimiento de la localizacibn de cada uno de los

productos.

El repartidor tendra que saber conducir, contar con licencia de conduccion vigente y
sera capacitado en aspectos de atencion al cliente. Serd instruido sobre la ubicacion
de todos los clientes a los que se les entrega producto, asi como de la persona a la

que debe dirigirse para la entrega.
3.4.5 Evaluacién del desempefio

La evaluacion se realizarda de forma trimestral, evaluando cada una de las
actividades que desempefian los empleados, para asi tener una retroalimentacion de
las actividades que realizan, no con el propésito de evidenciar o enaltecer al
personal, sino para ofrecer una solucion a los posibles problemas que existan por el

bien de la empresa, pero sobre todo por el del cliente.
3.4.6 Cultura organizacional

Una vez establecida la empresa, los miembros deberan respetar y cumplir con la
mision, la vision y los objetivos establecidos, asi como con los valores con los cuales
se debera estar comprometido. Es importante despertar en el personal, el interés por

la empresa, de ahi dependera el buen funcionamiento de la comercializadora.
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3.4.7 Aspectos legales

La inscripcion al Registro Federal de Contribuyentes (R.F.C) es el tramite de
inscripcion ante la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP) para
formar parte del padrdon de contribuyentes, con el objetivo de que se cumplan
con las obligaciones fiscales correspondientes. El costo es gratuito y el tiempo
de de respuesta es de 5 dias habiles para personas fisicas y de 10 dias
habiles para personas morales. Para el régimen de pequefios contribuyentes
es necesario llevar original o copia del comprobante de domicilio, de la
credencial de elector y del acta de nacimiento, asi como elaborar la forma R1

y anexo 6.

Inscripcién al Instituto Mexicano del Seguro Social, donde se requiere el
llenado de la forma de Inscripciéon de las Empresas en el Seguro de Riesgos
de Trabajo, presentar aviso de inscripcion patronal y de alta de trabajadores.
Ademas de comprobante de domicilio, credencial de elector y presentar la alta

ante la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico.

El Impuesto Sobre Némina es un impuesto estatal que grava la realizacién de
pagos en dinero o en especie al trabajo personal prestado bajo la
dependencia de un patrén. Para la inscripcion al Impuesto Sobre Némina, es
necesario elaborar la Solicitud de Inscripcibn o Movimientos Posteriores al
Padrén Estatal con la informacién que se solicite, presentar la alta ante la
Secretaria de Hacienda y Crédito Publico y en el Instituto Mexicano del
Seguro Social, identificacion oficial en el caso de las personas fisicas,
comprobante de domicilio actualizado, croquis de ubicacion del domicilio
manifestado y acta de nacimiento en el caso de personas fisicas. La
informacion debera presentarse en la Direccion General de Ingresos de la

Secretaria de Finanzas del Estado.
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3.5 Plan de Operaciones
3.5.1 Producto

Los productos serdn adquiridos por medio de proveedores nacionales,
principalmente del Estado de Jalisco, donde se ha tenido contacto con varias
empresas que comercializan los productos que se ofreceran. Los productos de
mayor movimiento serdn lo que se encuentren en existencia en el almacén y en el
caso de que alguno de los productos no se encuentre, se ordenara inmediatamente

tratando de cubrir con la demanda del producto en un periodo menor a 3 dias.
3.5.2 Proceso de servicio

El servicio se ofrecera en las instalaciones de la comercializadora y con entrega a
domicilio. Es muy importante para la comercializadora contar con un excelente
servicio, ya que de éste dependera en gran parte el éxito o el fracaso de la empresa.
Para que se de un buen servicio, es trascendental contar con el personal adecuado,

ya que ellos seran los encargados de cada una de las partes del proceso de servicio.

El servicio que la comercializadora ofrecera sera en base a dos tipos de proceso, que
dependera unicamente de la decisién que el cliente tome. Uno de los procesos se
llevard a cabo en las instalaciones de la misma comercializadora; mientras que el
segundo proceso sera por medio de llamada telefénica. Se planea en un futuro

recibir pedidos via electronica, pero eso dependera del funcionamiento del negocio.
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Recepcién del cliente en las instalaciones de la comercializadora. Se toman

los datos del cliente y elabora el pedido. Si no hay existencias se le notifica al

cliente y se le ofrecen nuevos productos. Sera decision del cliente si hace

pedido o no. En caso de que si exista el producto, se procede a facturar su

pedido. El pedido es preparado y entregado.

Figura 3.2

Secretaria

Procedimiento de atencidn en las instalaciones de la comercializadora.

Almacenista

Recepcion del
cliente

v

Toma de datos del
cliente

v

Elaboracion de
pedido

¢Hay
existenci

as?

Notificacion al
cliente de
inexistencias

v

Se ofrecen otros
productos

¢Nuevo
pedido?

Facturacion del
pedido

Preparacion del
pedido

Cliente se retira de
las instalaciones

v

Entrega
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Se recibe la llamada telefénica. Se toman los datos del cliente y se procede a

la elaboracion de su pedido. Si no hay existencias se le notifica al cliente y se

le ofrecen nuevos productos. Sera decision del cliente si hace pedido o no. En

caso de que si exista el producto, se procede a facturar su pedido y planear la

ruta. El pedido es preparado, cargado y entregado en manos del cliente.

Figura 3.3

Procedimiento de atencién via telefénica

Secretaria

Repartidor

Recepcion de la
llamada

v

Toma de datos del
cliente

v

Elaboracion de
pedido

¢Hay
existenci
as?

Facturacion del
pedido

v

Notificacion al
cliente de
inexistencias

Planeacion de la
ruta

Preparacion del
pedido

v

Se ofrecen otros
productos

¢Nuevo
pedido?

Anotar pedido en
lista de espera

v

Carga

v

Entrega
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3.5.3 Descripcion de las instalaciones

Dentro la comercializadora se establecieron tres areas de importancia considerable:
administrativa, donde se ubicara la oficina del administrador; recepcion, donde la
secretaria llevara a cabo sus funciones, ademas de ser el lugar en el cual los clientes
seran atendidos; y el almacén, donde se ubicaran los productos que se

comercializaran.
3.5.4 Recursos humanos

Para las empresas es muy valioso el personal que labora dentro de ella, por lo que
es importante prestar atencion al desempefio de los empleados. Es importante
realizar una adecuada division del trabajo, asi como delimitar las obligaciones y

responsabilidades de las &reas.

e Administrador: su funcibn es la de dirigir adecuadamente a la

comercializadora, en base al manejo eficiente de los recursos materiales,
humanos y econOmicos para que se generen beneficios tanto para la
empresa como para el cliente. Asimismo, realizar las actividades contables,

fiscales y financieras de la empresa.

e Secretaria: su funcion es la de atender amablemente al cliente, ya sea en las
instalaciones de la empresa como por teléfono. Se encargara de brindarle al
cliente la informacibn que requiera y de mantener una constante
comunicacién con los mismos. De igual manera, sera la encargada de
controlar el sistema que la empresa utiliza para facturacion, cotizaciones,
control de inventarios, entre otros. Dara a conocer a los clientes las
promociones y nuevos productos. Servira de apoyo en actividades

administrativas.

e Repartidor: su funcion serd la de entregar a los clientes en el lugar que asi lo
requiera, el producto que solicitaron. Se encargara de realizar los cobros a los

clientes.
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e Almacenista: su funcion sera la de entregar a los clientes en las instalaciones
de la comercializadora el producto que el cliente haya adquirido. Llevara el
control de inventario fisico de la empresa. Servira de apoyo al repartidor en

actividades de reparto.
3.5.5 Inventario

Se mantendra un stock en el inventario con los productos de mayor movimiento. Se
iniciaran operaciones con un inventario de $ 80,000. (Ochenta mil pesos 00/100
M.N.), donde se tendran principalmente los productos que de acuerdo a las
encuestas seran los mas solicitados. De acuerdo a los productos que se vendan
seran las compras que se realicen, con el proposito de que no se incrementen los

gastos de mantenimiento y se evite la existencia de inventario obsoleto.
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3.6 Plan Financiero

3.6.1 Inversidn inicial

Para dar inicio con el plan financiero, a continuacion se muestra la inversion inicial

requerida para la puesta en marcha del negocio

Tabla 3.4

Presupuesto de inversién

Inversion Fija

Mobiliario y equipo de oficina $ 15,600
Equipo de computo $ 20,000
Equipo de transporte $ 102,000
Total Inversién Fija $ 137,600
Inversion en Capital de Trabajo
Inventario $ 80,000
Renta $ 6,000
Imprevistos $ 5,000
Sueldos $ 14,500
Seguros $ 2,100
Luz $ 300
Agua $ 100
Teléfono $ 1,500
Internet $ 300
Combustible $ 1,000
Publicidad $ 5,000
Total inversién de capital de trabajo $ 115,800
Inversion Diferida

Renta $ 6,000
Contrato teléfono $ 1,500
Contrato Internet $ 300
Adecuacion de las instalaciones $ 2,500
Total inversion diferida $ 10,300

Total inversion inicial $ 263,700
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3.6.2 Depreciacion

El porcentaje de depreciacion para los conceptos que aparecen en la siguiente tabla,

fueron tomados de la Ley del Impuesto Sobre la Renta.

Tabla 3.5

Depreciacion

Concepto | Afio | Tiempo | Valor inicial | Depreciacién | Valor en libros
1 10% | $ 15,600 | $ 1,560 $ 14,040
2 $ 1,560 $ 12,480
3 $ 1,560 $ 10,920
Mobilarioy | ¢ )
terg‘;fr‘)’o?tz 6 $ 1560 $ 6,240
7 $ 1,560 $ 4,680
8 $ 1,560 $ 3,120
9 $ 1,560 $ 1,560
10 $ 1,560 $ -
Equipo de 1 25% | $ 20,000 | $ 5,000 $ 15,000
cOMpULO 2 $ 5,000 $ 10,000
electrénico 3 $ 5,000 $ 5,000
4 $ 5,000 $ -
1 25% | $ 102,000 | $ 25,500 $ 76,500
Equipo de 2 $ 25,500 $ 51,000
transporte 3 $ 25,500 $ 25,500
4 $ 25,000 $ -

3.6.3 Presupuesto de ventas

Derivado de las encuestas realizadas en el Municipio de Bahia de Banderas, fueron

calculadas las ventas, donde se espera que aumenten aproximadamente en un 5%

anual, debido a las diversas estrategias que seran implementadas.
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Tabla 3.6

Ventas mensuales afio 1

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Ventas| $ 190,000 | $ 190,760 | $ 191,523 | $ 192,289 | $ 193,058 | $ 193,831

Julio Agosto Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Ventas | $ 194606 | $ 195384 | $ 196,166 | $ 196,950 | $ 197,738 | $ 198,529
Tabla 3.7
Ventas anuales esperadas

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Ventas | $ 2,330,835 | $ 2,445,207 | $ 2,565,195 | $ 2,691,059 | $ 2,823,118

3.6.4 Presupuesto de compras

Para las compras se espera que se incremente en el mismo porcentaje que las

ventas.

Tabla 3.

8

Compras mensuales afio 1

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Compras

$ 152,000

$

152,608

$ 153,218

$ 153,831

$ 154,447

$ 155,064

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Compras

$ 155,685

$

156,307

$ 156,933

$ 157,560

$ 158,191

$ 158,824
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Tabla 3.9

Compras anuales esperadas

Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Compras | $ 1,864,668 | $ 1,956,164 | $ 2,052,156 | $ 2,152,847 | $ 2,258,494
3.6.5 Estado de resultados
Tabla 3.10

Estado de resultados afio 1

Ventas
Costo de ventas
Utilidad bruta
Gastos de operacion
Renta
Sueldos
Seguridad Social
Agua
Luz
Teléfono
Internet
Combustible
Mantenimiento
Papeleria
Depre. Mob. Y Equipo de oficina
Depre. Equipo de cdmputo
Depre. Equipo de transporte
Amortizacion de instalaciones

Utilidades antes de impuestos
PTU (10%)

ISR (29%)

Utilidad neta

$ 2,330,835
$ 1,864,668

$

466,167

342,760

R R R e A R A - A o B B

60,000
181,250
25,200
1,200
3,600
13,200
3,600
14,400
6,000
2,000
1,560
5,000
25,500
250

123,407
12,341
35,788

A |H B B |P

75,278
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El ISR del afio 2006 fue de 29%, y se tiene previsto que no variara de manera
significativa en los siguientes afios; por lo que en las proyecciones de los estados

financieros se manejo la misma tasa.
Tabla 3.11

Estado de resultados afio 2

Ventas $ 2,445,205
Costo de ventas $ 1,956,164
Utilidad bruta $ 489,041
Gastos de operacion
Renta $ 60,000
Sueldos $ 181,250
Seguridad Social $ 25,200
Agua $ 1,260
Luz $ 3,780
Teléfono $ 13,860
Internet $ 3,600
Combustible $ 15,120
Mantenimiento $ 6,000
Papeleria $ 2,000
Depre. Mob. Y Equipo de oficina $ 1,560
Depre. Equipo de computo $ 5,000
Depre. Equipo de transporte $ 25,500
Amortizacion de instalaciones $ 250
$ 344,380
Utilidades antes de impuestos $ 144,661
PTU (10%) $ 14,466
ISR (29%) $ 41,952
Utilidad neta $ 88,243

Entre de los gastos de operacion del segundo afio, se consideraron aumentos del 5%
en los conceptos de pago de agua, luz, teléfono y combustible, previniendo posibles

incrementos.
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Tabla 3.12

Estado de resultados afio 3

Ventas $ 2,565,195
Costo de ventas $ 2,052,156
Utilidad bruta $ 513,039
Gastos de operacion
Renta $ 66,000
Sueldos $ 181,250
Seguridad Social $ 25,200
Agua $ 1,320
Luz $ 3,960
Teléfono $ 14,520
Internet $ 3,600
Combustible $ 15,840
Mantenimiento $ 6,000
Papeleria $ 2,000
Depre. Mob. Y Equipo de oficina $ 1,560
Depre. Equipo de computo $ 5,000
Depre. Equipo de transporte $ 25,500
Amortizacion de instalaciones $ 250
$ 352,000
Utilidades antes de impuestos $ 161,039
PTU (10%) $ 16,104
ISR (29%) $ 46,701
Utilidad neta $ 98,234

Para el tercer afio, se considerd que los rubros de agua, luz, teléfono y combustible
considerados dentro los gastos de operacion aumentaran en un 10% en relacion al
afio uno. De la misma manera, la renta presenté un incremento de $ 500. (Quinientos
pesos 00/100 M.N.).
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Tabla 3.13

Estado de resultados afio 4

Ventas $ 2,691,059
Costo de ventas $ 2,152,847
Utilidad bruta $ 538,212
Gastos de operacion
Renta $ 66,000
Sueldos $ 181,250
Seguridad Social $ 25,200
Agua $ 1,380
Luz $ 4,140
Teléfono $ 15,180
Internet $ 3,600
Combustible $ 16,560
Mantenimiento $ 6,000
Papeleria $ 2,000
Depre. Mob. Y Equipo de oficina $ 1,560
Depre. Equipo de computo $ 5,000
Depre. Equipo de transporte $ 25,500
Amortizacion de instalaciones $ 250
$ 353,620
Utilidades antes de impuestos $ 184,592
PTU (10%) $ 18,459
ISR (29%) $ 53,532
Utilidad neta $ 112,601

Para el estado de resultados del cuarto afio, se mantuvo la constante del 5% de
incremento en los gastos de operacion antes mencionados, asi como la renta

mensual de $ 5,500. (Cinco mil quinientos pesos 00/100 M.N.)
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Tabla 3.14

Estado de resultados afio 5

Ventas $ 2,823,118
Costo de ventas $ 2,258,494
Utilidad bruta $ 564,624
Gastos de operacion
Renta $ 66,000
Sueldos $ 181,250
Seguridad Social $ 25,200
Agua $ 1,440
Luz $ 4,320
Teléfono $ 15,840
Internet $ 3,600
Combustible $ 17,280
Mantenimiento $ 6,000
Papeleria $ 2,000
Depre. Mob. Y Equipo de oficina $ 1,560
Amortizacion de instalaciones $ 250
$ 324,740
Utilidades antes de impuestos $ 239,884
PTU (10%) $ 23,988
ISR (29%) $ 69,566
Utilidad neta $ 146,330

Para el quinto aflo, se mantuvo el 5% de incremento en los gastos de operacion
antes mencionados, asi como la renta mensual de $ 5,500. (Cinco mil quinientos
pesos 00/100 M.N.). Se puede observar que la depreciacion de los equipos de
cOmputo y transporte ya no aparecen, debido a que el periodo de vida de estos es
solamente de cuatro afos, por lo que a partir del afio cinco ya no deben reflejarse

dentro del Estado de Resultados.
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Tabla 3.15

Flujo de efectivo afio 1

Ingresos:

Ventas de contado

Recup. Vtas. Crédito

Total ingresos

Egresos:

Compras de contado

Pago a proveedores

Renta

Sueldos
Seguridad Social
Agua

Luz

Teléfono
Internet
Combustible
Mantenimiento
Papeleria

ISR (29%)

Total egresos
Flujo de Efectivo
Saldo Inicial

Saldo final

Saldo minimo
deseado

Superavit

3.6.6 Flujo de efectivo

Enero Febrero Marzo Abril

$ 95,000 | $ 95,380 | $ 95,762 | $ 96,145

$ 95,000 | $ 95,380 | $ 95,762
$ 95,000 | $ 190,380 | $ 191,142 | $ 191,906
$ 76,000 | $ 76,304 | $ 76,609 | $ 76,916
$ 80,000 | $ 76,000 | $ 76,304 | $ 76,609
$ 5000 | $ 5000 | $ 5,000 | $ 5,000
$ 14,500 | $ 14,500 | $ 14,500 | $ 14,500
$ -1 $ 2,100 | $ 2,100 | $ 2,100
$ 100 | $ 100 | $ 100 | $ 100

$ 600 $ 600
$ 1,100 | $ 1,100 | $ 1,100 | $ 1,100
$ 300 | $ 300 | $ 300 | $ 300
$ 1,200 | $ 1,200 | $ 1,200 | $ 1,200

$ 1,500

$ 167 | $ 167 | $ 167 | $ 167

$ 2917 | $ 2929 | $ 2,941
$ 178,367 | $ 180,288 | $ 181,809 | $ 181,532
-$ 83,367 | $ 10,092 | $ 9,333 | $ 10,374
$ 115,800 | $ 32,433 | $ 42,525 | $ 51,858
$ 32433 | $ 42525 | $ 51,858 | $ 62,232
$ 3,000 | $ 3,000 | $ 3,000 | $ 3,000
$ 29,433 | $ 39,525 | $ 48,858 | $ 59,232




Ingresos:

Ventas de contado
Recup. Vtas. Crédito
Total ingresos
Egresos:

Compras de contado
Pago a proveedores
Renta

Sueldos

Seguridad Social
Agua

Luz

Teléfono

Internet
Combustible
Mantenimiento
Papeleria

ISR (29%)

Total egresos
Flujo de Efectivo
Saldo Inicial

Saldo final

Saldo minimo
deseado

Superavit

Mayo Junio Julio Agosto

$ 96,529 | $ 96,915 | $ 97,303 | $ 97,692
$ 96,145 | $ 96,529 | $ 96,915 | $ 97,303
$ 192,674 | $ 193,444 | $ 194,218 | $ 194,995
$ 77,223 | $ 77532 | $ 77842 | $ 78,154
$ 76,916 | $ 77,223 | $ 77532 | $ 77,842
$ 5000 | $ 5000 | $ 5,000 | $ 5,000
$ 14,500 | $ 14,500 | $ 14,500 | $ 14,500
$ 2,100 | $ 2,100 | $ 2,100 | $ 2,100
$ 100 | $ 100 | $ 100 | $ 100

$ 600 $ 600
$ 1,100 | $ 1,100 | $ 1,100 | $ 1,100
$ 300 | $ 300 | $ 300 | $ 300
$ 1,200 | $ 1,200 | $ 1,200 | $ 1,200

$ 1,500
$ 167 | $ 167 | $ 167 | $ 167
$ 2952 | $ 2964 | $ 2976 | $ 2,988
$ 181,558 | $ 184,286 | $ 182,817 | $ 184,051
$ 11,116 | $ 9,158 | $ 11,401 | $ 10,944
$ 62,232 | $ 73,348 | $ 82,506 | $ 93,906
$ 73,348 | $ 82,506 | $ 93,906 | $ 104,851
$ 3,000 | $ 3,000 | $ 3,000 | $ 3,000
$ 70,348 | $ 79,506 | $ 90,906 | $ 101,851
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Ingresos:

Ventas de contado
Recup. Vtas. Crédito
Total ingresos
Egresos:

Compras de contado
Pago a proveedores
Renta

Sueldos

Seguridad Social
Agua

Luz

Teléfono

Internet
Combustible
Mantenimiento
Papeleria

ISR (29%)

Total egresos

Flujo de Efectivo
Saldo Inicial

Saldo final

Saldo minimo
deseado

Superavit

Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

$ 98,083 | $ 98,475 | $ 98,869 | $ 99,265
$ 97,692 | $ 98,083 | $ 98,475 | $ 98,869
$ 195775 | $ 196,558 | $ 197,344 | $ 198,134
$ 78,466 | $ 78,780 | $ 79,095 | $ 79,412
$ 78,154 | $ 78,466 | $ 78,780 | $ 79,095
$ 5,000 | $ 5,000 | $ 5,000 | $ 5,000
$ 14,500 | $ 14,500 | $ 14,500 | $ 21,750
$ 2,100 | $ 2,100 | $ 2,100 | $ 2,100
$ 100 | $ 100 | $ 100 | $ 100

$ 600 $ 600
$ 1,100 | $ 1,100 | $ 1,100 | $ 1,100
$ 300 | $ 300 | $ 300 | $ 300
$ 1,200 | $ 1,200 | $ 1,200 | $ 1,200
$ 1,500 $ 1,500
$ 167 | $ 167 | $ 167 | $ 167
$ 3,000 | $ 3,012 | $ 3,024 | $ 3,036
$ 185,587 | $ 185,325 | $ 185,366 | $ 195,360
$ 10,188 | $ 11,233 | $ 11,978 | $ 2,774
$ 104,851 | $ 115,039 | $ 126,272 | $ 138,250
$ 115,039 | $ 126,272 | $ 138,250 | $ 141,024
$ 3,000 | $ 3,000 | $ 3,000 | $ 3,000
$ 112,039 | $ 123,272 | $ 135,250 | $ 138,024
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Tabla 3.16

Flujos de efectivo anuales esperados

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos:

Ventas| $ 1,165,417 $ 1,222603| $ 1,282597| $ 1,345530| $ 1,411,559
Recup. Vtas. Crédito | $ 1,066,153 | $ 1,217,732 $ 1,277,487 $ 1,340,169 $ 1,405,935
Total ingresos | $ 2,231,570 $ 2,440,335 $ 2,560,084 $ 2,685699| $ 2,817,494

Egresos:
Compras de contado $ 932,334 $ 978,082 $ 1,026,078 $ 1,076,424| $ 1,129,247
Pago a proveedores $ 932,922 $ 974,186 $ 1,021,989| $ 1,072,135 $ 1,124,748
Renta $ 60,000 $ 60,000 $ 66,000 $ 66,000 $ 66,000
Sueldos $ 181,250 $ 181,250 $ 181,250 $ 181,250 $ 181,250
Seguridad Social $ 23,100 $ 25,200 $ 25,200 $ 25,200 $ 25,200
Agua| $ 1,200 $ 1,260 $ 1,320 $ 1,380 $ 1,440
Luz $ 3,600 $ 3,780 $ 3,960 $ 4,140 $ 4,320
Teléfono $ 13,200 $ 13,860 $ 14,520 $ 15,180 $ 15,840
Internet |  $ 3600 $ 3600 $ 3,600 $ 3,600 $ 3,600
Combustible $ 14,400 $ 15,120 $ 15,840 $ 16,560 $ 17,280
Mantenimiento $ 6,000 $ 6,000 $ 6,000 $ 6,000 $ 6,000
Papeleria | $ 2,000 $ 2,000 $ 2,000, $ 2,000 $ 2,000
PTU $ 12,341 $ 14,466| $ 16,104 $ 18,459
ISR (29%) $ 32,740 $ 41,426 $ 46,297 $ 52,950 $ 68,201
Total egresos $ 2,206,346| $ 2,318,105 $ 2,428,520 $ 2,538,923| $ 2,663,585
Flujo de Efectivo $ 25224 $ 122,230 $ 131,564 $ 146,776 $ 153,909
Saldo Inicial | $ 115,800 $ 141,024 $ 263,254 $ 394,818 $ 541,594
Saldo final $ 141,024 $ 263,254 $ 394,818 $ 541,594 $ 695,503
Saldo minimo deseado $ 3,000 $ 3,000 $ 3,000 $ 3,000 $ 3,000
Superavit| $ 138,024 $ 260,254| $ 391,818 $ 538594| $ 692,503
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3.6.7 Balance general
Tabla 3.17

Balance general afio 1

ACTIVO

Circulante

Bancos $ 141,024

Inventario $ 80,000

Clientes $ 99,265

Total circulante $ 320,289
Fijo

Mobiliario y equipo de oficina $ 15,600

Depre. de mob. y equi. de ofi. -$ 1,560

Equipo de cémputo $ 20,000

Depre. equipo de computo -$ 5,000

Equipo de transporte $ 102,000

Depre. equipo de transporte -$ 25,500

Total fijo $ 105,540
Diferido

Depésitos en garantia (renta) $ 6,000

Contrato teléfono $ 1,500

Contrato Internet $ 300

Adecuacion de las instalaciones $ 2,500

Amortizacion activo diferido -$ 250

Total diferido $ 10,050

Total activo $ 435,879
PASIVO

Circulante

Proveedores $ 79,412

Impuestos por pagar $ 5,148

PTU $ 12,341

Total circulante $ 96,901
Capital contable

Capital social $ 263,700

Utilidad del ejercicio $ 75,278

Total capital contable $ 338,978

Total pasivo mas capital contable $ 435,879




Tabla 3.18

Balance general afio 2

ACTIVO

Circulante

Bancos $ 263,254

Inventario $ 80,000

Clientes $ 104,135

Total circulante $ 447,389
Fijo

Mobiliario y equipo de oficina $ 15,600

Depre. de mob. y equi. de ofi. -$ 3,120

Equipo de cémputo $ 20,000

Depre. equipo de cémputo -$ 10,000

Equipo de transporte $ 102,000

Depre. equipo de transporte -$ 51,000

Total fijo $ 73,480
Diferido

Depdésitos en garantia (renta) $ 6,000

Contrato teléfono $ 1,500

Contrato Internet $ 300

Adecuacion de las instalaciones $ 2,500
$

Amortizacion activo diferido - 500

Total diferido $ 9,800
Total activo $ 530,669

PASIVO
Circulante

Proveedores $ 83,308

Impuestos por pagar $ 5,673

PTU $ 14,466

Total circulante $ 103,448

Capital contable

Capital social $ 263,700

Utilidad del ejercicio $ 88,243

Utilidades acumuladas $ 75,278

Total capital contable $ 427,221
Total pasivo mas capital contable $ 530,669




Tabla 3.19

Balance general afio 3

ACTIVO

Circulante

Bancos $ 394,818

Inventario $ 80,000

Clientes $ 109,245

Total circulante $ 584,063
Fijo

Mobiliario y equipo de oficina $ 15,600

Depre. de mob. y equi. de ofi. -$ 4,680

Equipo de cémputo $ 20,000

Depre. equipo de cémputo -$ 15,000

Equipo de transporte $ 102,000

Depre. equipo de transporte -$ 76,500

Total fijo $ 41,420
Diferido

Depdésitos en garantia (renta) $ 6,000

Contrato teléfono $ 1,500

Contrato Internet $ 300

Adecuacion de las instalaciones $ 2,500
$

Amortizacion activo diferido - 750

Total diferido $ 9,550
Total activo $ 635,033

PASIVO
Circulante

Proveedores $ 87,396

Impuestos por pagar $ 6,078

PTU $ 16,104

Total circulante $ 109,578

Capital contable

Capital social $ 263,700

Utilidad del ejercicio $ 98,234

Utilidades acumuladas $ 163,521

Total capital contable $ 525,455
Total pasivo mas capital contable $ 635,033




Tabla 3.20

Balance general afio 4

ACTIVO

Circulante

Bancos $ 541,594

Inventario $ 80,000

Clientes $ 114,606

Total circulante $ 736,200
Fijo

Mobiliario y equipo de oficina $ 15,600

Depre. de mob. y equi. de ofi. -$ 6,240

Equipo de cémputo $ 20,000

Depre. equipo de cémputo -$ 20,000

Equipo de transporte $ 102,000

Depre. equipo de transporte -$ 102,000

Total fijo $ 9,360
Diferido

Depdésitos en garantia (renta) $ 6,000

Contrato teléfono $ 1,500

Contrato Internet $ 300

Adecuacion de las instalaciones $ 2,500

Amortizacion activo diferido -$ 1,000

Total diferido $ 9,300

Total activo $ 754,860
PASIVO

Circulante

Proveedores $ 91,685

Impuestos por pagar $ 6,660

PTU $ 18,459

Total circulante $ 116,804
Capital contable

Capital social $ 263,700

Utilidad del ejercicio $ 112,601

Utilidades acumuladas $ 261,755

Total capital contable $ 638,056

Total pasivo mas capital contable $ 754,860




Tabla 3.21

Balance general afio 5

ACTIVO

Circulante

Bancos $ 695,503

Inventario $ 80,000

Clientes $ 120,230

Total circulante $ 895,733
Fijo

Mobiliario y equipo de oficina $ 15,600

Depre. de mob. y equi. de ofi. -$ 7,800

Total fijo $ 7,800
Diferido

Depésitos en garantia (renta) $ 6,000

Contrato teléfono $ 1,500

Contrato Internet $ 300

Adecuacion de las instalaciones $ 2,500

Amortizacion activo diferido -$ 1,250

Total diferido $ 9,050

Total activo $ 912,583
PASIVO

Circulante

Proveedores $ 96,184

Impuestos por pagar $ 8,025

PTU $ 23,988

Total circulante $ 128,197
Capital contable

Capital social $ 263,700

Utilidad del ejercicio $ 146,330

Utilidades acumuladas $ 374,356

Total capital contable $ 784,386

Total pasivo mas capital contable $ 912,583




3.6.8 Valor presente neto (VPN)

Para un proyecto de inversion, es necesario determinar el valor presente neto (VPN),

el cual debera ser mayor a cero para que el proyecto sea aceptado.
3.6.9 Tasa de rendimiento minima aceptable (TREMA)

Para la obtencion del valor presente neto es necesario determinar la TREMA, que

para éste plan de negocios sera de un 15%.

La proyeccion se hizo con datos reales a 5 afios, ya que se considera un tiempo
adecuado para conocer si a mediano plazo habra utilidades o pérdidas.

3.6.10 Tasa interna de retorno (TIR)

Es la que iguala el valor presente neto de un proyecto con el valor presente de la

inversion neta. Provoca que el valor presente del proyecto sea igual a 0.
Tabla 3.22

Valor presente neto con TREMA 15%

'”i‘;ﬁéf:l’” Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afi0 5 VPN

-$263,700 | $ 65,459 | $ 66,724 | $ 64590 | $ 64,380 | $ 72,752 | $ 70,206

Flujos
anuales

Tabla 3.23

Valor presente neto con TIR 24.563%

Inversion | yz0 g Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 VPN
inicial
;“dgfes $263,700 | $ 60,433 | $ 56,872 | $ 50,826 | $ 46,772 | $ 48,796 |-$ 0
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3.6.11 Periodo de recuperacion

Se tiene estimado recuperar la inversion inicial a los 4 afios y 9 dias

aproximadamente, de acuerdo a las estimaciones realizadas durante el estudio

financiero.

Tabla 3.24

Razones financieras

3.6.12 Razones financieras

Ano 1 Afo 2 Afio 3 Ano 4 Afo 5

Razones de liquidez

Capital de Trabajo $ 223,388 | $ 343,941 | $ 474,485 | $ 619,396 | $ 767,536
Prueba del 4cido $ 248 | $ 355| % 460 | $ 562 | $ 6.36
Liquidez $ 331 | $ 432 $ 533 | % 6.30 | $ 6.99
Razones de rentabilidad

Margen de Utilidad Bruta 20.00% 20.00% 20.00% 20.00% 20.00%
Margen de Utilidad Neta 3.23% 3.61% 3.83% 4.18% 5.18%
Rendim. De la Inversién 28.55% 33.46% 37.25% 42.70% 55.49%
Rendim. De Capital Cont. 22.21% 20.66% 18.69% 17.65% 18.66%

3.6.13 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es de $ 1'713,800. de ventas anuales en el afio uno.

o $ 342,760
Punto de equilibrio = 1. $ 1'864.668
$ 2'330,835

Punto de equilibrio = $ 1'713,800
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Tabla 3.25

Punto de equilibrio

Ventas $ 1,713,800

- Costos fijos
Renta $ 60,000
Sueldos $ 181,250
Seguridad Social $ 25,200
Agua $ 1,200
Luz $ 3,600
Teléfono $ 13,200
Internet $ 3,600
Combustible $ 14,400
Mantenimiento $ 6,000
Papeleria $ 2,000
Depre. Mob. Y Equipo de oficina $ 1,560
Depre. Equipo de computo $ 5,000
Depre. Equipo de transporte $ 25,500
Amortizacion de instalaciones $ 250

Total costos fijos $ 342,760

=Utilidad marginal $ 1,371,040

- Costos variables

Costo de ventas $ 1,371,040

=Utilidad neta $ -




CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

El objetivo principal de la presente Tesis, ha sido elaborar un Plan de Negocios para

el establecimiento de una comercializadora de articulos de oficina y consumibles

para equipo de computo en el municipio de Bahia de Banderas, Nayarit. Con la

realizacion de cada una de las partes que integran el Plan de Negocios se logro

cumplir con ese objetivo. A continuacion se incluye el cumplimiento de los objetivos

especificos:

Establecer la misién, vision y valores de la empresa. La mision, vision y
valores fueron realizados de acuerdo a las expectativas que la

comercializadora pretende alcanzar con el establecimiento de la empresa.

Realizar un plan de mercadotecnia claramente detallado. Se determiné
como mercado meta al ramo hotelero, debido al crecimiento que ha tenido en
los ultimos afios. Se realiz6 la investigacion en 35 hoteles que tienen categoria
de 3 estrellas en adelante, donde todos compran los productos que
comercializaremos, y la demanda esta constituida por 29 hoteles que si
estarian dispuestos a cambiar de proveedor. Se presentaron las
caracteristicas y las tendencias del mercado. Se identificaron y definieron a los
cuatro principales competidores para la comercializadora: Office Depot, Sam’s
Club, Papeleria Rott e Institucionales de la Bahia. Se mencionaron los
productos que la comercializadora ofrecerd, el lugar donde se establecera la
comercializadora, el precio de venta de 25 % que manejara y la promocion
que se le dard a la empresa. Se elaboré una estrategia mercadoldgica basada
en los precios y la calidad de los productos y el servicio.

Desarrollar un plan de administracion que detalle claramente la situacion
administrativa de la empresa. Se realizé un plan de administracion donde se

plasmo con claridad la estructura organizacional de la empresa y los sueldos
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del personal, asi como la forma en la que se llevara a cabo el reclutamiento, la
seleccién y capacitacion del personal y como se evaluara el desempefio.
Disefiar un plan de operaciones para la comercializadora. Se disefi0 un
plan de operaciones donde se muestra el proceso del servicio que la
comercializadora ofrecera. De igual manera, se dejo claramente establecido la
descripcion de las instalaciones, las funciones del personal y el stock que el
inventario mantendra.

Elaborar un plan financiero que evalue la factibilidad econdémica para la
creacion de la empresa. Se realizaron dentro del plan financiero, estados de
resultados, flujos de efectivo y balances generales que nos mostraron la
viabilidad del proyecto, por tener un valor presente neto de $ 70,206. y una
tasa interna de retorno de un 24.563%, la cual es mayor que la tasa de
rendimiento minima aceptable que fue del 15%. El punto de equilibrio sera de
$ 1'713,800.

El cumplimiento de los objetivos demuestra la viabilidad del Plan de Negocios para la

apertura de la comercializadora de articulos de oficina y consumibles para equipo de

computo. Con el estudio de mercado se comprobd que existe un mercado meta que

estaria dispuesto a comprar nuestros productos.

Recomendaciones

A continuacién se haran unas recomendaciones que podrian considerarse para el

mejor funcionamiento de la comercializadora.

Competencia. Debido a la demanda actual de calidad en los productos y en el
servicio, en cuanto a los articulos de oficina y consumibles para equipo de
computo, es necesario desarrollar estrategias que permitan mantenernos y

mejorar a la competencia.
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Recursos humanos. El equipo humano es parte fundamental para el éxito de
la empresa, es por eso que es importante lograr que los empleados adopten la
mision de la comercializadora y se sientan a gusto trabajando en un ambiente
sano y asi lograr que los clientes se sientan satisfechos. Para lograrlo se
recomienda realizar reuniones segun se requieran para evaluar su
desempefio, que manifiesten el como se sienten dentro de la organizacion y
se sientan con la confianza de dar opiniones en cuanto al como se estan
realizando las actividades.

Evaluacion de productos y servicios. Debido a que nuestra misién es
brindar calidad en los productos y en el servicio, es recomendable hacer
evaluaciones para identificar si el cliente percibe los productos y servicios
como desea la empresa que lo hagan, asi como considerar los comentarios de
los mismos para realizar mejoras en el servicio.

Estrategias financieras. En el caso de que las utilidades se sigan dando de
acuerdo a las proyecciones, seria necesario invertir después del quinto afio en
un nuevo lugar para la comercializadora, con mas espacio para el desarrollo

de las actividades.
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ANEXO 1
Cuestionario

1.- ¢ Quiénes son sus principales proveedores de papeleria y consumibles para
equipo de cémputo?

2.- ¢ Como considera los precios que le ofrecen dichas empresas?

Altos Bajos Regulares

3.- ¢ Como considera la calidad de los productos y del servicio?
Excelente Buena Regular Mala

4.- ¢ Con qué frecuencia realiza usted sus pedidos?

Mensual Quincenal Semanal Diario Otro

5.- ¢ Cudl es el plazo que le otorga su proveedor para surtir sus pedidos?
1 Semana 3 Dias Inmediatamente  Otro

6.- ¢ De cuanto es su monto aproximado por pedido?

0-1000 1000-3000 3000-5000 Mas de 5000

7.- ¢ Cudles son los productos que solicita con mas frecuencia a su proveedor?

8.- ¢ Estaria usted dispuesto a cambiar de proveedor?
Si No Existe la probabilidad
9.- ¢ Le otorga crédito su proveedor?

Si No
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10.- ¢ Cual es el monto minimo que le otorga de crédito?

11.- ¢ Qué plazo le otorga de crédito?

30 Dias 15 Dias 8 Dias Otros
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