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INTRODUCCION

El propésito de esta tesis es dar a conocer las ventajas que se pueden adquirir al
tener un plan de Negocios en una microempresa familiar, con el objetivo de que
vaya creciendo dia a dia, satisfaciendo a todos sus clientes de la mejor manera e

ir incorporandose mas al mercado que se dirige.

Es una propuesta la cual los microempresarios deben tomar en cuenta para crecer
en todos los aspectos que se necesiten para subsistir en un mundo tan

competitivo.

La razén que motivd a escoger el tema es porque las microempresas familiares
son mas importantes cada dia, las que brindan nuevas oportunidades de crecer y
apoyar en gran parte a la economia del hogar. Muchos negocios familiares que
actualmente estan dentro del mercado competitivo se deben a las grandes ideas
que han tenido y llevado a cabo, la mayoria de estas empresas han crecido solo
por experiencias pasadas de los duefios y sin llevar a cabo ningun procedimiento
que los guie a tomar mejores decisiones. Por esta razon se explic6 de manera
amplia lo que es el plan de negocios el cual puede ayudar en gran parte al éxito de
la empresa y guiar paso a paso al microempresario.

Para demostrar las ventajas de un plan de negocios en una microempresa familiar
se seleccioné “Taxquena”, un negocio familiar dedicado a la venta de plata,
ubicado en Villahermosa, Tabasco, donde se realiz6 el trabajo de campo

necesario para la construccion del plan que sustenta la investigacion.

En la primera parte, aborda los planteamientos, objetivos, a través de los cuales
se construyd el objetivo de estudio. Las parte tedrica en la que de manera inicial
sustenta este tema se encuentra en el segundo capitulo, un estudio sobre las
microempresas familiares, su importancia en México y los beneficios que pueden

brindar en la economia del pais, ademas del concepto de plan de negocios, sus



componentes, caracteristicas y ventajas. Cada uno de los temas abordados son

importantes para conocer mas ampliamente el tema.

En la creacibn de nuevos proyectos de inversibn o0 nuevos negocios,
independientemente de la dimensién de la empresa, es muy importante mostrar
que el desarrollo de estos tendra éxito. Por lo tanto es esencial presentar un
documento Unico que muestre todos los aspectos de un proyecto: para su
aprobacion por superiores dentro de la organizacién, para convencer a un
inversionista, para respaldar un pedido de crédito, para presentar una oferta de

compraventa o para conseguir una franquicia.

Para implementar un plan de negocios en cualquier empresa, se debe de conocer
de manera general su giro para tener un concepto amplio y hacer el plan de la
mejor manera, en la tesis va incluida la informaciéon de la empresa en el capitulo

tres, el cual da detalles desde que se fundo y los aspectos que la componen.

La metodologia se enfoca a recabar informacion necesaria para el comienzo del
plan de negocios, que es la propuesta de la tesis el cual se le dard a conocer a la
microempresa que se esta estudiando, utilizando cuestionarios y entrevista para

conocer mas el mercado al cual se dirige.

La propuesta del proyecto es la realizacion de un plan de negocios que brinde
mayor ventaja a la microempresa familiar, el cual estd bien organizado a manera
que sea entendido por el dueno del negocio, ademas este documento contiene

todo lo necesario para ser aplicado.

Cualquier Plan de Negocios tiene funciones administrativas y financieras. Las
funciones administrativas tienen como objetivo orientar a una buena gerencia del
negocio, ademas de ayudar a la toma de decisiones adecuadas. Por otra parte la
funcion financiera, esta enfocada a los inversionistas, accionistas, socios,

empleados y proveedores de la empresa.



Estas partes del plan de negocios son de gran importancia porque mencionan la
estabilidad en la que se encuentra la empresa, el futuro que puede alcanzar y los
riesgos que pueden ocurrir al tomar una mala decisién. Todas y cada una de las
areas que conforman una empresa son tomadas en cuenta para la realizacion de

este proyecto.



CAPITULO 1.

GENERALIDADES



CAPITULO 1. GENERALIDADES
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

Hoy en dia México enfrenta problemas econdémicos, financieros, politicos, sociales
y culturales, los cuales afectan a gran parte de la poblacién y se ve reflejado en
familias que no cuentan con vivienda, salud, educacién y sobretodo empleo.

La influencia que tiene la crisis econémica ha surgido con mayor fuerza en estos
tiempos y estad generando desempleo, no solo en México sino en todos los paises.
Esta situacion ha provocado que las familias se vean en la necesidad de crear
microempresas familiares cuyo objetivo sea que lo miembros de la familia se auto

empleen y generen sus propios recursos.

Desafortunadamente, las microempresas son en su mayoria producto empirico de
las familias, o que provoca que hasta ocho de cada diez nuevas empresas son
cerradas a los escasos dos afos de haber comenzado a operar segun lo indican
las estadisticas (crecenegocios.com) Dicha proporcién resulta alarmante, y se ha
hecho necesario que las microempresas comiencen a planear y a allegarse de la
informacién necesaria para hacer una mejor toma de decisiones respecto de su

negocio.

El problema para la mayoria de los microempresarios es no tener conocimiento
para hacer crecer su negocio, obtener buenas utilidades y mejorara en todos los
aspectos que la ayuden a mantenerse en el mercado, es por ello que el disefio de
un Plan de Negocios en las microempresas es necesario, no solo porque es
fundamental para el éxito de cualquier empresa sino que ademas muestra
informacion relevante que puede utilizarse como guia de accion para la persona

interesada.

Actualmente la microempresa “Taxquefa”, joyeria de venta de Plata Fina, se
encuentra trabajando informal y empiricamente; las actividades de
comercializacion se llevan a cabo desde el propio hogar y no hay funciones
delimitadas entre los miembros de la familia. La familia esta interesada en el
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crecimiento del negocio, ya que es parte del sustento econémico y la fuente de
empleo en tiempo libre.

Por estos motivos, el trabajo de investigacion buscara informar a la microempresa
sobre las ventajas que tiene el disefiar un plan de negocios y los beneficios
obtenidos al implementarlo como base para el establecimiento formal, lo cual le
daria mayores oportunidades de permanencia en el mercado actual.

1.2 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION.

Para concretar un negocio exitoso se necesitan buenas ideas y una idea de
negocio se da cuando un empresario o un emprendedor relacionan y orienta sus
conocimientos, experiencia y capacidades imaginativas, creativas e innovadoras al
desarrollo de una idea que satisfaga una necesidad, un deseo o solucione
problemas que se presentan en el mercado.

Las microempresas son consideradas un motor de crecimiento econémico y de
empleo fundamental para el pais, por esto la realizacion de la investigacion, es
para dar a conocer que no solo en las grandes empresas un Plan de Negocios
puede ser factible sino también puede llevarse a cabo en las microempresas y
para esto se dara la informacion suficiente y necesaria de acuerdo a las

necesidades del momento y no caer en el cierre o quiebra.

En la actualidad para alcanzar el éxito en algun negocio por pequefio que sea se
necesita de un Plan de Negocios bien estructurado, sefalando los beneficios y
riesgos que puede tener la empresa en futuro, ya que si se desea entrar y
mantenerse en el mercado competitivo hay que tener mas que una idea para
hacerla realidad.

Aunado al reto que representa la creacion de una empresa, las familias se topan
con un mundo globalizado y en constante transformacion lo que implica que para

su permanencia en el mercado sea necesario tener claro el qué, el para qué y el



cémo del negocio. Al momento de planificar un negocio se debe tomar en cuenta
todos los factores que afectan al pais como, la economia, la politica, la ecologia y
la sociedad, por que como duefios del negocio no seran los Unicos que obtendran

beneficios, sino preocuparse igual por las necesidades del cliente.

Siendo las microempresas el 99% del total de las empresas en México (Gonzélez,
2010) las instituciones gubernamentales estan creando beneficios y programas
para fortalecer a los pequenos empresarios y fomentar su desarrollo y crecimiento,
como es el caso de las incubadoras de empresas, los créditos a negocios y la
capacitacion. Prueba de que el tema es un tema de actualidad y de preocupacion
por parte de instituciones gubernamentales y no gubernamentales.

La propuesta de disefio de un Plan de Negocios que se realiz6 durante la
investigacién brindara una idea clara al microempresario de las ventajas que trae
consigo la planeacion previa de la empresa, y de como esto le puede evitar
cometer errores futuros que podrian ser costosos. Ademas, se pretende involucrar
al empresario en el disefilo como en el caso de la redacciéon de la misién o visién

de la empresa, donde es necesario conocer el punto de vista del fundador.

Es importante sefalar que el objetivo de la investigacion es que el empresario
haga conciencia de la importancia de implementar un plan de negocios y de las
ventajas que trae consigo. Razoén por la cual se realizara una propuesta de disefio
de plan de negocios que permita al duefio palpar dichas ventajas, sin que esto
signifique que el plan de negocios propuesto sea el que se va a implementar, ya
que la investigadora no es especialista en el tema. Sin embargo, se cree que la
investigacién tendra un efecto positivo en la perspectiva del empresario sobre los

planes de negocio y sobre la empresa misma.



1.3 HIPOTESIS

Al disefiar una propuesta de plan de negocios para la microempresa familiar
Taxquena, el empresario se convencera de las ventajas y tendra mayor iniciativa

para implementarlo en el futuro.

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.4 OBJETIVO GENERAL.

Disefar una propuesta de plan de negocio en la empresa “Taxquefa” para que el
microempresario conozca las ventajas que trae consigo la implementacién de un

plan de negocios en su empresa.

1.4.1 OBJETIVOS ESPECIFICOS.

e Averiguar desde sus diferentes acepciones que es un Plan de Negocios.

e Adecuar la aplicacién de un Plan de Negocios de acuerdo al giro de la
microempresa.

e Desglosar cada una de las ventajas de un Plan de Negocios.

e Conocer la opinion del empresario sobre los planes de negocio antes y
después de la presentacion de la propuesta.

e Investigar y plasmar la situacion actual del negocio en cuanto mercado,

ventas, organizacion, etc.
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CAPITULO 2. PLAN DE NEGOCIOS Y LAS MICROEMPRESAS
2.1 CONCEPTO DE MICROEMPRESA

Las empresas, ya sean micro, pequena, mediana o grande, crean riqueza,
consideradas como factor fundamental para el desarrollo econdémico, utilizando
recursos humanos, materiales, financieros y técnicos, para transformar insumos
en bienes o servicios terminados; no cabe duda de que desempefnan y pueden

desempefiar diversas funciones en nuestra sociedad.’

“Microempresas: son las empresas industriales, comerciales o de servicios que
emplean en 1 y 15 asalariados, con propietario y administraciéon independientes,
que no domina el sector de la actividad en que opera, con una estructura
organizacional muy sencilla y que sus ventas anuales no sobrepasan los 30

millones de pesos”.

Cada autor tiene un concepto diferente de lo que es la microempresa, muchos
conceptos son similares y llegan casi a la misma conclusién, ahora mencionando
al autor Méndez Morales José Silvestre (2002)2, en su libro Economia y la
Empresa, menciona las caracteristicas de las microempresas, las cuales son:

e Su organizacién es de tipo familiar;

e El duefo es quien proporciona el capital;

e Esdirigida y organizada por el propio duefo;

e Generalmente su organizacion es empirica;

e El mercado que domina y abastece es pequefno, ya sea local o cuando

mucho regional;

e Su produccién no es muy maquinizada;

' Administracién de Pequefias y Medianas Empresas. Rodriguez Valencia Joaquin, Edit. Thomson,
5ta edicion, pag. 48
? Economia y la empresa, José silvestre Méndez morales, Edit. Mc Graw Hill, 2da edicién, 2002.
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e Su numero de trabajadores es muy bajo y muchas veces esta integrado por
los propios familiares del duefio, y

e Para el pago de impuesto obtienen un trato preferencial.

Al mencionar estas caracteristicas, se obtiene una idea mas clara de lo que es una
microempresa, es por esto que al mencionar a mas autores se llegaria a las
misma conclusién sobre su concepto, por este motivo solo se hard mencion de

estos autores.

2.2 IMPORTANCIA DE LAS MICROEMPRESAS EN MEXICO.

“Las Pymes y Mipymes son el corazon generador de empleos en México (genera
mas del 80%). A pesar de esto, la mayoria no cuenta con tecnologia de punta ni
orientacién para su negocio. Los productos de las Pymes y Mipymes tienen
aceptacion por cumplir con dos requerimientos basicos: el Costo y la
diferenciaciéon del producto o servicio, estos aspectos, que determinan el nivel de
desarrollo de las Pymes y Mipymes, se convierten en su ventaja competitiva”. ®

Una de las deficiencias que pueden presentar las pequefias empresas consiste en
que, en términos generales, sus actividades no estan debidamente planificadas,
es decir que no tienen guia para una administracion profesional, sino que su
manera de toma de decisiones es empirica, una adecuada planificacién, aunque
sea minima, constituye la forma mas eficaz para controlar y dirigir una empresa,
por pequena que esta sea y si se desea seguir creciendo como pais en vias de
desarrollo, entonces hay que brindar y crear mas programas que beneficien a los
microempresarios y por ende a la sociedad.

Tomando en cuenta los beneficios que se obtendran, el gobierno debe buscar un
entorno social y econdémico favorable que promueva el apoyo a la pequena
empresa; pero mas que eso, el reto de la pequefia empresa es adaptarse al

% Las Pymes y el decélogo del Presidente., Gonzalez, Sanchez Ignacio. 2010.. Revista PYMES,
pag.20-23
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entorno actual y la creacién de miles de nuevas empresas, generando miles de
empleos apoyando la creacion de riqueza y el crecimiento econdémico, sobre todo
en los paises latinoamericanos donde debe enfatizarse el apoyo a la micro y
pequena empresa, pues son estas las que definiran el curso social y el curso
econdmico de estos paises independientemente del tamafo de la empresa para
conseguir un entorno estable. (Anzola Sérvulo 2002).

2.3 MICROEMPRESAS FAMILIARES.

Existen conceptos diferentes respecto a microempresa familiar,* menciona a
Morales Loépez J.C que la microempresa la define asi: “Es aquella en que los
duenos y los que la operan toman decisiones estratégicas y operativas, son

miembros de una o varias familias”.

Otro de los autores que se menciona es Viedna J.M. y define a la microempresa
de esta manera: “Se entiende aquellas en las que un nudcleo familiar controla la

mayoria del capital”.

La mayoria de las microempresas en México, tienen una estructura familiar, es
decir, que la familia esta involucrada en todas las actividades y decisiones de la
empresa. Todos y cada uno de los miembros de la familia realizan las funciones
principales.®

Es comdn encontrar en muchas microempresas que no se sepa diferenciar el
sistema familiar del sistema de la empresa y mantener separados estos dos
aspectos, causando muchos conflictos que se dan dentro de la empresa, donde se
llegan a involucrar los sentimientos personales de cada miembro relacionandola

con las actividades de la empresa.®

*Administracion de Pequefias y Medianas Empresas. Rodriguez Valencia Joaquin, Edit. Thomson,
5ta edicion. pag.54

®> Administracion de Pequefias Empresas, Anzola Rojas Sérvulo, Mc Graw Hill, México, 2da edicion.
® Ibidem, pag.23
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La ventaja que pueden presentar las microempresas, es que la familia comience y
mantenga una estrecha relacion con sus clientes o consumidores, siendo esta

importante para evitar en lo posible la participacién de los intermediarios.’

Asi como existen ventajas también se pueden encontrar desventajas en las
microempresas familiares, como por ejemplo, el dueiio que es el socio mayoritario
y cumple la funcién de gerente da érdenes y contraérdenes que pueden llegar a

afectar las relaciones laborales entre los miembros de la familia.

Existen muchas mas caracteristicas que pueden diferenciar a las microempresas
de las medianas y grandes empresas, se puede mencionar que ademas de que
son en su mayoria familiares, representan en Latinoamérica 95% y generan mas
del 80% de empleos por la necesidad que las personas poseen de ser
independientes basicamente en el aspecto laboral y econémico; por otro lado,
también “las decisiones se toman mucho mas rapido que en las grandes

empresas, ya que regularmente recaen en sélo una persona: el duefio”.

La adaptacion, el constante aprendizaje y la experiencia son fundamentales para

sobrevivir en entornos desafiantes de la actualidad.®

Las empresas desempefian diversas funciones en nuestra sociedad como:
a) Responder a las demandas concretas de los consumidores.

b) Crear los productos y servicios.

c) Generar empleos.

d) Contribuir al crecimiento econémico.

e) Reposar la productividad.

La microempresa es una organizacion:

a) Con propietarios y administracion independientes.

” Administracion de Pequefias Empresas, Anzola Rojas Sérvulo, Mc Graw Hill, México, 2da edicion.
g)ég.23
Ibidem
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b) Que no domina el sector de la actividad en que opera.
c) Con una estructura organizacional muy sencilla.
d) Que no ocupa mas de 15 empleados.

Las microempresas son auténticos eslabones de la produccién ya que exportan y
generan la mayor cantidad de empleos. En los paises en proceso de desarrollo la
microempresa es la organizaciéon mas popular. En México se cuentan con 90% de

microempresas, 5.8% son pequenas y medianas empresas y el 2% son grandes.

La proliferacién de microempresas fue considerada como una ventaja durante y
los afnos posteriores a la crisis financiera de diciembre de 1994, debido a que este
tipo de entidades repercuti6 de manera positiva en evitar elevadas tasas de

desempleo, evitando con ello problemas sociales.

2.4 OBJETIVOS DE LAS MICROEMPRESAS.

Crear microempresas sustentables con minimo costo financiero generando
fuentes de trabajo estables, promoviendo una cultura emprendedora, generando

redes de apoyo de tipo técnico y financiero.®

2.5 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LAS MICROEMPRESAS

VENTAJAS:

e Fuente generadora de empleos.
e Se transforman con gran facilidad por no poseer una estructura rigida.
e So flexibles, adoptando sus productos a los cambios del mercado.

e Disponibilidad geografica.

¥ Administracion de Pequefias Empresas, Un Enfoque Emprendedor, longenecker Justin. Edit.
Thomson, México, 2da Edicion., pag.120-139
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e Adaptabilidad del producto al mercado.
e Transformacién rapida.
e Toma rapida de decisiones

e La mayor parte de las utilidades o ganancias son para los duefios.

Las microempresas son un motor de crecimiento econémico y de empleo,
fundamental para el pais ya que, de acuerdo a los resultados del ultimo censo
econémico del INEGI de cada 100 empresas mexicanas, 96 son microempresas,
esto quiere decir que las microempresas cubren una gran parte del panorama de
crecimiento global para el pais ya que estas contribuyen con el 40.6% del empleo
aportando el 15% del PIB.™

DESVENTAJAS:

e Dificultad de acceso a crédito.

e Rezago tecnoldgico.

e Sus integrantes tienen falta de conocimiento y técnicas para una
productividad mas eficiente.

e Crecimiento desordenado.

e Imagen comercial descuidada e insalubre.

e Administracion poco formal

e Limitados acceso de financiamiento.

e La produccién generalmente, va encaminada solamente al mercado interno.

"% |Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI), consultado el 7 noviembre de 2010
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2.6 CARACTERISTICAS DE LA MICROEMPRESA.

La microempresa reune adicionalmente las siguientes caracteristicas:

a)

)

El propietario o propietarios de la empresa laboran en la misma.
El Namero total de trabajadores y empleados no excede de 15 personas.

El valor total de las ventas no excede de 12 unidades impositivas
tributarias.

Su organizacién es de tipo familiar.

El duefio es quien proporciona el capital.
Es dirigida y organizada por el propio duefio.

Generalmente su organizacién es empirica.

El mercado que domina y abastece es pequefno ya sea local o cuando

mucho regional.

Su produccién no es muy maquinada.

Estrecha relacién/ capital trabajo

Multiples funciones.

Uso intensivo de la mano de obra.

m) Estrecho lazo entre gerente, los técnicos y los obreros.
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2.7 ANTECEDENTES DE LOS PROGRAMAS DE APOYOS ALA
MICROEMPRESA EN MEXICO.

Se cred la Corporacién para el Desarrollo de la Microempresa, como ente
coordinador de los servicios tecnoldgicos, con la participacion de los sectores

publico y privado. !

El Ministerio de Desarrollo Econémico contraté con la Corporacién la ejecucion de
los programas de apoyo que hacen parte del Programa de Servicios Tecnolégicos,
quien a su vez subcontraté con ONG’s mediante el sistema de cofinanciacion el

desarrollo de los proyectos.

Entre 1998 — 2002, se propuso una reestructuracién del Plan Nacional para la
Microempresa (PNM), el cual gir6 alrededor de cuatro estrategias:

1. Enfoque a la demanda: Readecuacion de las ofertas de servicios en funcién de
las necesidades del empresario, que tengan en cuenta sus intereses, los
mercados en que se desenvuelven, de forma tal que permita que el usuario de
estos servicios, tenga la posibilidad de negociar con el oferente, la calidad la

pertinencia y el precio.

2. Focalizacion de la Atencion: Redefinicibn de la poblacién sujeto y de los
programas respectivos acordes con sus caracteristicas, en términos de: Actividad
econdémica, grado de desarrollo de la empresa y posibilidades de encadenamiento

productivo y regional.

3. Reestructuraciéon de la entidad coordinadora de los servicios tecnoldgicos en
torno de las nuevas estrategias.

4. Re direccionamiento del sistema de crédito y garantias.

El objetivo era fomentar la generacién y sostenibilidad de ingresos, de empleo y
aumentar la productividad de aquellas unidades economicas de los sectores:

" http://www.gestionempresarial.info/VerltemProducto.asp?ld_Prod_Serv=18&Id
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Servicios, industria, agroindustria y comercio, mediante la prestacion integral de
servicios tecnoldgicos y de crédito a través de la estrategia de subsidio a la
demanda.

En cumplimiento de este objetivo la Direccion de Industria, del entonces Ministerio
de Desarrollo Econdémico trabaj6é en la puesta en marcha del Fondo Colombiano

de Modernizacién y Desarrollo Tecnolégico. FOMIPYME.

Se cred el Fondo de Capitalizacion Empresarial, que es una linea de crédito
manejada por el IFl (en liquidacién), con recursos por $300.000 millones,

destinados a capitalizacion empresarial de mipymes.

En este periodo, es de mencionar los esfuerzos por apoyar y fortalecer los
encadenamientos en microempresas, a través del programa de Minicadenas
productivas, para lo cual, se suscribié convenio con la Organizacién de Naciones
Unidas para el Desarrollo Industrial, ONUDI. Teniendo en cuenta el potencial
existente de minicadenas productivas, en el pais y la mano de obra empleada en
ellas, el Ministerio de Desarrollo continué ampliando su accién en este sentido.

El Gobierno de Colombia suscribié el 22 de mayo del ano 2000 un acuerdo de
cooperacién técnica con la organizacion de las Naciones Unidas para el Desarrollo
Industrial (ONUDI), para iniciar un Programa Integrado Nacional, encaminados
entre otros, a promover el fortalecimiento de cadenas productivas de Mipymes,
con especial énfasis en areas de conflicto.

Los esfuerzos de desarrollo de los diferentes componentes fueron exitosamente
vinculados con los resultados obtenidos con algunos de los acuerdos de
competitividad territoriales firmados en diferentes regiones del pais. De alli se
conformo el modelo piloto de las llamadas minicadenas productivas.

Periodo 2002 - 2006, teniendo en cuenta que las Mipymes, son los mayores
generadores de empleo y su contribucién al producto interno bruto es de una
magnitud tal, que se hace imperativo definir una politica publica que enmarque el
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desarrollo de estas empresas, asi como su articulacién al aparato productivo, el
establecimiento de esquemas de cooperacién entre ellas; la integracién de estas
con las grandes empresas y con las instituciones publicas y privadas, con los
competidores, con el sistema financiero y con todas las instancias del estado que
tienen relacion con el desarrollo de sus actividades.

En este periodo, el objetivo fundamental de politica es el de crear una SINERGIA
institucional, de estrategias, programas, recursos, instrumentos, normas Yy
procedimientos que permitira fortalecer, desarrollar y articular este sector en
Colombia, en los préximos cuatro (4) afios.

Asi, el proposito fundamental del gobierno sera la creacién de un Sistema de
Apoyo a las Micro, Pequenas y Medianas empresas, que integre las politicas,
estrategias, normas, actividades, programas, recursos y entidades publicas, asi
como las organizaciones y recursos privados al servicio de las Mipymes que
interactuan con el Estado.

En materia de crédito, el Gobierno Nacional desarrollé estrategias para estimular
la participacién del sector financiero en el mercado microempresarial, lo cual ha
permitido una irrigacién sin precedentes de recursos del sector financiero y otros
actores a través de microcréditos. Se suscribi6 convenio con la Asociacién
Bancaria de Colombia y 24 convenios individuales con bancos. Sin embargo, la
demanda potencial, mantuvo la brecha frente a la demanda.

También se suscribieron alianzas entre ONGs y la banca comercial, en las cuales
ésta coloca los recursos financieros y las primeras su conocimiento y experiencia
en este segmento, a través de metodologias de administracién de crédito
adecuadas para el sector y de oferta de servicios no financieros (capacitacion,
asesoria, seguimiento al proyecto y a los pagos, etc.).

Este esquema produjo un acercamiento formal entre bancos y ONG para

trabajar mancomunadamente en el otorgamiento de microcréditos y en su mejor
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aprovechamiento por parte de los empresarios.

Se trata de compromisos plasmados en convenios, para mantener una oferta
creciente de recursos por parte de los bancos, quienes aportan los recursos
financieros de crédito y asumen el riesgo, y de extender los servicios de
capacitacion, asesoria, seguimiento y fortalecimiento de la cultura del buen pago a
los empresarios que aportan las ONGs, con metodologias adaptadas y probadas
para asegurar un desarrollo empresarial que redunde en el crecimiento econémico

y oportunidades sociales para los Colombianos.

Los programas de politica de impactos sobre el sector Microempresarial,
estuvieron dirigidos al fortalecimiento de los Centros de Desarrollo Productivos
orientados esencialmente a lograr el mejoramiento productivo y competitivo de las
microempresas y articular al microempresario con sus necesidades de tecnologia,
asociatividad, utilizacién de equipos especializados, capacitaciéon técnica. El
Sector comercio a través del programa Pymeco, el cual diseiid estrategias y
planes que contribuyeron al fortalecimiento de la Pyme del sector comercio.
Fomento a la asociatividad, mediante el Programa de minicadenas productivas, el
cual propende por la consolidacion y proyeccién de actividades econdmicas

regionales.

Como instrumento para coordinar esta politica se establece el Sistema Nacional
de Apoyo y Promocion de las Micro, Pequefas y Medianas empresas,
conformadas por las Entidades Publicas del Estado que disefian y ejecutan
politicas e instrumentos de apoyo, articulacion y regulacién de las micro, pequefias
y medianas empresas en Colombia, los organismos creados por la Ley 590 de
2000 en el nivel nacional, regional y local y sus miembros, las entidades privadas
que por su labor signifiguen puntos de encuentro entre el Estado y los empresarios
asi como con la Sociedad Civil.
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2.7.1 PROGRAMA DE APOYO A LA PEQUENA Y MICROEMPRESA (PAME)

FONCODES, desde el afio 1992 viene asignando recursos en administracion a
Instituciones Financieras Intermediarias — IFIS, especializadas en microcrédito,
para que éstas a su vez otorguen créditos a la poblacién beneficiaria constituida
por pequenos y micro empresarios de las zonas urbanas marginales y rurales que
no tienen acceso a la banca formal. El programa, genera recursos para los
Servicios de Desarrollo Empresarial — SDE, que son los de capacitacién vy
asistencia técnica, el mismo que financia el programa EMPRESA SOLIDARIA.

El conjunto de éstas acciones y para efectos operativos, por parte de la Unidad
Gerencial de Fomento del Desarrollo Productivo, fue denominado “Programa de
Apoyo a la Pequefia y Microempresa — PAME”, cuyos créditos se otorgaron
mediante convenios de administraciéon con las IFIS, todas con amplia experiencia

en microcréditos.

Dicha modalidad de ejecucién por parte de FONCODES fue modificada a partir de
17 de abril de 2007 con la suscripcién del Contrato de Fideicomiso entre el
MIMDES — FONCODES y el Banco de la Nacion, acorde con la politica
institucional de blindar los recursos y lograr una mayor eficiencia del proceso de
intermediacién de los recursos a las IFIS para el apoyo de los micro y pequenos
empresarios excluidos del sistema financiero, acorde con la politica general del
gobierno de reestructurar el sector publico para hacerlo eficiente y especializado.

Asimismo, se suscribié el 16 de octubre de 2003, el Convenio de Cooperaciéon
Institucional para la Constitucion de un Fideicomiso entre el MIMDES-
FONCODES y COFIDE, convenio que fue modificado mediante dos adendas
suscritas el 13 de marzo y 28 de septiembre de 2007, limitdndose el patrimonio
fideicometido a los recursos liquidos para el FONDEMI y FOGADIS.

El PAME tiene como objetivo general, contribuir al desarrollo y consolidacion del
mercado de los servicios financieros para los pequefios y microempresarios de las
zonas rurales y urbano marginales del pais, propiciando el uso diversificado,
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sustentable e intensivo de los servicios financieros, generando mayores

capacidades econdmicas productivas y de gestion de sus recursos.
Sus objetivos especificos son los siguientes:

e Administrar los recursos del PAME mediante Fideicomiso (Banco de la
Nacién y COFIDE), para que canalicen lineas de crédito a las Instituciones
Financieras Intermediarias- IFIS, con experiencia en micro-crédito.

e Formular los objetivos, lineamientos, localizacion y orientacién de los
recursos de crédito, en administracién por Fideicomiso, para garantizar el
apoyo crediticio a los proyectos que se desarrollan en los MCSE y otros
espacios geograficos priorizados por MIMDES-FONCODES

» Atender mediante diversos productos financieros de crédito y mejoradores
de crédito, a beneficiarios constituidos por pequefos y microempresarios
del area rural y urbano marginal que principalmente no son sujetos de
créditos del sistema bancario.

e Generar recursos para fomentar servicios de desarrollo empresarial-SDE,
para los microempresarios y emprendimientos.

e Contribuir a mejorar las condiciones de vida de la poblacién de los
pequenos y micro empresarios, incrementando sus ingresos, contribuyendo
a la reactivacion de las actividades econdmicas para crear nuevos puestos

de trabajo y consolidar los existentes.

Dentro del Programa PAME, se tienen dos modelos de intervencién de acuerdo a
la poblacion objetivo a la que va dirigida, asi como también de acuerdo a las
actividades que el programa apoya. De esta manera tenemos el PAME Urbano —
Marginal y el PAME Rural.

2.7.2 PAME URBANO — MARGINAL

El PAME Urbano — Marginal, fue como se inicio el programa desde 1992.
La tecnologia crediticia de los Operadores Financieros - IFl esta destinada a

financiar actividades propias que se desarrollan en las areas urbanas y urbanas
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marginales con alta incidencia en las actividades de comercio y servicios,

y reducida atencién de actividades de manufactura y agropecuarias.'?

2.7.3 PAME RURAL

Es el disefio de mecanismos de financiamiento, que permite la inclusién
econémica sostenible de los pequenos productores rurales en el marco del
Programa PAME, con el apoyo del Fideicomiso con el Banco de la Nacién. Las
IFIS desarrollan servicios financieros rurales, en el &mbito de los Microcorredores
Socioeconomicos-MCSE, considerando las necesidades de financiamiento
identificadas por la propia demanda. De esa manera, se logra articular el PAME
con los proyectos productivos ejecutados por la UGFDP en 11 MCSE, 432

proyectos productivos (106 distritos) y otras areas rurales

La poblacién objetivo son los pequenos productores rurales asociados o0 no en
cadenas productivas de los Micro Corredores Socio Econémicos (MCSE) de areas
rurales, que son personas y familias de bajos ingresos, poblacion desatendida y
excluida del sistema financiero, y emprendedores de actividades productivas y con
gran potencial de desarrollo empresarial. Las lineas de crédito y tasas son
promocionales, cuyo costo de fondeo son mas bajas que en las areas urbano

marginales.

Esta estrategia financiera mejora la limitada cobertura en el segmento de la
Microempresa rural, que registra un menor acceso al crédito por su precaria
rentabilidad, dispersion geografica y mayor exposicion a los riesgos naturales y de
Mercado.

2.7.4 AMBITO GEOGRAFICO

El Fideicomiso MIMDES — FONCODES - BN, viene atendiendo a la poblacion
objetivo, de los Micro corredores socio econdémicos (Rurales), y de las areas
urbano marginales a través del PAME Productivo Rural y Urbano Marginal del pais
(PAME), mediante convenios de administracion de recursos suscritos con 27

'2 http://www.gestionempresarial.info/VerltemProducto.asp?ld_Prod_Serv=18&Id
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Instituciones Financieras Intermediarias - IFI conformadas por 3 Cajas Municipales
de Ahorro y Crédito - CMAC, 9 Entidades de desarrollo de la pequefia y
microempresa — EDPYME, 08 Cooperativas de ahorro y crédito, y 07
Organizaciones no gubernamentales, todos con amplia experiencia en micro
créditos. El programa se localiza en 22 departamentos, 74 provincias y 82
distritos."®

Cuadro
Ambito de Intervencién Numero de IFI"s por Departamento

Y

2.8 CONCEPTO DEL PLAN DE NEGOCIOS

Se puede definir al Plan de Negocios como “un documento que en forma clara,
ordenada, sistematica y concisa, describe el proyecto, sus aspectos

® http://www.gestionempresarial.info/VerltemProducto.asp?ld_Prod_Serv=18&Id
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operacionales, sus elementos financieros, sus oportunidades-riesgos, sus

ventajas-desventajas competitivas y su relacién beneficio-costo”.'

El plan de negocios es conveniente verlo como un mapa que sirve de guia a un
viajero, porque permite determinar al duefio de la empresa en ddnde esta situado
el proyecto, a dénde se quiere llegar y que se requiere para poder arribar a la
meta que se ha planteado.

Otro concepto mas amplio de plan de negocios, es el que menciona el autor
Mckeever P. Mike, en su libro Como escribir un Plan de Negocios' de manera en
que cada uno de los puntos quede comprendido y lo menciona de la siguiente
manera:
“Un plan de negocios es una descripcion completa y por escrito de la
actividad de una de la empresa. Se trata de un informe detallado sobre los
productos de una empresa o servicios, la produccién técnica, los mercados
y clientes, estrategia de marketing, recursos humanos, organizacion, los
requisitos en materia de infraestructura y suministros, la financiacién

necesidades, y las fuentes y usos de los fondos.

El plan de negocio describe la situacion pasada y presente de un negocio,
pero su principal propésito es presentar el futuro de una empresa.
Normalmente se actualizara anualmente y mira hacia delante por un
periodo que suele ser de tres a cinco afos, dependiendo del tipo de las
empresas Yy el tipo de entidad.

Es un elemento crucial en cualquier solicitud de financiacién, ya sea para un
capital de riesgo organizacién o cualquier otra inversion o fuente de

préstamos.”

" Proyectos Punto Com. SIU Villanueva Carlos., México, 2002, pag.39
> Como escribir un Plan de Negocios, Mckeever P. Mike, México,2008, pag.3
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A diferencia de Siu Villanueva'® que menciona un plan de negocios de manera
general, pero con los puntos necesarios y mantiene siempre una concordancia con
lo que quiere dar a conocer, el autor que lo hace de manera mas amplia, dando a
conocer los beneficios que se pueden obtener es Mckeever P. Mike, aunque los
dos llegan a la misma conclusién, es que cada negocio por pequeio que sea
necesita de un buen plan, bien estructurado que pueda guiarlo para obtener el
éxito deseado, para enfrentar las oportunidades y obstaculos esperados e
inesperados.

Al mencionar el concepto de plan de negocios y teniendo una idea mas amplia de
lo que significa, entonces los microempresarios podran reducir los riesgos,
aumentar el éxito en el mercado, adquirir prestamos facilmente para seguir

creciendo y muchos beneficios mas.

Un plan de negocios ademds de un escrito es una actividad que requiere un
pensamiento real y alcanzable sobre el negocio que se quiere lograr, la
oportunidad del negocio, el panorama competitivo, las claves para el éxito y las

personas que estaran involucradas son parte importante de un plan.

Generalmente es formulado por empresarios, directivos, o por un emprendedor
cuando tiene la intencién de iniciar un negocio; en este caso se emplea
internamente para la administracion y planificacion de la empresa. Ademas, lo

utilizan para convencer a terceros, tales como bancos o posibles inversores.

Este plan puede ser una representacién comercial del modelo que se seguira.
Reune la informacién verbal y grafica de lo que el negocio es o tendra que ser.
También se le considera una sintesis de como el duefio de un negocio,
administrador, o empresario, intentara organizar una labor empresarial e

implementar las actividades necesarias y suficientes para que tenga éxito.

'® Proyectos Punto Com. SIU Villanueva Carlos, México, 2002, p4g.39
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2.9 PORQUE SE DEBE ELABORAR UN PLAN DE NEGOCIOS

Las razones por las cuales el pan de negocios es una herramienta fundamental, el

cual debe tener presente un microempresario, son las siguientes:'’

» Ayuda a definir y enfocar su objetivo haciendo uso de informacién y analisis
adecuados.

» Puede ser usado como herramienta de venta para enfrentar importantes
relaciones, incluidas aquellas con sus prestamistas, inversionistas vy
bancos.

e Se puede utilizar para solicitar opiniones y consejos a otras personas,
incluidos aquellos que se desenvuelven en el campo comercial que le

interesa.

» Porque ayuda a definir ciertos aspectos operativos; a diferencia de tener el
plan en la mente, al obligarse a escribir un documento formal y
estructurado, los patrocinantes del mismo se veran en la obligacion de
explotar todos los aspectos del negocio, incluyendo sus riesgos, sus
posibles competidores, viabilidad, etc.

2.10 BENEFICIOS DEL PLAN DE NEGOCIOS

Existen muchos beneficios del plan de negocios que pueden ser de mucha utilidad
y beneficiar al microempresario establecido o a un emprendedor, asi que algunos
de los beneficios que se obtienen de un plan de negocios escrito son los que
menciona el autor Lazaro Droznes:'®

*Los negocios con planes escritos tienen mas éxito. Este hecho solamente justifica
el gasto y el trabajo de realizar un plan de negocios.

*Ayuda a clarificar y enfocar las metas y objetivos del negocio.

' http://www.negocio.us/negocio/negocio/%C2%BFpor-que-se-debe-elaborar-un-plan-de-negocios
'® Manual para un Plan de Negocios. DROZNES, Lazaro. Edit. Autodesarrollo, México, 2005, pag.3
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*Ayuda a coordinar los diferentes factores de un negocio que son necesarios para
el éxito.

*Permite confrontar las ideas con la realidad porque la dinamica del plan fuerza a
considerar todos los factores relevantes del negocio, sin olvidarse de ninguno.

*Es una herramienta muy util para conseguir la adhesion de elementos claves del
negocio: inversionistas, proveedores, equipo directivo, etc.

*Es un cronograma de actividades que permite coordinar la realizacién de tareas
de acuerdo con un calendario establecido.

*Es una herramienta para el modelado del negocio que permite trabajar con
flexibilidad en la organizacion, al ofrecer la posibilidad de realizar cambios cuando
algunos de los factores del negocio experimentan variaciones.

*Es un instrumento de control que permita detectar desviaciones del plan original;
asi como evaluar el progreso del proyecto y ajustar el plan en funcién de
resultados parciales.

*Es un punto de referencia para futuros planes de nuevos proyectos que

aparezcan a medida que el negocio evoluciona.

El plan de negocios se crea para tener una visibn mas amplia de lo que sera el
negocio en un futuro, ademas de servir de consulta para los inversionistas y el

emprendedor para evaluar los proyectos que se reciben y decidir la mejor opcidn.

Muchos proyectos pueden ser buenos, aceptados o descartados por inversionistas
que desean hacer realidad la idea de negocio pero si no se tiene la informacién
clara, suficiente y precisa para evaluar el negocio, entonces no se alcanzara el

exito del negocio.
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2.11 VENTAJAS DE UN PLAN DE NEGOCIOS.

El plan de negocios brinda muchas ventajas las cuales facilitan el crecimiento de
la empresa, llevdndola a un exitoso futuro, a través de las buenas decisiones que
se toman desde el inicio de la empresa. Es importante mencionar cada una de

estas ventajas:

-El plan de negocios muestra en un documento el o los escenarios futuros y mas
probables con todas sus variables, con el fin de facilitar un andlisis integral que
pueda ser presentado a otras partes involucradas en el proyecto (inversionistas,
socios, bancos, proveedores, clientes).

-Permite imaginar ideas, soluciones y resultados, sin embrago es mas importante

tener en claro como transformarlas en realidad.

-Un plan de negocios es muy flexible y adaptable ya que se hace de acuerdo el

momento de la vida de la empresa y el tipo de negocio que vaya a planificarse.

-Con un plan de negocios se asegura de que un negocio tenga sentido financiero y
operativo, antes de su puesta en marcha.

- A través de un plan de negocios, se busca la forma mas eficiente de llevar a

cabo un proyecto.

- Se crea una imagen que permita identificar necesidades, asi como prever
problemas de recursos y su asignacion en el tiempo, teniendo como consecuencia

un ahorro.
- Evalua el desempenfio que tiene un negocio en marcha.
- Ayuda a hacer una evaluacion de la empresa en caso de fusion o venta.

- Es una guia para iniciar un emprendimiento o negocio.
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- En las pequefias y medianas empresas, el elaborar un plan de negocios, permite
establecer una distancia considerable y necesaria entre los cambios caprichosos
de los empresarios y las decisiones de negocios tomadas en base a la informacién

y analisis.

2.12 LAS PARTES DE UN PLAN DE NEGOCIOS.

Deben considerarse cuidadosamente cuatro factores interdependientes cuando se
decide el contenido de un plan de negocios para una comparnia que se inicia, esto
lo mencionan los autores Longenecker G., Moore W., Petty William."®

La gente: una descripcion de los hombres y mujeres que comienzan y manejan el
negocio, asi como cualquier parte externa, como abogados, contadores y

proveedores, que proporcione servicios clave o recursos importantes.

La oportunidad: Un perfil del negocio mismo: lo que vendera y a quién, cuanto y
qué tan rapidamente puede crecer, cuadl es su perspectiva financiera y qué puede

atravesarse en el camino de su organizacion.

El contexto: el gran cuadro: el ambiente regulatorio, la tasa de interés, las
tendencias demograficas, la inflacibn y otros factores que cambian

inevitablemente, pero que el empresario no puede controlar.

Riesgo y recompensa: Una evaluacion de todo lo que puede salir mal o puede
salir bien, con un andlisis de la forma en que el equipo empresarial puede

responder a los diversos problemas.

¥ Administracién de Pequefias Empresas, Un Enfoque Emprendedor, longenecker Justin. Edit.
Thomson, México, 2da Edicion, pag.120-139.
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Aunque el plan de negocios para cada nueva aventura es exclusivo y no hay un
solo formato o férmula que pueda garantizar el éxito, hay directrices que puede
seguir un empresario potencial en la preparacion de su plan. La mayoria de los
planes de negocios muestra similitudes considerables en su contenido basico, los

cuales son:

Portada: presenta los nombres, direcciones y numeros telefénicos de la aventura
de negocios, sus propietarios y personal clave de administracion; la fecha de su
preparacién; numero del ejemplar, persona que es el contacto y logotipo de la

compainia, si lo hay.

Contenido: presenta los nUmeros de pagina de las secciones clave del plan de

negocios.

Resumen ejecutivo: Es determinante para captar la atencion del inversionista de
un minuto. Ofrece un panorama general de una a tres paginas de todo el plan de
negocios. Se redacta después de que se han terminado las otras secciones,
destaca sus puntos significativos, y es ideal que despierte suficiente interés para

motivar al lector a que siga leyendo.

Declaracion de Mision y Vision: La declaracion de mision de la empresa
describe de manera concisa, por escrito, la estrategia que se pretende seguir y la
filosofia de negocios para convertir en realidad la vision de un empresario. Es
decir, que debe transmitir la forma en que los esfuerzos combinados de todas las
aéreas del negocio la haran dirigirse hacia su meta. Ademas, debe distinguirse a
la empresa de todas las demas. Las declaraciones de misién pueden variar, y de
hecho lo hacen, en longitud, contenido, formato y especificidad. Sin embargo, es

esencial que una declaracién de mision sea simple, creible y lograble.

Panorama general de la compania: Explica el tipo de empresa de que se trata,

como manufacturera, minorista o proveedora de servicios; informa sobre los
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antecedentes de la empresa, si ya existe; describe la forma propuesta de
organizacion- propiedad de una sola persona, sociedad o comparacion. Esta
seccién debe organizarse como sigue: nombre y ubicacién de la compania,
objetivos de la misma, naturaleza y producto o servicio principal del negocio,

estatus actual e historia y forma legal de organizacién.

Plan de productos o servicios: Describe el producto y/o servicio, y destaca
cualquier caracteristica singular; explica la razén por la que la gente comprara el
producto o servicio. Esta seccién debe ofrecer las siguientes descripciones:
productos y/o servicios; caracteristicas del producto o servicio que representan
una nueva ventaja competitiva; proteccion legal disponible, patentes, derechos

reservados, marcas industriales y riesgos de obsolescencia técnica o de estilo.

Plan de mercadotecnia: Indica quiénes seran los clientes de la empresa y el tipo
de competencia a la que se enfrentara; bosqueja la estrategia de mercadotecnia y
especifica la ventaja competitiva de la empresa. Esta seccion debe describir los
siguiente: analisis del mercado obijetivo y perfil del cliente objetivo; métodos de
identificacién y atraccion de clientes; enfoque de ventas, tipo de personal de
ventas y canales de distribucion; tipo de promociones y publicidad de ventas, asi

como politicas de crédito y precios.

Plan de administracion: Identifica a los participantes clave- inversionistas
activos, equipo administrativo y directores- y cita las experiencias y competencia
que poseen. Esta seccion debe describir lo siguiente: equipo administrativo,
inversionistas externos o directores y su perfil; personal externo y su perfil, asi

como planes de reclutamiento y capacitacion de empleados.

Plan de operaciones: Explica el tipo de manufactura o sistema de operacion que
se utilizard; describe las instalaciones, mano de obra, materia prima y
requerimientos de procesamiento del producto. Esta seccidon debe incluir lo
siguiente: métodos de operacion o fabricacidén, instalaciones de operacién

(ubicacién, espacio y equipo), métodos de control de calidad, procedimientos de
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control de inventario y operaciones, fuentes de suministro y procedimientos de

compras.

Plan financiero: Especifica las necesidades financieras y fuentes de
financiamiento consideradas; presenta proyecciones de ingresos, costos y
utilidades. Esta seccidén debe describir lo siguiente: estados financieros histéricos
o de las tres o cinco ultimos afos, segun estén disponibles; estados financieros
proforma de tres a cinco afos, incluidos los estados de resultados, de flujos de
efectivo, balances y presupuestos de efectivo (mensuales para el primer afno y
trimestrales para el segundo); analisis del punto de equilibrio de las utilidades y

flujos de efectivo, asi como fuentes de financiamiento planeadas.

Apéndice de documentos de apoyo: Contiene materiales complementarios al
plan. Esta seccion debe describir lo siguiente: curriculum del equipo
administrativo, cualquier otro dato importante que apoye la informacién del plan de

negocios y el cédigo de ética de la empresa.

A diferencia de los autores Longenecker G., Moore W., Petty William? existen
autores que mencionan otras partes importantes y diferentes perspectivas acerca
del contenido del plan de negocios, aunque todos sean similares, siempre es
necesario tener una idea mas completa y descriptiva, como lo hace el autor
Droznes Lazaro, en su libro Manual para un Plan de Negocios®', del cual agrega,

menciona y empieza de la siguiente manera:

Sumario: Es la seccién mas importante del plan de negocios, normalmente es la
primera seccidon dentro del plan de negocios que los inversores van a leer y puede
ser la dltima si estd mal escrita, es decir debe ser una breve descripcion de la
compafia, el producto o servicio y de la oportunidad Unica que el proyecto ofrece.
También debe contener una pequena descripcidn del equipo directivo de la

%0 |dem, pag.129
' Manual para un plan de negocios. DROZNES, Lazaro. Edit. Autodesarrollo, México, 2005, pag.7
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compafhia o0 negocio. Se puede decir mas en concreto que el sumario es el plan de
negocios en miniatura, debe sostenerse por si solo, casi como un plan de

negocios dentro del plan de negocios, ser légico, claro, interesante y excitante.

indice de contenidos: El indice de contenidos bien disefiado asegura que los
lectores del plan de negocios no perderan tiempo buscando la informacién que
mas le interese. Seran pocos los inversores que leeran el plan de negocios de
principio a fin, sin embargo si el indice de contenidos esta disefiado sin ninguna
falla solo se buscara la informacion o los detalles que se necesitan para tomar la
mejor decision, teniendo en cuenta que cada plan de negocios es diferente y cada
indice de contenido debe adecuarse a cada plan.

De forma mas clara se menciona que el indice de contenidos es una radiografia
del plan de negocios, la percepcién que tenga el lector debe ser de una estructura

sélida, ordenada, organica, sin fisuras o incoherencias.

Misidn y Vision: La misién y Vision caracteriza no solo el plan de negocios sino
también lo que es la compania, debe informar al lector lo que el negocio
representa, las creencias y lo que se pretende lograr.

Al escribir la misién y visibn debe hacerse con palabras significativas, claras,
concisas y que muestre lo que la empresa esta tratando de lograr.

“Vision define el suefio a largo plazo. Puede parecer ridiculo y fantastico,
pero la vision esta siempre un poco mas alla de lo posible. Es lo que esta

constantemente luchando por lograr y se convierte en una razon de ser”.

“Mision es lo que esta intentando realizar en términos concretos. Aquello
que quiere hacer o conseguir. Es también un desafio, pero viable. Una
declaracion de mision bien escrita demuestra que conoce su negocio, ha

definido su meta unica y puede articular sus acciones en forma concisa”.
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Descripcion de la empresa: Describe la informacién basica del contexto y el
concepto de negocio. Debe explicar qué es la empresa y qué hace. Debe incluir la
historia sobre cémo llegd hasta el punto y hacia donde intenta ir en el futuro.

Los elementos que debe contener son: el aspecto legal, descripcién del negocio,
historia de la compania, estado actual y metas futuras.

Producto/servicio: Es una de las partes mas importantes del plan de negocios.
Es la oportunidad de explicar claramente el producto o servicio, identificar las
caracteristicas (tamano, forma, color, costo, disefo, calidad, capacidades, etc.) y
beneficios, describir las necesidades que satisfacen y los problemas que

solucionan.

Analisis sectorial: Cada negocio opera dentro de un sector. El plan de negocios
debe demostrar que el dueno entiende e incluye en la evaluacién a los factores
importantes de su industria en el periodo actual y futuro.

Plan de Marketing: Todo buen plan de marketing deberia incluir dos partes
principales: una definicién del target o grupo objetivo y un programa de marketing
para promocionar su mercado y vender su producto o servicio.

Es clave definir en el plan de negocios el target al que se apunta dentro del
mercado, es decir, que en cuanto mas claramente esté definido el cliente, mas
facilmente se podra armar un programa de marketing para llegar a él en forma
efectiva.

Se debe definir a los clientes lo mas especifico posible, aunque el producto o
servicio pueda satisfacer las necesidades de una amplia area de clientes
potenciales.

Después de tener definido el mercado objetivo, es necesario determinar cémo
serd alcanzado. Se tiene que explicar los procesos a seguir para llegar a los
clientes potenciales y convertirlos en clientes efectivo y fieles.

Es importante demostrar que se ha identificado procedimientos de marketing para

posicionar y vender el producto o servicio.
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Competencia: En este capitulo se mencionara a los competidores actuales vy
potenciales, se hara una comparacion con la empresa e identificar los datos
importantes de cada uno de los competidores: qué venden, cuanto venden, los
anos que han estado en el negocio y el nicho de mercado, marcando las fortalezas
y debilidades de cada uno.

Es importante utilizar graficas las cuales mostraran la porcion de mercado que
tiene su competencia, la porcidbn que se desea capturar y como la obtendra.
Presentar también una extensa informacion sobre la competencia y sefialando sus
fortalezas en el nicho de mercado sera de éxito para la empresa y beneficio para

el dueno.

Plan de operaciones: Define las operaciones y el equipamiento necesario para

generar y entregar el producto o servicio.

Plan financiero: Es la seccion del plan en que se tendra la mayor atencion de los
inversionistas, porque todas las ideas, conceptos y estrategias expuestos
desembocan en el estado financiero y las proyecciones. Nada es mas importante
qgue saber que se hara con el dinero y cuando se obtendran las ganancias.

Equipo gerencial: Muchos de los inversionistas basan la decision de inversion en
el equipo que esta a cargo del proyecto. Este capitulo tiene que demostrar que
cada persona del equipo de trabajo es la mas adecuada para las funciones que
estaran a su cargo. Es importante presentar a un equipo conformado de tres a
cinco personas que seran responsables de las operaciones que tendran mayor
influencia en el éxito del negocio, porque no es confiable ver solo a una persona
llevar adelante el proyecto. Es necesario incluir organigrama que aclare las
funciones y responsabilidades de cada miembro del equipo, asi como, la
experiencia, logros, educacion, a quienes supervisan y de quién dependen.

Riesgos criticos: Es necesario demostrar que hay conciencia de problemas que
se podrian presentar y amenazar el proyecto y para manejar estos riesgos hay

planes de contingencia para poder enfrentarlo de manera realista. Entre los

36



problemas que se pueden presentar. competencia, management, legales, entre
otros factores externos.

Estrategia de salida: Los inversionistas necesitan de un plan de salida para que
puedan recobrar su dinero, obtener una ganancia y dejar el negocio. La falta de
una soélida y realista estrategia de salida que demuestre cémo los inversores

recuperaran su dinero puede cerrar el camino para lograr fuentes de capital.

Apéndices: Las secciones mas importantes del plan de negocios deberian

contener solamente los puntos sobresalientes de su negocio.

Tal vez sea aburrido y considerado como pérdida de tiempo leer cada una de las
partes que mencionan los diferentes autores, pero para llegar a lo que se quiere
obtener es necesario tomar todo lo que sea necesario.

2.13 MITOS DE UN PLAN DE NEGOCIOS

Hay que hacer a un lado los mitos que rodean a la preparacién de un plan de
negocios y es importante mencionarlos para tenerlos en cuenta en caso de que los
empresarios se desanimen, estos mitos son mencionados en el articulo “El Plan

de Negocios” por la escritora Jacquelyn Lynn??

Los planes de negocio son aburridos.

No son aburridos, para nada, si realmente se esta entusiasmado con una idea de
negocio, la quiere hacer realidad y con ganas de logar su objetivo, entonces
debera sentirse feliz de hacer un plan para que sea exitoso.

%> El empresario de Almanaque, Media empresario, Jacquelyn Lynn , noviembre de 2007, P4g.4-6
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Ademas el plan de negocios permitira lo que realmente quiere lograr su
compafia, a través de estrategias que convierta las metas en realidad.

Los planes de negocio son complicados.

No necesariamente, busca ser creado de manera concisa, estar bien escrito, no
complejo, ni tan formal, basta solo para un negocio simple pocas paginas, e incluir
gréaficas o tablas que sean claras y que guie hacia donde dirigir el negocio.

No es necesario hacer por escrito un plan de negocios.

Algunos empresarios, por lo general los duefios de microempresas que trabajan
solos o con los miembros de su familia, no se toman la molestia de hacer un plan
por escrito y tener la informacion solo en la cabeza no es suficiente ni
recomendable. Al tener por escrito el plan le serd mas facil recordarlo y
comprometerse a enfocarse en cada paso a seguir en el proceso de crecimiento.
Ademas si se tiene un plan por escrito reducira los riesgos de mal entendidos o
conflictos futuros.

Un plan de negocios sdlo tiene que hacerse una vez.

No es solo de una vez escribir un plan de negocio, debe tener una proyeccién de
mas de un ano, se debe estar actualizando teniendo estrategias de corto y largo
plazo, debe convertirse en una herramienta necesaria que servira para dirigir la

empresa todos los dias.
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2.14 RECOMENDACIONES PARA LA PRESENTACION DE UN PLAN DE
NEGOCIOS.

En el escrito del Instituto Politécnico Nacional® menciona las recomendaciones
para presentar un buen plan de negocios y que los inversionistas puedan aceptar
el negocio, menciona que:

“Es imprescindible que la presentacién del plan de negocios sea cuidadosa y
atractiva, ya que es la imagen del proyecto frente al potencial socio o inversionista.
Una presentacion realizada con computadora es la mejor forma de lograr este
objetivo, ademas de facilitar los cambios a medida que se elabora el plan”.

Algunos puntos a tener en cuenta para la redaccion y presentacién oral del plan de

negocios son:

*El plan de negocios no debe ser un volumen de enciclopedia. Una extension
adecuada es de 25 a 30 paginas, incluyendo los anexos.

*Es aconsejable encuadernar el plan en una carpeta, preferiblemente con tapa
transparente para incluir una caratula de presentacion.

*El documento escrito del plan de negocios puede ser entregado al comienzo o al
final de la presentaciéon oral. Debe asegurarse de tener suficientes copias para
todos los presentes.

*Utilizar ilustraciones y graficos, pero sin abusar de este recurso. Los graficos
ayudan a la mejor comprension de la informaciéon, pero en exceso pueden
dificultar la lectura del plan. En todos los casos, hay que asegurarse de explicar
claramente la informacién que se utiliza en cada grafico, incluyendo referencias y
epigrafes.

“El plan debe ser consistente. Los capitulos deben guardar coherencia entre si.
Por ejemplo, si en una seccion se menciona como factor critico de éxito la rapidez

de respuesta, la investigacion de mercado debera demostrar que éste es un factor

% Guia para elaborar un Plan de Negocios, José de Jests Hernandez Garcia, Marzo.2006, México
p.27-30
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determinante para la compra, y el capitulo de organizacién debera mostrar cuanta
gente habra que contratar para asegurar la rapidez de respuesta.

Cada paso es importante y es necesario tomarlos en cuenta para atraer mas al
inversionista al cual se le expone el negocio, los detalles deben ser lo mas

perfectos que se puedan para no desperdiciar la oportunidad de una inversion.

Por este motivo se hace mencion de las recomendaciones para la presentaciéon de

un buen plan de negocios.
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CAPITULO 3.

GENERALIDADES DELA

EMPRESA EN ESTUDIO
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3. GENERALIDADES DE LA EMPRESA EN ESTUDIO

3.1 HISTORIA
Una microempresa familiar dedicada a la venta de joyeria de plata que nacié en el

ano 2006 a partir de la idea de una persona emprendedora considerada uno de los
pilares fundamentales de la familia y con ganas de superarse, ademas de brindar
apoyo econémico en el hogar, motivando a cada integrante de la familia a seguir

sus pasos Yy fortalecer la unién familiar.

La joyeria “Taxquena” se dedica a la venta de plata mexicana, cuya mision es
ofrecer productos de calidad a tiempo, con una excelente actitud de servicio y
precios accesibles, para satisfacer las expectativas de los consumidores; es una
empresa que brinda la oportunidad de adquirir piezas de plata, con disefos
atractivos que satisfacen las necesidades decorativas de los clientes. La estrategia
de venta la cual se utiliza es que a diferencia de nuestra competencia indirecta
nosotros llegamos a los lugares de trabajo de nuestros clientes, con motivo de
mantenernos en constante crecimiento. El proyecto de negocio de la joyeria
“Taxquefa”, basado en un concepto minorista, resulta positivamente rentable ya
que los costos por promocién de la mercancia es bastante bajo en relacién a un

establecimiento fijo, el cual generaria méas gastos al negocio.

La empresa dispone de una extensa gama de modelos de joyeria en plata, con las
ultimas tendencias. Se cuenta con anillos, aretes, brazaletes, cadenas, collares,
dijes, gargantilla y pulseras. Cada uno en diversos disefios que pueden ir
acompafnados de piedras semipreciosas.

Mantenemos una relacion mas cercana y de mayor confianza con el cliente,

permitiéndonos satisfacerlos de la mejor manera.
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3.2 MISION:

Brindar a nuestros clientes la oportunidad de adquirir joyeria en su lugar de
trabajo, a precios accesibles, con una alta calidad en el producto y con excelente
actitud de servicio.

3.3 VISION:

Ser una empresa familiar financieramente sdélida que tenga presencia en el
mercado y sea reconocida como la mejor opcion en la busqueda y compra de
articulos de plata mexicana de alta calidad y variedad, proyectando confianza en
nuestro trabajo.

3.4 OBJETIVOS:

e Brindar un servicio de calidad a cada uno de los clientes.

e Mantener constantes articulos novedosos en la joyeria.

e Crear confianza y amistad entre vendedor y cliente.

e Lograr abarcar gran parte del mercado, atrayendo a nuevos clientes.
e Aumentar las ventas mensuales.

e Seguir conservando una buena posiciéon en el mercado.
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CAPITULO 4.

METODOLOGIA
DE LA INVESTIGACION
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4. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
4.1 PROBLEMA DE INVESTIGACION.

Los autores Hernandez, Fernandez y Baptista (2003, pag. 43), en su libro
Metodologia de la Investigacion, mencionan que plantear el problema no es sino a
finar y estructurar mas formalmente la idea de investigacion. El problema de
investigacién de este proyecto y del cual se quiere llegar a la mejor opcién es:
mostrar las ventajas y beneficios de implementar un plan de negocios en una

microempresa familiar ayudando a reducir los riesgos futuros.

4.2 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.

Los objetivos es uno de los elementos para plantear el problema, deben ser
claros, congruentes y alcanzables, estando presente en todo momento y
considerados como guia para el desarrollo de la investigacién, mencionado por
Hernandez et al. (2003).

OBJETIVO GENERAL.
Disefar una propuesta de plan de negocio en la empresa “Taxquefa” para que el

microempresario conozca las ventajas que trae consigo la implementacién de un

plan de negocios en su empresa.

OBJETIVOS ESPECIFICOS.

e Averiguar desde sus diferentes acepciones que es un Plan de Negocios.
e Adecuar la aplicacién de un Plan de Negocios de acuerdo al giro de la
microempresa.

e Desglosar cada una de las ventajas de un Plan de Negocios.
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e Conocer la opinion del empresario sobre los planes de negocio antes y
después de la presentacion de la propuesta.
e Investigar y plasmar la situacién actual del negocio en cuanto a mercado,

ventas, organizacion, etc.

4.3 TIPO DE INVESTIGACION.

En el libro de Hernandez, et al (2003) mencionan que hay diversos tipos de
investigacién. El alcance de la investigacién que se vaya a realizar es importante
porque de ello depende la estrategia de investigacion. Los tipos de investigacién

son: exploratorio, descriptivo, correlaciénales y explicativos.

El estudio que se tomoé para este proyecto es el exploratorio- descriptivo y
Hernandez et al. (2003) menciona que estos tipos de estudio tienen por objetivo
examinar un tema, es decir, se realiza cuando una situacién es desconocida o el
problema de investigacion ha sido poco estudiado. Normalmente se utiliza para
temas desde nuevas perspectivas y utilizarse para saber como se ha estudiado
determinada situacién, brindando panoramas mas amplios de situaciones
desconocidas, de las cuales se desprenden nuevas investigaciones. El descriptivo
lo menciona como un estudio que recolecta informaciéon sobre los diversos

conceptos que se utilizan en la investigacion.

Se basa en un estudio exploratorio- descriptivo porque consistira en investigar
algunos aspectos cuantitativos del mercado, la percepcién del cliente, opinién del
dueno sobre la implementacion de un plan de negocios a su empresa, ademas de
recolectar informacién que sea util y confiable para conocer la viabilidad del

proyecto y de esta manera tener un apoyo para crear el documento.

46



4.4 FUENTE DE DATOS.

Se utiliza diferentes fuentes de informacion en la que se basa la investigacion,

estas son extraidas de (Hernandez et al, 2003):

e Fuentes Primarias: El instrumento de recoleccion de datos de la
investigacién es la realizacion de una entrevista al empresario previa donde
dara su opinién respecto de la implementacion de un plan de negocios y
una posterior para ver como cambio su perspectiva sobre el tema.

e Fuentes Secundarias: La revisién de libros, articulos de publicaciones y
resumenes estan incluidos en el marco teérico.

e Fuentes Terciarias: Articulos de revistas y paginas de internet son otra

fuente importante, que se incluye como informacion en la investigacion.

Esta etapa consiste en recolectar los datos que sean adecuados para la

investigacion.

La recoleccién de datos se hara mediante una entrevista realizada al dueno de la
empresa para corroborar la hipoétesis de la investigacién, dicho instrumento tiene

un enfoque cualitativo.

Se realizara con el objetivo de que el microempresario brinde la informacién
necesaria acerca de los conocimientos que tiene sobre el plan de negocios, que

ayude a completar la informacién que se necesita.
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ENTREVISTA.

Para la recoleccion de datos se elaboré una lista de preguntas guias para realizar
entrevista al microempresario. Las preguntas que se elaboraron junto con sus

objetivos se muestran a continuacién:

1. ¢Sabe que es un Plan de Negocios?
Esta pregunta tiene por objetivo dar a conocer si el microempresario tiene
idea de lo que es un plan de negocios y en que lo ayudaria. De esta

manera tomar la decision de dar a conocer el concepto del mismo.

2. ¢Le gustaria saber mas sobre el Plan de Negocios?
Se formul6 esta pregunta con la finalidad de saber si el microempresario no
esta interesado en tener un conocimiento mas amplio o no hay informacién
suficiente del plan de negocios y tomar decision en el que se formulen las

estrategias necesarias para informar a los interesados.

3. ¢Por qué medios le convendria mas estar informado?
La pregunta tiene la finalidad de conocer los medios por los cuales se
informa el microempresario y si no se ha mantenido informado entonces
buscar medios adecuados por los que el microempresario se mantendria

informado constantemente.

4. ¢Aplicaria un Plan de Negocios a su Microempresa?
El objetivo de esta pregunta es saber si el empresario estaria dispuesto a
aplicar un plan de negocios en su empresa y entonces obtener un mayor

éxito dentro del mercado.

5. ¢Cree que obtendria algun beneficio al implementar un Plan de
Negocios?
La finalidad de la pregunta es saber si el empresario tiene la iniciativa de
conocer sobre los beneficios o si los conoce a fondo y los desearia aplicar

en su negocio, sino informarle de cada uno por los medios adecuados.
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6. ¢Ha tenido algun problema con su negocio? ¢ De qué tipo?
La pregunta se hizo con la finalidad de conocer si se tiene constante
problema en el negocio el empresario, porque ha sido asi y si tiene el

conocimiento para resolverlos.

7. ¢(Cree que un plan de negocios pudo haber evitado los problemas
antes mencionados u otros?
La pregunta tiene la finalidad de informar que piensa el microempresario
acerca de no tener un plan de negocios que haga reducir los riesgos futuros
y mantenerse en el mercado competitivo y si desearia reducirlos con un

plan de negocios.
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ENTREVISTA

¢ Sabe que es un Plan de Negocios?

Especificamente no sé que es un plan de negocios, pero con la poca
informacion que tengo sobre el tema, creo que se trata de un documento el
cual me ayuda a tomar mejores decisiones y ver el estado en el que se
encuentra mi empresa.

¢Le gustaria saber mas sobre el Plan de Negocios?

Si, me gustaria tener una idea mas clara sobre el tema y conocer cada uno
de sus puntos para estar enterado de las ventajas que brinda y de qué
manera me puede ayudar.

¢Por qué medios le convendria mas estar informado?
Para saber mas sobre el tema me facilitaria enterarme por medios impresos
o por internet los cuales informan y actualizan constantemente.

¢Aplicaria un Plan de Negocios a su Microempresa?

Tal vez en un futuro lo implementaria después de tener la informacién
necesaria que me ayude a tomar esa decisiéon, tomando en cuenta las
ventajas y desventajas que podria significar para mi negocio.

¢Cree que obtendria algun beneficio al implementar un Plan de
Negocios?

No conozco los beneficios del documento, pero como empresario que ha
tenido muchos problemas en el negocio, creo que si me traeria beneficios
que me ayuden a mejorar.

¢Ha tenido algun problema con su negocio? ¢De qué tipo?
Si han surgido muchos problemas los cuales mayormente son econémicos.

¢Cree que un plan de negocios pudo haber evitado los problemas
antes mencionados u otros?

Muchos problemas no son tomados en cuenta por no ser previstos a tiempo
y por no informarse bien de qué debo hacer antes de poner mi negocio, y
ahora creo que el plan si me pudo ayudar mucho.
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CUESTIONARIO

Buenos dias/tardes estoy haciendo un estudio de mercado para la empresa Taxquena,
¢, me quiere ayudar respondiendo un cuestionario? no le quito mas de 10 minutos. Gracias
Fecha de la entrevista Edad Sexo

1.- ¢ Preferiria que hubiera algun local establecido para la obtencion de nuestro
producto?

a) Si b) No c) Tal vez

2.- ¢ Como califica los precios de nuestros productos?

a) Caro b) Regular c) Barato

3.- ¢Con que frecuencia compra nuestros productos?
a) 2 veces por semana b) 1 vez por semana c) Cada 15 dias d) 1 vez al mes
4.- ¢ Por qué razén compra usted nuestro producto?

a) Cercania  b) Formade pago  c¢) Buen servicio d) Precio e) Calidad

5.- ¢ Qué otros productos le gustaria que se ofrecieran?

a) Accesorios para cabello b) bolsos de plata  ¢) Productos de bafno de plata
6.- ¢ Como cree que es la atencion que le brindamos?

a) Muy Buena b) Buena c) Regular d) Mala

7.- ¢, Suele comprar en algun otro lugar?

a) Frecuentemente b) A veces c) Casi no

8.- ¢ Como le gustaria enterarse de la existencia de nuestros nuevos productos?
a) Volantes b) Promocion c¢) exhibicion de productos

9.- ¢, Se ha considerado satisfecho con nuestros productos?

a) La mayoria de las veces b) Regularmente c) Pocas veces d) Nada

10.- ¢ Que le gustaria que mejoremos?

a) Calidad en articulos b) Mejor servicio c) Atencién al cliente
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4.5 SELECCION DE LA MUESTRA.

La férmula para calcular la muestra a las cuales se les realizara el cuestionario es

la siguiente:

N’ =S2/ V2

S2=p (1-p) 0.9 (1- 0.9) = 0.09

V2= (0.015)2 = 0.000225

n’= 0.09/ 0.000225= 400

n=n"71+ (n"/N) = 400/ 1 + (400/ 88)= 88

El mercado actual de la empresa son todas aquellas personas que consumen el
producto en el presente y nuestro mercado lo abarcan todos aquellos empleados
que laboran en las empresas a las que se les vende, en este caso son 88

personas nuestro mercado actual y las que consumen el producto.

El mercado potencial son aquellas personas que aun no consumen el producto,
pero que en algun momento lo haran, estos se encuentran dentro de las mismas
empresas a las cuales se les ofrece el producto, pero que aun no han optado por

comprar.
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5. RESULTADOS
5.1 REPORTE DE RESULTADOS.

A continuacion se presenta los resultados obtenidos de la aplicacion del
cuestionario que se utilizdé como instrumento de recoleccibn de datos.

Anteriormente se explico el propdsito de cada una de las preguntas elaboradas.

El cuestionario que se elabord esta integrado por 10 preguntas, se aplic6 a 88
personas que son los clientes que adquieren el producto en las diferentes
empresas, localizadas en Villahermosa, Tabasco.

Cada una de las respuestas a las preguntas tiene sus respectivos porcentajes los

cuales hacen mas facil la interpretacion de los resultados de cada pregunta.
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1.- ¢Preferiria que hubiera algun local establecido para la obtencion de

nuestro producto?

ALTERNATIVA F(X) %
A) SI 25 28
B) NO 50 57
C) TAL VEZ 13 15

TOTAL 88 100

LN
EmNO
W TAL VEZ

Analisis:

Para la mayoria de los encuestados no es necesario contar con un local

establecido, porque creen que la mejor manera de adquirir los productos es

llevdndolas a su area de trabajo, ademas creen no obtener ningun beneficio,

porque al tener un local se elevarian los precios.
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2.- ¢ Como califica los precios de nuestros productos?

ALTERNATIVA F(X) %
A) CARO 16 18%
B) REGULAR 57 65%
C) BARATO 15 17%

TOTAL 88 100

m CARO
B REGULAR
1 BARATO

Analisis:

Nuestros clientes consideran que los precios de

nuestros productos son

accesibles, los cuales pueden ser adquiridos de manera rapida y facil porque

estan al alcance de sus posibilidades econémicas, ademas de ser llevados hasta

su area de trabajo.
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3.- ¢ Con que frecuencia compra nuestros productos?

ALTERNATIVA F(X) %
A) DOS VECES POR 3 3%
SEMANA
B) UNA VEZ POR 6 7%
SEMANA
C) CADA QUINCE 49 56%
DIAS
D) UNA VEZ AL MES 30 34%
TOTAL 88 100

H Dos veces por semana
H Una vez por semana
 Cada quince dias

W Una vez al mes

Analisis:

Los productos son muy aceptados por nuestros clientes, constantemente se

venden los articulos de plata a personas nuevas y sobre todo a nuestro mercado

actual.
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4.- ; Por qué razén compra usted nuestro producto?

ALTERNATIVA F(X) %
A) CERCANIA 20 23%
B) FORMA DE PAGO 26 29%
C) BUEN SERVICIO 12 14%
D) PRECIO 18 20%
E) CALIDAD 12 14%

TOTAL 88 100

B Por cercania

M Por la forma de pago
1 Por el buen servicio
B Por el precio

M Por la calidad

Analisis:

La mayoria de los clientes compran productos por la forma de pago, esto porque
no todos pueden pagar al contado, se considera una ventaja ante la competencia,
independientemente de los demds beneficios que brindamos.
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5.- ¢ Qué otros productos le gustaria que se ofrecieran?

ALTERNATIVA F(X) %
A) ACCESORIOS 44 50%
PARA CABELLO
B) BOLSO DE PLATA 6 7%
C) PRODUCTOS DE 38 43%
BANO DE PLATA
TOTAL 88 100

B Accesorios para el cabello
M Bolso de plata

1 Productos con bafio de plata

Analisis:

Hay gran variedad de productos con los que contamos en el negocio, pero
constantemente hay productos innovadores que salen al mercado y son muy
demandados, en este caso los accesorios de plata son los mas pedidos por los

clientes.
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6.- ¢Como cree que es la atencion que le brindamos?

ALTERNATIVA F(X) %
A) MUY BUENA 35 40%
B) BUENA 46 52%
C) REGULAR 7 8%
D) MALA 0 0%

TOTAL 88 100

0%

B Muy buena
H Buena
= Regular

H Mala

Analisis:

La respuesta por parte de los clientes es favorable, esto debido a que a cada uno
se le brinda la mejor atencion, tratando de satisfacer sus necesidades, a cada
cliente se le considera importante y se le da el mismo trato con motivo de ir
mejorando cada dia.
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7.- ¢ Suele comprar en algun otro lugar?

ALTERNATIVA F(X) %
A) FRECUENTEMENTE 12 14%
B) A VECES 45 51%
C) CASINO 31 35%
TOTAL 88 100

B Frecuentemente
M A veces

m Casi no

Analisis:

Debido a la falta de tiempo de nuestros clientes estos no siempre tienen la
oportunidad de cotizar y adquirir productos de plata en diferentes lugares en los
que se ofrecen, por esta razén nosotros con motivo de ir creciendo y aumentar
nuestro mercado ofrecemos la plata en los centros de trabajo.
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8.- ¢(Como le gustaria enterarse de la existencia de nuestros nuevos

productos?
ALTERNATIVA F(X) %
A) VOLANTES 26 29%
B) PROMOCION 27 31%
C) EXHIBICION DE LOS 35 40%
PRODUCTOS
TOTAL 88 100

H Volantes
B Promocion

1 Exhibicion de los productos

Analisis:

Constantemente salen nuevos productos de cualquier tipo al mercado y la plata no

€s una excepcion, es muy consumida por el mercado femenino y nosotros como

empresa de venta de estos productos surtimos los mas innovador y una de las

opciones que nuestros clientes prefieren es que los productos se exhiban.
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9.- ¢ Se ha considerado satisfecho con nuestros productos?

ALTERNATIVA F(X) %
A) LA MAYORIA DE LAS 48 55%
VECES
B) REGULARMENTE 32 36%
C) POCAS VECES 8 9%
D) NADA 0 0%
TOTAL 88 100

B La mayoria de las veces
B Regularmente
W Pocas Veces

H Nada

Analisis:

Todas las personas a las que se les vende el producto estan satisfechas, no solo
con la calidad sino también con el servicio que se les brinda, es porque se
pretende ir mejorando y tratar de no adquirir la etiqueta de malos vendedores.

Cada cliente es diferente pero nos adaptamos a sus necesidades para seguir

entre su preferencia y considerados entre sus mejores opciones.
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10.- ¢ Que le gustaria que mejoremos?

ALTERNATIVA F(X) %
A) CALIDAD EN 32 36%
PRODUCTOS
B) MEJOR SERVICIO 29 33%
C) ATENCION AL 27 31%
CLIENTE
TOTAL 88 100

M Calidad en los productos
H Mejor Servicio

 Atencion al cliente

Analisis:

Cada una de las opciones son tomadas en cuenta para que el cliente siempre este
satisfecho, aunque lo mas importante para ellos es siempre la calidad en el
producto. También para nosotros este es un aspecto muy importante el cual
queremos que nos distinga.
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5.2 ANALISIS DE DATOS

Para el analisis de datos se debe determinar qué tipo de analisis se realizara, sea
cuantitativo, cualitativo o mixto. En este proyecto sera mixto, porque la informacion
recolectada se obtuvo de la entrevista y el cuestionario aplicados al duefio del

negocio y clientes respectivamente.

Para este analisis se utiliza el programa de Excel, que es un programa por el cual

se introducen los resultados del cuestionario y lanza las estadisticas.
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CONCLUSION

El trabajo de investigaciéon presentado anteriormente tuvo como objetivo principal
el disefio de un Plan de Negocios para dar a conocer las ventajas al implementarlo
en una microempresa familiar dedicada a la venta de Plata y que a futuro les

brinde beneficios y ayude a prevenir problemas que los lleve al cierre del negocio.

Después de haber establecido el objetivo principal, se realiz6 el plan de negocios
mencionando su concepto, sus ventajas y los mitos por los cuales muchos

microempresarios se desanimarian a realizarlo.

El seguimiento del modelo utilizado en el marco teérico, permitié llevar a cabo
cada una de las partes necesarias y fundamentales para un Plan de Negocios,
estas son las siguientes: Plan de Marketing, Plan de Operacién y Plan Financiero.
También ayudo a cumplir con los objetivos planteados al comienzo de la

investigacion.

La metodologia que se empleo en este caso dio lugar a que se conociera un
instrumento de medicion a utilizar, el resultado fue la aplicacién de cuestionarios a
los clientes que se les ofrece el producto, el cual es el mercado meta, ademas de
la entrevista realizada al duefio del negocio sobre su conocimiento acerca del
tema del plan de negocios, el cual confirmd que debido a que no realiz6 este

documento se ha enfrentado a muchos problemas.

La finalidad era identificar las necesidades y oportunidades que se pueden mejorar
para alcanzar el éxito, saber donde se ha buscado y dado a conocer los articulos y

conocer la aceptacién de la joyeria pudiera tener dentro del mercado meta.

El cuestionario realizado brind6 informacidén necesaria con grandes porcentajes los
cuales son de gran importancia para tomar decisiones que sean mejor para la

empresa.
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Dentro del Plan de Marketing se obtuvieron las principales razones por las que
éste proyecto seria necesario las cuales son de suma importancia:

e El mercado es bastante amplio.

e Se tiene poca competencia.

e Los precios son bastantes accesibles.

e Se venden articulos de tendencia.

En la seccion del plan operacional se definié a la parte interna de la empresa, es
decir, la manera en que se obtienen los productos, el proceso que se lleva a cabo
para atender al cliente y de los recursos humanos, se generé un organigrama
definiendo los puestos requeridos y responsabilidades que tiene cada uno de
estos.

Dentro del plan financiero se dio a conocer los ingresos y egresos de la empresa,
incluyendo gastos de administracién, compras, ventas, etc., ademas de calcular el
punto de equilibrio que es parte importante en la cual se sabe el momento que no
hay ni pérdidas ni ganancias.

Ademas de haberse basado en sustento bibliografico, también el estudio de
mercado brindd informacién importante y que por esta razébn se recomienda
ampliamente, apoyandose en los resultados de este trabajo de investigacién,
ademas de que ahora el dueno del negocio conoce bien sobre el tema y las
ventajas que puede brindarle para llegar al éxito tomando mejores decisiones con
ayuda del plan de negocios y los deseos de seguir mejorando y mantenerse

dentro del mercado tan competitivo.
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PLAN DE NEGOCIOS
PROPUESTA (PLAN DE NEGOCIOS DE LA EMPRESA “TAXQUENA”)

I.- RESUMEN EJECUTIVO

1.1 ANTECEDENTES
La Joyeria Taxquena, empresa familiar ubicada en Ixtacomitan 1er seccion 2da

cerrada “las Rosas”, inicié sus operaciones en el ano 2006, dedicada a la venta de
plata mexicana, cuya misién es ofrecer productos de calidad a tiempo, con una
excelente actitud de servicio y precios accesibles, para satisfacer las expectativas
de los consumidores; es una empresa que brinda la oportunidad de adquirir piezas
de plata, con disefos atractivos que satisfacen las necesidades decorativas de los

clientes.
El objetivo principal de nuestras estrategias de venta es:

e captar un numero mayor de clientes.

e Dar a conocer nuestros productos.

e Lograr una mayor cobertura o expansién de los productos.

e Incluir servicios al cliente, por ejemplo, la entrega a domicilio, facilidades de

pago, asesoria de compra.

Estas estrategias que se utilizan hacen de gran relevancia nuestra diferencia ante
nuestra competencia, este proyecto se basa en un concepto minorista lo cual
resulta positivamente rentable, debido a que los costos son bajos en comparacién

si se tuviera un establecimiento fijo ya que este generaria mas gastos.

Ademas esta estrategia permite mantener una relacién mas cercana y de mayor

confianza con el cliente, permitiendo satisfacerlos de mejor manera.

La razoén por la cual se esta implementando esta propuesta para el negocio, es la
necesidad que se enfrentan los microempresarios para ser competitivos y
sobrevivir en un mundo de rapidos cambios, en donde la tecnologia el servicio al
cliente y la calidad del producto son factores de vital importancia para el desarrollo

y crecimiento de los microempresarios.
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1.2 PRODUCTO:
Consiste en productos de joyeria de plata fina con diferentes disenos, tamaros,

etc.

1.3 MERCADQO OBJETIVO:

Son todas aquellas personas, cuyo sector se fija como nuestros posibles clientes

que oscila entre la edades de 1 ano (en este caso dichas personas menores de
edad deben contar con una persona adulta que haga la labor de comprador).
Ademas sin importan la ocupacién de cada persona este producto consumo para

toda la poblacién en general.

1.4 ESTRATEGIA DE VENTAS:

El equipo de venta esta conformado por los propietarios de la empresa quienes

llevan a cabo la administraciéon de dichas ventas. El sistema de ventas con el que

cuenta la joyeria Taxquefa es principalmente las ventas personales.

1.5 VENTAJAS COMPETITIVAS:
Las principales ventajas competitivas de nuestros productos son las siguientes:

e El producto mismo
e La calidad del producto
e La buena aceptacién por parte de los consumidores

e El ahorro de tiempo del consumidor hacia la adquisicién del producto.

1.6 OPERACIONES:

Las diferentes etapas del proceso de adquisicion del producto son de manera

directa, es decir, la mercancia se obtiene directamente de los fabricantes de Taxco
y posteriormente se traen a Tabasco, es por ello que se busca que la calidad del
producto cumpla con las demandas del consumidor.
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1.7 ORGANIZACION:
Por el hecho de ser una microempresa no se requiere de personal ajeno al

negocio, por lo tanto se es factible proporcionar la creacion de un estilo de
liderazgo participativo donde todos sean tomados en cuenta en el proceso de

tomas de decisiones.

1.8 FINANZAS:
Las ventas que se han obtenido mensualmente en el ultimo afo son las que a
continuacién se muestra en la tabla:

Ventas mensuales de la primera mitad del 2010
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Ventas $22,000 $24,000 $21,200 $22,000 $23,000 $20,000

I1.- DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1 DEFINICION DEL NEGOCIO.

El negocio consiste en la venta de plata fina en diversos articulos personales

(anillos, aretes, brazaletes, cadenas, collares, dijes, gargantilla, pulseras),

brindando buen servicio y articulos de alta calidad. La estrategia de venta es la

colocacion de la mercancia en el lugar de trabajo de los clientes.

2.2 MISION:
Brindar a nuestros clientes la oportunidad de adquirir joyeria en su lugar de

trabajo, a precios accesibles, con una alta calidad en el producto y con excelente

actitud de servicio.
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2.3 VISION:

Ser una empresa familiar financieramente sélida que tenga presencia en el
mercado y sea reconocida como la mejor opcion en la busqueda y compra de
articulos de plata mexicana de alta calidad y variedad, proyectando confianza en

nuestro trabajo.
2.4 OBJETIVOS:

e Brindar un servicio de calidad a cada uno de los clientes.

e Mantener constantes articulos novedosos en la joyeria.

e Crear confianza y amistad entre vendedor y cliente.

e Lograr abarcar gran parte del mercado, atrayendo a nuevos clientes.
e Aumentar las ventas mensuales.

e Seguir conservando una buena posiciéon en el mercado.

lil.- PLAN DE MARKETING

3.1 OBJETIVO:

Determinar cudles son las caracteristicas geograficas, demograficas y

psicogréficas de los consumidores del municipio de Centro, Tabasco.

El pais es tradicionalmente joyero y en el municipio de Centro, Tabasco se
localizan diferentes empresas gubernamentales y privadas donde laboran las
personas que representan el mercado al cual se ofrece el producto, el que se
pretende ir aumentando, ya que sabemos que el consumo varia en funcién de la

edad y el status econdémico, a través de incremento en los productos.
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Se tiene presencia en las siguientes empresas:

e Cometra
e PGR
e Diconsa

e Agencia de viaje MEXICANA
e Banamex
e Sagarpa

e Zapateria Joyas

En cada una de las empresas mencionadas se tiene una gran parte de clientes,
los cuales estan satisfechos con nuestros productos y eso es una gran ventaja
para seguir abarcando mas empresas gubernamentales y privadas de la entidad,

ademas de ir creciendo como empresa y consolidarnos dentro del mercado.

3.2 SEGMENTACION DEL MERCADO

La segmentacién de mercado al cual nos dirigimos es el siguiente:
Nifas: 1 a 13 anos

Adolescentes (mujeres): 14 a 20 anos

Damas: 20 afos en adelante.

Sexo: Femenino

Nacionalidad: Mexicana

Ocupacién: Ocupacién en general.

Estas son las caracteristicas con las que debe cumplir nuestro segmento de
mercado, es decir, personas entre las edades de 1 afno (en este caso las personas
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menores de edad deben contar con la persona adulta que haga la labor de

comprador) en delante, de sexo femenino, que cuenten a partir de un salario

minimo. Ademas sin importar la ocupacién de cada persona este producto es

consumo para toda la poblaciéon femenina en general.

3.3 DESCRIPCION PSICOGRAFICA.

Todo tipo de consumidor que sean traidos por la calidad del producto o la marca

de él, en este caso al sector femenino.

3.4 PRODUCTO

El producto consiste en joyeria de plata fina los cuales se especifican a

continuacién

MAYOR CIRCULACION

Brazaletes de Plata
Pulseras de Plata
Broches de Plata
Collares de Plata
Aretes de Plata
Pendientes de Plata
Dijes de Plata
Anillos de Plata

Gargantillas de Plata

MENOR CIRCULACION

Cadenas de Plata
Tobilleras de Plata
Separadores de Plata
Conjuntos en Plata

Llaveros de Plata

Fuente: Investigacion Propia.
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3.5 COMPETENCIA.

Nuestra competencia directa son todas aquellas personas que al igual que
nosotros se dedican a vender en el mismo mercado en el que estamos nosotros,
especificamente aquellos que como nosotros llegan a ofrecer los productos al sitio
de trabajo.

Asi como nuestra competencia directa también tenemos la competencia indirecta
qgue en el municipio de Centro, Tabasco existen diversidad de establecimientos
qgue se dedican a la venta de plata y que ofrecen los distintos disefios de articulos

de plata. Entre los que se encuentran:

PLAZA CRISTAL

e Click Isla: Dedicada a la venta de bisuteria y plata en diferentes
establecimientos, siendo una de las empresas que abarca gran parte del

mercado.

e Princess Joyas: Empresa que se dedica a la venta de oro y plata de alta
calidad, a un precio accesible para el publico en general y mayoristas,
haciendo descuentos de temporadas.

e Click Joyas: Es una empresa que se dedica a la comercializaciéon de
joyeria de Oro y de Plata, de la mas alta calidad. También cuenta con un
extenso surtido de piezas de joyeria con piedras preciosas y semipreciosas

en ambos metales.

LA COMER

e Brindis Joyas: Empresa con dos establecimientos dentro de este centro
comercial que se dedica a la venta de joyeria de plata y bisuteria, con

precios accesibles y articulos novedosos.
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e Basicos y Glamour: Dedicada a la venta de joyeria de plata y bisuteria de

alta calidad, con accesibles precios, sin descuentos y pagos al contado.

PLAZA MORETT

e NICE: Se dedica a la fabricacién y distribucion de Joyeria, con precios
accesibles, al mayoreo y menudeo, con la finalidad de formar una red de
distribucién que abarque gran parte del mercado.

3.6 PLAN DE MERCADEO

3.6.1 OBJETIVO:

Determinar las politicas de precio, las estrategias de venta y promocién que debe
implementar el negocio con el propésito que las ventas incrementen con un 10%

para el aio 2012 con respecto a las ventas del afio 2011.

3.6.2 FIJACION DE LA POLITICA DE PRECIOS:

Los precios manejados por el negocio son los siguientes:

Precio
Producto Desde Hasta
Anillos $150.00 $490.00
Aretes $150.00 $450.00
Pulseras $250.00 $600.00
Cadenas $180.00 $750.00
Dijes $160.00 $290.00
Juegos $550.00 $850.00
Brazalete $300.00 $590.00

Fuente: Investigacion Propia.
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3.6.3 PLAZA:

No se cuenta con un local establecido, nos dedicamos a la venta directa al cliente
en su area de trabajo y se pretende crecer abarcando mas empresas donde se
ofrezcan los productos y aumentando los clientes en las mismas donde ya se tiene
presencia. Aun no esta considerada la posibilidad de un establecimiento para la
venta de nuestros productos, pues primero queremos fortalecernos en el mercado

con la estrategia previamente descrita.

De acuerdo al analisis de resultados la gente no requiere un local, esto seria en el

caso futuro de querernos ampliar a otro segmento.

3.6.4 ESTRATEGIA DE VENTAS:

El sistema de ventas con el que cuenta la joyeria Taxquena es principalmente las
ventas personales. Con el objetivo de incrementar las ventas se planea agregar al
actual estrategia mas y mejores productos de mejor calidad, con vendedores a

domicilio.
3.6.5 PROMOCION:

La promocién es uno de los factores de éxito dentro del mercado y para nosotros
como nuevos vendedores de joyeria de plata nos interesa la satisfaccién del
cliente, es por eso que se utiliza diferentes estrategias de promocién, de las cuales

se menciona:

e Promocion u obsequios de nuestros articulos de plata a fin de afo al cliente
frecuente.
e Descuento por compra mayor de $1,000.00

e Rifas de nuestros articulos con la venta de boletos a bajos precios.

78



3.6.6. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION:

Los canales de distribucion que actualmente implementa la joyeria Taxquefa son

los siguientes:

Canal 1

Ganal 2

Canal 3

Canal 4

Como se pueden observar en los diferentes canales de distribucion la joyeria
Taxquefia maneja el canal numero 2, ya que contamos con un fabricante que nos
provee de la mercancia para asi posteriormente el producto llegue a manos del

consumidor.

Al poner en practica este canal de distribucion el negocio obtendra las siguientes

ventajas:

e Se aumentan las ventas
e Mayor cobertura de mercado
e Oportunidad de crecimiento para el negocio

e Incremento de utilidades.
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IV. PLAN DE OPERACIONES.

El plan se desarrolla en base a las actividades que se realizan en el negocio; esto
incluye mencionar la obtenciéon del producto, la descripcion del personal y el

inventario.

4.1 PRODUCTO

Los productos se obtienen directamente de los fabricantes de Taxco y se traen a
Tabasco. En la constante adquisicion de mercancia nueva a nuestros
proveedores, el cliente estd enterado de nuestro surtido, tomando en cuenta
primero los pedidos especiales para su venta o entrega inmediata, luego se
ofrecen los siguientes productos existentes junto con los de poca circulacién para

que las salidas sean mas répidas.

4.2 PROCESO

Las actividades que se desarrollan para la atencion al cliente se dividen en dos

opciones, a continuacion se explican cada una de ellas.

a) La primera opcion es una visita a las instalaciones de trabajo del cliente,
donde el vendedor se prepara para ofrecerle los productos disponibles,
atendiendo las necesidades del cliente, dando una respuesta inmediata, el
cliente decide y se da por terminada la operacién.

b) La segunda opcién consiste en una llamada telefénica por parte del cliente,
donde se hace una cita y el vendedor se presenta y escucha su solicitud.
Se le proporciona la informacién requerida y el cliente toma la decision final.
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4.3 INVENTARIO:

Dentro del inventario del negocio se cuenta con:

1 computadora de escritorio.

1 teléfono de casa.

1 teléfono celular.

Liquidos para limpieza del producto.

1 calculadora.

1 escritorio

Franelas

Papeleria (lapiz, lapicero, corrector, borrador, etc.)
Etiquetas

Sillas

1 mesa de trabajo

Y extenso surtido en joyeria.
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V. PLAN ORGANIZACIONAL

5.1 OBJETIVOS:

Describir la estructura del negocio, funciones y responsabilidad del negocio.

La estructura organizativa del negocio es sencilla y se representa de la siguiente

manera:

5.2 ORGANIGRAMA DE LA JOYERIA TAXQUENA

ADMINISTRADOR

PERSONAL DE
VENDEDOR APOYO

5.3 FUNCIONES ESPECIFICAS PROPUESTAS:

Es la parte de la empresa que se hara cargo de la administracion, cuidando de las

distintas areas del negocio llevando a cabo de la mejor manera posible sus

funciones dentro de la misma, es decir que cumplan con sus objetivos de manera

que el desempeno de la empresa sea de alta calidad.
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Administrador: En este caso es el padre o jefe de familia cuya funcidén consiste en
dirigir las actividades del negocio, distribuir los recursos materiales, humanos vy
econémicos, de manera que beneficie a la empresa y al cliente. Ademas realiza

las actividades contables y financieras.

Vendedor: Dos personas son las encargadas de esta funcion, las cuales son
madre de familia e hija, estas se encargan de visitar a los clientes en su area de

trabajo y de ofrecer los productos que se venden.

Ademas dominan la informacion general de los productos y son capaces de

diagnosticar las necesidades del cliente.

Personal de apoyo: Estas personas tienen diferentes funciones, como ser
asistente y quien se encargue de buscar los paquetes con los articulos pedidos.
Las funciones son realizadas por las otras dos personas, en este caso los hijos

menores.

VI. PLAN FINANCIERO

6.1 VENTAS
Las ventas que se han obtenido mensualmente en el Ultimo afo son las que a

continuacién se muestra en la tabla:

Ventas mensuales de la primera mitad del 2010
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Ventas $22,000 $24,000 $21,200 $22,000 $23,000 $20,000

Fuente: Elaboracion Propia
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6.2 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Actualmente no se toman en cuenta los sueldos de los miembros en el negocio, al
ser los mismos de la familia los trabajadores y al ser los ingresos de la empresa el
presupuesto familiar. El padre quien es el administrador dispone de los recursos
para satisfacer las necesidades del negocio y la familia, sin embargo como es bien
sabido es necesario separar los gastos del hogar de los gastos del negocio, por lo
gue se propone el siguiente estado de resultados que ayuda a que el empresario
vea cual seria la situacion de la empresa sino tuviera la mano de obra gratuita. Se

proponen los siguientes sueldos:

Administrador $4,500 quincenal

Vendedores $20% de las ventas quincenales
Personal de apoyo $54.47 al dia
Luz $3000

Cada uno de los gastos es multiplicado por los 6 meses.

Estado de Pérdidas y Ganancias del 1 de Enero al 30 de Junio del 2010

Ventas Totales 132,200
costo de lo vendido 44,067
utilidad bruta
Gastos de venta

Gasolina 1500
Cajas de regalos 3000
Papeleriay utiles 1500

Utilidad de operacién 6000

Utilidad Neta del ejercicio

Fuente: Elaboracion Propia
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6.3 PUNTO DE EQUILIBRIO

Una vez que se conozca el punto de equilibrio, se tendra una meta objetiva que
podremos planear alcanzar por medio de pasos cuidadosamente razonados.

Formula:

PE- C.F

1- Costos variables

Ventas totales

1-15,000/132,20

P.E = 20,868

* Donde CF= Costos Fijos; CV= Costos Variables; VT= Ventas Totales.
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ANEXOS
ENTREVISTA

¢ Sabe que es un Plan de Negocios?

Esta pregunta tiene por objetivo dar a conocer si el microempresario tiene idea de
lo que es un plan de negocios y en que lo ayudaria. De esta manera tomar la
decisién de dar a conocer el concepto del mismo.

¢ Le gustaria saber mas sobre el Plan de Negocios?

Se formuld esta pregunta con la finalidad de saber si el microempresario no esta
interesado en tener un conocimiento mas amplio o no hay informacion suficiente
del plan de negocios y tomar decision en el que se formulen las estrategias
necesarias para informar a los interesados.

¢ Por qué medios le convendria mas estar informado?

La pregunta tiene la finalidad de conocer los medios por los cuales se informa el
microempresario y si no se ha mantenido informado entonces buscar medios
adecuados por los que el microempresario se mantendria informado
constantemente.

¢Aplicaria un Plan de Negocios a su Microempresa?

El objetivo de esta pregunta es saber si el empresario estaria dispuesto a aplicar
un plan de negocios en su empresa y entonces obtener un mayor éxito dentro del
mercado.

¢ Cree que obtendria algun beneficio al implementar un Plan de Negocios?

La finalidad de la pregunta es saber si el empresario tiene la iniciativa de conocer
sobre los beneficios o si los conoce a fondo y los desearia aplicar en su negocio,
sino informarle de cada uno por los medios adecuados.

¢Ha tenido algun problema con su negocio? ¢De qué tipo?

La pregunta se hizo con la finalidad de conocer si se tiene constante problema en
el negocio el empresario, porque ha sido asi y si tiene el conocimiento para
resolverlos.

¢Cree que un plan de negocios pudo haber evitado los problemas antes
mencionados u otros?

La pregunta tiene la finalidad de informar que piensa el microempresario acerca de
no tener un plan de negocios que haga reducir los riesgos futuros y mantenerse en
el mercado competitivo y si desearia reducirlos con un plan de negocios.
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