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INTRODUCCION

El presente trabajo es un proyecto de colaboracion entre la Universidad Nacional
Auténoma de México, a través de su servicio social, el Centro Cultural de Espafa
en México y la Fabrica de Artes y Oficios Milpa Alta, denominado “Capacitaciéon
para la creacion de Microempresas para la organizacion del Faro Milpa Alta”.

El objetivo del proyecto fue capacitar a las personas que participan en los
diferentes talleres y oficios, que se imparten en el Faro Milpa, para que desarrollen
un plan de negocios, el cual podria servirles ante cualquier instancia o entidad de
gobierno a fin de conseguir un crédito o apoyo, si asi lo desearan, que les permita
iniciar una micro empresa 0 negocio y con ello ayudar a comercializar los
productos que elaboran.

Los proyectos estuvieron compuestos de alumnos de diversas carreras, equipos
multidisciplinarios (prestadores de servicio social), de la Universidad Nacional
Auténoma de Meéxico, apoyados por el Centro de Negocios de Ingenieria
Industrial (CNIl) y asesorados por Académicos del Departamento de Ingenieria
Mecanica e Industrial de la Facultad de Ingenieria de la UNAM.

Los prestadores de servicio social participaron en el proyecto acompafiando,
asesorando y transmitiendo su conocimiento a los artesanos y personas
interesadas en el desarrollo y formacion de micro negocios o empresas de
artesanias del Faro Milpa Alta.

Esta asesoria y acompafiamiento se llevé a cabo como respuesta a una necesidad
expresada por los artesanos y participantes de los talleres del FARO, quienes,
fruto de haber aprendido un oficio y taller, tenian la inquietud de explotar el oficio o
taller aprendido de manera tal que pudiesen vivir de él, sin embargo, aun cuando
conocian su oficio muy bien, no sabian cémo hacer para crear un negocio y dejar
de vender solo en el ambito familiar. Teniendo pues como antecedente la
necesidad planteada por el FARO vy los artesanos, fue que se dio la oportunidad
de impartir estos talleres de creacion de empresas, buscando con ello, que los
emprendedores adquirieran las habilidades y herramientas para transformar una
idea y producto en un negocio.

La asesoria se ha llevdé a cabo a lo largo de un semestre, durante el cual se
expuso de manera elemental y objetiva el contenido de cada uno de los
componentes de un plan de negocios, haciendo especial énfasis en la importancia
de los elementos que lo componen, de manera tal que sea valorado cada uno de
los contenidos en su justa proporcion.



El capitulo | de esta tesina nos habla del origen del proyecto, los objetivos y
metas, del como nace este proyecto y la manera en coOmo se conviene la
participacion de la Universidad Nacional Autbnoma de México, la participacion del
Centro Cultural Espafia como facilitador de este proyecto asi como la del Faro
Milpa Alta en el mismo.

Se presenta también un breve contexto sociocultural y regional de Milpa Alta, pues
es ésta delegacién donde viven y se desarrollan los microempresarios de este
proyecto.

El capitulo Il muestra la planeacion y metodologia creada para el taller impartido
en el FARO Milpa Alta a los Artesanos y oficiales interesados en la creacion y
desarrollo de negocios, impartido por miembros o ex miembros el Centro de
Negocios de Ingenieria Industrial, coordinado y asesorado por la autora de este
trabajo y apoyado por el equipo multidisciplinario de jévenes de servicio social.

El capitulo Il presenta el resultado de uno de los proyectos, es decir, el plan de
negocios de una de las microempresas en proceso de creacion.

El plan de negocios que se presenta es de una panaderia “PANZI”, y se transcribe
tal cual lo desarrollo la emprendedora, la Sra. Paula Garciacano Lozada, duefa y
fabricante del pan artesanal de “PANZI”, quien elaboré dicho plan con el objetivo
de conseguir un crédito que le permita instalar de manera formal su panaderia,
pues en el momento lo fabrica en su casa y lo comercializa de manera informal.



CAPITULO I
MARCO DE REFERENCIA

1.1 Origen del proyecto

El Centro Cultural Espafia en México (CCE) es una institucion creadora y
catalizadora de desarrollo, que apuesta por la cooperacion cultural al desarrollo,
entendida como instrumento fundamental para la mejora de la calidad de vida de
mujeres y hombres, cooperacion expresada en La Ley de Cooperacion
Internacional para el Desarrollo (ley 23/1998, 7 de julio) que establece las
prioridades basicas del trabajo de la AECID (Agencia Espafiola de Cooperacién
Internacional para el Desarrollo), que se desarrollan periodicamente en el Plan Director
de Cooperacion Espariola y en los Planes anuales.

El centro Cultural de Espafia en México, cuenta con diversos programas y
actividades que brinda y desarrolla en diversos espacios, como son las Fabricas
de Artes y Oficios del Distrito Federal, entre las cuales se encuentra el Faro Milpa
Alta.

Uno de programas que difunde, financia y lleva a cabo en este espacio es el de
‘Formacion”, que estd enfocado a la especializacion de estudiantes y
profesionales, y a la formacion en diversos ambitos de la gestion cultural y de la
creacion artistica, contemplando al mismo tiempo el acceso a la cultura y al
conocimiento, todo esto mediante la difusion e imparticion de Talleres y Oficios
dirigidos al publico en general.

La Fabrica de Artes y Oficios Milpa Alta, por su parte, es un espacio de encuentro
de la comunidad, que tiene por vocacion la generacién y el intercambio de
propuestas incluyentes, que permitan incrementar la oferta cultural necesaria y a
la altura de la demanda existente en este contexto sociocultural; pretende generar
las condiciones necesarias para que la comunidad desarrolle y se apropie de las
diferentes expresiones artisticas como parte de un lenguaje que comunique su
identidad.

Es labor de la Fabrica de Artes y Oficios (FARO) de Milpa Alta, acercar al publico
a la contemporaneidad y a la vanguardia de los procesos estéticos actuales, asi
como propiciar espacios de expresion artistica y artesanal, que favorezcan el
respeto, el fortalecimiento y el desarrollo de las tradiciones, usos y costumbres



gue fundamentan la identidad de los 12 pueblos originarios que conforman esta
” l

delegacion”.
Como fabrica que son se proponen acciones en torno a la produccién de algin
objeto, material y/o servicio, en este sentido se hace necesario generar
actividades y propuestas contemporaneas, vinculadas a lo tradicional y a lo
experimental, que promuevan el fortalecimiento y el desarrollo de usos y
costumbres, a través del trabajo artesanal y el impulso de habilidades y destrezas.

El FARO Milpa Alta ofrece al publico alrededor de 12 talleres, como son telar de
cintura, ceramica, bordado de tela en mano, cartoneria, papel hecho a mano,
fotografia, serigrafia, grafica y grabado, dibujo vivencial, solfeo aplicado a la
guitarra, vitral, radio, cocina, entre otros.

Habiendo logrado estas acciones se busca pues que se vaya mas alla de la
formacion, aprendizaje y desarrollo de un oficio, arte o servicio.

En la busqueda pues del fomento de iniciativas empresariales culturales en el
FARO de Milpa Alta, teniendo como oportunidad el deseo de crecimiento de los
participantes de los talleres del FARO hacia la creacion de su propio negocio o
microempresa apoyados en el conocimiento y aprendizaje del taller y oficio que
desarrollan, el Centro Cultural de Espafia en México y el FARO de Milpa Alta
busco apoyo en la Universidad Nacional Autbnoma de México como un medio
para el logro de los objetivos mencionados a continuacion:

Que los participantes

e Adquieran las principales habilidades y herramientas para poder
transformar una idea creativa en un plan de negocios adaptado a bienes y/o
servicios artesanales (culturales): identificacion de ideas, analisis de
contexto, proceso de producto, finanzas y contabilidad, etc.

e Manejen los conocimientos basicos de mercadotecnia enfocado a bienes y
servicios artesanales (culturales).

e [Estén en condiciones para comenzar la creacion de microempresas.

En busca de estos objetivos, es que el Centro Cultural Espafia decidié apoyar esta
labor proporcionando los medios econémicos para que este taller de capacitacion
se llevara a cabo, mientras que el FARO de Milpa Alta facilito las instalaciones

! http://www.cultura.df.qgob.mx/index.php/recintos/faros/faro-de-milpalta
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fisicas y técnicas del mismo para la imparticion del taller de Capacitacion, dando
ambas Instituciones apoyo a los artesanos emprendedores que buscan
comercializar los productos o servicios que realizan, impulsando asi la
organizacion del FARO y la evolucion de solo artesanos a empresarios.

1.2.- Entorno Milpa Alta.

Milpa Alta esta situada en el sur de la ciudad de México y forma parte del Distrito
Federal. Se trata de una region geogréfica bien delimitada: por el norte y el este se
halla rodeada por las delegaciones de Xochimilco y Tlahuac; por el oeste, colinda
con partes montafiosas de Xochimilco y Tlalpan, y por el sur, siguiendo el
accidentado trazo de la serrania, limita con los municipios de Chalco, Tenango del
Aire y Juchitepec, del Estado de México, y con el estado de Morelos. (Fig.1)

Milpa Alta es la delegacion capitalina mas despoblada en términos absolutos y
relativos. Segun el Il Conteo de Poblacion y Vivienda, realizado por el INEGI en
2010, la delegacion tiene un poco mas de 130 mil habitantes, dispersos en sus
228 kilémetros cuadrados de superficie. (Fig.2)
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Milpa Alta estd compuesta por 12 Barrios, (San Antonio Tecémitl, San Juan
Tepenahuac, San Francisco Tecoxpa, San Jeronimo Miacatlan, San Agustin
Ohtenco, Santa Ana Tlacotenco, San Lorenzo Tlacoyucan, San Pedro Atocpan,
San Bartolomé Xicomulco, San Pablo Oztotepec, San Salvador Cuauhtenco, Villa
Milpa Alta, como cabecera delegacional®), los cuales ain poseen una serie de
tradiciones, asi como usos y costumbres, acordes a sus actividades principales
tales como la agricultura y el comercio®.

Indicadores sociodemograficos

indice de desarrollo_ humano (IDH): Milpa Alta es la delegacion con el IDH
mas bajo del Distrito Federal, con un coeficiente de 0, 0.7983 en 2005. En ese
mismo afio, el IDH para el Distrito Federal fue de 0.8830. Por ello, Milpa Alta
es una delegacion con desarrollo humano medio, aunque estd muy cerca del
limite inferior del umbral de desarrollo humano alto.

Marginacién: Milpa Alta también es la delegacion mas marginada del Distrito
Federal. Por lo menos eso es lo que indican los estudios demogréficos clasicos
gue se han realizado en la zona, como el que dio origen a la categorizacién por
IDH. En Milpa Alta, 92% de la poblacién es propietaria de su casa. La mayor
parte de las casas cuentan con luz eléctrica, toma de agua y alcantarillado,
aunque su distancia con respecto a la zona nuclear de la ciudad de México
coloca a sus pobladores en una desventaja. A ello hay que sumar la escasez
de servicios médicos de calidad y la ausencia de escuelas de nivel superior en
la demarcacion.

Lenguas indigenas: En México, los censos de poblacion sélo contemplan en

sus conteos de hablantes de lenguas indigenas a los individuos mayores de
cinco afos. En Milpa Alta, la lengua indigena mas hablada por ese grupo de
poblacion es el ndhuatl. Le siguen el otomi, el mixteco y varias otras lenguas
cuyas comunidades linguisticas no llegan al centenar de hablantes.

2 http://www.milpa-alta.df.gob.mx/index.php?option=com_content&view=article&id=46&Itemid=54

8 http://www.inegi.org.mx/sistemas/mexicocifras/default.aspx?ent=09

4 . -
Programa de Naciones Unidas para el Desarrollo (2004): Indicadores de Desarrollo Humano y Género en México

http://www.fundacion-christlieb.org.mx/articulos/octubre08/indicedesarrollohumano.pdf
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El grado promedio de escolaridad de la poblacion de 15 y més afios en 2010
fue de 9.1, que equivale a tener la secundaria terminada®, y apenas el .27% de
la poblacién son profesionales técnicos.

1.3.- Las Artesanias en México

Las artesanias mexicanas son simbolo de tradicion y arraigo, asi como han sido
ejes para la creacion cultural, ocupando un lugar preponderante en las actividades
productivas de nuestra gente, ya que en ellas vemos reflejados nuestros origenes
y costumbres. Han significado el desarrollo y perfeccionamiento de técnicas, de
formas y simbolos, que gracias a ellos, se han conservado los rasgos estéticos
caracteristicos de su region y que aparecen plasmados en una multiplicidad de
objetos elaborados en diversos materiales, como son: Barro, Hierro Forjado,
Joyeria, Madera, Ceramica, Talavera, Pewter, Vidrio, Tela / Hilo, Palma, Velas,
Ropa y Accesorios, entre otros.

Los artesanos mexicanos son reconocidos como artistas plasticos de profunda
sensibilidad y creatividad; en todo caso, las artesanias pueden ser consideradas
como objetos de identidad, porque reunen arte y conocimiento, expresion y
técnica.

Las artesanias mexicanas estan concebidas para ocupar una funcion clave en la
vida cotidiana. Ollas de barro negro en la cocina, mesas de marqueteria, marcos
de pewter, macetas de barro pintado. Asi la artesania mexicana se convierte en
uno de los elementos decorativos més utilizados en las casas, no solo por razones
de estética, sino también por su utilidad.

Las artesanias mexicanas son muy apreciadas en todo el mundo, porque son
muestras de lo colorido y folklérico que es México.”

Méas alla de percibir el oficio del artesano como una actividad econémica, la
produccion artesanal representa un componente importante del patrimonio cultural
inmaterial® de un pueblo. La UNESCO sostiene que la importancia de esta
produccion no radica en los productos artesanales por si mismos, sino en la
preservacion de las competencias y los conocimientos que permiten su creacion.
En este sentido, la UNESCO promueve trabajar por la conservacion de las
técnicas artesanales tradicionales: “Todo esfuerzo de salvaguardia de las técnicas
artesanales tradicionales debe orientarse, no a conservar los objetos artesanales —

5 . . . .
http://www.artesaniasenmexico.mexicoclasico.com/

6
http://www.unesco.org/culture/ich/index.php?pg=00003

10



por hermosos, valiosos, raros o importantes que éstos puedan ser—, sino a crear
condiciones que alienten a los artesanos a seguir produciendo objetos artesanales
de todo tipo y a transmitir sus competencias y conocimientos a otros, sobre todo a
los miembros mas jévenes de sus propias comunidades.”’

’ http://www.unesco.org/culture/ich/index.php?lg=ES&pg=00057
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CAPITULO II
METODOLOGIA

11.1 Planeacién y organizacion de los cursos — talleres. (Fig. 3)

Presentacion inicial de
propuesta dela UNAM - Reclutamiento de
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Fig.3 Proceso de planeacion del Programa

Il.1.a.- Determinacion de Objetivos.

El origen de la iniciativa es resultado de la busqueda de complementar la
formacion que ofrece el FARO Milpa Alta para generar iniciativas de autoempleo
entre los usuarios de sus talleres, para lo cual se plantearon los siguientes
objetivos.

Objetivo General:

e Propiciar el desarrollo econdmico sustentable en los participantes y
usuarios del FARO Milpa Alta, teniendo en cuenta sus caracteristicas
y contexto social.

Objetivos Especificos:

e Estimular la creacion de microempresas y el auto empleo.

12



e Capacitar a los participantes en la creacion y desarrollo de un plan de
negocios asi como en lo referente a la administracién y creacion de
microempresas.

e Fortalecer las capacidades para la comercializacion, difusion y
distribucion de los productos derivados de los talleres del FARO
Milpa Alta.

II.1.b.- Planteamiento de Requerimientos y necesidades.

De acuerdo a los objetivos requeridos y planteados por el Centro cultural Espafia y
el FARO de Milpa Alta se tuvieron que planear los requerimientos, tiempos y
necesidades para llevar a buen fin el proyecto.

Se fijaron primero los temas a desarrollar durante el curso-taller para cubrir los
temas necesarios para cumplir con el plan de negocios de los microempresarios.

Los temas a desarrollar fueron los siguientes:
1. Administracién de negocios.
2. Comercializacién y mercadotecnia
3. Disefo y desarrollo del producto
4. Proceso de Produccion
5. Finanzas, contabilidad y Fiscal
6. Marco Legal.
7. Resumen Ejecutivo.

Para el desarrollo de los temas concluimos que se necesitaria al menos una
sesion de 4 horas para desarrollo de cada tema, mas un minimo de otras cuatro
horas por tema para dudas y avances en la elaboracién del plan de negocios, por
lo que se programaron un total de 16 sesiones de 4 horas cada una, las cuales
incluyeron también sesiones de exposicién de avances y retroalimentacion grupal,
repartidas de la siguiente manera. (TABLA 1)

13



PLANEACION DEL PROYECTO MILPA ALTA

Tema Instructor Fecha Lugar
Presentacion del Todos
Proyecto 2 de agosto
Definicion de proyectos 2010 FARO Milpa Alta
por giro.

- . Diana P. Rodriguez
1.Administracion de . 9 de agosto .
negocios Bejar 2010 FARO Milpa Alta

Sesidn de asesoria,
seguimiento y avances

Prestadores de
servicio social

16 de agosto
2010

FARO Milpa Alta

2.Comercializacion y
Mercadotecnia

Lic. Lluvia Chéavez
Navarro

23 de agosto
2010

FARO Milpa Alta

Sesion de asesoria,

Prestadores de

30 de agosto

FARO Milpa Alta

seguimiento y avances servicio social 2010
lra. Presentacion de TODOS 6.de .

- . septiembre FARO Milpa Alta
avances (Brigadas) 2010
3.Disefio y desarrollo de Ricardo A. Garcia se 1'[?e?11ebre EARO Milpa Alta
producto Rodriguez p2010 P

. . 20 de
Sesion _de asesoria, Presf[a_dores _de septiembre FARO Milpa Alta
seguimiento y avances servicio social 2010

- . 27 de
Sespn _de asesoria, Presf[a_dores _de Septiembre FARO Milpa Alta
seguimiento y avances servicio social 2010

4. Proceso de produccion

Ing. Ivan Rubio
Rojas

4 de Octubre
2010

FARO Milpa Alta

Sesion de asesoria,
seguimiento y avances

Prestadores de
servicio social

11 de octubre
2010

FARO Milpa Alta

14



2da. Presentacién de Prestadqr_es de 18 de octubre .
avances (Brigadas) SErvicio 2010 FARO Milpa Alta
social(TODOS)
5. F_manzas, contabilidad Ing. Pe@ro Alcala 25 de octubre FARO Milpa Alta
y Fiscal Lépez 2010
Sesion de asesoria Prestadores de 8 de .
L : 7 . noviembre FARO Milpa Alta
seguimiento y avances servicio social
2010
Lic. Ismael Reyes 22 de
6. Marco Legal. ' ; y Noviembre FARO Milpa Alta
Ramirez
2010
7.- Resumen Ejecutivo.
Sesion de asesoria, 29 de
seguimiento y avances ; .
g y Presf[a_dores .de Noviembre FARO Milpa Alta
., . servicio social
Preparacion y planeacién 2010
de ultima presentacion.
) 06 de
ULTIMA PRESENTACION TODOS Diciembre FARO Milpa Alta
2010

TABLA 1.Planeacion y programacion de sesiones de capacitacion y asesorias.

Habia la necesidad de un espacio, el cual fue prestado por el FARO de Milpa Alta,
gue nos permitié la imparticion del curso de manera comoda y técnicamente
apropiada, que incluyé una pantalla para proyeccion de los temas, un proyector,
acceso a internet, mesas y sillas para las dinAmicas a desarrollar.

También se habl6 de la estimacion de los recursos humanos necesarios para dar
apoyo al programa y del perfil de estos, la cual, de acuerdo al numero de
participantes del FARO se resolvié en 7 a 8 participantes de servicio social mas
una coordinacion.

Se ocuparon también las instalaciones de cémputo del FARO Milpa Alta para el
desarrollo ejercicios, busqueda de informacion y para capacitar a los participantes
en el uso de algunos de los paquetes de computo utiles e indispensables para la
mejor administracion de su micro empresa.

Se requirio también de diverso material visual e impreso para el desarrollo de
actividades y ejercicios, de los temas que se impartieron, para mayor comprension
de los emprendedores.
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El uso de Internet fue de suma importancia para mostrar fuentes de informacion y
medios de publicidad, asi como su manejo a los participantes.

Il.1.c.- Perfil y caracteristicas de los Servidores Sociales y la coordinacion.

Para el reclutamiento y seleccion de los Servidores Sociales fue muy importante
plantear cual era el perfil y las caracteristicas necesarias que debia cubrir cada
uno de ellos, desde la disposicion de tiempo hasta contar con diversas habilidades
para transmitir conocimientos y tratar con personas.

El proyecto se plane6 para llevarse de manera presencial todos los Lunes durante
un semestre en las Instalaciones del FARO Milpa Alta en un horario de 15:00 hrs.
a 19:00 hrs. y de manera remota durante todos los demas dias de la semanas del
proyecto mediante correo electronico o telefénicamente, dependiendo de la
necesidad.

Fue necesario entonces que los Servidores Sociales contaran practicamente con
todo el Lunes, ya que el traslado al FARO Milpa Alta era de alrededor de 1.30 hrs.
a2hrs.

El Perfil del servidor social debi6 definirse como sigue: Estudiante de ultimos
semestres de las carreras de Ingenieria Industrial, Administracion, Administracion
Publica, Contabilidad, Psicologia, Ciencias de la Comunicacion, Disefio Industrial,
Derecho o carrera afin dispuesta a participar en programa de creacion y apoyo a
empresas sociales, que desee realizar servicio social en comunidad de Milpa Alta,
que disponga de todos los Lunes; con actitud de servicio, capacidad de
comunicacién y presentacion ante grupos, capaz de escuchar y expresar opinion,
con disposicién para apoyo y capacitacion de personas de diversos niveles
socioecondmicos, trabajo en equipo, proactivo, puntual y responsable.

La coordinacion fue definida como un enlace entre las entidades involucradas,
capaz de, como el puesto lo dice, coordinar las distintas sesiones de capacitacion
y asesoria, asi como facilitar a los expositores, participantes y servicio social lo
necesario para el correcto desarrollo y desempefio de todos y cada uno de los
temas, con la autoridad y conocimiento para replicar cualquiera de los temas
vistos y para hacer los ajustes necesarios durante el desarrollo del proyecto,
informando de manera constante y programada los avances y problematicas a las
Instituciones involucradas en el proyecto.

Una vez que se tuvo claro lo que se necesitaba y los perfiles de los servidores
sociales, empezo el reclutamiento el cual quedo como se muestra a continuacion.
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PRESTADORES DE SERVICIO SOCIAL

NOMBRE CARRERA
Gustavo Enrique Guerrero Medina ING. IND.
Brambila Damian Miguel Angel ING. IND.

Garcia Vargas Juan Luis ING. IND.

Alfaro Olguin Eloisa PSICOLOGIA
Diego Alberto Nieto Fierro ING. IND.
Villagran Hernandez Noe DERECHO
Garcés Garcés Lydia Zulema PSICOLOGIA
Becerril Rea Janet Lilian COMUNICACION

11.2.-Presentacion y puesta en marcha.

1.2.a.- Conocimiento y andlisis del perfil de participantes, asi como
de los talleres y oficios que se desarrollan.

Para poner en marcha el proyecto fue necesario conocer a las personas que
tomarian el curso, asi como el taller, oficio o actividad que desarrollaban y cuél era
el producto que deseaban comercializar o que ya vendian.

La imparticion de los temas del curso requeria también el saber a qué tipo de
publico seria impartido para poder adaptarlo a las necesidades y conocimientos de
las personas emprendedoras, para lo cual se realizd6 un sondeo de nivel
académico de los participantes asi como de su principal actividad.

Se inicié con un total de 24 emprendedores, 10 hombres y 14 mujeres de los
cuales el 40% contaba con preparatoria o alguna carrera técnica o profesional y el
resto contaban con primaria y algunos otros con secundaria completa o trunca, el
45% lo conformaban personas jovenes por debajo de los 25 afios y el resto eran
personas adultas mayores de 35 afios de edad, incluyendo a un adulto mayor.

El universo de emprendedores tenian diferentes actividades, amas de casa,
jubilados, estudiantes, agricultores y otros profesionales dedicados al taller u oficio
gue aprendieron en el FARO Milpa Alta.

Los oficios a los que se dedicaban los participantes eran: Serigrafia, Radio, Telar
de Cintura, Cartoneria, Vitral, Ceramica, Dibujo, Cocina y Panaderia.

Algunos de los participantes pertenecian o conocian de mas de un oficio.
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Se les hablo pues en una primera sesion del compromiso que debian tener, de los
objetivos que se buscaban y de los requerimientos y exigencias del curso para su
buen término.

Se les hablo de la formacion de equipos de acuerdo a intereses o compatibilidad
de oficios para facilitar el ejercicio de elaboracion de planes de negocios asi como
para favorecer el trabajo en equipo y la busqueda e investigacion de informacion
relacionada con su producto o giro de negocio.

Los talleres a los que pertenecian los participantes eran: Vitral-ceramica,
Serigrafia- Disefio, Cartoneria, Radio, Telar de Cintura, Cocina. (TABLA 2)

TALLER DESCRIPCION
CARTONERIA Y Este taller ofrece la posibilidad de aprender a elaborar piezas de
ALEBRIJES cartoneria con las técnicas de modelado directo, moldes y plantillas,

con las cuales elaboran jarrones, marcos de espejos, calaveras,
muebles, esculturas, alebrijes entre otras piezas artisticas.

CERAMICA. Los alumnos conocen las diversas formas, texturas, colores y brillos
de la ceramica; para poder disefiar, modelar, pintar, reproducir, y
fabricar sus propias piezas Utiles o artisticas. Realizaran piezas de
modelado asi como de vaciado en yeso.

RADIO Los alumnos aprenden los principios basicos de la actividad
radiofonica, como son: la generacion de una idea, concertacion de
dicha idea en un guion y finalmente su registro sonoro que refleje la
idea que se quiere transmitir.

SERIGRAFIA El alumno aprende a grabar impresiones en distintos tipos de
materiales como papel, tela, vidrio o plastico con diferentes técnicas.

TELAR DE El alumno conoce los instrumentos y materiales necesarios para la

CINTURA elaboracion de los textiles y de esta forma da paso a la elaboracién de

diferentes prendas como son: fajas, cintas, rebozo, quechquemilt,
morrales, rebozo, etc.

VITRALES El alumno aprende las diferentes técnicas utilizadas para la
elaboracién de vitromosaico, emplomado, cinta de cobre, entre otras.
Con las técnicas aprendidas elaboran espejos, lamparas, alhajaros,
joyeria etc.

COCINA Proporcionar a los interesados los elementos basicos de la comida
dulce y salada internacional. Elaboran pastas que aplican en comida
dulce y salada, comida internacional entre la que se encuentra la
mexicana y en la cual utilizan ingredientes que aun se producen en la
zona.

TABLA 2. Descripcion de actividades de los talleres que imparte FARO Milpa Alta.

En esta primera sesidén cada participante expreso su interés acerca de producir y
comercializar un producto en particular tratando con ello de encontrar afinidad
entre los participantes para la formacién de los equipos.
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1.2.b.- Formacion de Equipos de Trabajo de acuerdo a objetivosy a
participacion en los talleres u oficios.

Dado el numero de participantes se buscé conformar equipos homogéneos de 4
personas por equipo, sin embargo dado los intereses y los talleres a los que
pertenecian tuvieron que conformarse 6 Equipos, 4 equipos con 5 integrantes, 1
equipo de 3 personas y 1 equipo de solo 2 personas, mismos gue, como Se
esperaba, irian disminuyendo debido a las deserciones provocadas por falta de
interés, compromiso y de algunos otros factores ajenos al curso.

Las bajas fueron ocurriendo poco a poco, hasta finalmente quedar de la siguiente
manera.

e Vitral 4 Integrantes

e Cartoneria 3 Integrantes

¢ Radio 1 Integrante

e Telar de Cintura 1 Integrante

e Cocina ( Panaderia) 1 integrante

e Serigrafia 1 integrante.

11.3.-Desarrollo de los Talleres de capacitacion.

I1.3.a.- Exposicion elementos de un Plan de Negocios

Como ya se menciond antes, los modulos a impartir, siendo éstos considerados la
parte medular del plan de negocios, se desarrollaron de la siguiente maneray en
el siguiente orden.

1.- Administracion de negocios.
2.- Comercializacién y mercadotecnia
3.- Disefio y desarrollo del producto

4 .- Proceso de Produccion
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5.- Finanzas, contabilidad y Fiscal
6.- Asuntos juridicos legales.

7.- Resumen Ejecutivo.

11.3.a.1. ADMINISTRACION DE NEGOCIOS

Un plan de negocios debe mostrar que se tiene una estrategia viable de
crecimiento para lo que se desea vender.

En esta primera exposicion, se les hablo de los elementos que conforman un plan
de negocios, enfocandonos principalmente en la parte administrativa, asi como
también se hicieron ejercicios y dindmicas para mejorar la comunicacion y tener un
mejor trabajo en equipo.

Los temas que se manejaron en esta primera exposicion fueron:
1.-Definiciones (empresario, emprendedor, comunicacién y trabajo en equipo)
2.- Definicién de administracion.
3.- Definicion de Planeacion.
4.- Tipos de planeacién
5.- Mision
6.- Vision
7.- Valores y Principios
8.- Andlisis FODA

8.- Metas, Objetivos y Estrategias.

Se adaptaron los contenidos de manera que los emprendedores tuvieran claro de
lo que se les hablaba dando se pues los talleres de la siguiente manera y con el
siguiente contenido:
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Empresario: Aquel duefio de una empresa.

Emprendedor: El que tiene ideas y las desarrolla.

Caracteristicas del emprendedor.

e Actitud positiva

e Confianza en si mismo

e Tenacidad (persiste hasta lograrlo)

e Iniciativa (creatividad)

¢ Responsabilidad (asumir los actos)

e Sociabilidad (capacidad de comunicacion)
e FEtica

Elementos de la Comunicacioén.

Emisor: Aquella persona que envia un mensaje.
Receptor: Es la persona que recibe el mensaje.

Canal: Es el medio a través del cual se envia el mensaje.

Dentro de una organizacion, es muy importante que exista una buena y efectiva
comunicacion entre sus miembros, ya que de ello depende en gran parte el éxito o
fracaso de la misma.

Lo que no se debe hacer al escuchar.

e Prejuzgar. No escuchar a otra persona por su condicién fisica o social
(ejemplo: no lo escucho porque es mas joven que yo y no sabe).
e “Yo ya sé”. No permitir que otra persona nos ayude o nos dé sugerencias.

e Necesitar tener la razon. No saber aceptar nuestros errores e imponer
nuestras ideas, aun cuando no sean correctas.
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e Resignacion. Pensar que todo lo que decimos estd mal, y sélo los demas
tienen la razon.

e Ignorar. Aparentar escuchar a otras personas, pero no tomarlas en cuenta.

e Inseguridad. No expresar mis ideas por temor a ser criticado.

Trabajo en Equipo.

El trabajo en equipo es el proceso de alinear y desarrollar la capacidad del equipo
para crear los resultados deseados por sus integrantes.

., 0Oué es la Administracion?

La administracion es la ciencia social, técnica y arte que se ocupa de la
planificacion, organizacion, direccion y control de los recursos, con el fin de
obtener el maximo beneficio posible de los mismos.

Planeacion.

La planeacion consiste en fijar un curso concreto de accion a seguir, estableciendo
los principios que han de orientarlo y la determinacién de tiempo y recursos
necesarios para su realizacion. Es “anticipar el rumbo, minimizar el riesgo y
mejorar las condiciones futuras”. Representa el corazén y alma de la
administracion de una empresa.

Tipos de planeacion.

e Personal. e Sistémica.
e Estratégica. e Théctica.
e Operativa. e Normativa.

Planeacion Estratéqgica.

Es el proceso de decidir sobre los objetivos de la empresa, los recursos que seran
utilizados y la direccidon que orientarda el funcionamiento y la administracién de la
empresa para lograr los objetivos.
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Mision.
Es la razén de ser de una empresa. Debe contestar las preguntas: ¢ Para qué?

¢ Por qué? ¢ Cual es el objetivo? y ¢ Quién soy?

La mision debe ser clara, una oracion corta y concisa. Al leer una misién siempre
debemos darnos cuenta de qué tipo de compafiia se trata, aun cuando no
sepamos a quién pertenece.

Al redactarla siempre debe comenzar con un verbo en infinitivo (terminado en —ar,
-er, -ir, por ejemplo: ser, hacer, mejorar, conseguir, etc.).

Ejemplo: Misién de BIMBO

“Elaborar y comercializar productos alimenticios, desarrollando el valor de nuestras marcas
Comprometiéndonos a ser una empresa:

Altamente productiva y plenamente humana.

Innovadora, competitiva y fuertemente orientada a la satisfaccién de nuestros clientes y
consumidores.

Lider internacional en la industria de la panificacion, con vision a largo plazo.”

Vision.

Es un mapa del futuro de la empresa que proporciona detalles especificos sobre el
tipo de empresa que se estd tratando de crear. A donde quiero llegar. Los
“suefios” de una empresa. Responde a la pregunta ¢ a donde voy?

Ejemplo: Vision BIMBO

“Hacer de nuestro negocio un negocio, ser productivos. Alcanzar los niveles de
rentabilidad establecidos.

Lograr un creciente volumen y participacion de nuestras marcas. Estar cerca de nuestros
consumidores y clientes, ellos son nuestra razon de ser.

Buscar que nuestro personal se desarrolle y realice plenamente (vivir nuestra filosofia).
Orientados permanentemente a aprender.

Asegurar la operacién en un adecuado ambiente de control (informacion, sistemas y
confianza). Participacion y autocontrol.”
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Valores y principios.

Son las caracteristicas que identifican qué es importante para el individuo o
empresa, y representan las pautas por las que se conducira la misma.

Ejemplos:
o FEtica
e Liderazgo
e Innovacion
e Cultura
e Calidad

e Audacia, etc.

Metas, objetivos v estrategias.

Meta: Es una accién concreta que quiero realizar. Ej. “Quiero bajar de peso”.

Objetivo: Es el cumplimiento de las metas. Es un logro que nos proponemos en
un plazo determinado. El objetivo es (a diferencia de la mision y la vision)
cuantificable, y necesita ser medido.

Ej. " Bajar 2 kilos en 3 semanas”.

Estrategia: son las acciones que se deben realizar para cumplir con los objetivos
y después con las metas. Ej. “Voy a ir al gimnasio 3 veces por semana”

FODA. (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.)

El andlisis FODA es una técnica general de analisis interno y externo de las
organizaciones, que nos permite ver el estado en el que se encuentra y poder
planear estrategias que favorezcan el crecimiento.

El andlisis interno nos permite definir Fortalezas y Debilidades y el analisis externo
de la organizacién, definir las Oportunidades y Amenazas del entorno,
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entendiendo el entorno como la politica, la economia, la sociedad, la tecnologia,
etc., cuestiones ajenas a la organizacion.

e Fortalezas: Son los elementos o factores internos positivos que diferencian
al programa o proyecto.

e Debilidades: Estas por el contrario, son elementos, recursos y habilidades
gue ya tiene la empresa y que significan una barrera para lograr que la
organizacion marche mejor.

e Oportunidades: Factores positivos que se generan en el entorno y que
pueden ser aprovechados si se les identifica.

e Amenazas: Situaciones negativas, externas a la empresa o proyecto y que
pueden atentar contra los mismos.

Una vez expuestos los contenidos a los emprendedores se dejé como primera
actividad y tarea, el que lo trabajaran en equipo, con el producto que en ese
momento tenian en mente, para ver cual era el grado de comprension de los
temas.

Como elementos y herramientas se les dio ejemplos impresos, se les mostraron
ejemplos de internet de diferentes empresas y se les ensefio paso a paso como
desarrollar cada uno de los puntos vistos, mencionando la importancia de que todo
lo que se exprese y escriba en el plan de negocios, entre mas concreto sea sera
mas facil de leer.

Fue entonces, en la segunda sesion del taller, donde se resolvieron y aclararon
dudas acerca de lo visto en la primera sesion de temas de administracion.

Se les pidi6 ponerse de acuerdo como equipo en el producto o servicio que
desarrollarian y que seria el objeto del plan de negocios.

Finalmente se les planteo las siguientes preguntas para que las analizaran y
trataran de responderlas como equipo y con Sus propios elementos y experiencia,
sirviendo estas como una introduccion a los siguientes temas.

1.- ¢ Ya saben lo que quieren vender?
2.- ¢ A quién se lo van a vender?
3.- ¢, Como quieres que los consumidores te reconozcan?
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4.- ; Cuanto te cuesta hacerlo?
5.- ¢ Cuénto gastas en hacerlo?

6.- ¢, Como lo venderas?

I.3.a.2.- COMERCIALIZACION Y MERCADOTECNIA

En esta sesion se expusieron temas que permiten analizar y tomar decisiones
respecto a: el producto, servicio, posibles clientes, competidores y estrategias de
distribucion y comercializacion.

El contenido fue el siguiente:

1.- Estudio de Mercado.

2.- Definiciéon del Producto.

3.- Segmentacion del Mercado.

4.- Competencia.

5.- Fijar Precio.

6.- Canal de distribucion.

7.- Comercializacion.

Estudio de Mercado

El Estudio de Mercado busca determinar la factibilidad de un negocio, analizando
la necesidad de los consumidores actuales y potenciales de un producto en un
area definida.

En resumen un estudio de mercado responde a las siguientes preguntas:

¢, Qué?
¢Para quién?
¢.Donde?

¢, Como?

JA cuanto?
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Entonces para determinar si un negocio es factible es bueno hacernos los
siguientes cuestionamientos:

e ¢ Cubrimos o generamos una necesidad?

e ¢ Habra quien quiera y pueda pagar por lo que ofrecemos?
e ¢;Tendremos competencia?

e ¢ Cuanto sera lo maximo que pagaran? ¢Me conviene?

e ¢Como lo puedo llevar hasta donde lo compren?

Para lograr contestar las preguntas anteriores es de vital importancia conocer
perfectamente nuestro producto o servicio, lo que significa tener respuesta a la
primer pregunta que se planteo del estudio de mercado, el ¢ Qué?.

¢, Qué es lo que vamos a ofrecer?, es decir, describir y definir nuestro producto o
servicio.

Para describir nuestro producto es muy importante que analicemos ¢Qué
necesidad satisface?, ¢ con qué ventajas o desventajas cuenta nuestro producto o
servicio?, ¢Como me diferencio de la competencia?, ¢Por qué la gente me va a
comprar a mi?.

Una vez que definimos nuestro producto y que sabemos lo que queremos vender,
necesitamos saber a quién se lo queremos vender, ¢ Para quién?.

Es importante determinar si en realidad existe la demanda suficiente que justifique
o le dé razon de ser a tu negocio, para lo cual es importante comenzar a
segmentar el mercado, definir cual es el perfil del consumidor al que mi producto
se dirige.

Con definir el perfil del consumidor, nos referimos a definir qué tipo de persona
deseard o necesitara de mi producto o servicio.

Existen diferentes variables, por las cuales podemos segmentar el mercado, como
son:

e Geograficas e Psicograficas

e Demogréficas e Conductuales
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La segmentacion geografica refiere una division del mercado en unidades
geograficas como son: regiones, estados, naciones 0 Vvecindarios. Esta
segmentacion nos habla también del tamafio de la poblacion, clima y
caracteristicas de la region.

La segmentacién demografica nos habla de las caracteristicas de los
pobladores, de la regiébn que estudiamos, como son: edad, género, ingreso,
escolaridad, clase social, ocupacion, estado civil, religion, etc.

La segmentacidon psicogréafica se refiere a la division en clases sociales, estilo
de vida y personalidad de las personas.

La segmentacion conductual divide al mercado segun sus conocimientos,
actitudes y utilizacion del producto.

Una vez que se ha segmentado el mercado podremos determinar cual es nuestro
publico objetivo, evaluando cada segmento y seleccionando el mas atractivo para
lo que pretendemos ofrecer, determinaremos asi el segmento al que se dirigira
nuestra empresa.

Nuestro publico objetivo es pues un conjunto de personas que comparten
caracteristicas o necesidades que nuestra empresa ha decidido atender.

Para valorar cada uno de los segmentos es importante tener en cuenta algunos
factores como son:

1. Tamafo y crecimiento del segmento del mercado.

Investigacion de Mercado

La investigacion es una parte muy importante para el marketing. Esta investigacion
consiste en el andlisis del entorno y las acciones de los consumidores. Para dicho
analisis se puede hacer uso de diversas técnicas, como son: la entrevista, la
encuesta, la observacién, prueba de mercado, focus group, y sondeo.

Esta investigacién nos da ventajas como: una publicidad mejor dirigida al conocer
el segmento, posicionamiento del producto y mejor planeacion del producto.

Mercado potencial: todo aquel que podria tener la necesidad o el deseo de tener
nuestro producto o servicio.

Mercado meta: es el grupo de personas que podrian comprar nuestro producto y
gue se acoplan con nuestro perfil de consumidor.
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Potencial de Mercado: es la cantidad maxima de producto que podria comprar el
mercado meta en condiciones ideales.

Potencial de Ventas: Es la cantidad maxima de unidades que puede vender la
empresa.

Competencia

En esta parte definimos la competencia como todos aquellos productos similares
0 iguales (competencia directa), o sustitutos de los nuestros (competencia
indirecta).

Estudio de la ofertay la demanda.
Se deben de enlistar y tomar en cuenta para el analisis.
e Ubicacion geografica.
e Areas de influencia.
e Capacidad de Produccién.
e Distribucion.
e (Calidad.
e Precios y estrategias de precio.
e Publicidad.
e Promociones.
e Fortalezas y debilidades.
e Formas de comercializacion.

Una vez que se ha hecho el estudio de mercado se recomienda determinar la
mezcla de mercadotecnia.

MEZCLA DE MERCADOTECNIA

Consta de todo aquello que puede hacer la empresa para influir en la demanda de
su producto. Se sugiere que las empresas consideren las 4P’s (Producto, Precio,
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Plaza y Promocion) en términos de las 4C’s de los clientes (Cliente, necesidades y
anhelos, Costo, Conveniencia y Comunicacion).

PRODUCTO
Envase: Es material que guarda y protege el producto. Principales objetivos:

Proteger el producto.

Distinguirlo de otros productos.

Permite la aplicacion de una etigueta.

Ayuda a conservar el producto.

Debe ser facil de manejar.

Prevenir la pérdida de uno o mas ingredientes del producto.
Ayuda a la venta del producto.

Es requisito de la Secretaria de Economia.

©NOO~WNE

Empaque: Se refiere al recipiente o envoltorio de un producto que ayuda a su
protecciéon con la intencidbn de que pueda llegar hasta el consumidor con el
maximo de presentacion.

Embalaje: Se usa para proteger a uno o varios productos ya sea que venga con
envase, empaques, envolturas o sin ellos y su principal funcién es almacenar,
transportar o proteger a los productos de pérdidas parciales o de afectacion en su
naturaleza por parte del medio ambiente

Marca: Es un nombre, término, simbolo o disefio, 0 una combinacién de ellos, que
pretende identificar los bienes o servicios de un vendedor o un grupo de
vendedores y diferenciarlos de los de la competencia. Por lo tanto, una marca
identifica al fabricante o vendedor de un producto.

Principales objetivos:
e Mostrar la calidad, garantia y otros intangibles del producto.
e Dar prestigio y seriedad a la empresa fabricante.

e Ayudar a la venta de los productos con el apoyo de la promocién.
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Etiqueta: Cualquier rotulo, marbete, inscripcion, imagen u otra materia descriptiva
o gréfica, escrita, impresa, estarcida, marcada, grabada en alto o bajo relieve,
adherida o sobrepuesta al producto, a su envase o, cuando no sea posible por las
caracteristicas del producto o su envase, al embalaje”

Requisitos de la etiqueta:

Marca Registrada.

Nombre y direccion del fabricante.
Denominacion del producto.

Naturaleza del producto.

Contenido neto.

Numero de registro de la Secretaria de Salud.
Composicion del producto.

Fecha de fabricacion, o lote de produccion

©ONOoO O~ WDNRE

PRECIO.
Existen diversos criterios para determinar el precio de un producto, como son: por
costos, por demanda o por competencia.

Es importante para determinar el precio tener en cuenta: el costo de produccion, el
valor percibido, el precio controlado por el gobierno, la competencia y el precio
sugerido.

PROMOCION.

Las empresas deben informar a los consumidores cuales son los beneficios del
producto y colocar los productos, cuidadosamente, en la mente de los
consumidores.

PLAZA.

Comprende las diferentes actividades que realiza la empresa para que el producto
sea accesible y esté a la disposicion de los consumidores objetivo.

IMAGEN CORPORATIVA

La imagen corporativa es la imagen con la que seras identificado por tus clientes,
lo que la hace de vital importancia al crearla.
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Logo:
Es la representacion gréfica de la imagen de nuestra empresa.

Lema:

Es una frase que debe expresar motivacion, intencion, ideales o describir la forma
de ser de una empresa.

Esta frase debe contener los valores de tu empresa.

Slogan:

Es la frase con la que los clientes te van a identificar y recordar. Se recomienda
pues que para crearlo pienses en algo que te identifique con tus clientes y por lo
gue no te puedan olvidar.

Sugerimos que sea corta y tenga ritmo.

Servicio al cliente.

El servicio al cliente es una poderosa herramienta de marketing. Se trata de una
herramienta que puede ser muy Uutil si se le maneja de manera adecuada, es decir,
es muy importante que el conjunto de productos, actividades o servicios que
ofrece un empresario a un cliente debe de ser oportuno, de manera tal que el
cliente reciba el producto o servicio en el momento y lugar en que se solicita,
asegurandose de que el cliente conozca el uso correcto del mismo.

11.3.a.3.- DESARROLLO Y DISENO DEL PRODUCTO.

Un producto es todo aquello que pueda ocupar un lugar el mercado, el cual esta
conformado por partes tangibles como son el envase y el empaque y por partes
intangibles como el lema.

Para el disefio y desarrollo del producto es importante tomar en cuenta que
cuando el consumidor decide adquirir el producto no solo busca lo material si no
gue en muchos casos busca también otros beneficios que éste le puede dar, como
pueden ser: el sabor, aspecto, comodidad, status, satisfaccion, etc.

El producto en si puede ser un simbolo de posicion social, gusto, realizacién o
aspiracion.

32



Es importante entender que un buen producto nos lleva al reconocimiento del
cliente, lo cual nos beneficia en la generacion de mayores ventas y la mejora de
los precios.

El valor de un producto esta dado por varios factores, como son: calidad, imagen,
servicio, esfuerzo y precio.

DISENO

El diseiio del producto es una parte esencial. El disefio es un conjunto de
procesos que transforma los requisitos en caracteristicas especificas, mismas que
pueden hacer que el cliente sienta necesitar ese producto o no.

El consumidor siempre percibe atributos o utilidades que son diferentes.

Para lograr un buen disefio siempre es importante tomar en cuenta a la
competencia, a los distribuidores, las ideas y aportaciones de las personas dentro
de la empresa, sin embargo es aun mas importante el salir y escuchar al
consumidor, conocer que es lo que esta buscando o que le gustaria encontrar en
un producto como el tuyo.

Una vez que se han tomado en cuenta a todos los actores, es importante el
sentarse y llevar las ideas al papel. Existen técnicas para la generacion de ideas
gue nos ayudan a ir de a poco, desde la relacion de atributos, la lluvia de ideas,
hasta el filtrado de ideas, a desarrollar nuestra idea, hasta lograr al fin el disefio de
producto que buscabamos para satisfacer la necesidad del cliente.

Los costos, dentro del disefio, son otra variable importante que tomar en cuenta a
la hora de hacer un disefio preliminar, pues sera este el que nos de la pauta para
saber si lo que disefiamos, puede o no ser un producto competitivo.

Para saber si hemos logrado nuestro objetivo es necesario, construir prototipos y
probarlos y asi ir depurando las fallas que este pudiera tener.

Los resultados del disefio nos deben arrojar algo mas que solo el producto, ya que
es probable que el producto:

» Se deba de fabricar (o0 ejecutar como servicio),

* Requiera nuevos materiales o proveedores (0 contratar nuevos
servicios),

* Se deba vender (lanzamiento del producto o entrega al cliente),
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* Requiera controles de calidad (si cumple o no los requisitos),

+ Sea utilizado por personas (posibles instrucciones, incluidas las
necesarias para un uso seguro)

 Etc.

11.3.a.4.- ESTUDIO TECNICO.

Este estudio debe contemplar los aspectos técnicos y operativos necesarios para
el uso eficiente de los recursos con los que se cuenta para producir y con el cual
se determinan las condiciones Optimas de tamafio del lugar de produccién, la
localizacion, las instalaciones necesarias y la organizacion.

Este estudio es de vital importancia pues proporciona informacion de gran utilidad
al estudio financiero.

Todo estudio financiero tiene como objetivo determinar la viabilidad técnica del
proyecto.

LOCALIZACION

El primer punto es analizar cudl es la localizacidn mas adecuada para el proyecto.

La determinacion de esta localizacion es muy Util para el éxito o fracaso de un
negocio ya que esta decisidbn contempla no solo criterios econdmicos, Sino
también criterios estratégicos, técnicos, sociales, entre otros. Por lo tanto el
objetivo mas importante, independientemente dela ubicacibn misma, es elegir el
gue nos lleve a la maximizacion de la rentabilidad del proyecto.

De tal modo que para determinar el mismo es necesario contemplar la macro y
micro localizacion.

MACRO LOCALIZACION.

Esta se refiere a la macro zona dentro de la cual se ubicara el proyecto o negocio,
la cual debe tomar en cuenta los aspectos geograficos, aspectos
socioeconOmicos, la infraestructura y los aspectos legales.
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ASPECTOS GEOGRAFICOS

Los aspectos geograficos se refieren a la extension territorial del municipio
objetivo, asi como el clima, coordenadas geograficas, altitud, colindancias y
subdivision territorial.

ASPECTOS SOCIOECONOMICOS

Los aspectos socioeconOmicos tienen que ver con el tamafio y composicion de la
poblacién, crecimiento poblacional, densidad de poblacion, ocupacion, actividades
econdémicas, nivel de ingresos y educacion en la regién donde se piensa ubicar el
negocio.

INFRAESTRUCTURA

Esta tiene que ver con los servicios con los que cuenta la regidon, como son: agua,
luz, teléfono, pavimento, drenaje, correo, transporte, bancos, centros comerciales,
iglesias, centros de salud, hospitales, escuelas, panteones, parques, canchas
deportivas, areas verdes, etc.

MICRO LOCALIZACION

Esta se refiere al espacio fisico donde se ubicara el negocio, es decir, calle y
numero, colonia y colindancia con otras calles.

Existe un modelo mateméatico muy usado en la fisica en el cual se puede uno
apoyar para determinar una ubicacion central, para ubicarnos a la misma distancia
de un grupo de puntos. Este modelo no es mas que la ecuacion para encontrar el
centroide de una figura geométrica, llamado modelo “centro de gravedad”.

TAMANO Y CAPACIDAD DEL PROYECTO

La determinacién de este punto resulta muy importante para la posterior
evaluacion del proyecto, ya que nos permite tener una aproximacion de los costos
involucrados en la puesta en marcha del proyecto.

El tamafio y la capacidad del proyecto se debera a dos aspectos que son: la
demanda insatisfecha asi como a la capacidad que tendré con el espacio e
instalaciones que propongo, es decir, la capacidad que tengo yo de producir.
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DISTRIBUCION Y DISENO DE LAS INSTALACIONES

Para que el disefio de las instalaciones de un negocio 0 proyecto tenga
instalaciones aceptables, es importante tomar en cuenta la funcionalidad y la
estética, que proporcionen y optimicen la distribucion eficiente de cada una de sus
areas.

Tenemos que considerar muchos factores que son requisitos obligatorios para
cumplir con el proyecto, desde los espacios necesarios para los estacionamientos,
los sanitarios, sistemas eléctricos, areas comunes, salidas de emergencia, etc.

No existe un modelo matematico para la distribucion de planta, dependen mucho
de los costos, tiempos de produccion, procesos, transporte, etc.

Para una buena distribucion de planta, se recomienda que los tiempos en cada
estacién sean los mas cortos y que el producto este en movimiento y siempre
manteniendo rutas en linea recta, nunca lineas cruzadas o que el material
retroceda para hacer operaciones.

Una buena distribucién de planta genera muchos factores que un empresario
comun no visualiza, afecta desde la propia produccion hasta los trabajadores;
como son:

e Calidad productiva del operador
e Cantidad productiva del operador
e Mejor ambiente de trabajo
¢ Mejores relaciones laborales
e Disminucion de costos de produccion
e Disminucion en insumos energéticos
¢ Mejor apariencia de la empresa, entre otros.
Algunos principios para la distribucion del lugar de trabajo.
1.- Debe haber un sitio definido para el material y herramienta

2.- Las herramientas y materiales deben estar en donde se necesitan
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3.- Las herramientas materiales deben situarse al alcance del trabajador,
tanto como sea posible.

4.- Debe existir buena iluminacién y ventilacién.

5.- Los pasillos deben estar limpios y no utilizarlos para almacenar
materiales.

6.- Los materiales deben guardarse en donde y como es debido y los
desechos deberan eliminarse oportunamente.

Para poder lograr lo anterior es muy importante conocer el o los procesos que
sigue nuestro producto o servicio, para lo cual es de vital importancia tener
documentados nuestros procesos, de manera tal que nos ayuden a determinar la
mejor distribucion de la planta.

Diagrama de Proceso

Es una herramienta basica para la documentacion de procesos, basado en la
representacion gréafica del flujo que sigue un producto o servicio en su elaboracion,
identificando las actividades mediante simboles de acuerdo a la naturaleza de las
mismas, incluye, ademas, toda la informacion que se considera necesaria para el
analisis, tal como distancias recorridas, cantidad considerada y tiempos requerido.
Este documento nos puede ser de utilidad para descubrir y eliminar ineficiencias.

La clasificacidon de las acciones esta dividida en 5 principales que son (Fig.4):

Actividad Definicidn Simbolo
Ccurre cuando  un objeto esta siendo modificado en sus
caracteristicas, se esta creando o agregando algo o se esta O
preparando  para  otra  operacidn, transporte, inspeccidn o

almacenaie
Cicurre cuando un objeto o grupo de ellos son movidos de un lugar

Transporte. |a otro, excepto cuando tales movimientos forman parte de una
operacidn o inspeccidn.

Dcurre cuando un objeto o grupo de ellos son examinados para su
Inspeccidn. | identificacion o para comprobar y verificar la calidad o cantidad de
cualesguiers de sus caracteristicas.

Cicurre cuando se interfiere en el flujo de un objeto o grupo de 3

Dperacion.

Derrota. o
ellos. Retrazando el siguiente paso planeado.

Dcurre cuando un objeto o grupo de ellos son retenidos vy
protegidos por movirmientos o usos no autorizados.

Cuando se desea indicar actividades conjuntas combinada por al
Actividadt | mismo operario en el mismo punto de trabajo, los simbolos
cormbinada. | empleados para dichas actividades (operacidn o inspeccidn) se
combinan en el circula inscrito en el cuadra

Almacenale.

Fig.4 Definicién y simbologia de actividades para diagramar procesos.



MOBILIARIO Y EQUIPO

Para que la empresa funcione debera hacer una lista de maquinaria y
caracteristicas de las instalaciones que ocupara para su desarrollo, asi como para
saber el costo de la inversion.

Por ejemplo: Una panaderia.

Para garantizar que la empresa funcione debe de contar con instalaciones de:
agua, luz, gas, drenaje, ventilacion, etc.

Debe contar con mobiliario y maquinaria como: mesas, anaqueles, refrigeradores,
batidoras, hornos, charolas, etc.

DETERMINACION DE LA CAPACIDAD INSTALADA.
Para poder determinar la capacidad instalada de mi negocio es importante
conocer la cantidad de producto que puedo producir en un determinado tiempo.

Se pueden determinar diferentes capacidades, dependiendo los elementos que se
estén tomando en cuenta, por ejemplo:

Capacidad proyectada o disefiada: se refiere a la tasa de produccion ideal para la
cual se disefio el sistema y que es la maxima produccion teérica.

Capacidad Efectiva: capacidad que espera alcanzar una empresa segun sus
actuales limitaciones operativas (personal y equipos). Menor que la capacidad
proyectada.

Para determinar la capacidad instalada de nuestro negocio es importante
preguntarnos cuél es la demanda de nuestro producto y que porcentaje de la
misma busco satisfacer de manera inicial y asi calcular y ajustar nuestra
capacidad y necesidad de instalaciones, materiales, equipo y de personal para el
arranque del negocio, de manera tal que esta informacion nos sirva a futuro para
planear el crecimiento.

MATERIAS PRIMAS E INSUMOS.

En este rubro cabe resaltar la importancia de los proveedores y la relacion cordial
que debe de existir, asi como de compromiso entre ambas partes, pues de ellos
dependera en gran parte el desempefio del negocio, razén por la cual se
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recomienda siempre tener mas de una opcion para reabastecernos, asegurando
con ello el abastecimiento constante y puntual de nuestros requerimientos.

El manejar a mas de un proveedor de nuestros insumos y materiales, nos da la
oportunidad de conseguir mejores precios y mejorar la calidad.

CONTROL DE INVENTARIOS

El manejo de los inventarios es un elemento critico para el éxito de una empresa,
si este no se realiza correctamente la posibilidad de tener problemas de
abastecimiento 0 mayores costos es muy alta, es por ello de vital importancia el
gue constantemente se revise su manejo.

Se recomienda pues mantener un inventario 6ptimo de materiales para que exista
disponibilidad en cualquier momento y que el proceso productivo no se vea
afectado.

RECURSOS HUMANOS

Los recursos humanos son la base fundamental en la operacién de un negocio,
razon por la cual es muy importante identificar y cuantificar el tipo y nimero de
personal que se requiere para el proyecto, asi como el costo en remuneracion
gue se les otorgara.

Por lo tanto, al igual que se determinan los balances en los recursos materiales
necesarios para el proyecto se debe presentar un balance de personal que indique
lo concerniente a la mano de obra, asi como el calculo de los costos en
remuneraciones de las mismas.

Es importante saber el tipo de personas que necesita la organizacion,
considerando si el personal es el adecuado para el puesto que se requiere,
tomando en cuenta habilidades y conocimientos para su contratacién dentro de la
empresa.

Para lograr la correcta contratacion del personal es ideal tener una descripcion de
puestos, lo cual nos ayudara a encontrar el perfil idébneo de cada uno de nuestros
empleados.

¢, Qué es la descripcion de puestos?
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Es un documento que enlista los objetivos y las funciones del puesto, se detalla lo
gue idealmente debe hacer el ocupante del puesto, no necesariamente lo que
hace, asi como la frecuencia en que lo hace, el cdmo y para que lo hace.

Los sueldos y salarios seran realizados conforme a la descripcion basica del
puesto. Recordando que los sueldos y salarios no es mas que el pago de la
prestacion del servicio que una persona hace a otra dentro de una empresa.

Estructura Administrativa. (Organigrama)
La estructura administrativa se refiere a la manera en como quedara conformada
la organizacion en lo referente al personal que labora en la empresa.

A continuacion, (Fig.5), se muestra un ejemplo de una jerarquizacion descendente
de los puestos que se contemplan para un proyecto.

Presidente

Divisidn Divisidn Divisidn
Mamdactira Comercial Financiera

Depattamentn Depattamentn Depattamentn Depattamento Depattamento Depattamentn Depattam ento Depattamento Depattamento
de de de de de de Estudios de de de
Tahones Perfumetia Productos Propaganda Ventas DeMMercado Contabilidad Presupuestos Tesoretia

Fig.5 Ejemplo de organigrama de estructura administrativa.

11.3.a.5.- ESTUDIO FINANCIERO

El objetivo de este estudio es presentar informacién pertinente y concisa de las
entradas, salidas, presupuestos de compras y de venta, préstamos, flujos de
efectivo, control de gastos y costos. También es importante mencionar en este
apartado, como esta formado el capital social o la inversion necesaria inicial para
la puesta en marcha, segun sea el caso.

Lo que se busca con este estudio es que los usuarios tengan elementos para:
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1.- Examinar la capacidad de la empresa para generar flujos futuros de
efectivo.

2.- Evaluar la capacidad del ente econdmico para cumplir con sus
obligaciones.

Para lograr lo antes mencionado es importante llevar un correcto orden en las
finanzas de la empresa para evitar problemas de flujo de caja, malgastar el dinero
0 dejar pasar oportunidades. Para lo cual se recomienda conocer algunos
conceptos basicos de la contabilidad como son:

Activos: todos los bienes y derechos que son propiedad de la compafia. Por
ejemplo: el efectivo, las cuentas de cheques, las cuentas por cobrar, el mobiliario,
automoviles, terrenos, entre otros.

Pasivos: representan todas las deudas y obligaciones del negocio como el pago
de nébmina deudas a proveedores, créditos bancarios, impuestos por pagar, etc.

Capital contable: lo forma el dinero que aporta el duefio o los socios para arrancar
operaciones.

Activo circulante: es aquel que puede convertirse en efectivo, como el inventario,
el dinero en caja y las cuentas por cobrar.

Activo fijo: son los bienes duraderos del negocio que se compran para usarlos y no
para venderlos, como terrenos, edificios, mobiliario, maquinaria, equipo de
transporte, etc.

Pasivo circulante: se trata de las deudas a corto plazo para ser pagadas a menos
de un afio. Aqui se agrupan los gastos operativos, como némina y la renta, las
cuentas a pagar, impuestos, entre otros.

Pasivo fijo 0 a largo plazo: son las deudas a pagar en un plazo mayor a un afo,
como los créditos bancarios, hipotecas o financiamientos automotrices.

Capital de trabajo: es la cantidad que resulta del activo circulante menos el pasivo
circulante, es decir, el capital con el que funciona y trabaja diariamente la
empresa. Esta conformado entre otros, por aportaciones de los socios, utilidades
generadas por la empresa y donativos que haya recibido la empresa.

Es fundamental también, para realizar las proyecciones o planeacion de un
negocio la determinacién de los costos y los gastos.
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Se debe entender el costo como toda cantidad de dinero que se debe distribuir
para pagar lo que se requiere para la operacion de la empresa, sin tener como fin
la ganancia, cosa que si tiene el gasto, pues este si se desembolsa con el fin de
obtener utilidades.

Ahora bien, existen dos tipos de costos y/o gastos.

e Costos variables: estos cambian en relacion directa con la actividad o
volumen producido o comercializado.

e Costos fijos (gastos): estos permanecen constantes en un periodo
determinado, sin importar el volumen de ventas

REPORTES CONTABLES.

Cuando identifiques los principales conceptos financieros podras enterarte de
cdmo se encuentra tu negocio. Para ello es importante aprender a elaborar e
interpretar dos ejercicios clave: el balance general y el estado de resultados.

BALANCE GENERAL

Es un documento contable que describe la situacién financiera de una compafiia a
una fecha determinada. Se trata de una fotografia de tu empresa que te dice
cuantos recursos estds manejando (activos) y, de ese monto, cuanto debes
(pasivos) y cuanto es propio (capital). Por lo tanto, aqui tienes que registrar los
bienes y derechos, deudas y obligaciones de tu empresa (Fig.6).

Balance General al 30 de Septiembre

Activo Circulante . Pasivo Circulante
Caja 20,000 Proveedores 125,000
Bancos 240,000] Documentos por pagar 45,000
Clientes 245,000] Acreedores diversos 10,000
Almacenes 275,000:' Impuestos por pagar 20,000
Deudores Diversos 10,000 | ‘ Total 200,000
Total 790,000
. Pasivo Fijo
Activo Fijo | Acreedores Hipotecarios 60,000
Edificios(Local Comercial’ 150,000 Total 60,000
Equipo de Transporte 60,000/
Total 210,000/ Capital Contable
Capital Social 350,000
Utilidades retenidas 390,000

Total 740,000 42

Total de Activo 1,000,000 Total de Pasivo y Capital 1,000,000



Fig.6 Balance General (ejemplo).

ESTADO DE RESULTADOS

Este documento es también conocido como estado de ganancias y pérdidas. El
objetivo es precisamente mostrar cuantas utilidades o pérdidas obtiene un negocio

en determinado periodo de tiempo. (Fig.7)

RECURSOS
INGRESOS DE OPERACION
VENTA DE BIENES
SERVICIOS CORPORATIVOS
OTROS SERVICIOS
TOTAL INGRESOS DE OPERACION

INGRESOS DE LA PROPIEDAD

ARRENDAMIENTOS INMOBILIARIOS

ARRENDAMIENTOS DE PARCELAS MINERAS

DIVIDENDOS

INTERESES BANCARIOS

UTILIDAD POR VENTA DE ACTIVO

BENEFICIO EN OPERACIONES CAMBIARIAS

OTROS INGRESOS DE LA PROPIEDAD
TOTAL INGRESOS DE LA PROPIEDAD

(NOTA 14)

INGRESOS EXTRAORDINARIOS
INGRESOS POR REGALIAS
INGRESOS AJENOS A LA OPERACION
TOTAL INGRESOS EXTRAORDINARIOS

APORTES PARA FINANCIAR GASTOS DE CAPITAL
SECTOR PUBLICO
SECTOR EXTERNO

TOTAL APORTES PARA FINAN. GASTOS DE CAP.

TOTAL RECURSOS

EGRESOS

GASTOS DE PERSONAL

MATERIALES Y SUMINISTROS

SERVICIOS NO PERSONALES
REPUESTOS Y REPARACIONES MAYORES
TRANSFERENCIAS

DEPRECIACION Y AMORTIZACION

OTROS EGRESOS

TOTAL EGRESOS
RESULTADO DEL EJERCICIO

149,799
42,702,830
826,657

43,679,286

5,968,354
7,205
333,341
5,523,675
91,673
248,850,558
10,819,917

271,594,723

69,930
39,389,481

39,459,411

3,892,479
229,168

4,121,647

358,855,067

50,434,645
3,383,327
19,786,183
752,119
3,300,295
745,580
6,140,314

84,542,464

274,312,603
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Fig.7 Estado de Resultados (ejemplo).

Es importante que sepas que si se quiere asegurar la obtencién de ganancias, las
decisiones sobre como costear tus productos y servicio y como establecer el
precio de venta son vitales. (Fig. 8)

Precio de Venta
Costo Total
Costo de Produccion Gastos Comerciales =
Costo Primo z @
= —
> - ~
. £z = e é £ S
= GO B s | 88| 5| 2 =3
cE|CE| t2 | s | 52| E| % 23
x| B o o= e i 7= £ S =
cE|S S % g | 2<| % | B <
-=| - v - = I - 3
- 3 = - =
s Costos de & -
transformacion

Fig. 8 Conformacién del precio de venta.

El primer paso es determinar tu punto de equilibrio, es decir, cuantos recursos
necesitas para cubrir tus gastos de operacién. Es el punto en donde ni ganas ni
pierdes. (Fig.9)

Para hacer el célculo del punto de equilibrio debes separar los gastos y costos
fijos y variables (que son la suma de tus gastos generales). Los gastos fijos son
aguellos que tendras que pagar tengas o0 no tengas ingresos; mientras que los
gastos variables tienen una relacion directa con los ingresos.

Para el célculo de este se aplica la siguiente férmula:

Costos fijos

Punto de equilibrio =
q Ventas totales — Costos variables
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El Punto de Equilibrio: IT = CT 0% c,i\":ﬁﬁ
L]

Valor 1
+ "‘ Area de
y Beneficios Utilidad
L1 r Neta
Area de ! ~§
. LY
Tﬂﬁtﬂa.iﬂiﬂ\ s
Punto de : Costos
Equilibrio Q9 -----4%----- Variables
en Valor
Wy
‘-'-é: : 4 Cl‘.‘ﬁtﬂs
2 ' Fijos
~ N .
o sl g
Punto de Volumen

equilibrio
en Volumen
—————————————————— = Tiempo...

Fig.9 Punto de equilibrio.

El hecho de establecer el punto de equilibrio ayudara a definir un objetivo de
ventas, que puede expresarse en dinero o en unidades producidas o colocadas en
el mercado.

PRESUPUESTO

Es un documento que contiene una prevision, generalmente anual, de los ingresos
y gastos de una determinada actividad econdémica.

Los presupuestos son importantes porque ayudan a minimizar el riesgo en las
operaciones de la organizacion.

El empresario debe tomar en cuenta diversos factores, los cuales dependeran del
tipo de producto o servicio que se va a proporcionar.
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Por ejemplo, debe contemplar cuanto le cuesta realizar el producto o servicio,
cuanto tendra que pagar de luz, de renta, agua, sueldos, cuanto puede producir, el
precio de venta, etc. (Fig.10)

Presupuesto
de Ventas
Presupuesto
de Produccion
4 v
Presupuesto Presupuesto Presupuesto
de Materiales de Mano de de Gastos
Directos Obra Directa Indirectos
| |
v
Presupuesto Presupuesto
» de Gastos de de Costo de
Admon. y Yenta ‘entas
A 4
Estado de
» Resultados
Presupuestado

Fig.10 Presupuesto maestro.

FLUJO DE EFECTIVO

La informacion de entradas y salidas de dinero se requiere para elaborar el flujo
de efectivo, que es un estado financiero el cual muestra el total de efectivo que
ingreso o salié de la empresa durante un periodo determinado.

El flujo de efectivo permite proyectar la situacion econdmica de la empresa en
tiempos futuros, facilitando el célculo de las cantidades de dinero que se
requeriran en fechas posteriores y las que ingresaran a la empresa.

Para interpretar mejor el estado de flujo de efectivo, a continuacion algunos de los
conceptos que se utilizan.
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Saldo inicial de la cuanta de flujo de efectivo. Cantidad con la que se cuenta al
inicio del periodo.

Entradas de operacion. Suma de todos los ingresos o recursos de efectivo del
periodo, como son: cuentas por cobrar, ventas de contado, otras entradas.

Salidas de operacion. El total de todos los gastos o desembolsos de efectivo del
periodo, como son: cuentas por pagar, compras de contado, otras salidas.

Flujo de efectivo de operacion. Suma de las entradas totales menos las salidas
totales de operacion. (Fig. 11)

Entradas de financiamiento e inversion. Son entradas de efectivo a la empresa,
como: préstamos bancarios, aumento de capital, otras entradas de
financiamiento/inversion.

Salidas de financiamiento e inversion. Son egresos de efectivo del negocio para el
fomento de actividades, como: adquisicion de activos, pago de deuda e intereses,
otras salidas de financiamiento/inversion.

Saldo final de flujo de efectivo. Corresponde a la cantidad de efectivo que la
empresa tendra al final del periodo, el cual consiste en el saldo inicial de efectivo,
mas las entradas de efectivo totales, menos las salidas de efectivo totales.

Marzo Abril Mayo Junio Julio
Saldo Inicial 1,300 9,770 11,910 14,210 10,430
Ingresos
Ventas de mostrador 20,500 21,200 18,670 28,050 30,040
Cobranza clientes 12,000 10,200 3,500 1,130 12,400
Otros 980
Total de Ingresos 32,500 31,400 23,150 29,180 42,440
Gastos
Luz - 5,300 - 6,200 -
Nomina 19,200 19,200 19,200 19,200 19,200
Telefono 830 910 850 1,220 1,100
Renta 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000
Otros 1,000 850 800 340 1,100
Total de Gastos 24,030 29,260 23,850 29,960 24,400
Flujo de Efectivo 9,770 11,910 11,210 10,430 28,470

Fig.11 Ejemplo de flujo de efectivo
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11.3.a.6.- MARCO LEGAL

Cuando una empresa esta a punto de constituirse legalmente es importante tomar
en cuenta los siguientes aspectos:

e Numero de Socios

e Capital Social con el que cuanta cada socio

e Laresponsabilidad que se adquieren ante terceros
e Los gastos de constitucion de la empresa

e Las obligaciones fiscales

¢ Obligaciones laborales

e Tramites legales

e El establecimiento de un acta constitutiva

e Alta ante hacienda

e Proteccion del IMPI (Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial) del
producto, innovacion, marca, o lo que requiera la empresa.

e El financiamiento necesario para la formacion de la empresa.
e Elregistro de los trabajadores.

Para la constitucion de una empresa es necesario tomar en cuenta los aspectos
legales que contemplan el codigo civil y el codigo de sociedades mercantiles.

Reglas y normatividades que en materia fiscal, sanitaria, civil y penal debe cumplir
todo proyecto de inversion y actividad empresarial.

Antes de la apertura, lo primero sera que se defina en qué forma se realizara el
proyecto y que régimen fiscal se adoptara.

La primera opcion basta con que la persona fisica se dé de alta ante el Registro
Federal de Contribuyentes (RFC), como persona Fisica con actividad empresarial.

La segunda es constituirse como persona moral, es decir como una agrupacion de
personas que se unen con un fin determinado.
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Las sociedades pueden ser Civiles (las que no persiguen una ganancia
econdémica) o Mercantiles (las que si persiguen fines econdémicos y por lo tanto
ganancias.)

Dentro de las sociedades mercantiles existen diversas sociedades como son: la
Sociedad Anonima (S.A) y la Sociedad de Responsabilidad Limitada (S. de R. L.),
Sociedad en nombre colectivo, Sociedad de comandita simple y sociedad de las
acciones.

Propiedad intelectual, patentes y marca.

El IMPI (Instituto Mexicano de la Propiedad Intelectual), es un organismo publico
descentralizado, autoridad legal para administrar el sistema de propiedad industrial
en México, teniendo como atribucion fomentar y proteger la propiedad industrial,
asimismo tiene encomendada la divulgacion de acervos documentados sobre
invenciones publicas en el pais o en el extranjero y la asesoria sobre su consulta y
aprovechamiento.

Promueve, controla y protege las invenciones e innovaciones de proteccion de
patentes, modelos de utilidad, disefios industriales, secretos industriales y
propiedad intelectual, la proteccién de distingos como son las marcas, avisos,
nombres comerciales y las denominaciones de origen.

Es pues a este Instituto que se debe recurrir para la proteccion de nuestra marca,
o invencion, informacién que se puede consultar desde su pagina de internet.
http://www.impi.gob.mx

11.3.a.7.- RESUMEN EJECUTIVO.

Es un documento que destaca los puntos mas relevantes e importantes de
manera resumida.

Un resumen ejecutivo debe responder preguntas como: ¢Qué se va a vender?,
¢, Cudl es el mercado a atacar?, ¢COmo se va a producir y comercializar el
producto o servicio ofrecido?, ¢Cuales son sus beneficios especificos, los
requerimientos financieros y el uso que se le dara al dinero?, entre otras.

El resumen debe ser claro, preciso y breve, algo que sea facil de leer y atractivo
para el que lo lee.

Que deje claro los objetivos y la viabilidad del proyecto.
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I1.3.b.- ASESORIAS POR PARTE DEL SERVICIO SOCIAL - UNAM

Las asesorias por parte de los chicos de servicio social de la UNAM consistieron
en el acompafiamiento, resoluciéon de dudas, asi como en la ensefianza de
herramientas de interés e importancia para los emprendedores, mismas que les
ayudarian a administrar mejor sus negocios y mantener una mejor organizacion.

El acompafiamiento en si, consistio en la presencia fisica de los servidores en el
FARO Milpa Alta durante la imparticion de los talleres y sesiones de asesoria, y
virtual mediante el uso del internet, medio por el cual se comunicaron en muchas
ocasiones, emprendedor y servidor social en busca de apoyo, resolucién de dudas
o para la recopilacién de informacion.

La resolucién de dudas de parte de los servidores sociales gir6 alrededor de las
sesiones impartidas, referentes al contenido de un plan de negocio, resolviendo
las inquietudes de los emprendedores, de manera tal que los contenidos vistos en
los talleres fueran lo méas claros posibles para que los emprendedores pudieran
con mayor facilidad aplicar lo aprendido en la elaboracién del plan de negocios del
producto que querian comercializar.

Para el desarrollo y elaboraciéon del plan de negocios, fue de suma importancia,
ademas de ensefarles cual es el objetivo, funcién y contenido de un plan de
negocios a los emprendedores, capacitarlos en el uso de herramientas basicas de
computo, para una mejor presentacion de los trabajos asi como una mejor
administracion de su negocio, para lo cual se les dieron herramientas basicas y
elementales para el uso de Word, Excel y PowerPoint, asi como una breve sesion
de cédmo buscar informacién relevante, fidedigna y de utilidad en internet, para la
elaboracién de su plan de negocios, toda esta capacitacion y acercamiento a
nuevas herramientas técnicas fue labor de los servidores sociales y supervisadas
por mi, de manera tal que todo lo ensefiado, lejos de confundir o complicar al
emprendedor, fueran verdaderamente util y sencillo de utilizar por todos.

Finalmente, los servidores sociales ayudaron a los emprendedores
desarrollandoles habilidades de comunicacion, logrando con esto exposiciones
sencillas pero con gran contenido, que les sirvieran como apoyo para tener
presentaciones mas efectivas, tratando de desarrollar su habilidad de
comunicacién y perdieran el miedo a exponer.
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CAPITULO Il

l1l.1 Proyecto — “PANZI”. (Plan de negocios).

Introducciodn

El pan desde hace mucho tiempo ha formado parte de la alimentacién tradicional,
no solo de nuestro pais, sino también del mundo, siendo parte fundamental de
ella; practicamente todas las culturas del mundo han creado y consumido algin
tipo de pan en su dieta diaria, el cual con el paso del tiempo y con el intercambio
del comercio ha enriquecido la variedad y sabor del mismo, teniendo asi diversas

variedades de pan hechas con trigo, arroz, centeno, maiz, avena, amaranto, etc.

El pan es un alimento que esta elaborado basicamente con harina, sal y agua, se
prepara por medio del horneado de una masa, previamente elaborada, asi mismo
puede contener entre otros ingredientes: manteca, mantequilla, huevo, azlcar,

especias, frutas, frutos secos, semillas y mermeladas.

En nuestro pais existen diversas formas de hacer pan, dependiendo basicamente
de la region en que nos encontremos, la cual le da un toque de sabor diferente al
de cualquier otra parte de la Republica Mexicana, asi tenemos que no es igual un

pan elaborado en Oaxaca que en Torredn, o que en Veracruz o Tlaxcala.

Sin embargo, desde hace ya varias décadas, las grandes empresas, nacionales e
internacionales, han implementado en el mercado nacional un mismo producto
para todo el pais, de igual forma y a fin de disminuir los costos y tiempos de
produccion diversas panaderias se han dado a la tarea de producir solamente las
variedades mas econdémicas y de menor complejidad, llegando incluso a elaborar
panes de diversas variedades con una misma masa, sabiéndonos igual una

concha que un bisquet o un panqué.
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Todo lo anterior, aunado a la afortunada creacién del proyecto “programa de
capacitaciéon para el desarrollo de plan de negocios y creacion de empresas
culturales para la organizacion de la Fabrica de Artes y Oficios, (FARO), Milpa
Alta”, es que pude elaborar el siguiente plan de negocios referente al producto que
elaboro y comercializo, mismo que me servira en un futuro como referente ante las
instituciones crediticias para acceder a un crédito para los objetivos que persigo,
entre los cuales se encuentra el crecimiento y puesta en marcha de mi propia
panaderia.

Es como resultado de todo lo aprendido en los talleres impartidos por la
Universidad Nacional Auténoma de México, y las asesorias dadas por Claudia
lvette Gonzalez Hernandez y los chicos de Servicio Social, que pude desarrollar el
siguiente plan de negocios.
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Resumen Ejecutivo

En panaderia “Panzi”, lo que se pretende comercializar son las distintas
variedades de pan de dulce, asi como pan de sal; que en la actualidad y dentro de
la region de Milpa Alta y sus alrededores, se ha convertido en un producto de
primera necesidad.

Es por ello nuestro deseo de volver a nuestras raices culinarias, rescatando las
maneras tradicionales de produccién y con ello los distintos sabores de nuestro
pais, dando a conocer también; las mdultiples variedades de pan que se

encuentran en desuso, dando a cada una de ellas su sabor y formas tradicionales.

Sabemos que para elaborar un buen pan debemos de cubrir tres aspectos,

manteniendo cada uno de ellos el mismo nivel en la escala de valores, a saber:

1. Materia prima: Utilizar siempre ingredientes de buena calidad.

2. Elaboracion: Utilizar los ingredientes exactos para cada variedad,
respetando los tiempos y modos de preparacion.

3. Horneado: Hornear el pan a la temperatura exacta y durante el tiempo

requerido para el mismo.

Otro de los puntos importantes para lograr el éxito de nuestro proyecto consiste en
el conocimiento del mercado, contamos con dos afios de arduo trabajo dentro del
negocio, en los cuales estamos conscientes que vivimos en una zona de

marginalidad alta, donde la calidad de los productos pasa a segundo término.
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Es precisamente el conocimiento de este mercado y la cercania que tenemos con
el mismo, al vivir el dia a dia y sufrir las mismas necesidades y carencias, lo que
nos lleva a hacer de este proyecto algo mas ambicioso: “el otorgar un producto de
calidad a un precio justo”, que todos los y las habitantes de nuestra comunidad

tengan la capacidad econdémica de consumir nuestros productos.

Sabemos que la mayor de las riquezas es el reconocimiento de la gente y es solo
eso lo que nos hara perdurar en el tiempo como una empresa de éxito y nos
permitird ir en constante crecimiento, porque sabemos, que si queremos tener

mayores ganancias debemos de trabajar mas y no vender mas caro.

Para poder comenzar con este proyecto es necesaria una inversion total de
$ 100,000.00, considerando dentro de ella la compra de equipo de trabajo,
maquinaria y utensilios, para que en un periodo de arranque de dos meses,
nuestra empresa este dentro del gusto del consumidor y pueda subsistir de
manera independiente, (La cotizacion se encuentra detallada en el apartado
Anexos 1)

Para poder cumplir con nuestras expectativas, consideramos una venta minima de
1, 300 piezas diarias, con lo cual es factible cubrir los gastos fijos (luz, agua,
sueldos, renta, gas), materias primas y crédito solicitado.

Sabedores de la importancia de un buen historial crediticio y sin afectar la
viabilidad del negocio, consideramos que dicho crédito debe ser cubierto en un
plazo de 12 meses, estimando un interés del 1%, derivando de ello un pago
mensual por la cantidad de $ 8,791.59 (Apéndice 1)

Queremos ser una empresa de éxito y el éxito se logra con trabajo, esfuerzo,

honradez, perseverancia Yy justicia.
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1. ADMINISTRACION DE NEGOCIOS

Definicién del Producto

Elaboracion de pan de sal, pan dulce tradicional y reposteria.

Mision.
Ofrecer pan tradicional en sus distintas variedades a un precio justo, resaltando la

exquisitez de sus sabores.

Vision.
Ser en Milpa Alta la panaderia mas reconocida por la calidad de sus productos,
calidez de sus servicios y la competitividad en sus precios.

Objetivos.
» Generales:
v Obtener en un plazo de un afio los recursos financieros necesarios para la
instalacion de una panaderia.
» Estrategias:
v Elaborar un proyecto productivo.
v Obtener un crédito.

v Tener sustentabilidad econdmica.

< Especificos:
v' Aumentar en un mes el nimero de clientes cautivos.
v' Aumentar la produccién en un 50% en un plazo de dos meses.

v' Aumentar en tres meses las utilidades del negocio.

55



% Estrategias:
v Ofrecer un precio justo.
v Ofrecer una mayor variedad de los productos.

v Respetar los procesos de elaboracién tradicionales.

Meta

Conformar una panaderia de prestigio que sea reconocida por la calidad de sus
productos y sabores tradicionales.

Valores Y Principios
El Respeto, la Honestidad y Etica Profesional se reflejara en la total calidad de
nuestro producto y servicio ya que nuestro compromiso es la satisfaccion del

cliente.

El trabajo en equipo asi como la responsabilidad hacia la empresa y
colaboradores nos dara el prestigio de ser modelos en nuestra empresa como
fuera de ella.

Analisis FODA

Oportunidades:

Crecimiento mediante crédito
Amplio Mercado

Fiestas del Pueblo

Producto de primera necesidad.

AN NN
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Disefio del Negocio

e Nombre: Panzi
e Logotipo:
e Slogan:

Panzj

: Una Dulce Tradicion

Panzi: “Un pan con angel’
e Lema:
“Nuestra calidad, sabor y tradicion nos recomiendan”.

Productos:
Pan de dulce tradicional, galleteria y reposteria en sus distintas variedades:
Biscocho
Hojaldre
Feite
Galleta
Apastelada

YVYVYYVYYV

2. MERCADO

e Andlisis del Mercado

La oportunidad de emprender un negocio destinado a ofrecer pan dulce y de sal,
se deriva de la necesidad de ofrecer un producto que cumpla con las necesidades

del consumidor.

Actualmente, en la region de Milpa Alta se encuentran micronegocios de
panaderia que distribuyen su producto, sin embargo, no rescatan el valor
tradicional y artesanal del mismo, teniendo un costo sumamente elevado, si

consideramos la calidad del producto.

Lo que se pretende es ofrecer en un producto de alta calidad, a precio justo, con

un excelente servicio al cliente. Brindando la oportunidad de conocer y consumir
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las distintas variedades de pan de dulce que se han dejado de elaborar debido al
desinterés por proporcionar un mejor servicio.

e Tamano del Mercado Meta

Poblaciéon

14030 habitantes
San Pablo Oztotepec

San Salvador Cuauhtenco 12543 habitantes
San Pedro Atocpan 8997 habitantes
Alcance De Distribucion 1300 piezas
Perfil De Consumidor
(90 %) 32013 posibles consumidores

e Publicidad:

Se informara al publico sobre el producto o a través de los medios de

comunicacion tales como:

Volantes

Anuncios en boletines regionales o comunitarios
Anuncios de audio.

Postales

Carteles en lugares estratégicos

Imanes para refrigerador y

N N N N W N N

Bolsas de papel impresas con el logotipo de Panaderia “Panzi”
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Paula Garciacano Lozada.
Pedidos al: 58-62-45-23.

josa tradicion.

Una delic

e Definicion del Mercado

Para oirte me jor

Bis

Nunca disfrutaste
tanto unos

-y

Ven y disfruta (a nueva
forma de hacer Pan.

-adicion.

Una deliciosa tr

Fn tu hogar estamos
ubicados en:

El perfil del consumidor al que se desea atender es:

VARIABLE CLIENTE
Sexo Indistinto
Edad Indistinta
Clase Social Indistinta
Estado Civil Indistinto
Zona Por la calidad y precio hasta ahora va dirigido a Zonas de alta,
media y baja marginalidad, asi como clases media y baja.
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Gustos Varian dependiendo las edades.

Estilos de compra Nifios y adolescentes se inclinan por la galleta, pasta seca y
pastelillos, y las personas adultas por el pan o bizcocho en sus

distintas variantes.

e Segmentaciéon del Mercado

Pais: México
Estado: Distrito Federal.
Municipio o Delegacion: Milpa Alta.

Colonia o Pueblo: San Pablo Oztotepec, San Salvador Cuauhtenco, San Pedro

Atocpan.
Poblacion # Habitantes
e San Pablo Oztotepec e 14030 habitantes
e San Salvador Cuauhtenco e 12543 habitantes
e San Pedro Atocpan e 8997 habitantes
e 35570 posibles
MERCADO OBJETIVO consumidores

e Prondstico y presupuesto de ventas

Frecuencia Lunes a Domingo

Precio Dependiendo de la variedad, oscila entre
$2.50 y $5.00

Cantidad 1300 Piezas diarias




e Competencia

Directa 2 panaderias que se
dedican A la
elaboracion y venta.

Indirecta 20 tienditas y 6
expendios de pan

3. DISENO Y DESARROLLO DEL PRODUCTO

e Imagen

Lo que el cliente necesita es una panaderia que se distinga por proveer productos
de primera calidad, e higiene, siempre conservando la tradicién en la elaboracion
de cada una de sus variedades de pan, dando a cada una de ellas su forma y

sabor tradicionales.

e Calidad

La materia prima asi como los ingredientes con los que se elabora cada uno de
nuestros productos, estan previamente seleccionados de una amplia gama de

proveedores, los cuales cuentan con altos estandares de calidad.

e Servicio al Cliente

Somos una organizacién preocupada por atender las necesidades de nuestros
clientes; respetarlos, atenderlos, consentirlos y orientarlos deben ser reglas
basicas de nuestro trato, considerando que un producto de calidad, comprende

también una atencion de calidad.
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4. ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico presenta la planeacion y el disefio del sistema productivo
de nuestra empresa, por lo que los temas que abarca son: descripcion de uno de
los proceso, necesidades de instalaciones, maquinaria, materia prima, recursos
humanos, proveedores, dimensionamiento de instalaciones (capacidad

productiva), distribucion de planta (lay-out) y localizacion de planta.

e Proceso de Produccion.

Diagrama de flujo del proceso

Nombre del proceso : Elaboracién de pan "Bizcocho" Diagrama No. 1
Pieza: Dona

Se inicia en : Bodega
Se termina en: Punto de venta
Hecho por: Fecha: Octubre del 2010

Descripcion del método actual Operacion | Inspeccion | Transporte Demora | Almacenaje Pistancia (m)Tiempo (min)

Llevar ingredientes a batidora 1 3

Batir mezcla 1 10

Llevar a mesa 1 0.5

Se agregan los demas ingredientes hasta

. 1 30
masa uniforme

Se deja reposar mezcla 1 15

Llevar a refrigerador 1 0.5

Se deja refrigerar 1 720

Se lleva mezcla a bascula 1 10

Se pesa a tamaiio deseado 1 3

Lleva a cortadora 1 0.5

Se corta a tamaiio deseado 1 3

Se bolean los tantos 1 90

D/]DDD DDDD/] Dhuuuuuuuﬁ oot
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Se llevan a charolas 1 2
Se coloca pedazo de pasta de concha y 60
se aplasta

Se azucara y/o barniza con huevo 1 20
Se deja en reposo a temp. ambiente 1 60
Se lleva a hornear 1 2

Se hornea 1 90

Se lleva a mesa de trabajo 1 2
Se azucara y/o barniza con jarabe 1 15
Se glassea 1 10

Se lleva producto terrminado a charolas 1 2
Las charolas se acomoda en estigueros 1 5
Punto de Venta 1 Indefinido
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e Necesidades Materiales y Técnicas.
Instalaciones

e Local de aproximadamente 120 m?.

Instalacion eléctrica.

Instalacion de agua potable y drenaje.

Almacén de materia prima.

Almacén de producto terminado. (area de venta).

e Localizacién de la Planta
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Propuesta de renta de local .
Proveedor 1 @
Proveedor 2 @
Proveedor 3 @

La ubicacion de la planta sera en Av. Fabian Flores s/n, entre las calles de
Abasolo Sur y Emiliano Zapata, en el poblado de San Pablo Oztotepec, Milpa Alta,
siendo esta la avenida principal de nuestro pueblo, es la que nos comunica con las

comunidades aledafas, siendo estas hacia el oriente, el Poblado de San Pedro
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Atocpan y Milpa Alta y hacia el Poniente San Salvador Cuauhtenco y Xochimilco,

permitiéndonos asi un facil y libre acceso hacia y con nuestros proveedores.

Por su ubicacion geografica es de facil acceso para nuestros clientes tanto en
forma peatonal como vehicular, localizandose a la vez entre las dos escuelas
primarias existentes en nuestra comunidad, aumentando asi el numero probable
de clientes cautivos, aunando a ello la existencia de una tortilleria y una
recauderia a un costado del negocio, comercio a los que, por su naturaleza acude
bastante gente, asi mismo se encuentra a una distancia de 1,000 mts,
aproximadamente, de la Unica panaderia del pueblo, a lo cual la competencia
seria minima entre una y otra, pretendiendo cubrir la parte centro y poniente del
poblado.

e Distribucién de la Planta 15m x 8.00m

Batidoras Camara de

Mesa de trabajo

Laminadora

Estigueros
Mesa de
trabajo

Parrilla

Mostrador
Entrada
ﬂ puerta

\/
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e Analisis de la Materia Prima (Proveedores)

Los proveedores se encuentran ubicados en las siguientes direcciones:

Proveedor

Direccion

Productos adquiridos

Comercializadora

El Abasto del Sur

S.A.de C.V.

Nuevo Leo6n # 18, Barrio Santa

Crucita, Xochimilco.
Tel. 5489 2000

Granillo
Cobertura
Mermeladas
Coco rayado.
Capacillos
Papel estraza
Bolsas

Gragea blanca
Cocoa

Abarrotes El Gallo

Av. Fabian Flores # 50-B, Col.
San Pablo Oztotepec, Milpa Alta

Ajonjoli

Harina

Huevo

AzUcar

Avena

Aceite

Manteca Vegetal
Canela

Vainilla

Sal

Casa Audifred

Av. Nuevo Lebn # 76, Barrio
Santa Cruz, Villa Milpa Alta

Mantequilla
Margarinas
Levadura

Azlcar Glass

Polvo para Hornear
Nuez

Pasas

MAQUINARIA'Y EQUIPO.

Maquinaria Capacidad Costo
o Equipo (%)
Amasadora Tipo Arafia, linea econémica, cazo
estandar, marca Bathanmex. 20kg. $14,050.00
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10 piezas

10 kg

4 litros.

300 litros

0.90 x0.45 x 1.80 metros

e Recursos Humanos

ORGANIGRAMA

Panaderia “Panzi”

Administracion
General

Contador
,
JEFE DE
PRODUCCION
L
A
Maestro Maestro Ayudante Vendedor
Bizcochero Francesero General de

Mostrador
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e Andlisis de Puestos.

La administracion General sera la encargada de la planeacion y prondsticos de
venta asi como de todo lo relacionado con la publicidad, recursos humanos y
materiales, asi como el contacto de proveedores.

El contador se encargara del control de las finanzas, pagos de insumos, asi
como todo lo referente a los dineros e impuestos. Se dedicara a aplicar, manejar
e interpretar los estados contables o estados financieros, los presupuestos y
las rendiciones de cuentas o balances de ejecuciones presupuestales,
registrando los movimientos monetarios de bienes y derechos.

La mano de obra, estara formada por los siguientes puestos:

v' Jefe de produccion: Es el encargado de supervisar, vigilar y asignar las
actividades a todos los puestos operativos, determinando la cantidad y
variedad de pan que se elaborard diariamente. También solicitara al

contador los resultados correspondientes a sus actividades.

v' Maestro Bizcochero: Realizara la producciéon del pan que se relacione con
la bizcocheria y reposteria, de acuerdo al procedimiento de produccion

previamente establecido.

v' Maestro francesero: Realizara las actividades relacionadas con el pan de

sal como bolillo, telera, figura y baguettes.

v' Ayudante General: Colaborara y brindara ayuda a los puestos que se le

solicite y labores de limpieza.

v Vendedor de Mostrador: Se encargara de la atencion directa al
consumidor en el area de ventas, brindara informacion a los clientes sobre
las diversas variedades de pan asi como el acomodo del producto en el

area de venta.
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5.

TRAMITES LEGALES

Se pretende registrar a la organizacién con los siguientes posibles nombres:

a s w0 DR

Panificadora Panzi S.de R.L.
Industria Panadera Panzi S. de R.L.
Panzi panaderias S. de R.L.

Mini panaderia Panzi S. de R.L.

Industria Panificadora San Pablo S. de R.L.

Los tramites que son obligatorios para constituir o iniciar un negocio en la

delegacion de Milpa Alta y de acuerdo a la pagina de internet de economia son

los siguientes:

Constitucion

Constitucién de Sociedades ante la S.R.E. (Tramite federal)

Tramite para obtener de la Secretaria de Relaciones Exteriores (SRE) la
autorizacion del nombre de la sociedad (Denominacion Social.)

Aviso de uso de los permisos para la constitucion de sociedades o
cambio de denominacién o razén. (Tramite federal.)

Tramite para informar a la S.R.E. que el permiso que autorizo fue utilizado
por constitucion de sociedad o cambi6 en su denominacién o razén social.

Registro publico de la propiedad y el comercio. (Tramite local).

Tramite mediante el cual se hace el registro de la Acta Constitutiva ante
dicha Instancia.

Inscripcion en el RFC/ Cédula Fiscal.

Tramite mediante el cual se lleva a cabo la inscripcién ante la SHCP, para
efecto de cumplimiento de las obligaciones fiscales correspondientes.

69



Constitucidn de sociedades ante la
N

¥

Aviso de uso de los permisos para la
constitucidn de sociedades

¥

Registro publico de la propiedad v el
Comercio

¥

Inscripcion al registro federal de
contribuyentes

Inicio y Operacion

e Certificacion de Zonificacion para uso especifico. (Tramite local)
Tramite mediante el cual se hace constar si un uso especifico esta
permitido o prohibido para determinado inmueble, conforme a los
Programas de Desarrollo Urbano.

e Visto bueno de seguridad y operacion (Tramite Estatal)

Tramite mediante el cual se hace constar que el establecimiento en cuanto
a su edificacion e instalaciones, reune las condiciones necesarias de
seguridad para su operacion y funcionamiento.

e Declaracion de apertura (Tramite local)

Tramite para obtener el documento con el que deberan contar los titulares
de establecimientos, cuyo giro no requiere de licencia de funcionamiento
para su operacion.

e Dictamen técnico para la fijacién, instalacién, distribucién, ubicacién,
modificacién o colocacion de anuncios.(Tramite local)
Dictamen técnico que deberan obtener las personas fisicas o morales.

e Licenciade anuncio (Tramite local)

Tramite mediante el cual se otorga la licencia o permiso para fijar, instalar o
colocar un anuncio, o bien sefalar, indicar, mostrar o difundir al pablico.

e Registro empresarial ante el IMSS y el INFONAVIT (Tramite Federal).
Registrarse al igual que a sus trabajadores en el régimen obligatorio,
cumpliendo con lo establecido en la Ley del Seguro Social, al hacerlo
automaticamente quedaran registrados ante el INFONAVIT Y SAR.
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Constitucién de la comision mixta de capacitacion y adiestramiento.
(Tramite federal).

Tramite mediante el cual se integra a la Comisién Mixta de Capacitacion y
Adiestramiento en la STPS.

Programa interno de proteccidn civil. (Tramite Estatal).

Tramite mediante el cual se definen las acciones destinadas a la
salvaguarda de la integridad fisica de los empleados y de las personas que
concurran la empresa.

Acta de integracién a la comisién de seguridad e higiene en los
centros de trabajo. (Tramite federal).

Tramite mediante el cual se integra a la Comision de Seguridad e Higiene
en el Trabajo en la STPS.

Inscripcién en el padron de impuesto sobre ndminas. (Tramite local).
Tramite por medio del cual se integra al Padron de Contribuyentes del D. F.

Alta en el sistema de informacion empresarial Mexicano (SIEM).

Tramite que deberan realizar las empresas industriales, comerciales y de
servicios para darse de alta en el Sistema de Informacién Empresarial
Mexicano (SIEM).

Certificacidn dnico de zonificacién de uso
de suelo

v

£El lugar dande
deszarrallara sus actividades

tiene una superficie mayor a
00m=7

Drictamen de estudio de impacta urbana

st
v

£El lugar donde

dezarrollara sus actividades

tiene una supericie mayor a
00rm*

Yisto bueno de seguridad v operacidn |

del W
Megocio | Declaracidn de apertura |
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Dictamen técnico para |a fijacidn,
instalacidn, distribucidn, ubicacidn,
modificacion o colocacidn de anuncios

¥

Licencia para la fijacidn, instalacidn o
colocacion\ﬂle anuncio
b

infanavit

¥

9 Constitucidn de la comizidn mixta de
capacitacidn v adiestramiento

v

| Autorizacién de impacto ambiental |

¥

‘ Reqgistro de fuentes fijas y de descarga de

" Registro empresarial ante el imss y el ‘

aquas residuales

ZE| cuestionario deé
Futodiagnostice en materia J&
proteccion civil le requiere
del programa?

Autorizacion del programa interno de
proteccidn civi

i

Acta de integraciin a la comisidn de
zequridad e higiene en loz centros de
trabajo

v

b

Aprobacion de planes v programas de
capacitacidn y adiestramiento

v

4

nscripcian en el padran de impuesto sobre
nominas

¥

Alta en el zisterna da informacidn
ernpreszarial mexicana (siem)

P Tramite aplicable solo =i tiene cuando menaos un empleado.

La informacion es proporcionada por la Secretaria de Economia en el portal
http://www.economia-chat.gob.mx/quiasdetramites/.
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APENDICE 1

Aspectos
Financieros



PUNTO DE EQUILIBRIO

Producto Costo Unitario Precio al publico
Garibaldi S 175 S 5.00
Pay Queso S 1.69 § 5.00
Biscocho S 093 $ 3.00
Mantecada S 1.03 S 2.50
Panqué S 1.16 S 2.50
Galleta S 083 § 2.50
Feite S 078 § 3.50
Bisquet S 072 S 3.00
Pay chocolate S 1.68 S 5.00
Polvoron amarillo S 066 S 3.00
Rosca de bolsa S 074 S 3.00
Total $ 11.97 $ 38.00
Produccion diaria 1300 Utilidad | 26.03
Total sueldos 27501.8

Renta 3000

luz 500

Gas 1200

Agua 61

Total ) 32,262.8




Sueldos $ por semana $ Mes

2 Panaderos ($250.00 diarios

clu) 3500 15001

1 Mostrador ($200.00 diarios) 1400 6000.4

1 Ayudante Gral.($200.00

diarios) 1400 6000.4

Contador 500
total 27501.8

1300 S 4,490.91

39000 S 134,727.27

préstamo S 8,791.59 P S 100,000.00
Insumos S 15,561.00 i 0.008333333
Costos fijos S 32,262.80 n 12
‘Total gasto mensual $  56,615.39 _ S 8,791.59
UTILIDAD NETA MENSUAL ¢
78,111.88
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VENTAS

VENTAS

2000
4000
6000
8000
10000
12000
14000
16000
18000

23000
23100
23200
23300
23400
23500
23600
23700
23800

24100
24200

INGRESO
3.45
6,909.09
13,818.18
20,727.27
27,636.36
34,545.45
41,454.55
48,363.64
55,272.73
62,181.82
69,090.91

INGRESO

79,454.55
79,800.00
80,145.45
80,490.91
80,836.36
81,181.82
81,527.27
81,872.73
82,218.18

83,254.55
83,600.00

COSTO/PAN
$ 1.09
$ 2,175.64
$ 4,351.27
$ 6,526.91
$ 8,702.55
$  10,878.18
$  13,053.82
$ 15,229.45
$  17,405.09
$  19,580.73
$  21,756.36

COSTO/PAN

25,019.82
25,128.60
25,237.38
25,346.16
25,454.95
25,563.73
25,672.51
25,781.29
25,890.07

26,216.42
26,325.20

GASTO

56,615.39
56,615.39
56,615.39
56,615.39
56,615.39
56,615.39
56,615.39
56,615.39
56,615.39
56,615.39
56,615.39

GASTO

56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4

56,615.4
56,615.4

UTILIDAD

56,613.02
51,881.93
47,148.48
42,415.03
37,681.57
32,948.12
28,214.66
23,481.21
18,747.75
14,014.30

9,280.84

UTILIDAD

2,180.66
1,943.99
1,707.32
1,470.64
1,233.97
997.30
760.63
523.95
287.28

422.74
659.41

Punto de Equilibrio dia 13
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Punto de Equilibrio

Dia de venta

23921.4

18.4

Titulo del eje

$160,000.00

$140,000.00

$120,000.00

$100,000.00

$80,000.00

$60,000.00

$40,000.00

$20,000.00

S-

AN
\
[HAN

\

\
\

AY

I G
Titulo del eje

= \/entas totales
e (Gastos Fijos

e cOSEO total
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Dia

O 00 N O Ul b WN BB

N NN NNNNNNRRRRERRRRRP R R
0N O U D WNROWLWOWNO MDA WNERLO

VENTAS
1300
2600
3900
5200
6500
7800
9100

10400
11700
13000
14300
15600
16900
18200
19500
20800
22100
23400
24700
26000
27300
28600
29900
31200
32500
33800
35100
36400

INGRESO
4,490.91
8,981.82

13,472.73
17,963.64
22,454.55
26,945.45
31,436.36
35,927.27
40,418.18
44,909.09
49,400.00
53,890.91
58,381.82
62,872.73
67,363.64
71,854.55
76,345.45
80,836.36
85,327.27
89,818.18
94,309.09
98,800.00
103,290.91
107,781.82
112,272.73
116,763.64
121,254.55
125,745.45

B2 T VoS Vo S Vo N V0 V2 V2 R V2 I Vo R V0 T Vo S Vo S V0 S V0 T V2 I V0 S Vo U V0 S U S Vo IV RV R V2 S Vo S Vo i V0 S V0 R V2

COSTO/PAN
1,414.16
2,828.33
4,242.49
5,656.65
7,070.82
8,484.98
9,899.15

11,313.31
12,727.47
14,141.64
15,555.80
16,969.96
18,384.13
19,798.29
21,212.45
22,626.62
24,040.78
25,454.95
26,869.11
28,283.27
29,697.44
31,111.60
32,525.76
33,939.93
35,354.09
36,768.25
38,182.42
39,596.58

R V2 0 Vot Vo R Vo Vo SRV T 72 T Vo S Vo S Vo S V0 SR U SRR Vo TR W SR V0 R V0 SR V0 S ¥ S V0 S 72 T V0 T V0 S V0 V2 R Vo S Vo T W S V0

GASTO
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4
56,615.4

DO hbnOhnonhonnon

R72 30 Vo T Vo S V0 V2 SV I V2 T Vo Sl Vo S V0 1

UTILIDAD
53,538.64
50,461.90
47,385.15
44,308.41
41,231.66
38,154.92
35,078.17
32,001.43
28,924.68
25,847.93
22,771.19
19,694.44
16,617.70
13,540.95
10,464.21

7,387.46
4,310.72
1,233.97
1,842.77
4,919.52
7,996.27
11,073.01
14,149.76
17,226.50
20,303.25
23,379.99
26,456.74
29,533.48

Costos Total

R V2R Vot Vo R V) Vo SRRV 72 I Vo S Vo SR Vo Sl V0 SR W SRR Vo SR V0 SR V0 S V0 SRV R ¥ SRV S 72 I Vo S Vo SR Vo S V0 B V0 R V S V) SRV 0

58,029.55
59,443.72
60,857.88
62,272.04
63,686.21
65,100.37
66,514.53
67,928.70
69,342.86
70,757.03
72,171.19
73,585.35
74,999.52
76,413.68
77,827.84
79,242.01
80,656.17
82,070.33
83,484.50
84,898.66
86,312.83
87,726.99
89,141.15
90,555.32
91,969.48
93,383.64
94,797.81
96,211.97
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29
30
31

37700 $
39000 $
40300 S

130,236.36
134,727.27
139,218.18

s
s
s

41,010.75
42,424.91
43,839.07

S
s
S

56,615.4
56,615.4
56,615.4

S
$
S

32,610.23
35,686.97
38,763.72

S 97,626.13
S 99,040.30
$ 100,454.46
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II1.2 Evaluacién del Proyecto por Centro Cultural Espafia.

Lo mas destacable del proyecto es que los grupos y proyectos de trabajo
configurados durante el taller fueron construyendo sus propios proyectos
productivos culturales, con base en la parte tedrica impartida (administracion de
negocios, comercializacion y mercadotecnia, disefio y desarrollo del producto,
etc.,), junto con el acompafamiento de la asesoria de las y los estudiantes de
servicio social de la UNAM. De esta manera, se fue constituyendo un proceso con
distintas fases: se empieza con la formacién en un arte y oficio (adquiridos en los
talleres de artes y oficios del FARO Milpa Alta) y se empieza a tener una idea
creativa y se pasa a cOmo ésta idea creativa se puede transformar en un plan de
negocios, con la cual se genera una oportunidad de autoempleo en el &mbito de la
cultura. Finalmente, la idea es que cada proyecto productivo sea una via real para
iniciar una microempresa cultural.

Seguimiento y Evaluacién del proyecto

El seguimiento del taller se realiz6 mediante una comunicacion constante entre la
coordinadora del taller por parte de la UNAM, Claudia Ivette Gonzalez Hernandez,
la coordinadora del proyecto por parte del CCE en México, autora de este reporte,
Isabel Ruz y el coordinador del FARO Milpa Alta, Rodrigo Garcia. Durante los seis
meses que durd el proyecto se realizaron cinco reuniones, cuyo objetivo es dar
seguimiento al proyecto y se realizaron reportes por parte de la UNAM de su ruta
critica y de como estaban los tiempos segun lo programado.

Uno de los instrumentos utilizados para la evaluacion del taller fue la
aplicacion de una encuesta a las personas que participaron en el taller (ANEXO 1).
En el disefio de la encuesta se consideraron 3 criterios principalmente: Objetivos
del taller, los contenidos del taller y el desempefio de los ponentes y asesorias. La
aplicacion se realizé individualmente, a la encuesta se le afiadié una seccion de
sugerencias y observaciones con cuatro preguntas abiertas.

Los resultados de este ejercicio fueron los siguientes:

Respecto a los objetivos del taller, todas de las personas participantes del
taller consideraron que se cumplieron los objetivos y las expectativas respecto al
mismo.
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Referente a los contenidos, la mayoria de las personas participantes del
taller valoraron entre excelente y bueno el contenido del taller (definicion de
proyectos, administracion de negocios, comercializacién y mercadotecnia, disefio
y desarrollo del producto, proceso de produccién, finanzas, contabilidad, asuntos
juridicos)

En cuanto al desempefio de los ponentes y asesorias: exposicion de los
temas, utilizacion de materiales didacticos y dominio del tema la mayoria
consideraron que hubo un buen desempefio en cada uno de los aspectos de
desemperio citados.

Finalmente, en las preguntas abiertas del cuestionario aplicado la opinion
general de las personas que participaron en el taller fue positiva. Enfatizan que el
taller fue de gran utilidad, ilustrativo y practico, ademas “ayudé a tener conciencia
de lo que significa emprender un negocio”, destacando el aprendizaje respecto a
como ‘“organizar todos y cada uno de los aspectos de un negocio desde los
pequerios detalles hasta lo mas complicado”. Siendo, en este sentido, estos
aspectos su mayor aportacion personal “dar a conocer los procesos para la
creacion de una empresa, de forma facil y practica para todos” y “dio las bases
para poder realizarlo’.

Algunas de las sugerencias y observaciones respecto del taller que
indicaron fue que falté tiempo para digerir todos los conocimientos adquiridos y
gue seria bueno profundizar en algunos temas como finanzas, juridico y
presentacion de empaques. Por otro lado, otra sugerencia es incorporar
conferencias con organizaciones que otorgan financiamiento y con organizaciones
o colectivos que se dediquen a emprendimientos culturales.

Respecto a los indicadores previamente disefiados en el proyecto la evaluacion
fue la siguiente:

Objetivo Especifico 1 (OE1)

Realizacion de un taller especializado en impulsar iniciativas empresariales
culturales enfocado a personas interesadas provenientes de los talleres del FARO
Milpa Alta.

Indicadores del OE1

1.1 EIl taller de capacitacion Taller de capacitacion para la creacidon de
microempresas para la organizacion del FARO Milpa Alta fue realizado.
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El taller se realizé entre el 2 de agosto de 2010 y el 7 de diciembre del mismo
afo, siguiendo las asesorias de los estudiantes de servicio social de la UNAM
hasta principios de febrero de 2011.

1.2 El numero de personas que recibié el taller:

o Numero que empezaron el taller: 24 mas una incorporacion tardia.

o Numero de personas que terminaron el taller: 13

La razon de las bajas fue por distintas razones y motivos, la principal fue la
compatibilidad de tiempos entre los requerimientos del taller exigidos y las demas
ocupaciones, ya fueran laborales, de estudio o personales/familiares. El taller en si
implicd una inversion de tiempo y motivacién ya que las personas participantes
son las principales responsables en realizar y llevar a cabo su proyecto productivo;
se les exigia tareas semanales con la ayuda de las asesorias de las chicas y
chicos del servicio social de la UNAM, lo cual implicaba cierto grado de
compromiso. En cuanto se exigia este compromiso y responsabilidad algunas de
las personas empezaron a faltar y finalmente abandonaron el curso.
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1.3 Contenidos del taller llevados a cabo,
previamente

segun fueron definidos

NO SE
. DIO EN
CONTENIDOS DEL TALLER PREVIAMENTE SI SE DIO EL
DEFINIDOS EN EL
TALLER TALLER
1.Introduccion X
Definicién de proyectos por giro.
2.Administracion de negocios X
3.Comercializacién y Mercadotecnia X
4.Disefo y desarrollo de Producto X
5. Proceso de produccion X
6. Finanzas, contabilidad y fiscal X
7. Asuntos juridico — legales X
8. Presentacion final de proyectos. X

1.4 Namero de proyectos presentados al finalizar el taller

Numero de proyecto/grupos al comienzo del taller: 6 grupos (1.Vitral;
2.Cartoneria/dibujo; 3.Radio; 4.Serigrafia/disefio; 5.Cocina; 6. Telar de

cintura)
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Numero de proyectos al finalizar el taller: 7 proyectos (1. Vitral; 2.
Cartoneria; 3. Radio; 4.Disefio; 5. Cocina: Pan; 6. Cocina: Rompope; 7.
Telar de Cintura

CONTIENEN TODOS LOS
PROYECTO NOMBRE ELEMENTOS DEL TALLER
Sl NO
Vitrales Eclipse X
Cartoneria Tlanezi X
Radio X X
Disefio Novarmex X
Cocina: Pan Panzi X
Cocina: Rompope | San jer6nimo X
Telar de cintura Sin nombre X

Conclusiones

Por los resultados obtenidos, se puede decir que el taller cumplié sus
objetivos.

El acceso a la capacitacion en el ambito de la gestiéon empresarial en el
ambito cultural resulta imprescindible y complementario a la formacion en
artes y oficios que se ofrece en el FARO Milpa Alta. Este proyecto les da la
oportunidad de tener en cuanta cuales son los elementos y saber como se
disefia un plan de negocios adaptado a sus bienes y servicios culturales.

En este sentido, la metodologia llevada a cabo por el equipo de la UNAM
en el que combinaba la parte tedrica con ejercicios practicos que tenia
como resultado final un plan de negocios se manifest6 como la mas
adecuada.

Los resultados de la encuesta nos permitieron sondear la opinion de las
personas participantes del taller y del proyecto. Las y los participantes del
proyecto piensan que se cumplieron los objetivos y expectativas del taller.
En general, el contenido del mismo fue bueno asi como el desempefio de
las y los facilitadores que participaron tanto como en las exposiciones como
de asesorias.
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CONCLUSIONES

El programa de “capacitacion para el desarrollo de plan de negocios y creacion de
microempresas culturales para la organizacion del FARO Milpa Alta” ha dejado al
descubierto el gran potencial que existe en los artesanos y oficiales para el
desarrollo y creacion de microempresas relacionadas al oficio o arte que dominan,
tratando de llevar el producto de sus oficios mas alla de un hobby, buscando hacer
de éstos su forma de vida, sin embargo ha sido claro que en muchas ocasiones no
basta con las ganas y dedicacion para llevar al cabo un proyecto y que éste tenga
éxito.

Este programa ha sido una muestra de que con apoyo Yy capacitacion a este sector
productivo de la sociedad se pueden lograr avances importantes en cuanto a
autoempleo se refiere, asi como la generacion de nuevos y mas empleos como
resultado de la constitucion de microempresas formales.

Es importante mencionar, que aun cuando existia significativa diversidad cultural y
de nivel educativo dentro de los participantes, esto nunca fue una barrera, el
entusiasmo y la participacion tanto de los microempresarios como de los
capacitadores ha sido exitosa, logrando grandes resultados en diferentes ambitos,
desde el desarrollo de habilidades de comunicaciéon, hasta el aprendizaje de
nuevas y muy utiles herramientas, que les permitieron tener mejores resultados al
final.

Ha dejado un precedente que demuestra que la sinergias, entre centros como el
Centro Cultural de Espafia, FARO Milpa Alta y entes académicos como la
Universidad Nacional Autbnoma de México, aportan gran riqueza a todos los
participantes, le dan a los capacitadores una vision distinta que les permite
sensibilizarse y tener una verdadera actitud de servicio, viendo en ello una
aportacion significativa a la sociedad con grandes resultados, y a los participantes
del FARO les deja nuevos conocimientos, herramientas y expectativas sobre el
potencial de sus oficios o0 artes, mismos que les permitiran constituir formalmente,
si asi lo deciden, una micro empresa.

La relevancia de los resultados se centra no solo en los resultados mismos, sino
en el dia a dia de este programa, desde la planeacion e integracion del equipo
multidisciplinario, mismo que enriqueci6 mucho mas los trabajos, teniendo
constantemente visiones y opiniones diversas que resultaron en trabajos mas
completos, hasta la dltima exposicion de los trabajos, en donde fue claro el
crecimiento que hubo de los microempresarios y de los capacitadores en general.
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La metodologia que se ha seguido para este programa fue planeada y acoplada
especificamente para éste ya que, como se ha mencionado antes, el publico al
gue se presentaria, ademas de diverso, exigia que los contenidos, favorecieran
la comprension y logro de los objetivos del programa.

Asi pues de manera muy general y simplificada se les expusieron los temas
principales y basicos de lo que debe contener un plan de negocios.

El programa logro que los microempresarios desarrollaran su plan de negocios
basico, creando en ellos conciencia de la importancia de cada uno de los
conceptos vistos y la relevancia de llevarlos a la practica para conseguir el éxito y
crecimiento de sus empresas.

Como experiencia, ha sido muy enriquecedor y formativo para los chicos de
servicio social el poder participar de este proyecto, que ademas de generarles
experiencia profesional real por todo lo que les exigia el proyecto en cuanto a
conocimientos y habilidades de comunicacién, les crea una vision diferente del
entorno social.

Coordinar el proyecto fue todo un reto profesional, que me permitié aplicar muchos
de los conocimientos teoricos y practicos aprendidos en la carrera, sin embargo el
tener que planear todo, coordinar y tener a cargo chicos de servicio social, asi
como tener a clientes con expectativas bien especificas del proyecto que se les
prometio, exigid6 de mi mucho mas que solo la teoria aprendida, me ha exigido
caracter para dirigir, orden para planear, responsabilidad para cumplir y gran
compromiso para responder a nombre de la UNAM por el proyecto.

Ha sido para mi una gran experiencia profesional, que sin duda, me ha dejado
gran satisfaccion y aprendizaje, en el &mbito profesional y personal, satisfecha del
trabajo de los chicos de servicio social y mio que se ha visto reflejado en los
emprendedores y sus planes de negocio asi como en las diversas expresiones de
agradecimiento de ellos para con nosotros, la UNAM.
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ANEXO I: Encuesta (Por Centro Cultural Espafia)

EVALUACION DEL TALLER: Capacitacion para la creaciéon de microempresas
culturales en el FARO Milpa Alta.

A continuacién se presentan apartados que habria de evaluar y retroalimentar para el
proyecto de fomento a la creacién de microempresas culturales en el Faro Milpa Alta. Sus
opiniones Yy aportaciones son muy Utiles y valiosas. Le agradecemos su colaboracion.

Metodologia: circule la opcién deseada

I. OBJETIVOS DEL TALLER

1. Se cumplieron los objetivos del taller

1) Si 2) Regular

2. Respondieron a las expectativas

1) Si 2) Regular

IIl. CONTENIDOS DEL TALLER

3) No, ¢ Por qué?

3) No, ¢,Por qué?

3. Respeto alos contenidos del taller nos gustaria que evaluara los siguientes
aspectos: (ponga una X en la opcion deseada)

Aspectos a evaluar

Excelente

Bueno

Regular

Deficiente

Malo

1.Introduccion
Definicién de
proyectos por giro.

2.Administracion de
negocios

3.Comercializacion y

Mercadotecnia

4.Disefio y desarrollo
del
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Producto

5. Proceso de
produccion

6. Finanzas,
contabilidad y Fiscal

7. Asuntos juridico —
legales

8. Presentacion final
de proyectos.

IIl. DESEMPENO DE LOS PONENTES Y LAS ASESORIAS

4. El curso fue expuesto de forma légicay organizada

1) Excelente 2) Bueno 3) Regular 4) Deficiente
Malo

5. Lautilizacion de recursos didacticos fue

1) Excelente 2) Bueno 3) Regular 4) Deficiente
Malo

6. El dominio del tema por parte del equipo de la UNAM fue

1) Excelente 2) Bueno 3) Regular 4) Deficiente
Malo

IV SUGERENCIAS Y OBSERVACIONES PARA MEJORAR EL TALLER

5)

5)

5)
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7. ¢, Cual es su opinién general sobre el taller?

8. ¢ Personalmente cual cree que fue la principal aportacién del taller?

9. ¢, Qué aspecto o contenido cree que faltd en el taller y que se podria incorporar a
la siguiente fase del proyecto?

10. Sugerencias y/o observaciones
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