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Introduccion

En este trabajo se analizan los puntos més importantes para realizar de
manera adecuada un plan de negocios para una PyME. Considerando que son
muchos y muy variados estos puntos, se agruparan en 5 areas para su explicacion:
Modelo de Negocio, Analisis de Mercado, Mercadotecnia y Ventas, Plan Operativo,
y Plan Financiero.

En el primer capitulo titulado “Modelo de Negocio” se analizara lo que se
debe tener en cuenta cuando se inicia un negocio como conocer el producto, saber
cudles son los puntos fuertes, a qué personas esta dirigido, y los objetivos a los que
se desean llegar con la empresa. Es el primer paso en la construccion de una
empresa y por lo tanto se debe definir el producto y buscar que tenga alguna
ventaja al entrar al mercado.

Asi mismo, en el segundo capitulo llamado “Anélisis de Mercado” se tratara
lo concerniente al mercado donde se va a distribuir, andlisis de los competidores,
como realizar la investigacion de mercados y las diferentes fuentes de informacion.
La investigacion de mercado sirve para observar el panorama del mercado,
observar como se comporta y cual seria la reaccién por la introduccion del
producto.

Una vez que se sabe que el producto seré aceptado y que tiene un mercado lo
suficientemente grande para subsistir la empresa, se debe analizar la forma de
distribuirlo, los posibles intermediarios entre la empresa y el cliente final, y
formular prondésticos de venta de acuerdo a el precio que se establezca para el
producto, este apartado sera analizado en el capitulo tres denominado
“Mercadotecnia y ventas”

Los productos que requiere el mercado actual son aquellos que se fabrican
pensando en la relacidon costo-beneficio por lo cual se tiene que buscar la manera
mas eficiente de fabricar el producto, examinar distintas alternativas en cuanto a
ubicacién, proveedores, servicios, etcétera. Se tiene que detallar la forma en que la
empresa operara, organizarla y definir funciones de las distintas areas que
conformaran la empresa, lo cual se explorara en el capitulo 4 titulado “Plan
Operativo”

Cuando que se ha definido el producto, el sector al que la empresa se dirige,
la forma de distribucidn, el precio, ubicacion, etcétera. Se debe realizar el analisis
financiero, tomando en cuenta factores tales como: costo de fabricacidén, costos



fijos, capital de trabajo, etcétera. En el capitulo 5 denominado “Plan Financiero” se
planteara la forma de estudiar el funcionamiento de la empresa visto desde la
perspectiva financiera. Esta tiene gran utilidad para definir la inversion que sera
necesaria, el tiempo en el que la inversidn se recuperara, ademas de visualizar los
posibles riesgos que puede corre la empresa.

Al tener toda la informacion de la empresa hay que resumirla para
presentarla de una manera sencilla, dando un panorama general de lo que sera la
empresa, las ventajas, los pronosticos de venta, ubicacidn, etcétera. Este punto
sera explicado con un ejemplo en el capitulo final llamado “Resumen Ejecutivo y
Caso Practico”.



Conceptos Generales

La ingenieria industrial se encarga del disefio, desarrollo e instalacion de
sistemas integrados por recursos econémicos, humanos, tecnoldgicos y materiales.
Una de sus finalidades es la de predecir, especificar y evaluar los resultados
obtenidos en tales sistemas.

La planeacion es parte fundamental en las actividades del ingeniero
industrial, es lo que lo llevara a cumplir su objetivo de encontrar un método mejor.

El ingeniero industrial debe poseer los conocimientos para implementar
acciones estratégicas con las cuales se logrard un mejor desempefio de acuerdo con
los objetivos preestablecidos. La planeacion, por lo tanto sera, decisiones tomadas
anticipadamente previendo contratiempos posibles.

En México, segun datos de la Secretaria de Economia, las micros, pequefias y
medianas empresas representan mas del 90% de las empresas constituidas, y
emplean el 42% de la poblacién, ademés de contribuir con el 23% del producto
interno bruto.

Las pequefias y medianas empresas son conocidas por el acronimo PyMEs.
También se utiliza el término MIPyMEs, este es el acronimo de las micro, pequefias
y medianas empresas. Para facilitar su uso el término PyMEs hace referencia de las
pequefias y medianas empresas, pero también de las microempresas.

Una PyME se puede determinar por el numero de empleados con los que
cuenta y el sector donde opera. Para ser considerada como una micro, pequefa o
mediana empresa, se deben tener un maximo de empelados como se detalla a
continuacion:

Estratificacion por nUmero de trabajadores

'IS'Z::Z:“]Q Industria Comercio Servicios
Micro 0-10 0-10 0-10

Pequena 11 -50 11-30 11-50

Mediana 51 -250 31-100 51-100




Conceptos Generales

Las PyMEs tienen un papel importante en la economia, sin embargo, se
estima que en México el 75 % de las PyMEs dejara de operar después de dos afios.
La mayoria de los problemas que se presentan en las empresas son relacionados
con la gestion, ya sea en ventas, produccion, cobranza o falta de objetivos claros, lo
gue las conduce al cierre.

Una empresa que quiere triunfar debe tener muy claro cuéales son sus metas
a corto, mediano y largo plazo.

Un plan representa las acciones a tomar para llegar a las metas planteadas y
las estrategias a seguir. Por lo cual se necesita que los planes sean claros y
presenten acciones concretas, también deben ser actualizados ajustandose a una
realidad que cambia con el paso del tiempo.

La falta de una adecuada planeacion entre los emprendedores es uno de los
principales motivos para no lograr el éxito esperado, es alli donde los planes de
negocios tienen lugar. El plan de negocios es el punto de partida para planificar la
estrategia de una empresa. Establece la naturaleza del negocio, los objetivos de la
empresa y las acciones que se requieren para alcanzarlos.

El plan de negocio es un documento escrito de 1 a 100 hojas dependiendo de
la naturaleza de la empresa y la finalidad del plan. Incluye basicamente los
objetivos de la empresa, las estrategias para conseguirlos, la estructura
organizacional, el monto de inversion requerida para financiar el proyecto, solucion
para resolver problemas futuros internos y del entorno. Guia los avances y los
logros obtenidos, marca un destino y establece de manera integral las actividades
que constituyen la operacion diaria para que un negocio sea rentable.

Un plan de negocios es una base para desarrollar un modelo de negocios e
intentar prever las situaciones que se podran presentar, usando el analisis tanto del
mercado como de los competidores, asi también, elaborar planes financieros con el
objeto de mostrar si es redituable el negocio.

El plan de negocios es util igualmente en empresas constituidas, debido a
gue busca encontrar oportunidades para mejorar los aspectos criticos de la
empresa, tener una vision de las metas a alcanzar por la empresa y determinar las
herramientas para lograrlo, son los pilares basicos. También pueden ser utilizados,
por ejemplo, para la creacion de una nueva linea de producto o servicios,
renegociar con proveedores, buscar socios o inversionistas, obtener un crédito, o
como base para realizar las actividades diarias.

Se dice que un plan de negocios es dinamico. Es importante analizar
periodicamente el plan de negocios para realizar los cambios necesarios motivados

~4 o~



Conceptos Generales

por factores que pueden cambiar el funcionamiento regular de la empresa. Tal vez
habra que cambiar los objetivos, afiadir algunos puntos, considerar nuevos factores
externos que afectan a la empresa, quitar procedimientos obsoletos, etcétera.

El desarrollo de un plan de negocios no se da mediante reglas establecidas,
ya que cada empresa tendrd diferentes necesidades. Sin embargo existe una
metodologia a llevar a cabo, y en la que se debe analizar las distintas areas que
componen a la empresa.

Los elementos mas comunes con los que cuenta un plan de negocios; sin
importar su finalidad; son: concepto del negocio, hacia quién esté dirigido la oferta,
necesidad a satisfacer, el elemento que diferenciara al producto o servicio frente a
la competencia, una investigacion de mercado, andlisis del entorno donde se
desarrolla el negocio (presente, pasado y futuro), clientes potenciales,
competidores, registro de los ingresos o flujo de efectivo, inversién total, costos y
proyecciones.

Dentro de los planes de negocio se debe contemplar las limitantes que
puedan surgir debido a las regulaciones legales existentes, dependiendo del giro de
la empresa. Habré legislaciones indispensables de conocer dependiendo del sector
donde se desarrolle la empresa y de sus diversas areas.



Capitulo 1
Modelo de Negocio

Para poder tener una empresa competitiva es necesario definir cuales seran
los objetivos que se quieren alcanzar. Ademas, se debe planear todo lo que
intervenga directamente con algun aspecto del negocio, por lo consiguiente el
primer paso al crear un plan de negocios es definir lo que sera el modelo de
negocios, para tener en cuenta las ventajeas y desventajas a la hora de tomar las
decisiones.

La planeacion es el ingrediente principal para lograr el éxito de cualquier
proyecto a realizar. Es una forma organizada de tomar las decisiones, hacer los
preparativos para poder afrontar cualquier situacion que llegara a presentarse y
lograr abordarla de forma correcta puesto que ya ha sido contemplada con
anterioridad.

1.1. Idea

Para iniciar es necesario tener una idea clara del producto, se pueden
comercializar bienes, servicios 0 una mezcla de los dos. Los bienes son aquellos que
tienen atributos fisicos y quimicos tangibles, como puede ser desde un cerillo hasta
un avién. Los servicios son actividades que sirven para satisfacer las necesidades de
un cliente, en donde la prestacion del mismo no crea un bien.



Modelo de Negocio

Todo producto comienza con una idea, por eso se deben considerar los
siguientes puntos:

Identificar todas las
caracteristicas de nuestro
producto

: J
Hacer una evaluacion del
mercadoy las posibles
utilidades a obtener del

producto
Establecerun programa para el
desarrollo de nuestro producto

)

Realizar un estudio posterior
para determinarla viabilidad
delproducto

Figura 1.1. Consideraciones para desarrollar nuevos productos

1.2. Diferenciacion

Una vez que se sabe cudl es el producto a desarrollar se debe tener en cuenta
que al entrar a un mercado competitivo hay que ser innovador, si el producto a
comercializar ya existe, tendra que incluir una caracteristica que lo diferencie de los
deméas. Para esto es necesario definir las caracteristicas que existen en la
competencia, buscar un punto débil, que bien podria ser en disefio, precio,
distribucion, calidad del servicio, disponibilidad, motivos o habitos de consumo,
etcétera. Todo esto dependera del producto que se maneje.

La diferenciacion va a dar un lugar en el mercado y un sector al producto.
Una vez que se visualizaron las debilidades se tienen que explotar y lograr
establecer un programa que se desarrolle alrededor de estas como propuesta Unica
de ventas y para que de esta forma se logre distinguir ante las demas opciones
asequibles en el mercado.



Modelo de Negocio

Las preguntas a plantear en el desarrollo de un nuevo producto, seran:

¢Aquiénnos éQueéeslo
estamos que necesita

dirigiendo? el mercado?

’ ; iEs factible |

¢Que puedo & |

mipropuesta

deventasyla
voya poder
mantener? )

ofrecer para
innovaren el
mercado?

>

Figura 1.2. Cuestionamientos para desarrollar de un nuevo producto

Cuando se logra desarrollar e implantar la propuesta Unica de ventas es
necesario que la administracion de la empresa tenga como objetivo cumplir con la
propuesta de manera primordial. Muchos clientes preferiran el producto gracias a
la propuesta Unica de ventas, por lo tanto, esta puede marcar el éxito de la empresa
o su fracaso si no es respetada.

La diferencia que se elija para el producto deberd, l6gicamente, presenta una
ventaja significativa ante los deméas competidores y llegar con fuerza a la mente del
consumidor. La diferencia debera ser clara y precisa, ademas de establecerse con
base a toda la informacion que se pueda recabar acerca del producto y las
necesidades del cliente, no dejando lugar al presentimiento.

1.3. Definicion del producto

Para poder elaborar bienes o servicios de calidad hay que tener en cuenta
gue se debe lograr una estandarizacion en el producto, para esto es necesario hacer
una descripcion exacta de las caracteristicas del bien, como puede ser:
dimensiones, materiales, caracteristicas fisicas y quimicas. En el caso de los
servicios definir el tipo o los tipos de servicios que se van a prestar, determinando
las condiciones en que seran brindados y las limitantes de los mismos.

~8~



Modelo de Negocio

Asi mismo, habra que disefiar una marca que pueda definir el producto y lo
haga unico, para que el cliente logre asociarla con mayor facilidad. Una marca
basicamente es un nombre, término, simbolo, disefio o combinacion de todos o
algunos de ellos, que ayudara a identificar los productos o servicios de un vendedor
y los diferenciara de los competidores.

Las caracteristicas de una buena marca son:

» Sugerir algo con respecto a las caracteristicas del producto tratando de
no usar palabras comunes.

» Que sea facil de memorizar, escribir y pronunciar.
» Que se distinga de la competencia.

» Ser novedosa y que se pueda aplicar a productos nuevos que se sumen a
la linea de productos existentes.

» Que cumpla con los requisitos para ser registrado y protegido por la ley.

1.4. Nicho de mercado

La parte méas importante a la hora de hacer un negocio es saber si el
producto se va a vender y a quién, por lo tanto hay que estudiar el mercado y sus
tres factores que influyen en los habitos de compra que son:

Personas que
tienen necesidades
por satisfacer

Dinero para Voluntad de
gastarlo gastarlo "4
vy

Figura 1.3. Factores en los habitos de compra



Modelo de Negocio

Y tener en cuenta los factores presentes en la demanda de mercado, los
cuales son:

1. Distribucién de la
poblacion por regiones
2. Poblacién urbana,

| suburbana y rural

Personas con | 3. Edad

necesidades | 4. Sexo

! 5. Ciclos de vida familiar

6. Otros: raza, religion,
nacionalidad, educacion,

profesion
il Con dinero Distribucion del ingreso

para gastar disponible |

demanda de mercado |
= -

J
a) Grupos culturales
1. Agrupamientos | b) Grandes clases sociales

sociolégicos -
g c) Grupos pequefios

| incluyendo la familia

Voluntad de . J
gastarlo |

\ /

a) Personalidad

i | b) Actitudes
2. Factores psicoldgicos fr—
c) Beneficios que se desean
J del producto

Figura 1.4. Factores en la demanda de mercado
'Fundamentos de marketing. William-J. Stanton 2da. Edicion pag 82

Tomando en cuenta lo anterior, se puede crear un nicho de mercado o
también conocido como segmentacion del mercado utilizando diferentes factores.
Por lo general, el segmentar con un solo factor seria insuficiente en la mayoria de
los casos, ya que existirian diferencias grandes en muchos aspectos.

Por ejemplo, si se crea un segmento de personas de 18 afos a 25 afos se
podria observar diferencias significativas como raza, ingreso, nacionalidad,
educacion, etcétera. Por lo consiguiente al usar méas caracteristicas se puede tener
un grupo mas homogéneo. El nicho de mercado mas definido podria ser un grupo
de jovenes de 18 a 25 afios, mexicanos, pertenecientes a nivel socio-econémico
medio y estudiantes, lo que resultaria con un grupo que comparte muchos intereses

~10 ~



Modelo de Negocio

en comun y seria mas facil crear productos orientados a satisfacer las necesidades
particulares o crear necesidades de dicho sector.

Existen tres condiciones basicas para hacer una segmentacién efectiva:
1. Informacién confiable y accesible
2. Que el segmento sea accesible mediante los canales de distribucion

3. Se debe obtener un segmento que su tamafio sea lo suficientemente grande
para que permita tener utilidades

La correcta eleccion entre el nicho de mercado y el producto es lo que
lograra que se tenga éxito en las ventas.

1.5. Objetivos

Es de vital importancia cuando se crea una empresa saber hacia donde se
quiere dirigir, ya que una empresa sin rumbo probablemente dejaria de existir en el
corto o mediano plazo. Existen diferentes caminos que se pueden tomar, pueden
ser uno o varios objetivos los que se sigan. Estos pueden ser tan variados como:
obtener las mas altas utilidades posibles, hacer que la empresa crezca para llegar a
ser la namero uno, ayudar a la sociedad, expandirse a nivel internacional, ser
respetuosos con el medio ambiente, etcétera.

Una vez que se han determinado los objetivos se tiene que encaminar a la
empresa hacia ellos. Para logar los objetivos generales es necesario crear
estrategias a largo plazo y combinarlos con objetivos particulares a corto y mediano
plazo, que pueden ser respectivos de cada area de la empresa.

Los objetivos generales proveen de una estructura soélida sobre la cual dirigir
las acciones y decisiones que se presentaran en el futuro, ayudan a establecer
planes de corto plazo que deberan tener repercusiones benéficas en los planes a
largo plazo que se tracen evitando desperdiciar recursos en asuntos que no ayuden
a lograr los objetivos mas importantes.

Los objetivos particulares de cada area se deberan adaptar segun las
condiciones existentes, pero se debera hacer un andlisis de los beneficios que
aporta al objetivo de la empresa.

~11 ~



Capitulo 2
Analisis de Mercado

Una de las funciones del analisis de mercado, sera determinar el sector de la
economia en que se movera la empresa.

El sector primario corresponde a la extraccion de la materia prima
(ganaderia, agricultura, mineria, etcétera). La industria corresponde al segundo
sector el cual se encarga de la transformacion de la materia prima para producir
bienes. EIl tercer sector es el encargado de la distribucion y comercializacion de
estos bienes a otras compaifiias o al distribuidor final. El Gltimo sector corresponde
a los servicios tales como: hospitales, instituciones bancarias, escuelas, etcétera.

El ambiente donde convergen las fuerzas de oferta y demanda es
denominado mercado, ahi se realiza transacciones entre vendedores y compradores
de bienes y/o servicios a un precio determinado.

El objetivo del analisis de mercado sera:

»  Ofrecer mejoras en los productos de la competencia o encontrar necesidades
insatisfechas de los potenciales compradores.

» Analizar las areas de oportunidad donde sea posible crear nuevas
necesidades a los consumidores.

»  Establecer los precios a los cuales el mercado estaria dispuesto a adquirir
bienes y servicios de una nueva unidad de produccién para calcular el
tamario de la produccién.

»  Establecer los medios empleados para que el usuario adquiera el producto.

> Dar a conocer al inversionista o inversionistas las consecuencias de ser o no
ser aceptado el producto en el mercado

En esta parte del plan de negocios es necesario obtener informacion sobre el
mercado donde se desarrollara la empresa, por ejemplo:

° Historia del mercado
° Estructura del mercado
° Tamaro del mercado
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o Datos sobre las principales compafias en el mercado
o Tendencias del mercado

o Desarrollos recientes del mercado

o Desarrollos futuros del mercado

Para cumplir con los objetivos de este analisis es indispensable realizar un
estudio de la oferta 'y la demanda, al igual que un analisis de los competidores.

2.1. Analisis de la demanda

Se debe entender la demanda como la cantidad de productos requeridos
para satisfacer una necesidad especifica a sus diferentes precios, en condiciones y
en momentos dados.

El propdsito del analisis de demanda es exponer cuales son los factores que
afectan los requerimientos del mercado con respecto a un producto, y mostrar los
oportunidades existentes para la introduccion de nuevos productos para satisfacer
una demanda.

La necesidad real del producto, el precio, el nivel de ingreso de la poblacion,
etcétera; son factores que influyen en la demanda.

2.1.1. Clasificacion de la Demanda
La demanda puede ser clasificada de diversas maneras.
»  Enrelacién con su oportunidad:

a) Demanda insatisfecha. Lo que se produce no cubre los requerimientos del
mercado.

b) Demanda satisfecha. Los productos ofrecidos al mercado es lo que se
requiere. Se dividen en:

e Satisfecha saturada. No soporta una mayor cantidad del producto en el
mercado.

e Satisfecha no saturada. EI mercado se puede hacer crecer mediante la
mercadotecnia.
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»  Enrelacion con su necesidad:

a) Demanda de bienes social y nacionalmente necesarios. La sociedad requiere
de estos productos para su crecimiento y desarrollo

b) Demanda de bienes no necesarios o de gusto.

»  Enrelacion con su temporalidad:

a) Demanda continua. Largos periodos de venta, normalmente estdn en
crecimiento.

b) Demanda ciclica o estacional.

»  De acuerdo a su destino
a) Demanda de bienes finales. Adquiridos por el consumidor o cliente final.

b) Demanda de bienes intermedios o industriales. Requieren de algun
procedimiento para llegar al cliente final.

2.2, Analisis de la oferta

Basicamente la oferta es la cantidad de un producto la cual un nimero de
productores pone a disposicion en el mercado a diferentes precios y bajo
condiciones determinadas en un momento dado.

Su propésito principal es medir las cantidades y condiciones en que se puede
0 se quiere poner a disposicion del mercado un producto especifico.

Los factores que influyen a la oferta pueden ser: el precio o precios de un
producto en el mercado, apoyos e incentivos de caracter gubernamental en la
produccion, niumero y tamario de los competidores, etcétera.

La oferta se puede clasificar en relacion al numero de ofertantes, de la
siguiente manera:

»  Oferta competitiva o de libre mercado, se da cuando existen diversos
productores de un mismo articulo y se determina su participacion en el
mercado en base a la calidad, precios, servicios, etcétera.
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»  Oferta oligopdlica, es cuando el mercado esta dominado por solo unos pocos
ofertantes, ellos pueden determinar el precio de los productos asi como su
oferta en determinado momento y pueden tener la capacidad de acaparar
toda la materia prima. También puede ocasionarse a causa de reglamentos
gubernamentales que no permitan entrar mas participantes al mercado.

»  Oferta monopdlica, en esta ultima el mercado es dominado por un solo
productor, el cual determina el precio, la calidad y cantidad que quiera o
pueda vender. Se puede dar por diversos factores como regulaciones,
existencia de patentes, acaparamiento de materia prima, desarrollo de
tecnologia, etcétera.

Para hacer un analisis eficiente de la oferta se deben considerar los
principales productores del mismo producto o similar y observar:

e Elnumero de productores en el mercado

e Localizacion

e Planes de expansion

e Lamagnitud de su infraestructura y el nGmero de empleados

e Las ventajas o0 desventajas que ofrezca en cuanto a calidad, precio,
etcétera.

e Lacapacidad instalada

e Lacapacidad utilizada
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2.3. Analisis de competidores

El analisis de competidores es muy util para predecir la situacion en la que
se encontrara la empresa en el mercado al momento de iniciar o ayudar a redisefiar
el producto para agregar o quitar caracteristicas y diferenciarlo de la competencia.
Se debe definir:

éQuienes son

los principales é¢Que bienes
competidores y/0 servicios
parala ofrecen?
empresa? )

éCuales son las fortalezasy
debilidades que poseen?

Figura 2.1. Andlisis de competidores

Es necesario hacer énfasis al realizar el analisis en algunas caracteristicas
entre los competidores principales tales como comparar la participacion en el
mercado y ubicar los siguientes factores:

e Laimagen de la compariia en el mercado
e Su capacidad de ventas y/0 organizacion
e Posicion financiera

e Precios mayoreo y/o0 menudeo

e Distribucion

e Laconfiabilidad y rapidez al entregar los pedidos
e Lacalidad que tenga en sus productos

e Valor monetario

e Servicios post-venta

e Publicidad

e Instalaciones

e Ubicacion

e Variedad de productos

e Especificaciones técnicas del producto
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Todo esto servird para guiarse y tomar las decisiones mas apropiadas
respecto a las ventajas que se posean y aprovechar al maximo las oportunidades
gue existan frente a los distintos productores ya establecidos.

2.3.1. Analisis FODA

El andlisis FODA ayuda a comprender y analizar las fortalezas y debilidades
gue existen en la empresa asi como las oportunidades existentes en el mercado y
amenazas posibles al negocio. Aunque en las oportunidades y amenazas no se tiene
control sobre ellas debido a que son agentes externos, se pueden tomar acciones
para aprovechar al maximo las oportunidades, estar preparado al momento en que
se presenten y ademas tratar de evitar las amenazas que existan en el medio.

El acronimo FODA representa:

Oportunidades |
Fortalezas  )—— FODA —— Debilidades )
/

|

Amenazas |

i

/

Figura 2.2. Acronimo FODA
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Al analisis se debe realizar de forma honesta y sincera con gran objetividad,
sin suponer o maximizar las fortalezas o debilidades debido que lo que se busca es:

Fortalezas L Explota I

Debilidades | ® Superar

Oportunidades | @ AprOVECha r

Amenazas op roteger

Figura 2.3. Acciones a tomar segun el andlisis FODA

Interior

Fortalezas Debilidades

Aspectos Negativos
(areas de cuidado)

Aspectos Positivos

Oportunidades Amenazas

o

Exterior

Figura 2.4. Aspectos del analisis FODA
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2.4. Investigacion de mercados

A partir de la investigacion se obtendran datos relevantes, mismos que
conduciran a una mejor determinacion de caracteristicas del mercado. De esta
manera, serd mas facil medir el potencial que tenga el mercado y se podréa analizar
la participacién de las diferentes compafias tanto en el mercado como en las
ventas, 0 en caso de nuevos productos la disponibilidad del mercado para comprar
el producto ofertado.

Para la investigacion se realizar los siguientes pasos:

a) Definicion del problema

b) Necesidades y fuentes de informacién que se utilizaran

C) Disefio de recopilacion de informacién y tratamientos estadisticos
d) Procesamiento y anélisis de datos obtenidos

e) Informe general

En la definicién del problema es necesario conocer que es lo que se desea
obtener. A través de la investigacion se puede saber o evaluar las caracteristicas de
los productos similares existentes en el mercado, precios, tipo de consumidores,
frecuencia de consumo, inconformidades del cliente, etcétera; pero se debera
enfocar el estudio a las partes que sean mas relevantes para el producto, ya que un
estudio detallado de todas las caracteristicas que influyen en €l, seria muy costoso y
probablemente, se tendria tanta informacion que seria muy tardado procesarla y
analizarla.

Existen diferentes fuentes de informacion, pero se subdividen en dos
grupos:

% Fuentes de informacion primarias

%  Fuentes de informacidn secundaria

2.4.1. Fuentes de informacién primarias

Las fuentes de informacion primarias son aquellas en donde se estd en
contacto con el consumidor o usuario del producto, y se puede hacer de tres
formas:
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1.

Observar al consumidor, de esta forma se consigue prestar atencion a los
hébitos de consumo y conducta del cliente, sin embargo no es posible
determinar los motivos de compra del mismo.

Experimentar con las distintas caracteristicas del producto y observar los
cambios que puedan surgir en los habitos de compra. El investigador puede
controlar y cambiar las distintas variables, este tipo de investigacion se
utiliza con productos ya existentes.

Conversar directamente con el usuario. Este tipo de investigacion se realiza
para observar la posible aceptacion del producto en el mercado, evaluando
sus caracteristicas y comparando con articulos similares en el mercado.
También puede ser Gtil para evaluar productos ya existentes que se quieran
mejorar o modificar y observar el comportamiento de los consumidores ante
los diferentes cambios. Es el método que més se acerca al interés de los
consumidores, pero a la vez es el que tiene un costo mayor.

Sea cual sea la fuente elegida se debera realizar un cuestionario en el que se

evallen las caracteristicas que mas interesen, teniendo en cuenta las siguientes

reglas:

a)

b)

d)

Hacer las preguntas necesarias, el cargar el cuestionario con preguntas
innecesarias provocara en el entrevistado aburrimiento, y por lo
consiguiente conteste la parte final del cuestionario sin reflexionar las
preguntas, por eso se debe tener el objetivo claro de lo que se quiere obtener
con el cuestionario y formular solo las preguntas que ayuden a llegar a este
objetivo.

Hacer preguntas sencillas y directas y evitar las preguntas abiertas, y si se
hacen, que la respuesta sugiera algo especifico con respecto al producto y
sean aplicadas por expertos. De otra forma es mejor usar opcion multiple,
indicacion de porcentajes, indicar en escala la opinién del producto,
etcétera.

Usar diferentes rangos para hacer preguntas personales, por ejemplo: “su
edad es se encuentra de 20 a 25 afos, 26 a 30, etcétera”. Este tipo de
preguntas pueden ayudar a la hora de definir el nicho de mercado de un
producto. Las preguntas personales se deberan de hacer al final de la
entrevista.

Utilizar un lenguaje sencillo, respetuoso y amable para la formulacion de las
preguntas, incluyendo presentacién del entrevistador, darle a conocer la
importancia de su opinion y hacerle notar que obtendra un beneficio en pro
de su satisfaccion como cliente.
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Al momento de realizar la encuesta es recomendable:

a) No dar el cuestionario al entrevistado para que sea contestado por él, si no,
gue se lo aplique el entrevistador

b) Se siga al pie de la letra la encuesta, no cambiando frases en ultimo
momento ni saltdndose frases

c) No dejar que el entrevistado se desvié del tema

También se deberan ubicar dentro de la metodologia para la investigacion,
cuales son los lugares mas propicios para llevar a cabo el estudio, asi como la forma
que puede ser: telefonica, personal, por correo o Internet.

2.4.2. Fuentes de informacion secundarias

Las fuentes secundarias reanen informacion existente y pueden encontrarse
en estadisticas gubernamentales, revistas, libros, camaras de comercio, propias de
la empresa, etcétera.

Su utilidad es grande dado que puede dar datos de cdmo se desarrolla el
sector, proyecciones y otras, tienen la ventaja de ser de mas bajo costo que las
primarias y en dado caso pueden ayudar a la planeacion para recolectar datos de
las fuentes primarias.
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Mercadotecnia y Ventas

La mercadotecnia es una transaccion o intercambio con la intension de
satisfacer las necesidades o deseos. Las ventas son una parte de la mercadotecnia,
unicamente lo que corresponde a la transaccion.

Las ventas quiere decir convencer al cliente para que compre un producto,
pero éste es solo un aspecto del proceso de mercadotecnia. La mercadotecnia se
traducird como lo que el cliente desea: adaptar el producto y servicios para
satisfacer esos deseos; y en el proceso hacer una ganancia para la empresa. En otras
palabras la mercadotecnia investiga las necesidades del cliente y los posibles
clientes, desarrolla satisfactores para esa necesidad y los comercializa.

Partiendo del concepto del negocio y de los objetivos de la empresa, es
necesario desarrollar una serie de estrategias que ayudardn a conseguir los
objetivos de ventas.

El plan de mercadotecnia establece los objetivos de mercadeo de la empresa
y sugiere estrategias para lograr ese objetivo.

Para desarrollar un buen plan de mercadotecnia es importante determinar la
cantidad de pedidos y los presupuestos de ventas, al igual que identificar las
oportunidades mas prometedoras de negocios para el producto y establecer como
penetrar, capturar y mantener posiciones en determinados mercados.

3.1. Las 4 “P”

Las capacidades de la empresa se pueden orientar controlando cuatro
elementos principales de la operacion de una empresa, que forman la mezcla del
mercadeo. Estos elementos son:

e Producto. El producto vendido

e Precio. La politica de precios

e Promocion. Cémo se promueven los productos
e Plaza. Los métodos de distribucion
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La promocion y la plaza se encargan de llegar hasta los posibles clientes en
primer lugar y el producto y precio tienen la responsabilidad de satisfacer las
necesidades del cliente.

El producto, el precio, la promocion y la plaza son los factores que en
mercadotecnia se conoce como “las 4 P”.

3.2. Vida del producto

Los productos, al igual que los seres vivos, pasan por diferentes etapas a los
largo de su vida. Un producto tiene un nacimiento, un crecimiento y una muerte,
aunque con otros términos. Es necesario conocer la etapa por la cual se encuentra
un producto ya que de ello dependen las estrategias y el manejo mas adecuado para
poder obtener ganancias con su comercializacion.

El concepto de ciclo de vida puede servir para desarrollar buenas estrategias
de mercadotecnia para las diferentes etapas de vida del producto. Se puede utilizar
para describir la forma en que operan los productos y los mercados para estrategias
de mercadeo, aunque se dificulta al presentarse algunos problemas practicos, como
identificar en que etapa se encuentra el producto, detectar cuando el producto pasa
a otra etapa, identificar los factores que afectan el paso del producto por las
diferentes etapas. Es dificil pronosticar el nivel de ventas y la duracion de cada
etapay la forma de la curva del ciclo de vida del producto.
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LAS CUATRO ETAPAS DEL CICLO
DE VIDA DEL PRODUCTO

ETAPA DE ETAPA DE ETAPA DE ETAPA DE
INTRODUCCION CRECIMIENTO CONSOLIDACION DECLINACION

4 ———=

VENTAS DE LA EMPRN

—

/ UTILIDADES DE LA EMPRES \_
0
TIEMPO >

Figura 3.1. Ciclo de vida del producto

3.2.1. Ciclo de vida del producto

1. EIl desarrollo de un producto se inicia cuando la empresa encuentra y
desarrolla la idea para un producto nuevo. Durante el desarrollo del
producto, no hay ventas y los costos que invierten se empiezan a acumular.

2. La introduccion es un periodo durante el cual las ventas registran un
crecimiento lento, mientras el producto se introduce en el mercado. En esta
etapa no hay utilidades, debido a los elevados gastos de la introduccion del
producto.

3. El crecimiento es un periodo durante el cual se registran una aceptacion
rapida en el mercado y un aumento de utilidades.

4. La madurez es un periodo durante el cual el crecimiento de las ventas tienen

gran aliento, porque el producto ha sido aceptado por una gran parte de
compradores potenciales. Las utilidades se equilibran o disminuyen, debido
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a que existen erogaciones mas fuertes para mercadotecnia, con objeto de
defender el producto contra la competencia.

5. La declinacién es un periodo durante el cual disminuyen las ventas y bajan

las utilidades.

Caracteristicas, objetivos y estrategias
del ciclo de vida del producto

Introduccién | Crecimiento ‘ Madurez ‘ Declinacién
Caracteristicas
Ventas L. L .,
Maximo de Disminucion
Ventas Pocas ventas aumentan
ventas de ventas
velozmente
Costo . .
Costo elevado . Costo bajo por | Costo bajo por
Costos . promedio por . .
por cliente . cliente cliente
cliente
. . Utilidades en Grandes Disminucion
Utilidades Negativas . .
g aumento utilidades de utilidades
. Primeros en Mayoria
Clientes Innovadores . y . Retrasados
adoptarlo intermedia
Cantidad
. Cantidad estable Cantidad en
Competidores Pocos .
creciente empezando a descenso
descender
Elevar al
maximo las
Crear Aumentar al . .
- . . utilidades al Reducir gastos
Objetivos conciencia del maéaximo la . L
L, . . tiempo que se y exprimir la
Mercadotécnicos productoy participacién '
defiende la marca
pruebas en el mercado S
participacién
en el mercado
Estrategias
Ofrecer
extensiones del | Diversificar la | Ir sacando los
Ofrecer un .
Producto . . producto, marcay los articulos
producto basico .. L
servicio, modelos débiles
garantias
Precio para
Precio para igualar o .
. Costo extra por P g Reducir el
Precio penetrar en el superar la .
uso . precio
mercado competencia
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Volverse
Crear Crear Crear una selectivo: ir
Distribucion distribucion distribucion distribucion eliminando las
selectiva intensiva mas intensiva salidas no
rentables
Crear e
. . Crear Disminuir al
conciencia del .. Reforzar las . .
conciencia e . . nivel necesario
. producto entre . , diferenciasy
Publicidad . interés en el .. para conservar
los primeros en los beneficios .
mercado de a los fieles de
adoptarloy de la marca .
s masas corazon
distribuidores
Usar muchas Reducir para
. Incrementar
. promociones de | aprovechar la .
Promocién de para fomentar Reducir al
venta para gran demanda . . .
ventas el cambio de nivel minimo
fomentar de los
. marcas
pruebas consumidores

Philip Kotler, Marketig Management: Analysis, Planning, Implementation, and Control, 8a. ed.
(Englewood Cliffs, NJ: Prentice Hall, 1994) p. 365.

3.3. Precio

Se define al precio como la cantidad monetaria que los productores fijan
para la venta de sus productos y los consumidores estaran dispuestos a pagar por

él.

El precio consiste en un costo de produccidon mas un porcentaje de ganancia.
El precio también esta influido por la cantidad que se compre.

3.3.1. Consideraciones para determinar el precio de venta

Para determinar el precio de venta es necesario considerar ciertos factores:

»  Precio de venta = Costo de Produccién + Costo de administracion + Costo de
venta + Ganancias

» La demanda potencial del producto y las condiciones econdémicas del pais,
estas influyen de manera definitiva en la fijacion de precios.
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La reaccion de la competencia, ya que probablemente bajaran los precios de
sus productos para debilitar la competencia.

El comportamiento del revendedor. Cada revendedor tiene una ganancia del
20 al 30% sobre el precio al que la compra, si la cadena de comercializacion
es larga el precio final se duplica. Es necesario hacer una buena seleccion de
intermediarios para disminuir este costo.

Control de precios que el gobierno impone sobre algunos productos.

3.3.2. Estrategias para ajustes de precios

Existen diversas estrategias para lograr el precio correcto, debe ser justo

para el que vende como para el que compra. El precio debe reflejar la calidad de los
materiales, los procesos y el prestigio que se obtiene al adquirir el producto o
servicio. EI comprador debe adquirir el producto a un precio que le parezca
razonable por las caracteristicas que €l desea, por ejemplo, no se puede adquirir un
automovil de gran lujo a un precio muy bajo porque se duda de su funcionamiento
0 estado.

7
°e

>

>

Algunas de las estrategias para ajustar el precio son:

Precios por descuento y bonificacion
Precios discriminatorios

Precios psicolégicos

Precios promocionales

Precios de valor

o ok wnh e

Precios geograficos

Precios por descuento y bonificacion. Bajar los precios para recompensar a los
clientes.

Descuento por pago en efectivo
Descuento por volumen

Descuento funcional (o comercial). Es el que ofrece un vendedor a los
miembros de un canal comercial que desempefian funciones como llevar
registros, almacenaje, etcétera. Funciones que le corresponden al productor
pero los canales comerciales lo desempefian.
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» Descuento por temporada
» Descuento por bonificacion. Este descuento se aplica a la lista de precios.

e Descuento por trueque. En algunas empresas realizan descuentos a sus
consumidores si llevan articulos viejos para la compra de un articulo
nuevo.

e Descuentos promocionales. Este descuento se aplica a los
distribuidores por participar en programas de publicidad y apoyo a
las ventas.

s Precios discriminatorios. La empresa entrega un producto a dos precios
diferentes o més. EI mercado debe ser segmentable y los segmentos diferentes
grados de demanda: Los que pagan el precio mas bajo no deben de tener la
capacidad de revender al segmento que paga el precio mas caro.

» Precio por un segmento de clientes. Diferentes clientes, diferentes precios
por el mismo producto.

» Precios para una forma del producto. Diferentes versiones del producto,
tienen diferentes precios pero no por diferencias en sus costos.

» Precio por la ubicacion (ejemplo el teatro).

» Precio segun el momento (estacion, mes, dia e incluso la hora).

s Precios psicolégicos. Los consumidores usan el precio para juzgar la calidad.

» Precios segun la calidad. Los precios que los compradores tienen en mente y
a los cuales se refieren cuando ven un producto dado cualquiera.

» Precios en comparacion. Comparar el producto con uno mas caro aunque la
diferencia sea minima quiza solo centavos.

% Precios promocionales

» Precios lideres de pérdidas. Son los productos que tienen promociones
temporales a precio de lista o por debajo del costo para atraer al
consumidor con la esperanza de que consuman otros productos.
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>

>

>

X/
L X4

*
L X4

>

Precios para eventos especiales (navidad, etcétera).
Financiamientos con intereses muy bajos.

Garantias mas largas.

Precios de valor. Este es la mejor opcion ya que es la combinacion adecuada
de calidad y buen servicio a un precio justo.

Precios geogréaficos. Los precios se fijan de acuerdo al lugar donde van a ser
vendidos.

Fijacion de precios de origen LAB (libre a bordo o FOB, free on board). El
cliente cubre los costos de envio y la responsabilidad. La propiedad pasa a
manos del cliente.

Precios uniformes de entrega. La empresa cobra el mismo precio mas el
transporte a todos los clientes cual fuere su ubicacion.

Fijacion de precio por zona. La empresa delimita dos 0 mas zonas, todos los
clientes dentro de una zona pagan un unico precio total.

Precios para un punto de partida. Se ubica un “punto de partida” y cobrara a
todos los clientes el costo del transporte desde dicho punto.

Precios por absorcién de flete. Se absorben todos los cargos de transporte
reales con el objetivo de conseguir un negocio, bueno para penetrar en
mercados y aguantar en mercados muy competitivos.

Precios internacionales. Ajustar los precios de los mercados internacionales
considerando:

e La situacion econémica

¢ La situacién de la competencia

e Las leyes y reglamentos

¢ El funcionamiento del sistema de ventas al mayoreo y detalle
e Las preferencias de los consumidores extranjeros

e Etcétera
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3.4. Clientes potenciales

Los clientes potenciales son aquellas personas que aun no han consumido el
producto, pero por sus caracteristicas (clase social, edad, nivel econdmico, etcétera)
son excelentes candidatos para comprar el producto. Por ejemplo, las mujeres
embarazadas no compran pafiales, pero en un futuro muy proximo, sus bebés son
clientes potenciales para el consumo de estos. Por lo tanto es necesario ubicar a las
futuras madres y empezar a promocionar el producto para que lo conozcan y se
posicione la marca.

Para poder ubicar a los clientes potenciales es necesario hacer las siguientes
preguntas:

¢ Quiénes son?
¢Donde estan localizados?
¢ Quiénes son los lideres del mercado?

¢ Tienen competidores?

Los aspectos mas importantes para conocer los puntos de vista de los
clientes potenciales son:

e Factores de compra que influyen en ellos

e Como ven a la compafiay a sus competidores
e Como averiguan nuevos productos

e Su aproximacion a productos nuevos

Para que una persona sea considerada como un cliente potencial debe
manifestar cierto grado de interés por el producto y deben tener ingresos
suficientes para adquirir el producto.
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3.5. Comercializacion

La comercializacion se define como la actividad que permite al productor
hacer llegar un producto al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar.

Para iniciar la comercializaciéon de un producto es necesario tomar cuatro
decisiones:

¢Cuando?

1‘;-

¢Donde? <—J Comercializar | L/ ¢A quién?

— —— _——

Figura 3.2. Decisiones para iniciar la comercializacion

1. éCuando? Determinar si es el momento oportuno para introducir el
producto.

2. ¢éDo6nde? Decidir si se introduce en una sola region o a nivel nacional si se
cuenta con los recursos.

3. éA quién? Dirigir su distribuciéon y promocién a los mejores grupos
prospectos, afinar la identificacion de sus mercados buscando a las personas
gue lo aceptaran pronto, lo usardn mucho y a los lideres de opinion.

4. ¢Como? Preparar un plan de accién para introducir el producto en los
mercados elegidos.
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La comercializacion es parte vital en el funcionamiento de una empresa. Se
puede producir el mejor articulo en su género al mejor precio, pero si no se tienen
los medios para hacerle llegar al consumidor en forma eficiente, esa empresa ira a
la quiebra.

La comercializacion no es la simple transferencia de productos hasta las
manos del consumidor; esta actividad debe otorgarle al producto los beneficios de
tiempo y lugar, es decir, una buena comercializacion es la coloca al producto en un
sitio y momentos adecuados, para dar al consumidor la satisfaccion que €l espera
con la compra.

Es muy dificil lograr vender directamente el producto a los consumidores
finales, es necesaria la intervencion de los intermediarios. Los intermediarios son
los encargados de transferir el producto de la empresa hasta el consumidor final
para lograr los objetivos del beneficio de tiempo y lugar.

Los intermediarios pueden ser dos: los comerciantes y los agentes. Los
comerciantes adquieren el titulo de propiedad de la mercancia, estos es, que
compran el producto y lo venden a otros comerciantes o al consumidor final. Los
agentes, por el contrario, no adquieren los titulos de propiedad, Unicamente son el
contacto entre el productor y el vendedor.

Al existir entre el consumidor final y el productor varios intermediarios
habra un incremento del precio, ya que los intermediarios obtienen una ganancia
de entre el 20 y el 30% del precio de adquisicion. Por lo que es necesario
seleccionar de una manera adecuada el niumero de intermediarios para que el
producto no se venda al consumidor en un precio muy alto.

Algunas de los beneficios que brindan los intermediarios al productor son:

» EIl consumidor podra adquirir el producto en momento y sitio oportuno
segun sus necesidades.

» Concentran grandes volumenes y se encargan de llevarlos a lugares lejanos.
» Asumen el riesgo de transporte y movilizacion del producto.

» Se encargan de llevar el producto a mercados muy diferentes a los que
inicialmente estaba dirigido el producto.

» Al estar en contacto directo con el consumidor, conoce sus gustos y habitos
de compra. Por lo cual es una excelente fuente de informacion para la
creacion de nuevos productos, volimenes de venta y produccion, ampliacion
del mercado, etc.
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» Compran en grandes voliumenes, lo cual beneficia en la disminucién de
costos de ventas.

» Otorgan créditos o diversas formas de facilidad de compra a los
consumidores asumiendo el costo de cobranza, que para los productores
seria un costo muy elevado si cobraran ellos mismos a su consumidor final.

Para realizar una correcta eleccion de intermediarios se debe tener en cuenta
varias caracteristicas: su calidad profesional, que cuenten con una buena
organizacion, contacto con los clientes, instalaciones adecuadas para el producto y
gue estén dispuestos a reducir su margen de ganancias en momentos de crisis,
entre otros.

3.5.1. Canales de distribucion

Un canal de distribucién se define como la ruta que toma un producto para
pasar del productor al consumidor final, deteniéndose en varios puntos en su
trayectoria. En cada punto de la trayectoria que se detenga existe un pago.

En esta parte del analisis debera realizarse una breve descripcion de la
trayectoria que sigue el producto hasta el punto donde la empresa pierde la
responsabilidad sobre él. Es necesario este punto para prever gastos y personal
necesario para llevar a cabo el funcionamiento del canal seleccionado. Se debera
elegir el canal mas ventajoso desde todos los puntos de vista. La empresa utiliza
siempre mas de un canal de distribucién.

Se debe determinar cudles son los canales mas comunes por los cuales se
comercializan actualmente productos similares y aceptar o proponer otros.

Para tomar una buena decision se debe de considerar los objetivos que
persigue la empresa en cuanto a comercializacion y la inversion que esta dispuesta
a hacer en ella:

» Cobertura del mercado. Depende del tipo de producto y el mercado que
guiere cubrir.

» Control sobre el producto. Como cada nivel de intermediario cede la
propiedad del articulo, mientras mas intermediarios haya se perdera mas el
control del producto.

» Costos. A veces resulta mas barato atender a 10 mayoristas, que a 1000
consumidores finales.
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Canalesde
distribucion
para productos
de
CONSUMZ

popular

Canalesde
distribucian
para productos
de
ConsUmo

industrial

Productores-consumidores.
E=la via mds corta, simple y rapida. 5e realizala compradirectamente

enfabricaoventas porcorreo.

Productores-minoristas-consumidores.
Lafuerzase adquiere al entrar en contacto con mas minoristas

gue exhibany vendan los productos.

Productores-mayoristas-minoristas-consumidores.
El mayorista entra como auxiliar al comercializar

productos mas especializados.

Productores-agentes-mayoristas-minoristas-consumidores.
Ez el mds utilizado por empresas que venden sus productos en zonas muy lejanas.

El agente lo entregaen forma similar al canal.

Productor-usuaria industrial.

Laventarequiere atencion personalizada al consumidar.

Productor-distribuidor industrial-usuaria industrial.

El distribuidor es eguivalente al mayorista.

Productor-age nte-distribuidor industrial-usuaria industrial.

Alserla cadenamas largase debe cuidar gue el costo al usuario no sea muy elevado.

Figura 3.3. Canales de distribucion

3.6. Pronodstico de venta

Es necesario estimar la demanda futura anticipando el comportamiento

probable de los consumidores, esto se logra mediante el prondstico de ventas. Un
buen pronostico se traduce en el éxito de la empresa, por el contrario un mal
prondéstico puede desembocar en inventarios excesivamente grandes, en precios
subestimados que resultan muy costosos o la pérdida de ventas por falta de
existencias.
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3.6.1. Etapas del pronoéstico de ventas
Las etapas del prondstico de ventas son:
lero. Pronosticar el entorno
2do. Pronosticar la industria
3ero. Pronosticar ventas de la empresa
1ero. Entorno
Los factores a proyectar para el entorno son:

. Inflacion

o Inversién de la iniciativa privada

e  (Gastos de gobierno

e  Exportaciones netas

e  Otros, dependiendo del giro de la empresa

2do. La Industria

Algunos de los factores necesarios para el pronostico de la industria seran:

) Producto nacional bruto

. Ventas de la industria

o Posicion de la industria en el mercado nacional

) Posicién de la industria en el mercado internacional

3ero. Ventas de la empresa

Para poder realizar un buen pronostico de las ventas de la empresa existen
diversas técnicas para su correcta realizacién, con el fin de ser lo mas objetivo
posible y utilizar este prondstico como una herramienta indispensable en el
crecimiento de la empresa.
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3.6.2. Técnicas para el pronoéstico de ventas
Algunas técnicas para el pronéstico de ventas son:
s Lo quedice lagente

» Encuesta de las intenciones de los compradores. Formular preguntas
directas a los compradores con intenciones claras, las llevan a cabo y se las
pueden describir al encuestador.  Preguntas sobre las finanzas personales,
presentes y futuras, expectativas en cuanto a la economia. Las encuestas
permiten anticipar los cambios importantes de las intensiones de compra de
los consumidores y ello permite ajustar sus planes de produccién y
comercializacion.

» Conjunto de opiniones de los vendedores. Se basa en la informacion que
proporcionan los vendedores (pueden conocer mejor que nadie las
tendencias que se estan presentando) Estos prondsticos proporcionan
calculos desmenuzados por productos, territorio, cliente y vendedor.

» La opinibn de expertos. Distribuidores, proveedores, asesores en
mercadotecnia y asociaciones del gremio. Pueden ser erroneas, respaldar las
opiniones con célculos de otros métodos.

% Lo que hace la gente

» Métodos de la prueba de mercado. Poner a prueba el producto mismo en
situaciones reales del mercado, averiguar como los consumidores y los
distribuidores manejan, usan y readquieren el producto.

% Lo que ha hecho la gente

» Analisis de series de tiempo. Con la informaciéon de ventas pasadas,
mediante analisis estadisticos. Consiste en descomponer las ventas
originales en cuatro componentes: tendencia, ciclo, temporada vy
componentes erraticos, para después reunirlos y realizar el pronostico.

e Tendencia. Patrén basico de crecimiento o disminucién de las ventas
a largo plazo.

e Ciclo. Patron de movimiento de las ventas en un ano.
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e Temporada. Patron recurrente de las ventas sea por hora, semana,
mes o trimestre (relacionado con factores climaticos, fiestas o
costumbres comerciales) Corto plazo.

e Hechos erraticos. Modas, huelgas, tormentas, terremotos, son
impredecibles. Eliminar de datos pasados para encontrar el
comportamiento més normal de las ventas.

» Indicadores guia. Series de tiempo que cambian de direccién pero antes de
las ventas de la empresa.

» Andlisis estadistico de la demanda. Es una serie de procedimientos
estadisticos usados para encontrar los factores mas importantes que afectan
las ventas asi como su influencia, tales como: precios, ingresos, poblacion y
promocion. Este analisis suele ser muy complejo se debe tener mucho
cuidado al disefiar, realizar e interpretar dicho analisis.
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Plan Operativo

El plan operativo concentra todos los aspectos técnicos y de organizacion
relativos a la fabricacion de un bien o la prestaciéon de un servicio.

Para su elaboracion se deben tener como preguntas principales:
¢Cémo se va a hacer?
¢Con qué se va a hacer?

Los alcances del plan operativo se extienden a toda la empresa, en sus
diferentes departamentos. Son ttiles porque a través de ellos se estandarizan las
operaciones y se logran mejoras en la calidad. También garantiza que si un
departamento llegara a tener una dramatica rotacién de personal se pueda seguir
operando sin grandes tropiezos, dado que existira un manual que apoye a los
nuevos empleados en la realizacion de sus funciones.

En él se describen los procesos de compra de materia prima, la relacion con
los proveedores, ventas, canales de distribucion, procesos de manufactura, etcétera.

Para comprender lo que incluye un plan operativo se deben conocer sus
elementos que lo integran.

4.1. Proveedores

Para la mayor parte de suministros que necesita una empresa los
proveedores daran distintas condiciones que ofrece cada uno, tales como:

e Precios

e C(Calidad

e Rapidez en la entrega
e Disponibilidad

Las ventajas que puede ofrecer un proveedor deberan ser equiparadas con
las necesidades que tenga la propia empresa, para de esta forma determinar al que
sea mas favorable, porque algunos podran tener los precios méas bajos pero la



Plan Operativo

calidad de sus productos podria no ser la optima, o existiran empresas que tengan
tiempos de entrega que no ayuden a cumplir con los objetivos de produccién o
prestacion de servicios.

Al iniciar relaciones con los proveedores se debe trabajar en lograr que
dichas relaciones se fortalezcan y no se basen en la desconfianza, si no, en la mutua
cooperacién. Ya que un proveedor es un eslabon en la cadena de produccion, y asi
mismo los proveedores de los proveedores seran importantes para lograr productos
de calidad.

Al involucrar al proveedor como parte esencial de la empresa obtendremos
beneficios como:

» Reducir costos e incrementar la calidad.
» Involucrar al proveedor al disenar, para aprovechar al méximo las
capacidades que puede ofrecer cada uno de ellos.

» Reducir el nimero de proveedores y procesos de licitacion. Con esto se
reduce el tiempo para la seleccion de nuevos proveedores.

» Aumentar el apoyo técnico que los proveedores puedan brindar a la
empresa.

» Proporcionar el programa de emisiones de pedidos. De esta forma se
comprometen recursos del proveedor y mejora la calidad, asi como el costo.

» Al localizar proveedores cercanos se reducen tiempos, variaciones de
entregas y aumenta la frecuencia de entregas, de este modo reducir el
inventario.

» Reducir requerimientos de inspeccion.
» Incrementar la deteccion y corregir los defectos.

» Utilizar contenedores estandarizados, simplificando la contabilidad de
unidades entregadas por el proveedor.

» Obtener descuentos en las compras gracias a pedidos de grandes volimenes.
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4.2. Localizacion de planta

El objetivo de hacer un estudio de localizacién de planta es el de determinar
el sitio Ooptimo para instalar la empresa. Se usa comunmente la técnica de
ponderacion de factores, la cual consiste en:

1. Desarrollar lista de factores relevantes, tales como
e Geograficos
e Institucionales
e Sociales
e Economicos
e Disponibilidad de servicios
e Tecnologicos
2. Asignar peso y escala a cada factor
3. Calificar cada sitio potencial
4. Comparar los resultados

Al calificar se basa en el juicio del analista. Por lo que debe procurar hacerse
objetivamente. Los factores y la importancia de los mismos se definen en base a
cada empresa, debido a que pueden tener diferentes necesidades. Asi también, si
existe un factor que es indispensable para algin proceso tendra que darsele una
puntuacion alta.

Factores para localizar la planta

Geograficos Facilidad de acceso
Clima
Cercania con los proveedores
Cercania con los clientes
Institucionales Impuestos
Apoyos
Regulaciones
Contratos
Facilidad de tramites
Sociales Personal calificado
Estabilidad politica
Economicos Salario minimo
Costo de los servicios
Costo de los terrenos
Competidores
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Disponibilidad de los servicios  Agua

Luz
Transporte
Comunicaciones
Drenaje
Gas
Tecnoldgicos Teléfono
Internet
FACTOR PESO (%) CALIFICACION CALIFICACION PONDERADA
ClUDAD DE ClUDAD DE
MEXICO MOMTERREY GUADALAJARA  MEXICO MOMWTERREY GUADALAJARA
MANO DE OBRA
1/4 95 a5 o7 23.75 23.75 24.25
TRANSPORTEY
COMUNICACIONES 1/3 100 94 93.3 33.33 | 31.33 31.10
IMPUESTOS 1/6 95 95 94 15.83 | 15.83 15.67
NUEVOS MERCADOS 1/12 95.2 B56.8 75.2 7.93 7.23 6.27
OTROS 1/6 88.7 89.3 86 14.78 | 14.88 14.33
SUMATORIA 95.63 93.03 91.62

Figura 4.1. Ponderacidén de factores

Dependiendo del factor se aplica un porcentaje a cada uno, de modo que
sumen en total un 100% expresado en fraccion, de manera que sea el resultado 1.

Después se le da una calificacion a cada factor para cada ciudad, se puede
basar el juicio en estadisticas de diferentes organismos como el INEGI, las
diferentes camaras industriales, reportes de diferentes empresas, informes
gubernamentales, etcétera.

Una vez que se designoé el factor y la calificacion se multiplican ambos. El
resultado se suma para cada factor obteniendo de esta forma las distintas
calificaciones para su comparacion.
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4.3. Distribucion de planta

Una vez escogido el lugar donde se ubicara la empresa se debe planear la
distribucién de la misma, para tener un aprovechamiento éptimo y mas seguro del
lugar.

Para esto, es necesario conocer si el producto se fabrica en linea, lo cual seria
producirlo a grandes volimenes y con una gama de productos baja. Como puede
ser una compania refresquera que produce cantidades mayores de sus productos
pero con baja variedad de productos.

De forma intermitente, que se veria reflejado en una gama de productos
mayor pero en volimenes reducidos o también productos sobre pedido, por
ejemplo prendas de vestir de disefiador.

Una distribucién por producto se disefia de forma que la materia prima va
recorriendo una linea de produccion, en la cual se va manufacturando. Los
procesos se organizan a la secuencia necesaria para fabricarlos. Entre las ventajas
encontramos:

e Menores costos de fabricacion

¢ Se puede utilizar personal menos calificado

e Tiempos de produccién cortos

e Es posible robotizar procesos

e Aprovechamiento de la efectividad del trabajador
e Especializacion del trabajador

Desventajas:

e Mayor capital en la instalacién de la empresa

e Si cambian los requerimientos del mercado implica costos altos
para modificaciones

e Sifalla algtin proceso de la linea retrasa los demas procesos

En la distribuciéon por proceso se agrupan las maquinas que realizan
determinada operacion, el material se va moviendo a través de ellas. Es usada
cuando se necesita fabricar diversos productos, se fabrica en lotes pequefios. Las
ventajas de esta operacién son:
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e Menor capital de instalacion

e Mayor facilidad de cambiar caracteristicas del producto

e Mayor facilidad para integrar productos similares a la linea de
productos

e Se pueden atender pedidos de volimenes bajos

Desventajas:

e Serequiere personal mas calificado
e Los tiempos de produccion son mas largos
e Mayores costos de produccion

Caracteristicas de los tipos de disefio

Caracteristicas Por producto Por proceso
Organizacion Lineal Por departamentos
Tipo de maquinaria Especializada al producto  Uso general
Tipo de producto Unicos, voliimenes altos  Diversidad de productos,

volumen pequeino
Costo del producto Bajo Alto
Trabajadores Especializados en tareas ~ Especializados en
simples maquinaria
Calidad Alta Alta
Costo de instalacion Alta Menor al enfocado al
producto
4.3.1. Método SLP

Uno de los métodos para disefiar una buena distribuciéon de planta es el
método SLP (Systematic Layout Planning por sus siglas en inglés). Consiste en
realizar un diagrama de distribucion, para ello se necesita tener conocimiento de
los factores que influyen como:

e Especificaciones del producto
e Cantidad de producto a elaborar
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e Flujo de material
e Insumos
e Tiempo de fabricaciéon

Para empezar se debe definir las distintas areas que se necesitan, como

puede ser:

1. Recepcidon de materiales

a.
b.
C.

Volumen que se recibira, considerando el espacio requerido para maniobrar
Tipos de materiales
Forma de recepcion de materiales

2. Almacenes

a.

b.

C.

Almacén de materia prima. En él se reciben los insumos que se van a
utilizar.

Almacén en proceso. Sirve para almacenar producto que ya ha empezado a
manufacturarse, pero ain no se ha terminado. También se almacenan en él
materiales para usarse en operaciones que necesiten un tiempo de reposo,
antes de pasar a la siguiente operacion.

Almacén de producto terminado. Aqui se almacenan los productos una vez
que han pasado por todas las etapas de manufactura y estan listos para su
distribucion.

3. Produccion

a.
b.

C.

Numero y dimensiones de las maquinas

Numero de trabajadores

Normas de seguridad, distancia entre maquinas y trabajadores, carriles para
montacargas, rutas de evacuacion, etcétera.

4. Control de calidad

a.

Dependera del tipo de control, cantidad de pruebas, volumen de la materia
prima o producto.

5. Sanitarios

a.
b.

Dependera del nimero de empleados y regulacién vigente

Servicios de regadera. Seran obligatorios de acuerdo a la ley del trabajo, que
estipula: “En los centros de trabajo en donde la actividad laboral provoque
el deposito de sustancias quimicas en la piel o en la ropa del trabajador y
pueda ser un riesgo para su salud, debe contar con el servicio de
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regaderas, vestidores 'y casilleros para los trabajadores.”
(http://www.stps.gob.mx/DGSST/normatividad/noms/Nom-013.pdf)

6. Oficinas
a. Mano de obra indirecta. Directivos, gerentes, supervisores, jefes de
departamentos, contadores y otros. Dependera en gran medida del espacio
disponible.
b. Servicio al cliente, como ventas y atencion al consumidor, proveedores y/o
acreedores.

7.  Mantenimiento
a. Depende del tipo de empresa. Puede almacenar desde lo basico en equipo de
limpieza para una empresa de servicios, hasta equipo sofisticado para la
reparacion de maquinas y equipo en empresas manufactureras grandes.

8. Servicios auxiliares
a. Incluyen servicios como calderas, para suministrar agua caliente a las
regaderas o los procesos de la empresa, compresores de aire, etcétera.

9. Otras

Estacionamiento
Comedor

Areas verdes

Lugares de recreacion
Auditorios

Archivos

e e T

Cuando se sabe cuéles son las areas necesarias para su funcionamiento se
debe definir la importancia de la interaccion entre las mismas. Por ejemplo, una
empresa que necesite los siguientes departamentos y dimensiones para operar
correctamente:

e Almacén 32 m2

e Oficinas 32 m2

e Bafios 20 m2

e Produccién 64 m2
e Comedor 20 m2
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Se debe hacer una matriz de relacion, como la que se muestra a

continuacion.

O

4.- Produccion

1.-Almacén a
2.-Oficinas l!
3.-Bafos 60

5.- Comedor

Figura 4.2. Matriz de relaciéon

Donde la simbologia es la siguiente:
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Letra Interaccidn Simbolo
A Absolutamente
necesario
E Especialmente
necesario
| Importante
(@] Ordinario
U Sinimportancia
X Indeseable ANAA

Figura 4.3. Simbologia de relaciéon

La relacion entre los departamentos puede ser muy necesaria para casos
donde al elaborar un producto se requiere una secuencia de actividades que
implique manejo de materia, o bien, indeseable que estén dos departamentos
juntos. Por ejemplo, cuando en el departamento de produccion existe mucho ruido,
dificultaria las actividades administrativas. También es posible que si los bafios se
colocan muy cerca del personal, aprovechen para ausentarse de sus actividades.

Otros casos que se pueden encontrar, es cuando no existe una gran
interaccion entre los departamentos, por lo cual brindan cierta flexibilidad para
adecuarlos en los espacios que sean mas convenientes.

Posteriormente, se realiza un diagrama de hilos para mostrar la distribucién
de los departamentos. Se construye de forma que las lineas casi no se crucen, si lo
hacen, que sean pocas y sean las de menor relevancia. Este método se realiza con el
criterio del disefiador, no existe un método para obtener la mejor distribucion, sin
embargo, se pueden hacer diferentes pruebas y elegir entre ellas la mas
conveniente.
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Figura 4.4. Diagrama de hilos

Produccion am
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Almacén | Oficinas

Bafnos | comedor 5m

Fi
k4
F
v

4m 4m

Figura 4.5. Diagrama de distribucién de planta
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4.4. Capacidad productiva

La capacidad productiva nos dice cuanto se puede producir con los recursos
que se cuenten, o los recursos que se necesitan para producir determinado
volumen. Tiene como principal objetivo estimar los requerimientos de capacidad.

Se debe cuidar que la capacidad no sobrepase excesivamente los pedidos que
se tengan, y también que no se vea rebasada por mucho. Para esto, se hace un
andlisis de lo que se produce, observando si el producto tiene una demanda mayor
en alguna época en especial para poder adecuar la capacidad.

Si la capacidad no cuadra con los planes de produccion existentes se puede:

e Ajustar la capacidad de produccion a los planes
e Ajustar los planes a las restricciones que se tengan en capacidad
e Ajustar los planes y la capacidad
Si se tiene capacidad insuficiente se tendra un mayor inventario en proceso,
ademéas de tiempos de fabricacién mas lentos. Si por el contrario, existe una
capacidad excesiva se tiene un gasto innecesario en equipo.

La planeacion de recursos debe estar ligada directamente con las ventas y
operaciones. Dependen de los pedidos que se deban entregar, asi como las fechas.
Los planes de capacidad y requerimientos deben desarrollarse a la par.
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Cambiar capacidad
i

g W

Aumentar/
Tiempo extra/ Contratacion/ disminuir
reducido despido maquinaso

J J tiempode usoj

Figura 4.6. Factores para ajustar la capacidad

Cambiar requerimientos

- ¥ O

Hacer o Sustitucion Cambiar Cambios en
Subcontratar de materia fechas de _ .
comprar el inventario

prima entrega
J J

Figura 4.7. Factores para ajustar los requerimientos

Las capacidades de la empresa se miden por lo general, en horas-maquina u
horas- hombre. Una vez que se tiene medida la capacidad se puede observar si es la
adecuada.

Se puede modificar para aumentarla ya sea contratando personal,
trabajando horas extra o aumentando el nimero de maquinas o el tiempo de uso de
las mismas. Disminuirlo con recortes de personal, reduciendo la jornada laboral,
asi como reducir el nimero de maquinas o el tiempo de utilizaciéon.
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Si lo que se desea cambiar son los requerimientos, la empresa puede tomar
la decision de comprar ciertas piezas en lugar de fabricarlas, subcontratar a otra
empresa que se encargue de tareas que normalmente realiza la empresa. Por
ejemplo, ceder parte legal a un buffet de abogados, contadores, empleados de
limpieza, etcétera.

En caso de que una empresa tenga un gran nimero de pedidos es
conveniente negociar con el cliente, de modo que la entrega se realice una parte el
dia acordado y lo demas en fechas que los dos convengan. También es posible
aumentar el inventario de producto terminado para tener un nivel méas alto si se
van a entregar un mayor numero de pedidos en una fecha determinada.

4.5. Administracion de inventarios

La inversion que conlleva el inventario representa una parte del capital de la
empresa. Una de las prioridades al administrar el inventario es contar con los
suministros y/o productos a través de todo el proceso de produccion, hasta llegar al
cliente.

4.5.1. Justo a Tiempo

El contar con inventarios con volimenes que exceden en gran medida la
demanda, puede significar un problema en el balance de la empresa. Por eso desde
hace afios ha tomado fuerza la filosofia Justo a Tiempo o JIT (por sus siglas en
inglés Just in Time).

La filosofia JIT cambi6 la forma de ver a los inventarios. En vez de
considerarlo como un activo, se visualiza como un pasivo. De esta manera entre
mas altos sean los volimenes del inventario, los pasivos aumentaran, lo que
constituye una disminucion en el flujo del capital.

La filosofia JIT se puede sintetizar en: “Tener los materiales necesarios, en el
lugar necesario para fabricar los productos requeridos en el tiempo exacto”.

Los beneficios que se pueden obtener al aplicar un sistema de organizacion
basado en la filosofia JIT son:
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BENEFICIOS

Proveedores

4 )

+ Sociedad a largo plazo
+ Trato justo entre las

Fabricantes

-

+Partes de alta calidad
* Embarques a tiempo
+ Tiempos de espera

dos partes oo ._cor:’s _
£ ki * AS0cClacion de negocio a
+ Pronosticos mas 9
: largo plazo
precisos o .
*Reduccion en tiempo de
* Pago puntual de
manufactura
facturas

« Transacciones reducidas
* Reduccion de
inventarios
*Reduccion de mano de

. J o\
J

+ Soporte para resolver
problemas de calidad o
proceso

Figura 4.8. Beneficios de JIT

4.5.2. Analisis ABC

Consiste en separar los diferentes articulos del inventario en 3 grupos de
acuerdo a su importancia relativa. Esto sirve para tener un mayor control de los
articulos que son imprescindibles para la elaboracion de los productos, y asi
mismo, gastar menos recursos controlando otros que no tienen tanto valor.

Puede ser clasificada bajo alguno de los siguientes criterios:

e Valor anual en dinero

e Escasez de la materia prima para fabricar el articulo

e Costo unitario

e Tiempo requerido para obtenerlo

¢ Requerimientos de almacenamiento

e Costo de la poca o nula disponibilidad del articulo

e Facilidad para ser remplazado

e Posibles hurtos

e Valor de uso anual (costo unitario x nimero de partes anual)
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El analisis debe considerar la futura demanda de los productos y el ciclo de
vida de estos.

£
209%de las partes representa el >
A 280% del valor aw_],r
Atencion
30 % de las partes representa el
B 10% del valor
Menor
50 % de las partes representa el Atencion
C 10% del valor
.

Figura 4.9. Analisis ABC

4.6. Técnicas de registro y analisis

Existen diversos diagramas que muestran de una forma simplificada el
funcionamiento de una empresa dedicada a la manufactura o servicios. Los mas
comunes son:

% Diagrama de proceso de la operaciéon

% Diagrama del proceso del flujo

4.6.1. Diagrama de proceso de la operacion

En él se muestra cronologicamente las operaciones, inspecciones, demoras y
los materiales que intervienen en un proceso, ya sea para la manufactura o para
brindar algtin servicio.
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En este diagrama se senalan diversas especificaciones de los materiales,
tiempos, ajustes, y herramienta a utilizar.

También puede contener informaciéon adicional como: nombre del
realizador, lugar de trabajo, nimero de diagrama y resumen de tiempo total de
operaciones e inspecciones.

La simbologia usada en este diagrama es:

Operacion Inspeccion
Union Sin union
Rutas Retrabajo

Alternativas

Figura 4.10. Simbologia del diagrama de procesos de la operaciéon
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DIAGRAMA DE PROCESO DE LA OPERACION
Tipo de manufactura 2834421 Mesas para teléfono — método actual
Parte 2834421 Dibujo num. SK2834421
Realizado por: B. W.N. 4-12-
Patas (4 reg.) Dibujo 2834421-3 Bastidor (4 reg.) Dibujo 2834421-2 Cubierta Dibujo 2834421-1
2 1/2" x1/2" x 18" maple blanco 11/2" 3" x 12" pino amarillo 11/2" 14" x 14" maple blanco
0.09 min Aserrar al Aserrar al 0.13 min 0 Aserrar al
largo aprox. largo aprox. largo aprox.
0.30 Unir dos Unir una 0.23 * @ Unir ambos
orillas orillas extremos
0.32 Cepillar a la Cepillar a la 032 * @ Cepillar a la
medida medida medida
0.11 Aserrar al largo Aserrar al largo 0.16 * @ Aserrar al largo
definitivo definitivo definitivo
D. W: Verificar Verificar D. W: ‘"15- Verificar
dimensiones dimensiones dimensiones
0.28 min Lijar todo Lijar todo 0.50 min @ Lijar todo
200 min (011 Ensamblar 4
largueros y
cubierta
8 tornillos para madera con cabeza
ranurada de 1 1/2" Parte 416412
325 min (047 Ensamblar patas
completas
Inspeccion
Ins,
DW. 4 completa
Barniz transparente por rociado#173-111
1.15min (0.1 Aplicar capa de
barniz transp.
1 0.75 min @ Lijar por completo
‘ Resuren. Laca con pistola #115-309
| .
[ ; Aplicar capa de
Evento Namero Tiempo 1.15 min @ aca
Operaciones 20 17.58 minutos ow ns. Inspeccion
Inspecciones 5 Trabaijo diario v 5 terminado

Figura 4.11. Diagrama de proceso de la operacion
que ilustra la manufactura de mesitas para teléfono.

Una operacion tiene lugar cuando se transforma la materia prima, y la
inspeccion al examinar para certificar que cumpla con los estandares.

En el diagrama anterior se observa que las lineas verticales pertenecen al
flujo del proceso y las lineas horizontales a un material que se integra al proceso, ya
sea que se compre 0 se manufacture.
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El diagrama se construye de forma que las lineas no se crucen. En caso de
que sea necesario, se utiliza una la linea sin unioén, la cual tiene un semicirculo para
mostrar que no existe correspondencia entre las dos lineas.

El tiempo se asigna en el diagrama para cada operacion e inspeccion, el cual
puede ser una medicion o una estimacion en fracciones de minuto.

Este método es efectivo para visualizar la forma en la que el proceso se
desarrolla y detectar posibles mejoras a realizar.

4.6.2. Diagrama del flujo del proceso

En el diagrama de flujo de proceso tiene més detalles que el de proceso de la
operacion. En él se muestran las diferentes operaciones, el transporte de un lugar a
otro, los lugares donde se almacenan los materiales, las demoras que existen al
manipular o transportar el material y las inspecciones a realizar.

Dado que muestran mas detalles es recomendable que se utilice para cada
componente de un sistema.

La realizacion de este diagrama ayuda a encontrar costos ocultos, como
pueden ser las demoras, trayectos de recorrido muy largos, inspecciones no
necesarias, o diversos almacenamientos.

Para este diagrama la simbologia a utilizar es:

O Operacion Inspeccion
> Transporte Almacenamiento
) Demora
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Figura 4.12. Simbologia del diagrama del flujo del proceso

El transporte es cuando se mueve de un lugar a otro, siempre que ese
movimiento no forme parte del proceso o la inspeccion.

El almacenamiento se da cuando el material se detiene y no se mueve sin
autorizacion.

La demora ocurre cuando no es posible el procesamiento en la siguiente
operacion y se debe realizar una espera.

Este diagrama debe contener:

e Titulo

e Ubicacion
e Fecha

e Analista

e Operador

e M¢étodo actual o propuesto

Si la planta es muy grande, es recomendable agregar: namero de edificio,
nimero de diagrama, departamento y otros datos que sirvan para la identificacion.
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Diagrama de proceso del flujo Pigina 1 de 1
Ubicacién: Dorben Co. Resumen
Actividad: Inspeccién de campo de oxigeno LUX Actividad Actual Propuesto Ahorros
Fecha: 4-17-97 Operacion 7
Operador:  T. Smith | Analista: R. Ruhf Transporte 6
Marque el método y tipo apropiados Demora 2
Método: Propuesto Inspeccién 6
Tipo: m Material Maquina Almacenaje 0
Comentarios: Tiempo (min.) 32.60
Di.slancia 375
(pies)
Costo
Descripcion de la actividad Simbolo Tiempo | Distancia Método Recomendado
(minutos) (pies)
&{:rl\la;lgrc(ulu caminar a la puerta, ol=lploly 1.00 75 :;ilrl;!:(:santes al cliente para evitar
Esperar, entrar a la casa O|¢|D|O|V
Caminar a tanque O|F|D[O|V] o025 25
Desconectar tanque de la unidad = DOV 0.35
Revisar si hay abolladuras, grietas en recubrimien- o :\D\E v 1.25 Es mlejor hacef esto mientras
to, vidrio roto o partes faltantes A camina al vehiculo
Limpiar unidad con limpiador y desinfectante re- ] Esto se realiza con mds
glamentarios =|P|0|¥ 225 efectividad en el vehiculo
Regresar al vehiculo con tanque vacio @] ’ D|a|v 1.00 75
?EEL::::T:J%E:&;? tanque en dispositivo 1{ = plolvy 175
Abrir vilvula; iniciar llenado é.f" Dgov 0.25
Esperar el llenado del tanque O =) Ojv| 12.00 Limpiar la unidad mientras se llena
Verificar que el humidificador funcione bien O|=|D v 0.50 Eliminar. Ya se hizo
Verificar presién (indicador) O|=|D ¢ V| 020
Verificar contenido de tanque (indicador) O|=|D ,il v 0.20
Regresar con el paciente con tanque lleno o '6 o|v 1.10 100
Conectar el tanque lleno L= DOV 1.00
Verificar funcionamiento de humidificador O|=|DTHE|V| 075
gsl[;errjg :;:i‘el paciente quite la canula nasal o ; j 'I:I v 2.00
Instalar nueva cdnula o mdscara &l=|D|O|v 2.50
Verificar flujo con el paciente O|=|DEE|V 2.25
Fijar etiqueta con inicial y fecha de inspeccién =|D|O|V 1.00 Hacer esto durante el llenado
Regresar al vehiculo o] No D|O|V 1.00 100

Figura 4.13. Diagrama del proceso del flujo

El analista debe conectar las diferentes partes del proceso, anotando el
tiempo que tarda cada una de ellas, apuntando a la vez la distancia recorrida en los
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transportes, si el analista observa una oportunidad de mejorar el método debe
escribirla dentro del método recomendado.

Los diagramas son de gran utilidad porque permiten concentrar el resultado
de una operacién y proporcionan informacion acerca del tiempo y distancias
utilizadas. Son una herramienta para la mejora de los procesos, sirven igualmente
para mostrar si la distribucién de la planta es la 6ptima.

4.7. Estructura organizacional

Cualquier empresa debe tener definidas sus distintas areas, conociendo las
funciones que desempefiara cada una. Al realizar un plan de negocios hay que
demostrar que las personas encargadas del equipo tienen las caracteristicas
deseadas para el puesto a ocupar.

El personal obrero que labora en una empresa es parte importante del éxito
de ésta, sin embargo, el equipo gerencial es el encargado de planear y ejecutar las
acciones que se llevaran a cabo. Por este motivo si lo que se busca es interesar a
inversores en el proyecto se debe buscar un equipo que tenga experiencia y
capacidades. Es conveniente incluir solo a las personas que sean esenciales para la
organizacion y especificar para cada una de ellas la siguiente informacion:

» Titulo de la posicion

e Deberes y responsabilidades
e Personal a supervisar y del que dependeran
e Funciones a realizar

» Experiencia

e Empresas que han laborado, funciones realizadas y duraciéon en sus
respectivos puestos

e Empleos relacionados en puestos similares

¢ Empleos en giro similares

» Educacion

e Educacidon universitaria
e Posgrados
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e Diplomados
e Cursos de actualizacion
e Idiomas que domina

» Logros

e Exitos profesionales
e Proyectos concretados
e Responsabilidades en los proyectos.

4.7.1. Organigrama

Un organigrama es una representacion grafica de la estructura de una
empresa. Permite ver de una manera rapida los distintos departamentos y
jerarquias, ademas ayuda a definir de quien depende y a quien supervisa cada
departamento.
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DIRECCION

Consejo de Administracion

Director General

El organigrama debe ser claro y mostrar la informaciéon necesaria. Los
departamentos deben tener comunicacion entre ellos, pero deberan depender
solamente de uno, de esta forma no existiran problemas por el mando, ni funciones

duplicadas.

4.8. Calidad

La calidad en un producto se cumple cuando los articulos o servicios
satisfacen o exceden las expectativas de los clientes. Dado que las expectativas
cambian con el tiempo, es necesario que la empresa desarrolle planes de mejora

continua.

Administracion . mercizl
d St. Iac ° Recursos Manufactura Comercia .
Contabilidad . Mercadotecnia
) humanos Produccion
Finanzas, Relaciones Operaciones ventas
Compras Publicidad
GERENCIA
Ing. Ing. Produccion Control de
Manufactura Industrial Calidad
Ing. Planta Mantto. Dliseﬁ.o Almacén Y
(Ing.) Materiales

Figura 4.14. Organigrama
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4.8.1. Los 14 puntos de Deming

Una herramienta util para ayudar en la implantacion de un sistema de

gestion de calidad son los 14 puntos de Deming, que son:

1.

10.

11.

Crear constancia en el mejoramiento de productos y servicios, con el
objetivo de ser competitivo y mantenerse en el negocio, ademaés
proporcionar puestos de trabajo.

. Adoptar una nueva filosofia de cooperacién en la cual todos se benefician, y

ponerla en practica ensenandola a los empleados, clientes y proveedores.

Desistir de la dependencia en la inspecciéon en masa para lograr calidad. En
lugar de esto, mejorar el proceso e incluir calidad en el producto desde el
comienzo.

Terminar con la practica de comprar a los mas bajos precios. En lugar de
esto, minimizar el costo total en el largo plazo. Buscar tener un solo
proveedor para cada item, basandose en una relacién de largo plazo de
lealtad y confianza.

Mejorar constantemente y por siempre los sistemas de produccion, servicio
y planeamiento de cualquier actividad. Esto va a mejorar la calidad y la
productividad, bajando los costos constantemente.

Establecer entrenamiento dentro del trabajo (capacitacion).

Establecer lideres, reconociendo sus diferentes habilidades, capacidades y
aspiraciones. El objetivo de la supervision deberia ser ayudar a la gente,
maquinas y dispositivos a realizar su trabajo.

Eliminar el miedo y construir confianza, de esta manera todos podran
trabajar més eficientemente.

. Borrar las barreras entre los departamentos. Abolir la competicion y

construir un sistema de cooperacion basado en el mutuo beneficio que
abarque toda la organizacion.

Eliminar esl6ganes, exhortaciones y metas pidiendo cero defectos o nuevos
niveles de productividad. Estas exhortaciones solo crean relaciones de
rivalidad, la principal causa de la baja calidad y la baja productividad reside
en el sistema y este va mas alla del poder de la fuerza de trabajo.

Eliminar cuotas numéricas y la gestion por objetivos.
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12. Remover barreras para apreciar la mano de obra y los elementos que privan
a la gente de la alegria en su trabajo. Esto incluye eliminar las evaluaciones
anuales o el sistema de méritos que da rangos a la gente y crean competiciéon
y conflictos.

13. Instituir un programa vigoroso de educacion y auto mejora.

14. Poner a todos en la compafnia a trabajar para llevar a cabo la
transformacion. La transformacion es trabajo de todos.

(http://es.wikipedia.org/wiki/William_ Edwards_ Deming)

Los puntos anteriores dan un panorama general de lo que conviene incluir el
plan de mejora continua.

Para lograr los objetivos de calidad, una empresa se debe preocupar por la
sociedad y el entorno en el que se desarrolla. La empresa debe ser socialmente
responsable, esto quiere decir, que debe encontrar la manera de mejorar la calidad
de vida de su personal y proveer beneficios a la sociedad.

4.8.2. Implantacion de los 14 puntos de Deming

Los 4 pasos a seguir en la implantacion de los puntos de Deming son:
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Planificar
W ’/;:J
Actuar ’ Hacer
- ' I:: : Vﬂ> y
Verificar

Figura 4.15. Implantacion de los puntos de Deming
X Planificar

Establece las metas que se desean obtener, asi como los métodos que se
utilizaran para lograr los objetivos.

- Hacer
Ejecutar los procedimientos
< Verificar

Se evaltian los resultados para observar si concuerdan con las metas que se
plantearon.

o Actuar

Una vez que se concreta la verificacion se usan los datos obtenidos para
modificar los procesos en pro de llegar a las metas iniciales, si es que no se
alcanzaron. Si se logran, observar oportunidades en las cuales mejorar se integran
a la planeacion.

La mejora continua es un circulo que se retroalimenta cada vez que se
proponen mejoras, por ese motivo se deben documentar los planes, los resultados y
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las mejoras que se hacen al proceso. De esta forma es facil analizar el impacto que
tiene el sistema de calidad.

4.9. Manuales

Los manuales son herramientas que ayudan a comunicar y coordinar de una
manera sistematica y ordenada diferentes aspectos como son: legales, de
procedimientos, técnicos, de organizacion, de objetivos, etcétera. Logrando que las
acciones que se llevan a cabo sean hechas de la mejor forma posible, siguiendo los
lineamientos establecidos.

Entre sus principales funciones se encuentran:

» Definir las funciones de cada departamento dentro de la empresa. Evitando
que se generen duplicidad de funciones o que se omita precisar a quien
corresponde determinada funcién.

> Agilizar la seleccidn e integracion de personal a la empresa.

> Establecer la comunicacion y grado de autoridad entre los distintos
departamentos.

» Crear mecanismos para asesorar e informar a proveedores, clientes y
prestadores de servicios que interactian con la empresa.

> Facilitar el anélisis de la empresa.

> Estandarizar las operaciones para obtener un mayor nivel de calidad.

4.9.1. Tipos de manuales
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Existen diferentes manuales dependiendo del tipo de contenido que
manejen, los cuales suelen ser de:

< Organizacion

<~ Procedimientos
<~ Politicas
< Ventas
< Otros
<> Manual de organizacion

En él se detallan los puestos, las relaciones de autoridad, funciones que
desempeiian, responsabilidades, relaciones con otros departamentos y las
caracteristicas necesarias para el puesto (experiencia, conocimientos, personalidad,
etcétera).

<> Manual de procedimientos

Deben integrar en forma secuencial y descriptiva todas las operaciones de un
procedimiento indicando como, con qué, cuando y donde se desarrollan, senalando
a él o los responsables de las operaciones.

También conviene incluir:

e Indice de los contenidos

e Introduccion que explique la importancia del manual

e Objetivos planeados

e Definicion de las personas y/o departamentos que se encuentran
dentro del rango de accion

e Diagramas de flujo

e Diagrama de operaciones

e Glosario de términos.
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<> Manual de politicas

Incluyen las intenciones o actuaciones generales para ayudar a precisar los
lineamientos de la empresa. Sirven de base para la toma de decisiones, y presentan
una vision de conjunto de la empresa.

Una de sus principales funciones es auxiliar a la resolucion de problemas
que se pueden presentar, ya sea con empleados, clientes o proveedores.

< Manual de ventas

Contiene informacion 1til para preparar a la fuerza de ventas como:

e Descripcion de productos y/o servicios
e Estructura del equipo de trabajo

e Técnicas de ventas

e Analisis del mercado
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Plan Financiero

El objetivo del plan financiero es el de analizar la inversion o financiamiento
necesario para el desarrollo del negocio. Su finalidad es determinar cual es el
monto de los recursos econdémicos necesarios para la realizacion del proyecto.

Otros de los objetivos de este analisis seran la determinacion de los ingresos
esperados y el tiempo de retorno de la inversion. También serd necesario analizar
las ventas y produccion requeridas para alcanzar el punto de equilibrio.

Esta es la seccion del plan de méas importancia para los futuros
inversionistas, ya que todas las ideas, conceptos y estrategias planteadas se veran
reflejadas en un estado financiero y sus proyecciones. Aqui se define en qué se va a
utilizar el dinero y cuando habra ganancias.

El plan de negocios es una técnica de planeacién, donde los aspectos
contables se mostrardn de una manera mas simple. Por ejemplo, redondeando la
cifras al millar mas cercano para que sea mas sencilla su visualizacion vy
entendimiento.

Al momento de redactar el plan financiero para el plan de negocios los
puntos mas importantes a considerar son:

»  Calcular la cantidad de dinero que es necesario para poner en marcha la
empresa.

»  Plantear cual sera la liquidez necesaria para las diferentes actividades dentro
de la empresa.

»  Considerar las diferentes maneras de como y de dénde se podran obtener los
fondos necesarios.

»  Calcular las ganancias que obtendran los inversionistas.

Para realizar un adecuado plan financiero es necesario seguir las normas de
contabilidad generalmente aceptadas, ya que es la forma en que los inversionistas
estan acostumbrados a analizar la informacién. No es necesario crear una nueva
manera de presentar la informacion financiera.



Plan Financiero

5.1. Costos

El objetivo del plan financiero es ordenar y sistematizar la informacion de
caracter monetario que proporcionan las etapas anteriores del plan de negocios.

Hay que iniciar determinando los costos totales y la inversion inicial, cuya
base es el plan de ventas y mercadotecniay el plan operativo.

% Costos de produccion

Son los requerimientos establecidos el plan operativo. Algunos de los
aspectos que se deben de considerar para estos costos son:

e Costo de materia prima

e Costo de mano de obra

e Envases

e Costo de energia eléctrica

e Costo de agua

e Combustible

e Control de calidad

e Mantenimiento

e Cargos de depreciacion y amortizacién
e Otros costos

s Costos de administracion

Son los costos que provienen de realizar la funcion administrativa de la
empresa. Por ejemplo:

e Sueldo de gerentes, directivos, contadores, secretarias, etcétera
e Gastos de oficina en gerencia

e Planeacién

e Investigacion

e Desarrollo

e Recursos humanos

¢ Relaciones publicas

e Otros
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% Costos de mercadotecnia y ventas

Estos costos seran los desprendidos por la investigacion y el desarrollo de
nuevos productos o nuevos mercados adaptados a las nuevas necesidades de los
consumidores. Tales como:

e Estudios de mercado

e Publicidad

e Canales de distribucién

e Sueldosy comisiones de los vendedores
e Etcétera

<> Costos financieros

Los costos financieros son los intereses que se deben pagar por los
préstamos obtenidos.

5.2. Inversion total inicial

La inversion inicial sera la adquisicion de todos los activos fijos y diferidos
necesarios para iniciar las operaciones del negocio, sin considerar el capital de
trabajo.

& Activo fijo

El activo fijo o tangible es, como su nombre lo dice, aguel que se puede tocar,
los bienes propiedad de la empresa. La empresa puede desprenderse facilmente de
él sin que esto ocasione problemas en sus actividades productivas. Por ejemplo:

e Terrenos

e Edificios

e Magquinaria

e Mobiliario

e Equipo de oficina

e Mueblesy enseres

e Vehiculos de transporte
e Equipo de reparto

e Herramientasy otros
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< Activo diferido

El activo diferido o intangible, es el conjunto de bienes necesarios para el
funcionamiento de la empresa, son un derecho o privilegio, tienen la particularidad
de poder reducir costos de produccion, mejorar la calidad de un producto o
promover su aceptacion en el mercado. Por ejemplo:

e Patentes

e Licencias

e Derechos de autor

e Marcas registradas

e Disefos comerciales o industriales

e Gastos preoperatorios

e (Gastos de instalacion

e Asistencia técnica

e Contratos de servicios (luz, teléfono, servicios notariales, etc.)
e Estudios de ingenieria, administrativos y de evaluacion
e Capacitacion del personal

e Etcétera

Para analizar el monto total de la inversion inicial es conveniente realizar un
listado con todos los activos fijos y diferidos necesarios para iniciar las operaciones
del negocio.

w» Capital de Trabajo

El capital de trabajo es la diferencia aritmética entre el activo circulante y el
pasivo circulante. Es el capital con el que hay que contar para iniciar a trabajar.
Hay que financiar la primera produccion antes de recibir ingresos.

Es el capital adicional a la inversion de activo fijo y diferido, con el que hay
gue contar para que empiece a funcionar la empresa. El activo circulante sera:

e Compra de materia prima

e Mano de obra

e Otorgar crédito a las primeras ventas
e Gastos diarios de la empresa

El pasivo circulante son los créditos a corto plazo que se pueden obtener en
conceptos como impuestos, algunos servicios y proveedores.
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5.3. Fuentes de Financiamiento

Después de conocer el total de la inversidon requerida para iniciar el negocio,
se puede tomar la decisién de cudl o cuales seran las fuentes de financiamiento
para la empresa. Este financiamiento puede ser mediante fondos propios o el
capital ajeno. ElI mejor financiamiento a elegir sera aquel que tenga los menores
intereses y ofrezca mayor seguridad.

Ahorros
Propios

Prestamos Capital de
Bancarios riesgo

Arrendamiento Fondosde
financiero sociedades

e Fuentes de
Financiamiento

&

R .
Inversicnistas

ii_ __-,r privados

Hipotecas

Apoyo Prestamos
estatal familiares

Figura 5.1. Fuentes de financiamiento

> Ahorros propios

El dueiio o dueiios del negocio inyectan su propio dinero para iniciar el
negocio tomado todos los riesgos del éxito o fracaso de este.
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> Capital de riesgo

Diversas entidades financieras o inversionistas privados aportan el capital
necesario. Debe ser un muy buen negocio, con buenas proyecciones para que los
inversionistas tomen la decision de participar en él.

> Fondos de sociedades

Estos fondos son establecidos para realizar cooperaciones en materia de
investigacion.

> Inversionistas privados

Los requisitos para este tipo de financiamiento dependen de cada
inversionista. Los inversionistas privados pueden ser una buena opcién si no se
quiere que el control de la empresa pase a manos de los inversionistas en caso de
algun problema.

> Prestamos familiares

Prestamos de amigos, parientes, generalmente en condiciones muy
favorables. Es un capital, normalmente, para iniciar el negocio. Las condiciones
para obtener este préstamo son sencillas, generalmente. Los parientes tienen cierta
disposicion a poner en riesgo su capital, por lo tanto no son préstamos de
cantidades muy grandes.

> Apoyo estatal

Existen una gran variedad que actualmente el gobierno les da a los
empresarios para iniciar una empresa o incrementar su capital. Por ejemplo,
investigacién, programas de creacion de empleos, estimulacién del sector o ayuda a
PyMEs.

Tienen la ventaja de ser préstamos de facil acceso si se cuenta con todos los
requisitos y condiciones favorables para el pago de la deuda. Hay que tener
paciencia ya que los trdmites no dejan de ser largos y el proceso burocratico.

~71 ~



Plan Financiero

> Hipotecas

Es necesario contar con una propiedad hipotecable, no siempre se consigue
el financiamiento que se desea. Son buenos cuando se busca un crédito a largo
plazo, por una cantidad muy grande con plazos de pagos largos y accesibles.

> Arrendamiento financiero

Es adecuado para financiar nueva maquinaria, equipamiento o vehiculos. El
objeto que se va a arrendar debe ser de un valor importante y revendible
facilmente. Estd limitado por la vida util del objeto y hay que considerar los
intereses a pagar.

> Préstamos bancarios

El negocio o los solicitantes de este préstamo deben de tener una solvencia
para poder obtener el préstamo. Hoy en dia, un gran nimero de instituciones
bancarias ofrecen préstamos a muy corto plazo muy flexibles ajustandose a las
caracteristicas de la empresa.

5.3.1. Liquidez

Es importante conocer cudl sera la liquidez necesaria para el funcionamiento
del negocio. En todos los negocios se empiezan a generar gastos antes que ingresos.
Habra una mayor cantidad de egresos que de ingresos.

La planificacion financiera es una tarea fundamental para conocer cuales
seran las deudas necesarias a saldar; aunque nuestra primera venta no haya sido
liuidada; tales como sueldos, facturas de alquilar, pagos mensuales de
magquinaria, etcétera.

Es necesario prever todos los gastos que deben ser pagados en efectivo y en
un tiempo exacto para poder contar con el dinero suficiente para pagar a tiempo
estas cuentas.

El ser solvente quiere decir que es posible pagar las cuentas en efectivo,
aunque el negocio tenga o no tenga una situacion de ingresos estables.
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Por lo tanto, es indispensable planificar con mucho cuidado el monto del
dinero necesario para pagar las deudas inmediatas mas una pequefia cantidad
extra para cualquier contratiempo.

5.4. Estados financieros

Los estados financieros son documentos que reportan la situacion
econdmica de una institucion, en este caso, una empresa o0 nhegocio. Son un informe
de los cambios que se experimentan en un periodo determinado las finanzas de la
empresa.

La importancia de los estados financieros radica en que son un medio de
control y comunicacién interna y externa de las empresas. Esta informacion se
puede utilizar para tomar decisiones en las diversas areas de la empresa, los
administradores, gerentes, socios, inversionistas y duefios los ocupan como
herramienta clave para sus decisiones econdmicas. Al momento de solicitar un
financiamiento seran una herramienta clave para obtenerlo.

En el caso del plan de negocios es muy importante colocarlos en esta seccion
del plan para dar a conocer la situacién en la que se encuentra la empresa,
econdmicamente hablando. También es conveniente realizar las proyecciones de
estos estados a uno O dos periodos para darse una idea de cdmo se encontrara la
empresa en el futuro.

Para los planes de negocios de nuevas empresas no sera posible incorporar
estados financieros, pero si, se pueden realizar proyecciones de los ingresos y
egresos para intentar explicar las factibilidades del negocio.

Los estados financieros que debe incluir el plan son:
% Estado de resultados o Estado de pérdidas y ganancias
% Estado de flujo de efectivo

+ Balance general o Estado de hoja de balanza
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5.4.1. Estado de resultados o Estado de pérdidas y ganancias

Su finalidad es obtener el calculo de la utilidad neta o la pérdida liquida de la
empresa, obtenida durante un periodo determinado. El célculo se realizard
mediante los productos, rendimientos, ingresos, rentas, utilidades, ganancias,
costos, gastos y pérdidas correspondientes a dicho periodo.

Compafia XYZ, S.A. de C.V.
Estado de Resultados
Del 1 de enero al 31 de diciembre de 20XX

Ventas totales $200 000

Descuentos sobre ventas $40 000

Devoluciones y rebajas

sobre ventas 35000 75000

Ventas netas $125 000
Inventario inicial $80 000

Compras $200 000

Gastos de compras 30 000

Compras totales $230 000

Devoluciones sobre $20 000

compras

Rebajas sobre compras 40 000 60 000

Compras netas 170 000

Mercancias disponibles $250 000

Inventario final 150 000

Costo de ventas 100 000
Utilidad bruta $25 000
Gastos de operacion

Gastos de venta 5000

Gastos de administracion 3000 8 000
Utilidad por operacién $17 000
Otros ingresos

Renta de inmueble $1 500

Productos financieros 500 2 000

Otros gastos

Gastos financieros 6000 4000
Utilidad por operaciones

continuas antes de ISR y

PTU $13 000
ISR $4 420

PTU 1300 5720
Utilidad neta del ejercicio $7 280

Figura 5.2. Ejemplo del Estado de resultados
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5.4.2. Estado de flujo de efectivo

Todas las salidas y entradas en efectivo de la empresa en un periodo
determinado seran detalladas en el Estado de Flujo de Efectivo, con la finalidad de
detectar el monto vy duracion de los faltantes o sobrantes de efectivo. Es
conveniente realizar este reporte de manera mensual los primeros doce o dieciocho
meses del ejercicio.

El Estado de Flujo de Efectivo informa sobre los movimientos de efectivo,
distribuidas en tres categorias:

e Actividades de operacion
e Actividades de inversion

e Actividades de financiamiento

Existen dos métodos de exponer este estado:

»  Método directo. Expone las principales clases de entradas y salidas brutas en
efectivo que aumentaron o disminuyeron a este.

»  Método indirecto. Se elabora partiendo de la utilidad o pérdida antes de
impuestos a la utilidad.

A continuacion se presenta un ejemplo de un estado de flujo de efectivo con
el método directo.
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Compafia XYZ, S.A. de C.V.
Estado de flujo de efectivo

del 1 de Enero al 31 de diciembre de 20XX

Actividades de operacion
Cobros a clientes
Pagos a proveedores

Pagos a empleados y otros proveedores de bienes y servicios

Pagos por impuesto a la utilidad
Flujos netos de efectivo de actividades de operacién

Actividades de inversién

Negocio adquirido

Intereses cobrados

Dividendos cobrados

Adquisicion de inmuebles, maquinaria y equipo
Cobros por ventas de inmuebles, maquinaria y equipo
Flujos netos de efectivo de actividades de inversion

Efectivo excedente para aplicar en actividades de
financiamiento

Actividades de financiamiento

Entrada de efectivo por emision de capital

Obtencion de préstamos a largo plazo

Pago de pasivos derivados de arrendamientos financieros
Intereses pagados

Dividendos pagados

Flujos netos de efectivo de actividad de financiamiento

Incremento neto de efectivo
Efectivo al principio del periodo
Efectivo al final del periodo

$301 100
-264 400
-8 200
-9 000
19 500

-6 500
500
1000
-3 500
300
-8 200

11 300

2 500

2 500
-900
-2700
-12 000
-10 600

700
1600
$2 300

Figura 5.3. Ejemplo de Estado de flujo de efectivo
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5.4.3. Balance general o Estado de hoja de balanza

En este documento se refleja la situacion financiera de la empresa en una
fecha determinada, analizando los activos, pasivos y el capital contable. Con el
propésito de efectuar un analisis comparativo con otros balances de la empresa.

Compafia XYZ, S.A. de C.V.
Balance General al 30 de Junio de 20XX
ACTIVO
Circulante
Caja $15 000
Bancos 100 000
Clientes $80 000
Estimacion p/ctas. de cobro
dudoso 5000 75000
IVA acreditable 5000
Mercancias 120 000 $315 000
Fijo
Terreno $90 000
Edificio $140 000
Depreciacion acumulada 70000 70000
Mobiliario y equipo $50 000
Depreciacion acumulada 25 000 25 000 185 000
Diferido
Gastos de constitucion $5 000
Amortizaciéon acumulada 2500 2500 $502 500
PASIVO
Circulante
Proveedores $95 000
Documentos por pagar 7500
Impuestos y derechos retenidos 3000
por enterar
Impuestos y derechos por pagar 5000 $110 500
Fijo
Documentos por pagar $12 000
Acreedores hipotecarios 20000 32 000 142 500
CAPITAL CONTABLE
Capital contribuido
Capital social $200 000
Capital ganado
Utilidad neta del ejercicio $60 000
Utilidades acumuladas 95 000
Reserva legal 5000 160 000 $360 000

Figura 5.4.Ejemplo de Balance general
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5.5. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio estara determinado por el volumen de ventas en
unidades fisicas y monetarias necesarias de producir para cubrir los gastos fijos y
variables. El analisis del punto de equilibrio permite establecer el momento en que
un proyecto es rentable. La manera mas facil de visualizar este punto es mediante
el uso de gréficas.

Para proyectos y empresas comenzando, la mejor manera de analizar el
proyecto es con las principales variables del mismo para entender claramente como
interactlan y su efecto en las ganancias. Estas variables son:

> Costos fijos

Son aguellos costos que permanecen constantes durante un periodo
determinado, sin importar el volumen de produccion. Por ejemplo: renta del local o
bodegas, consumibles de oficina, seguros, etcétera.

> Costos variables

Son aquellos que se modifican de acuerdo con el volumen de produccion, es
decir, si la produccion es pequefia, los costos seran bajos y si se produce una gran
cantidad los costos son altos. Por ejemplo: mano de obra, materia prima, costos
indirectos de fabricacion y otros.

> Precio de ventas

Es el precio al que se espera vender el producto.

> Volumen de venta

Es el nUmero de unidades que se espera vender o los necesarios para cubrir
los costos.
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5.5.1. Calculo del punto de equilibrio

El punto de equilibrio es el nivel de ventas en el cual los ingresos obtenidos
son iguales a los costos de produccion, fijos y variables. Es el punto donde la

empresa no gana ni pierde.

Calcular el punto de equilibrio es importante pues define el limite minimo
sobre el cual se debe operar, o sea, el niUmero minimo de unidades que hay que

producir para poder obtener una ganancia.

Para poder realizar un correcto célculo del punto de equilibrio es

conveniente considerar que:

> Los ingresos y costos tienen un comportamiento lineal
> El volumen de produccién es igual o casi igual al volumen de ventas
> Los costos fijos y los costos variables estan perfectamente definidos
> El cambio de una variable no tiene efecto sobre las demas
> Se utiliza para una sola linea de produccion

<> Calculo algebraico

El punto de equilibrio algebraicamente se calcula de la siguiente manera:

>

donde:

Para unidades

P E = Punto de equilibrio
CF = Costos fijos
PVq = Precio de venta unitario
CVq = Costo variable unitario
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> Para valores en dinero, ventas

donde:
P E = Punto de equilibrio
CF = Costos fijos
CVT = Costo variable total
VT = Ventas totales
<> Grafica del punto de equilibrio

El célculo del punto de equilibrio graficamente es:
El eje “X” (abscisas) representa la cantidad de unidades a producir y vender.

El eje “Y” (ordenadas) representa los ingresos obtenidos de las ventas y
costos en pesos.

La linea de Ingresos Totales inicia desde el origen o interseccidén de los dos
ejes del plano cartesiano. A medida que se van vendiendo mas unidades la linea va
en ascenso.

Ingreso Total = NUmero de unidades vendidas X Precio de venta

La recta de Costos Fijos permanecera constante en toda la gréfica, ya que no
guarda relacion con el volumen de produccion y ventas. Se representa como una
linea paralela al eje “X”.

La linea de Costo Total comienza a partir de la recta de Costos Fijos y
corresponde a la sumatoria de los Costos Fijos mas los Costos Variables por unidad
producida.

Costo Total = Costo Fijo + (NUmero de unidades producidas X Costo
variable unitario)

La interseccion de las lineas de Ingreso Total y Costo Total es el Punto de
Equilibrio. Este punto indicard el numero de unidades necesaria de producir y
vender donde los ingresos igualan a los costos.
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Cualquier valor antes del punto de equilibrio representara una pérdida. Las
unidades vendidas después del punto de equilibrio generaran una ganancia a la
empresa.

6.0
i
|y Potencialde utilidad
5 | Potencial de pérdidas a]
45
40 |
375 N RS RS R Costos e
: < ingresos en
30 [ Linea costoftotal
- ; millones de ddlares
25 : :
¥ B punto de equilibrio
20 [C ¢ i
1.5 Linea costo fijo
1.0 Linea ventas )
3 _
I R ) | v O S|

0 20 40 60 80 100 12 140 160 180 200 220 240
150

Yolumen en miles de unidades

Figura 5.5. Gréfica del punto de equilibrio

Es de vital importancia mencionar que cualquier cambio en los precios de
las variables afectara inmediatamente el punto de equilibrio. Por lo tanto es una
herramienta que hay que actualizar siempre que las variables se vean alteradas.
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5.6. Periodo de recuperacion de la inversion

El periodo de recuperacion de la inversion (PRI) es un instrumento
financiero que permite medir el plazo de tiempo que se requiere para recuperar la
inversion inicial mediante los flujos netos de efectivo.

Este método facilita la toma de decisiones en los proyectos de inversion
debido a la sencillez de su calculo y su aplicacion. Mide tanto la liquidez del
proyecto como también el riesgo pues permite anticipar los eventos en el corto
plazo.

5.6.1. Calculo del flujo neto de efectivo

Para calcular el flujo neto de efectivo (FNE) es necesario los pronosticos de
la inversion inicial y del estado de resultados del proyecto.

La inversion inicial son los diferentes desembolsos de dinero para iniciar el
proyecto, se ubicara en el afio 0. Debe de ir con signo negativo.

Del estado de resultados se tomaran los valores de los siguientes rubros: la
utilidad o pérdida neta o el resultado del ejercicio, la depreciacion, las
amortizaciones de activos diferidos e inventario.

Se realiza una sumatoria de los valores de la inversion inicial y los rubros
necesarios del estado de resultados. El resultado sera el flujo neto de efectivo de
cada periodo proyectado. EI FNE puede ser negativo o positivo.

La depreciacion, las amortizaciones de activos diferidos e inventario no
generan movimiento alguno de efectivo, pero si reducen las utilidades de una
empresa. Por esta razon se debe sumar en el estado de FNE.

Concepto Periodo | Periodo | Periodo | Periodo | Periodo | Periodo
0 1 2 3 4 5

Resultado del ejercicio $30 $150 $165 $90 $400
+ Depreciacion 100 100 100 100 100
+ Amortizacion de activos
diferidos 40 30 20 10
+ Inventario 30 20 15
- Inversién inicial $1 000

Flujo Neto

de Efectivo -1000 200 300 300 200 500
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5.6.2. Calculo del periodo de recuperacion de la inversion

Para realizar el calculo de PRI se debe conocer la inversion inicial y las
proyecciones de los flujos netos de efectivo de los primeros periodos. Usando los
datos de la tabla anterior se ejemplificara el calculo del PRI.

La inversion inicial es igual a $1 000, por lo tanto se deben ir sumando uno a
uno los FNE de los periodos hasta que la suma iguale la inversion inicial.

Periodo FNE
1 $200
+
2 300
+
3 300
+
4 200
$1 000

Como se observa la recuperacion de la inversion inicial seré en el periodo 4.
Es importante identificar la unidad de tiempo utilizada en la proyeccion de los
FNE. Esta unidad puede darse en dias, meses o afios.

5.7. Analisis de riesgos

El anélisis de riesgos es el estudio de las causas de las posibles amenazas, los
dafios y consecuencias que éstas puedan producir.

Las empresas de nueva creacion o de gran crecimiento implican un riesgo. Al
elaborar un plan de negocios es apropiado exponer los riesgos que se pueden
presentar, para tener desde un inicio, algunas estrategias para sobrellevarlos.

Algunos riesgos que puede presentar la empresa son:

e Fluctuaciones en el tipo de cambio
e Ventas debajo de los limites

¢ Nuevos competidores

e Gran rotacion del personal

e Accidentes en la empresa, etcétera
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Valorar los riesgos consiste en hacer previsiones: los riesgos nunca son
absolutos y solo se pueden calcular basandose en hipoétesis. En general, éstas se
presentan en forma de pronosticos, con el fin de simular la futura evolucion del
negocio en condiciones diversas.

5.7.1. Analisis de sensibilidad

El analisis de sensibilidad es el procedimiento por medio del cual se puede
determinar cuanto se afecta las proyecciones de la empresa ante cambios en
determinadas variables, por ejemplo, los costos totales, ingresos, volumen de
produccion y otros.

Es conveniente presentar tres escenarios del desarrollo futuro de la
empresa:

>  El escenario en una situaciéon “normal”, que en principio es muy probable.

»  El escenario para una situacion “Optima”, que se producira si se aprovecha
todas las oportunidades y se van cumpliendo las previsiones positivas.

»  El escenario para una situacion “pésima”. Se llegara si los riesgos se ven
cumplidos y las predicciones negativas se convierten en realidad.

Figura 5.6. Grafica del analisis de sensibilidad

~ 84 ~



Capitulo 6
Resumen Ejecutivo y

Caso Practico

6.1. Resumen ejecutivo

El resumen ejecutivo es, como su nombre lo indica, un resumen de todo lo
gue el plan de negocios contiene. El resumen debe de sintetizar todas las partes de
las que se compone el plan de una manera organizada, objetiva y principalmente
atractiva para los lectores, debido a que esta sera la primera impresion de todo el
negocio.

Esta es la ultima seccion que se debe de escribir, pero se presenta al inicio
del plan. Hay que conocer perfectamente el contenido de todo el plan de negocios
para saber cudles son los puntos méas importantes y relevantes para dar a conocer.

Su extensién depende del contenido del plan. Es recomendable realizarlo de
1 a 3 cuartillas méaximo, ya que su lectura debe ser rapida y comprensible para
invitar al lector a continuar a los siguientes puntos del plan.

La informacién més importante que debe contener el resumen ejecutivo son:

»  Descripcidon de la empresa, el producto y el nicho de mercado. Resaltando
los puntos mas atractivos del producto o la empresa, segun el analisis FODA,
las fortalezas internas con las que se cuenta.

»  Diferenciacion. Escribir cuales son las caracteristicas que haran dnico y
sobresaliente el producto o servicio.

»  Factores financieros. Una sintesis de las proyecciones de ventas, ganancias o
utilidades, retorno de la inversién. En resumen, las proyecciones econémicas
presentadas de una manera directa y con cifras faciles de entender.

»  Necesidades financieras. Ir directo al punto de cuanto es el capital que se
requiere para iniciar el proyecto, las necesidades de liquidez y préstamos a
solicitar.
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>  Factores de éxito del proyecto. Aquellos factores que puedan ser interesantes
al lector para brindarle confianza de que el negocio lograra sus objetivos
planteados: los clientes potenciales, algun tipo de experiencia con la que se
cuente, los integrante claves de la organizacién o asociados, etcétera.

La presentacion del resumen ejecutivo debe causar una buena impresion.
Debe estar bien redactado, con un lenguaje claro y sencillo evitando lo mas posible
el uso de tecnicismos, estos pueden ocasionar algun tipo de confusion.

El resumen debe ser logico, claro, interesante. Debe presentar al plan de
negocios de la manera mas atractiva y con toda la informacion necesaria para tener
una vision general del proyecto.

6.1.1. Anexos

Los anexos es toda aquella informacion recabada que sustenta el contenido
del plan de negocios. Esta informacién no se coloca dentro del cuerpo del plan,
porque se perderian de vista los puntos importantes o la objetividad de este.

Otra de las funciones de los anexos es que se cuente con la informacion
necesaria por si se desea profundizar en alguno de los puntos tratados en el plan.
Con esto, no se quiere decir que se debe incluir toda la informacion recabada, sino,
solo aquella informacion que pueda ser necesaria para aclarar una duda o explicar
los factores que influyeron en la toma de ciertas decisiones.

Alguna de la informacién que podra incluir los anexos sera:

e Especificaciones de maquinaria
e Hojas técnicas

e Planos de planta

e Mapas de localizacion

e Diagramas

e Encuestas

e Estudios de mercado

e Calculos matematicos y férmulas
e Informes de contabilidad

e Otros documentos importantes
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6.2. Caso Practico

A continuacion se presentara el ejemplo de un plan de negocios para una
PyME.

Con este plan de negocios se ejemplifica los datos necesarios para una
empresa nueva, asi como su facilidad para realizarlo y explicar las caracteristicas
principales del plan.

Es una empresa ficticia, por lo tanto, los datos de ésta también. Los datos
veridicos que se utilizaron para realizar el plan de negocio fueron la mayoria de los
datos del plan operativo, tales como, ponderacion de factores, proveedores y otros.

En el caso de los anexos, en este plan de negocios se pusieron datos y tablas
gue, en algunos casos, resultarian innecesarios. Pero se colocaron para explicar
mas ampliamente la obtencidn o la razén de varias decisiones tomadas para el plan.
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Resumen ejecutivo

El incremento del uso de internet es inminente, por lo tanto, las ventas por
este medio han aumentado considerablemente en nuestro pais. Es un excelente
medio para ser explotado por aquellos que desean incrementar sus ventas o iniciar
un negocio.

La empresa Bazzy S.A. de C.V. estd dedicada a la venta de playeras de
disefios originales y personalizados. Lo mejor de todo, es que nuestros clientes no
tienen que salir de casa. Toda nuestra operacion es por medio de internet, desde
elegir el disefio, personalizar la prenda, realizar el pago y llegara a la comodidad de
su hogar.

En Meéxico, se ha casi triplicado el nimero de usuarios de internet en los
altimos 5 afios, por lo que nuestros clientes potenciales son todos aquellos usuarios
de este servicio, los que usualmente realizan compras por este medio y los curiosos
que estan dispuestos a realizar compras por internet.

Bazzy brinda un servicio personalizado a cada uno de sus clientes, no
tenemos un minimo de compra, el producto llega en la fecha que el cliente decida, a
cualquier lugar del pais donde las empresas de envios tengan acceso y las
transacciones se realizan de una manera muy segura por internet.

Los gastos de la empresa son muy pocos. No se requiere de una planta de
produccion o maquinaria especializada. La inversion inicial sera de menos de
$30,000 y el capital de trabajo para iniciar operaciones es de s6lo $25,000.

Gastos de publicidad, de ventas u operaciones serdn minimos o nulos debido
a servicios gratuitos que se encuentran en internet, como paginas sociales, software
libre, etcétera.

Esto se traduce directamente en las utilidades de la empresa que pueden ser
desde un 30 hasta un 40%. Por lo tanto, el periodo de recuperacion de la inversion
sera corto. En una situacion normal se habla de menos de dos meses para
recuperar la inversion inicial.

Las ventas de Bazzy estan directamente relacionadas con el incremento de
usuarios de internet, por lo tanto en los proximos afios se pronostica un
crecimiento constante de las ventas de la empresa, esto se traduce en una mayor
utilidad.
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Modelo de negocios

La empresa BAZZY vendera playeras con disefios originales enfocados a
ocasiones especiales, como pueden ser aniversarios, cumpleafios, navidad, dia de
las madres, etcétera, o disefios que los compradores envien.

Los disefios que envien o escojan los usuarios seran estampado en una
playera blanca o de los colores existentes en nuestra linea, la factibilidad de este
servicio es que no es necesario un minimo de compra de producto, se vendera
desde una pieza.

El envio se hara al lugar y fecha que el cliente convenga, se realizara a través
de una empresa de mensajeria.

Este servicio esta dirigido a personas que buscan disefios originales, o
estampar sus propios disefios con la comodidad solo de usar su computadora. La
forma de realizar una transaccién sera simple, el cliente escoge o manda su disefio,
realiza pago electrénico o depdsito bancario y recibe su playera en la direccion que
indique.

Nuestro nicho de mercado son jovenes de entre 15 a 40 afios, que cuentan
con acceso a internet, no les satisfacen los disefios de playeras existentes y buscan
mostrar su creatividad.

El objetivo de nuestra empresa es ser una empresa de disefio con
participacion en todo el pais, enfocada a satisfacer los requerimientos del cliente
como base de nuestro servicio.

Analisis de mercado
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En los ultimos afos la utilizacion de internet ha cambiado la forma de hacer
negocios, existe un incremento considerable en los ultimos cuatro afios de las
ventas por este medio. En 2005 los usuarios realizaron compras por internet eran
542,642 en México, segun Fuentes del INEGI, siendo la cifra de finales del 2009
1,372,801 usuarios de este servicio.

El incremento en més de un cien por ciento de este tipo de transaccion nos
indica que la nueva forma de comercializar productos es mediante internet. Los
usuarios ven en él un medio facil y seguro de comprar casi cualquier tipo de
producto o servicio.

Las compras por internet son una oportunidad de negocios para PyMEs, es
un medio que les permite disminuir costos y hacer mas accesible su producto a un
mercado mas amplio con una inversion baja.

La demanda a la que se enfrenta nuestro producto, es una demanda
insatisfecha, ya que existen pocos competidores y un importante nimero de posible
clientes. Sabemos que nuestro servicio no es un bien necesario, pero en una
sociedad consumista productos como el nuestro son bien aceptados como
productos de gusto.

La demanda de Bazzy es ciclica o estacional ya que existiran temporadas
donde las ventas son mucho mayores, como en el caso de dias festivos y otras
temporadas donde la demanda del producto disminuira.

Nuestro producto y servicio esta dirigido totalmente al cliente final o sea
nuestro consumidor, no existird la necesidad de intermediarios ya que no se
requiere de ninguna operacion extra.

La oferta de Bazzy es una oferta de libre mercado ya que no existe un gran
monopolio dominando el mercado, por lo cual estar en este sector es conveniente.
La oferta estara regida principalmente por la demanda del cliente.

Actualmente existe oferta de personalizacion de playeras, pero la mayoria
son negocios a los que se tiene que ir fisicamente, ademas si se quiere mandar para
regalo, el cliente debe ir personalmente a la empresa de paqueteria.

Nuestra oferta simplifica todo el proceso, y lo hace mas accesible, teniendo
la libertad de realizarse a cualquier hora del dia, y disefiarla segun los gustos
personales.

Al realizar el Analisis FODA de nuestro negocio obtuvimos:
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Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas
. . Al darse a conocer el
. No manejar precios .
Servicio Llegar aun o proyecto pueden surgir
competitivos a

personalizado

mercado amplio

volimenes altos

rapidamente
competidores

Aumento
Entrega a exponencial de
domicilio ventas por
internet

Desconfianza de
algunos usuarios a

compras por
internet

Incremento en el tipo de
cambio ya que la
mayoria de los insumos
son importados

Transacciones por
internet

Entrar en un
mercado poco
explotado

Al depender de internet,
un fallo prolongado del
servicio puede detener

nuestras operaciones.

Anélisis FODA enfocado a nuestros competidores mayoritarios:

Fortalezas

Oportunidades

Debilidades

Amenazas

Obtener insumos
a bajo costo

Clientes a grandes
volumenes

Dificultad para
fabricar a bajo
volumen

Saturarse el mercado y
obligar a reducir en
gran medida el margen
de utilidad

Costo mayor al

Que empresas

Mantener precios | Costos unitarios cambiar las )
. ) . . . fabricantes de ropa
bajos a clientes bajos exigencias del .
tomen su idea
producto
Costos de
transporte mas
bajos

Analisis FODA enfocado a nuestros competidores minoritarios:
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Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas

Si rentan el local y

Algunos pueden Ventas a un . .
. . . Los clientes tienen no les dan
tener servicio para nicho de .
. , que trasladarse a renovacion de
realizarlo en un mercado mas " .
. su ubicacion contrato tendrian
par de horas amplio
que cerrar

. Los horarios en
El pago se realiza

al recibir el gue se puede Son mas susceptibles
roducto acudir son a asaltos
P reducidos

Esta disponible a
P Las rentas de sus

todo publico, ;
locales son mas
aungue no tengan
altas
computadora

Nuestras encuestas realizadas para la investigacion de mercado se realizaron
en personas de entre hombres y mujeres de entre 14 y 38 afios, dado que segin un
estudio del INEGI dentro de estas edades se encuentra una mayor concentracion de
usuarios de internet.

Una vez realizadas las entrevistas, con una muestra de 50 entrevistas nos
revelo los siguientes datos:

El 42% de los entrevistados dijeron que probablemente usarian el servicio de
disefio de playeras, el 28% muy probablemente y el 10% respondié que
definitivamente usaria el servicio.

Mercadotecnia y ventas

~ 94 ~



Resumen Ejecutivo y Caso Préactico

El estudio de mercado arrojo datos Optimos acerca de la viabilidad del
modelo de negocios. El servicio de disefio por internet seria aceptado.

Los rangos de precios méas aceptados son $70 - $130 y $131-$160, siendo este
altimo el que mas aceptacion tuvo.

Los materiales que se usaran para fabricar el producto deberan ser de
calidad dado que fue la segunda caracteristica mas importante que requieren los
clientes.

La forma de promocionar el producto serd via internet, debido a que las
transacciones se realizan por este medio, y nuestro publico al que queremos llegar
son personas con acceso a internet.

Existen un gran namero de medios gratuitos en los que podemos desplegar
nuestra publicidad. Entre estos servicios gratuitos se aprovecharan las ventajas que
ofrecen algunos sitios, tales como:

% Facebook
% Twitter
s My space
% Youtube

En ellos se crearan campafas para dar a conocer cuando existan nuevas
lineas de disefios o playeras. Se subiran fotos a las paginas con los disefios mas
comprados, se avisara de promociones especiales y se realizaran videos con humor
gue vengan acompafiados de nuestro logo y nombre de la empresa para
posicionarnos como marca.

Debido a la cobertura de internet se podra llegar a cualquier sitio accesible
para las compafiias de mensajeria. Aunque se espera que la mayoria de productos
se distribuyan en ciudades grandes debido a que existen mas facilidades de
conectarse a internet.

Es un producto nuevo en el mercado, por lo tanto estd en la etapa de
introduccion. Tenemos la ventaja de ser un producto rotativo, ya que se estara
innovando constantemente en los disefos.

Al ser un producto en su etapa de introduccion, las ventas no seran muchas,
el costo para los primeros clientes puede parecer un poco elevado, pero seran
clientes innovadores. Como ya se menciond, tendremos la ventaja de la poca
existencia de competidores.
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Nuestros clientes potenciales seran  aquellos que realizan compras
habitualmente por internet y la gran cantidad de usuarios con curiosidad por
realizar compras por este medio.

No existirian intermediarios ya que como fabricantes nos encargamos de
hacer llegar el producto hasta su consumidor final, por lo tanto los canales de
distribucion seran de la manera mas sencilla: fabricante — consumidor final.

Segun las encuestas realizadas los meses con mayores ventas serdn mayo,
febrero y diciembre, debido a los diferentes dias festivos que se celebran estos
meses. Los cumpleafios y aniversarios son eventos en los cuales también se espera
una gran cantidad de ventas, pero estos estan repartidos a lo largo del afio.

El principal medio de comunicacion con los clientes es la pagina de internet.
La péagina tiene que ser muy atractiva visualmente, muy sencilla de manejar y
explicita para que los usuarios realicen sus compras de una manera agil.

Un boceto de la pagina se puede observar en la seccidon de anexos.

Plan operativo
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Los proveedores de la empresa Bazzy fueron elegidos entre varios,
considerando primordialmente la calidad de su producto, debido a que nuestros
clientes exigen una buena calidad como factor para utilizar nuestro servicio.

Algunos de nuestros proveedores de playeras, por ejemplo, son: Optima,
Yazbek y Moyel.

La planta estara ubicada en el Distrito Federal dado que es la entidad que
cuenta con todos los servicios y la que mas alta calificacion obtuvo en el estudio de
ponderacion de factores. Los factores mas importantes son transporte y
comunicacion, debido a la naturaleza de la empresa.

La empresa opera a través de internet para enviar el producto a los clientes,
por lo cual, usaremos servicios de mensajeria.

Estara localizada por la zona de Buenavista, dado que cuenta con todos los
servicios que se necesitamos para operar. Ademas se encuentran cercanas entre si
las empresas de mensajeria, lo cual nos ahorra tiempo en el traslado.

La capacidad productiva depende de la impresora elegida. Se tomara en
cuenta el tiempo que tarda en hacer una impresion para calcular el ndamero
maximo de playeras que pueden ser impresas en una jornada de trabajo. Una de las
opciones mas optimas de impresora elegir es Hp Pro 8000. Tiene un tiempo de
impresion de 1 hoja de papel transfer en 3 minutos, por lo tanto, se imprimiran 160
playeras en una jornada laboral de 8 horas.

El proceso de produccion es un proceso muy sencillo. El personal necesario
para realizar las actividades seran un encargado o administrador que tenga
conocimientos de disefio grafico, administracion de paginas de internet y control
de los inventarios. Para el area productiva s6lo contrataremos a dos empleados
generales que se encargaran de la impresion, el planchado de la impresion,
empaguetado, entregas al servicio de paqueteria y supervision de la calidad en todo
el proceso. Un manual de operaciones les explicara paso a paso el proceso para
evitar errores e incrementar la productividad.

En la pagina de internet se desplegara nuestras politicas de ventas para
explicar los lineamientos de la empresa al momento de prestar el servicio. Incluye
clausulas como las condiciones de pago, la responsabilidad del clientes en cuanto al
contenido de las imagenes impresas, la empresa no se hace responsable por
entregas tardias o fuera de tiempo por culpa de la empresa de envios, una vez
realizado la compra no habréa devoluciones ni cambios, etcétera.

Plan financiero
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La empresa Bazzy, al no requerir para su produccién una gran planta de
fabricacion y la oficina para operar puede ser un lugar pequefio, el costo de renta
sera muy bajo. Por lo tanto, la inversion de capital sera minima.

Como ya hemos mencionado para la administracion, disefio, produccion y
manejo de diversa informacion se utilizaran software informaticos libres, esto
quiere decir, que no se necesita realizar algun tipo de pago para hacer uso de ellos.

La publicidad y las ventas, como se puntualiz6 en los respectivos apartados,
se realizaran en sitios de internet gratuitos, por lo tanto estos rubros tampoco
generaran un gasto.

Para poner en marcha la empresa Bazzy sera necesario una inversion inicial
de $29,700 aproximadamente y es necesario contar con un capital de trabajo de
$24,580 para las operaciones del primer mes.

Para financiar el negocio contamos con ahorros personales. En el caso de ser
necesario, solo aprovecharemos oportunidades de compras en pagos de mercancia
o activo fijo en mensualidades, siempre y cuando no se cobre algun tipo de interés.
Por el momento, no se prevé la necesidad de capital de terceros.

Estos céalculos fueron determinadas mediante los diversos activos con los
gue debe de contar la empresa.

El precio de venta de la playera es de $130. Se establecié este precio debido a
las encuestas realizadas y el estudio de los costos fijos y variables, mediante el uso
de la técnica de punto de equilibrio.

Punto de equilibrio

$70,000.00
$60,000.00
$50,000.00
Utilidad
$40,000.00 Punto de .
SEERE Precio de venta
Equilibrio
$30,000.00 F=—=—=——=————-—= Costo fijo
! Costo total
$20,000.00 ‘
Pérdida .
$10,000.00 | = T
‘
$0.00 !
QY M~ W M A O K~ N M e ™~ M =y ™~
O NN O O N WO MWL N T~
™ A NN NN N S
Unidades
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Con esta técnica concluimos que al vender la pieza niumero 225 nuestros
costos estaran cubiertos y las ventas restantes se traduciran en utilidad.

Los prondsticos de ventas nos dan como resultado un presupuesto de los
egresos y los posibles ingresos como se muestra en la siguiente tabla.

Ventas | Precio Total de Costos Costos Total de Resultado
(unidad) pls)c/)(;ra ingresos fijos variables egresos irir;SZsciss Impuestos Total
Ene 300| $130| $39,000| $19,384| $13,200| $32,584 $6,416 $1283 $5,133
Feb 700 130 91,000| 19,384 | 30,800 50,184 40,816 8163 32,653
Mar 300 130 39,000 19,384 | 13,200 32,584 6,416 1283 5,133
Abr 550 130 71,500 | 19,384 | 24,200 43,584 27,916 5583 22,333
May 700 130 91,000| 19,384 | 30,800 50,184 40,816 8163 32,653
Jun 500 130 65,000 19,384| 22,000 41,384 23,616 4723 18,893
Jul 500 130 65,000 19,384 | 22,000 41,384 23,616 4723 18,893
Ago 300 130 39,000 | 19,384 | 13,200 32,584 6,416 1283 5,133
Sep 400 130 52,000| 19,384 | 17,600 36,984 15,016 3003 12,013
Oct 400 130 52,000| 19,384 | 17,600 36,984 15,016 3003 12,013
Nov 300 130 39,000 19,384 | 13,200 32,584 6,416 1283 5,133
Dic 600 130 78,000 19,384 | 26,400 45,784 32,216 6443 25,773
2 5550 $721,500 $476,808 | $244,692 $48938 | $195,754

En esta tabla también se puede observar la liquidez necesaria para operar en
cada una de los periodos correspondientes y el pago de impuestos u otros gastos.

Al realizar un analisis de sensibilidad de la empresa, podemos concluir que:

»  En una situacion normal de ventas se llegara a una recuperacion de la
inversion inicial en un periodo de un mes y 23 dias, considerando que las
ventas del mes de febrero son de lo mas altas del afio.
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»  En una situacion pésima la recuperacion sera en un periodo de casi tres
meses, esto, teniendo una disminucién de las ventas del 30% con respecto a
la situacion normal presentada anteriormente

»  Enuna situacion éptima el periodo de recuperacion sera solo de un mesy 17
dias, Este periodo de recuperacion puede llegar a ser factible si los ingresos
son 30% de los prondsticos en una situacién normal.
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La empresa Bazzy es un negocio que genera importantes utilidades debido a
gue es una idea nueva y los costos de operacion son bajos, en cualquiera de las tres
situaciones antes descritas el retorno de la inversién ser4 en un periodo muy
favorable.
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ANEXOS

Encuesta

Boceto de la Encuesta realizada a 50 personas

Buenos dias mi nombre es estoy realizando un estudio para ofrecer
NUEvos servicios, y su opinion nos seria muy util. ;Me regalaria tres minutos de su tiempo?

1.- ¢ Acostumbra dar regalos a sus conocidos o familiares en ocasiones especiales?
Si
No (en caso de que la repuesta sea no, saltar a pregunta 4)

2.- De la siguiente lista ;Qué tipo de articulos acostumbra a dar como regalo?
a) Chocolates dulces
b) Joyeria y bisuteria
¢) Libros, tarjetas, musica
d) Ropay calzado
e) Juguetes
f) Electronica (telefonia, videojuegos, computacion, etc.)
g) Otros

3.- ¢En qué temporadas acostumbra dar regalos?
a) Cumpleafios
b) Navidad
c) 14 de febrero
d) Aniversarios
e) Dia de las madres
f) Dia del nifio

g) Otros. Especifique

4.- ;Cual es la caracteristica mas importante para usted para elegir comprar una playera?
a) Disefio
b) Calidad
¢) Marca
d) Precio

5.- ¢ Qué tipos de disefios prefiere en una playera?
a) Humor
b) Amor
c) Abstracto
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d) Deportivos

e) Infantiles

f) Comic”s

g) Otros. Especifique

6.- ¢Cuenta con acceso a Internet?
Si
No (Si la respuesta es no, saltar a pregunta 10)

7.- ¢Ha realizado compras por Internet? (Si la respuesta es no, saltar a pregunta 9)
Si No

8.- ¢ Con que frecuencia realiza compras por Internet?
a) 1 6 més veces a la semana
b) 16 2 veces al mes
¢) 10 2 veces cada 6 meses
d) Cada afio

9.- Si existiera un servicio por Internet para disefiar sus propias playeras, ¢qué tan probable seria
que lo ocupara?

10.- ¢ Cual seria el precio que esta dispuesto a pagar por una playera, sin dudar de su calidad?
a) De $70 a $100
b) De $101 a $130
c) De $131 a $160

11.- ;Me podria decir su edad por favor?
a) Edad
b) no proporciono
Nota: Anotar sexo del entrevistado.

a) Hombre
b) Mujer

Gracias por su tiempo y le deseo que pase un excelente dia.
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Resultados de la investigacion de mercado

Porcentajes de clientes potenciales.

Clientes potenciales

50%

40% -

30% -

20% -

10% -

0% -

Probablemente Muy probablemente Definitivamente si

Observamos que la mayor parte de los encuestados tiene acceso a internet.

El porcentaje de personas que ha comprado por internet segun datos de la
encuesta es:
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La frecuencia con la que compran los usuarios con acceso a internet es:

El precio que la mayoria consider6 adecuado fue entre $101-$130 pesos con
un 52%, seguido de entre $70-$100 con el 40% y solo un 8% contesto que el precio
adecuado seria entre $131-$160.

60%

50%

40% -

30% -

20% -

10% -

I

$70-$100 $101-$130 $131-$160

0% -

Los articulos preferidos para regalar son:
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Las fechas en que dan los regalos son:

La caracteristica mas importante para los entrevistados al elegir una playera
son:

Los disefios preferidos son:
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Bocetos de la pagina

La pagina principal, muestra los modelos mas recientes y que mas
aceptacion tienen, ademas de dar la opcidn de cargar imégenes propias.

' ®” %N
W

Inicio Contéctenos Redes sociales Términos vy condiciones

Al dar click en un disefio, nos dejara escoger el color y previsualizara el
resultado final.

ELEGIR ELEGIR
PLAYERA DISENO

@ -

{ ELEGIR FORMA J

DE PAGO
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Una vez que se ha terminado el disefio se pasa a la forma de pago, existiran 3
formas:

. Tarjeta de crédito
" Transferencia bancaria
" Pago a través de paypal
NOMBRE
TARJETADE |
CREDITO DIRECCION
CIUDAD
DEPOSITO ESTADO
BANCARIO |
TELEFONO
PAYPAL

Después ingresaran sus datos personales y la direccién a la cual se enviara el
producto.

Proveedores
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Resumen Ejecutivo y Caso Préactico

Playera blanca

Optima Yazbek Moyel
caballero dama caballero | dama caballero dama
$24.90 $24.90 $25.26 | $25.26 $26.64 $26.76
Playera color
Optima Yazbek Moyel
caballero dama caballero | dama caballero dama
$32.63 $32.75 $33.17 | $33.17 $34.31 $32.52

San Antonio Abad 150,
Cuauhtémoc, 06820
Ciudad de México, Distrito
Federal

Cuicuilco # 2117 Col. Pinar
de la Calma .Zapopan,
Jalisco.

Viaducto Rio de la
Piedad # 539-A.Col.
Granjas México. C.P.
08400. México, DF.
Tel.: (55) 57 64 80 00
Fax: (55)57 64 80 10
tcruz@yazbek.com.mx

Tel: (33) 36 32 29 45 Fax:

Tel. 01 55 5741 3025 (33) 36 3264 36 C.P.45080

opti macottonwear.com.mx vermont@gru povermont.com

Papel transfer

Eshop Officemax Lumen

$5.00c/u $11.90c/u $8.35c/u

http://articulo.
mercadolibre.com.mx Av. Montevideo No. 381

Reforma No. 368, Esq. Col. Lindavista

/MLM-46013805-papel- -
Varsovia Col. Juéarez,

transfer-fondo-claro-el- ) 07300
mejor-compruebalo-_JM Cuauhtémoc 06600
Distrito Federal Tel. 55 Distrito Federal Tel.
258955 5752-7065

Tintas (litros)
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Resumen Ejecutivo y Caso Préactico

Sistemas integrales de reciclado Invencion digital S.A de C.V

$160.00 $175.00

Av. San Antonio No. 100 F

Ret. 9 No. 16 Francisco del Pasoy | C0l- Napoles

Troncoso C_oI. Jardin Balbuena 03810 México, D.F.
15900 México, D.F.
México distrito federal Meéxico

Tel: 5552-9449 Tel: 5543-7676

Bolsa de plastico (1 millar)

Plasticos Florencia SRL de CV

$2,960.00

Majaditas 76, Col. del Moral, Iztapalapa
C.P. 09300 México D.F.

Tels. y fax: (55) 5686-4049

Localizacion de planta
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Resumen Ejecutivo y Caso Practico

Tabla de ponderacién para elegir la localizacion de planta

Mapa del la zona de Buenavista, Distrito Federal, México.

A 3 ' a9 ‘ < A=
el | ME L 2 = TN L D § §

Distribucion de planta
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Resumen Ejecutivo y Caso Préactico

3m

2m

im

4m

2m

ALMACEN DE

PRIMA

PRODUCCION < MATERIA

_u

ALMACEN DE
PRODUCTO
TERMINADO OFICINAS
BANOS
2m 4m

3m

3m

La méaxima produccion mensual que se tiene pronosticada es de 700
playeras, por lo tanto, se producirdn aproximadamente 175 semanales

La caja con 72 piezas mide: 40 X 33 X 55 cm Peso: 17.2 Kilos contemplamos

4 cajas

La caja de hojas transfer con 500 hojas mide 25x 30x 33 por lo cual se
necesita un espacio de 0.32 metros cubicos en el almacén de materia prima.

Diagrama de proceso de la operacion
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Resumen Ejecutivo y Caso Préactico

Almacen de materia prima
Transporte a area de impresion

Impresion

Inspeccion de la impresion

Transporte a area de planchado

Planchado

Inspeccion final

Empaquetar

Transporte a almacen

Almacen de producto terminado

4O E O EC]

1. En el almacén de materia prima se encuentran los suministros como
playeras y papel transfer.

Transportar manualmente hasta el area de impresion

Imprimir el papel transfer asi como también una etiqueta con los datos
del cliente y el color de la playera que eligio.

Revisar que la impresidn en el transfer esté libre de fallas.

Transportar manualmente al area de planchado.

Planchar el papel transfer sobre la playera durante 20 segundos.

Revisar la prenday la calidad del planchado.

Empaquetar en las bolsas.

Transportar manualmente hasta el almacén de producto terminado.

10 Guardar en el almacén para luego ser enviada.

w N

© o~ A

Manual para cliente
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Resumen Ejecutivo y Caso Préactico

La forma en que el cliente hara uso de los servicios de la empresa sera el
siguiente:

e Entrar al portal de Bazzy,

o Seleccionar el disefio de su agrado o elegir adjuntar una imagen con
disefio propio.

o En caso que seleccione adjuntar imagen, se abrird un cuadro de
seleccidn, y tendra que aceptar que la imagen adjuntada se encuentra
libre de derechos de autor y que €l serd la persona responsable del
uso de tal imagen.

o Después escoger entre los distintos colores de las playeras y se
visualizara el resultado final.

o Se mostrara el precio de la playera y los gastos de envié y el cliente
elegira la forma de pago.

o  Se podréa pagar con tarjeta de crédito, el cliente proporcionara
sus datos una vez verificado y efectuado el cobro se realiza la
orden de venta.

o  Pago con depdsito bancario, en el cual se mostrara el nUmero de
cuenta de la empresa, una vez realizado dicho pago, se adjunta
una imagen digital del comprobante y se procede a realizar la
orden venta.

o Pago via Paypal el cliente envia la transferencia mediante
paypal, una vez recibido se realiza la orden de venta.

o Finalmente el cliente proporcionara los datos y direccion donde la
prenda sera entregada. Y se le proporcionara al cliente un namero de
transaccion.

Inversion inicial
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Resumen Ejecutivo y Caso Préactico

| Activo fijo |
2 Computadoras $12,000
1 Impresora 2,500
1 Plancha 6,300
2 Escritorios 2,000
2 Sillas 1,000
Total $23,800
| Activo diferido |
Renta $4,000
Luz 600
Agua 300
Teléfono e internet 700
Equipo de oficina 300
Total $5,900

Activos fijos + Activos diferidos = 23,800.00 + 5,900 = $29,700

Capital de trabajo
| Costos unitarios de insumos |
Playeras $34.00
Tintas(cartucho para 300 impresiones $500) 1.60
Papel 5.00
Bolsas 3.00
Total 43.70 ~= $44.00
Sueldos |

1 Encargado $4500

2 Empleados generales 7000

Total $11,500

Activo circulante = 11,500 + (44 x 300) = $24,700

Por lo tanto para poner en marcha el negocio es necesario contar con
$54,400

Punto de equilibrio
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Resumen Ejecutivo y Caso Préactico

Precio de venta $130 x playera

| Costo fijo

Activo fijo mensualidad
Activo diferido

Sueldos

Total

Unidades = 19,384 /(130 - 44)
Unidades = 225.4 ~= 226

Ventas = 19,384/ ( 1 — (13200 / 39000))
Ventas = 29,301.4 ~= 29,302

Periodo de recuperacion de la inversiéon
La inversion inicial es de $29,700

Periodo 1=5,133
Periodo 2 = 32,653

$1,984
5,900
11,500
$19,384

$29,700 - 5,133 = 24,567

24,567 /32,653 =

0.75

El periodo 1 +0.75=1.75

El proyecto se recuperara en el 1.75 periodo

30 dias que tiene un mes por 0.75 = 30 x 0.75 = 22.5~= 23 dias
La inversion se recupera en un tiempo de un mes con 23 dias.

Analisis de sensibilidad
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Resumen Ejecutivo y Caso Préactico

Situacién Situacion pésima | Situacion optima
normal -30% + 30%
Ene $5,133 $3,593 $6,673
Feb 32,653 22,857 42,449
Mar 5,133 3,593 6,673
Abr 22,333 15,633 29,033
May 32,653 22,857 42,449
Jun 18,893 13,225 24,561
Jul 18,893 13,225 24,561
Ago 5,133 3,593 6,673
Sep 12,013 8,409 15,617
Oct 12,013 8,409 15,617
Nov 5,133 3,593 6,673
Dic 25,773 18,041 33,505
Sumatoria $195,754 $137,028 $254,480

Periodo de recuperacion de la inversion Situacion pésima

Periodo 1 = 3,593
Periodo 2 = 22,857
Periodo 3 = 3,593

Periodo 1 + periodo 2 = 3,593+ 22,857= 26,450
$29,700 - 26,450= 3,250
3,250 /3,593=0.9
El periodo2+0.9=2.9

El proyecto se recuperara en el 2.9 periodo
30 dias que tiene un mes por 0.9 = 30x 0.9 = 27 dias
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Resumen Ejecutivo y Caso Préactico

La inversion se recupera en un tiempo de 2 meses con 27 dias.
Periodo de recuperacion de la inversion Situacion 6ptima

Periodo 1 =6,673
Periodo 2 = 42,449

$29,700 - 6,673= 23,027
23,027 1 42,449= 0.54
El periodo 1 + 0.54 =1.54

El proyecto se recuperara en el 1.54 periodo
30 dias que tiene un mes por 0.54 = 30x0.54 = 16.2 ~= 17 dias
La inversion se recupera en un tiempo de 1 mes con 17 dias.

~117 ~



Conclusiones
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El plan de negocio es un documento que incluye los objetivos y las
estrategias para conseguirlos. Guia los avances y los logros obtenidos y
establece las actividades para que un negocio sea rentable.

El plan de negocios busca encontrar oportunidades para mejorar y las
herramientas para lograrlo.

Es importante analizar periddicamente el plan de negocios para realizar los
cambios necesarios.

El desarrollo de un plan de negocios no se da mediante reglas establecidas,
ya que cada empresa tendra diferentes necesidades.

El modelo de negocio establece los objetivos, reconocer los factores externos
que intervengan en el negocio, determinar la diferenciacion y establece el
nicho de mercado.

El objetivo del analisis de mercado es encontrar a los potenciales
compradores y las areas de oportunidad.

Para desarrollar un buen plan de mercadotecnia es importante los
pronosticos de ventas, precios, y establecer como penetrar, capturar y
mantener posiciones en determinados mercados,

El plan operativo concentra todos los aspectos técnicos y de organizacion
para la obtencién de bienes o servicios.

El plan operativo es util porque a través de él se estandarizan las
operaciones, se realizan manuales y se logran mejoras en la calidad.

El objetivo del plan financiero es el de analizar la inversién o financiamiento
necesario para el desarrollo del negocio.

Otros de los objetivos del plan financiero seran la determinacién de los
ingresos esperados y el tiempo de retorno de la inversion.

El resumen ejecutivo debe de sintetizar todas las partes de las que se
compone el plan de una manera organizada, objetiva y atractiva para los
lectores.
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