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INTRODUCCION

La importancia de la micro y pequena empresa en México es tal, que mas del 90% de la cantidad
de los negocios, se encuentran dentro de ese rango. Cada aiio, alrededor de 40,000 nuevos
negocio tratan de emerger, sin embargo solo el 30% logra sobrevivir al primer afio’. A estas
cantidades debemos afadir la economia informal (aquella que opera sin. el conocinjie‘nt'q'deﬂ las
autoridades competentes y que a pesar de generar cierto grado de riqueza, no'ayUda’vélﬂdés,arrblylo~
econdmico del pais), que en los Ultimos afios se ha convertido en una précticat”: com ‘

Uy -comun en
nuestro pals y que abarca la mayoria de la economia. Todos ellos son micro negocios

El desempleo que se ha generado por la mala situacién econémica, no sdlo:de ‘México” sino
mundial, arrastra a las personas a buscar diversos ~métodos’ :]p’éra ‘mantenerse.
Desafortunadamente mucha gente elige caminos como la delincuencia y el comercio subterraneo,
que antes de ayudar a la economia nacional, la afecta y en la mayaria de los casos no genera
valor para las personas que tomaron esa opcién. ‘ ‘

Mientras que cada vez es mas dificil consolidar grandes plantas industriales, por las inversiones
que requieren, los pequefios negocios que brindan servicios directamente al publico, proliferan
cada vez mas. Aunque estos no emplean las grandes cantidades de obreros que las industrias
contratan, los micro y pequefios negocios en conjunto llegan a ser un factor detonante en la
economia nacional, creando fuentes de empleo y repartiendo la riqueza de una manera mas
equitativa.

Muchas personas tienen el suefio de ser sus propios jefes y una manera de lograrlo es poniendo
sSu propio negocio. Aunque muy pocas se atreven a realizarlo, la mayoria de las que lo hacen, no
utilizan ningun método de evaluacion del mismo, simplemente empiezan con una actividad que por
experiencia saben hacer, por fo que dificilmente llegan a conocer las caracteristicas que haran que
un negocio sea negocio. La mayoria de las ideas pueden ser convertidas en negocios exitosos,
siempre y cuando se les adapte a ciertos parametros, que son determinados por el concepto
mismo del negocio asi como a las oportunidades que éste tenga.

! Secretaria de Economia. www.economia.gob.mnx
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INTRODUCCION

Las grandes empresas han desarrollado métb’dolo"giaé'dé’:eVaIu’acién'Tde’proyectos que han sido
comprobadas a lo largo de su utilizaciéon 'y que por:lo compllcado de sus métodos se les cree
exclusivas de industrias y consorcios |mportantes.k éstas técnicas; al tener un origen comun en el
desarrollo de nuevos negocios, pueden. ser” ~adaptadas; y utilizadas para la gestion de
micronegocios. Mediante la simplificacion de éétudiés y técnicas usados para evaluar proyectos de

inversiéon en grandes empresas, podemos ev luar una pequefia empresa de forma rapida, sencilla
y barata, pero mejor aun, podemos aumentar ‘en’ gran medlda las probabilidades de éxito de
cualquier negocio.

Asi pues, se presenta un manual para la evaluac:on de proyectos de mversuon col sxderando solo

tlene' : bésncarﬁente dos

los micro y pequefios negocios que: brmdan servnc:os.g Este manual

objetivos, los cuales estan |ntegrados y. uno serla |mpostble sin: el otro El:primero_es evaluar la

rentabilidad de un negocio, para saber Si, debemos o no mverur en ’él _sin embargqel s./egurndo‘

objetivo es desarrollar una idea y transformarla en un negocno exntoso. Es decnr, ,été'mén‘ual Crea ‘
un entorno soélido para el desarrollo de un negocxo especnfco Yy una vez que tiene todas las bases
para ser exitoso, se analizan factores JUI‘IdICOS, ‘administrativos y fmancneros que detérminan. la

viabilidad, factibilidad y rentabilidad del proyecto.

Mediante la consolidacion de diversos estudios se pretende proveer a los emprendedores de un
medio para evaluar sus ideas, sin necesidad de aplicar técnicas coslosas, dificiles y que en la
mayoria de los casos superan por mucho los alcances de un micro negocio. La contribucion de
éste manual son los métodos simplificados que si se pueden aplicar para evaluar micro y
pequenos negocios asi como una guia de accion ante la evaluacién de la idea. Al desarrollarse una
herramienta especifica para un sector especifico del mercado (micro y pequefios negocios), éste
manual cobra relevancia asi como importancia, ya que toma las técnicas que han sido
desarrolladas y comprobadas por afos, las simplifica y las vuelve aplicables dentro de nuestros
limites, de tal forma que cualquier persona que tenga una idea, puede adquirir las caracteristicas
de un emprendedor y evaluarla, teniendo un marco solido para tomar la decision de invertir y poner
en marcha esa idea o no.

El manual consta de ocho capitulos. El primero presenta una serie de diagramas que representan
como tal, el método de evaluacion de proyectos que estoy proponiendo para los micro y pequefios
negocios. Estos diagramas, contienen las actividades secuenciales, necesarias para realizar la
evaluacion, sin embargo, cada una de ellas requiere de métodos especificos para ser desarroliada.
En los siguientes capitulos, encontraremos los métodos especificos para desempefar las
actividades de evaluacion, asi como una carga teodrica referente a cada uno de los aspectos que
son considerados necesarios para la evaluacién de nuestro proyecto. Los aspectos que considera

RAFAEL ZAPATA ORTEGA 2



INTRODUCCION

éste manual son las caracterlstlcas de un emprendedor estudio de mercado, estudio de operacsén -

mercadotecnla admlmstracnon marco Jurldlco y finanzas.

Al ser un método nuevo de evaluactén de proyectos y al existir limites muy bien det‘nldos (pues
evalua especificamente micro y pequeﬁos negocios), es muy dificil compararlo con Ios métodos de

evaluacion existentes, que en general estan hechos para proyectos de mversuon en actlvos t”jos o

para la mediana y grande mdustna Aun con’ la' dificultad que representa | comparar métodos con

objetivos distintos, la tabla sngmente muestra un simil, entre las caracterlstlcas "grnerales de los
métodos de evaluacion exustentes Y eI método que se propone para. los micro y pequenos
negocios. : : )

: -~ Método para micro equefios
Mét‘odos existentes R p i _“:‘y it ,»q

s .| Tienen diversos alcances i
N o Evaluacnén de mlcro y pequeﬁos
Alcances ) dependiendo del método que se

N negocnos .
utilice y el fin del proyecto AT

L - |-Es una herramienta especifica para
o Con conocimientos podemaos aplicar .| -~ .- . -
S L . I la evaluacién de micro y pequefios
‘...Ventajas .| las técnicas casi en cualquier i .
S negocios, que son los limites de
proyecto

nuestro estudio

Son extensos, dificiles y la .
Solo sirve para evaluar y poner en

informacion que se genera no es de

e i ] DY ; marcha micro y pequefios negocios.
Desventajas | facil interpretacion.

er Para otro tipo de empresas debemos
Es muy dificil adaptarlos para

L . . recurrir a métodos distintos.
i | @valuar micro y pequefios negocios

A pesar de utilizar técnicas

adaptadas, es necesario por parte
Un micro o pequefo negocio no ;
o e del emprendedor, cierto grado de
Limitaciones | soporta los costos, mformacxén y . .

) B conocimientos, por ejemplo de
] tiempo que requieren éstos anéhsns . L
P P TR o matematicas para el analisis

financiero.

BRIy . Evaluar y desarrollar negocios
SO Dentro de nuestros limites de .

Perspectivas . exitosos, desechando o adaptando
estudio, son pocas
aquellos que no lo son

RAFAEL ZAPATA ORTEGA 3



INTRODUCCION

Siguiendo las metodologias que se presentan en éste manual, cualquier micro o pequefio negocio
puede ser evaluado y mejor aun, tendra mayores’ posibiiidades de éxito'que un-negocio que se
ponga en marcha sin analizar los factores que se contemplan aqui. -Asi pues, en su conjunto la
serie de estudios que se descnban a lo Iargo de Ia Tesns serén consnderados ‘como umdad en la

evaluacién de nuestro negocio, Iogrando asu determmar el exnto y nesgos que corre eI negocno en
turno.

RAFAEL ZAPATA ORTEGA 4



GENERALIDADES

Proyecto de inversion:

Es la obtencion o generacion que un emprendedor realiza sobre una empresa, negocio, activos,
etc., mediante la inversidon sobre la misma, esperando como resultados un retorno de esa mversnén
en forma de utilidades.

Un proyecto de mvers:én snempre se evalua de tal forma que eI emprendedor tenga en sus manos
los beneficios que obtendré al mvertlr en un proyecto en especlﬁco. i !

Micro y pequeiios negocios:

Al hablar de micro y pequefios negocios nos referimos a negocios donde el flujo de efectivo es
inmediato pues el pago que realizan los clientes es al~instante consumiendo productos y/o
servicios estandarizados, con precios accesibles y con una zona de influencia reducida, pues
impactan a sus alrededores Algunos ejemplos” son" cocinas econdmicas, cafés internet,
lavanderias, tiendas de abarrotes, gimnasios, etc. :

Emprendedor:

Es la persona que genera una idea de negocio, la evalGa y la pone en marcha. - Es &l quien genera
el plan de negocios, necesario para la evolucion de nuestro negocio. Podemos hacer referencia al
diagrama de elementos para generar un negocio:

RAFAEL ZAPATA ORTEGA 5



GENERALIDADES

PLAN DE

'NEGOCIOS R\\\N
>(... . RECURSOS

EMPRENDEDOR

Plan de Negocios: ...

Es un'documento que contempla la evaluacién de cierta idea con el propdsito de comercializarla.
En nuestro Caso.p‘ontiene los resultados de los estudios que se realizaran a.un proyecto.en
particular. g . .

Estudio de Mercado:

Aplicacién de ciertas herramientas que sirven para recopilar, analizar e informar los hallazgos
relacionados con el comportamiento de un mercado en especifico, entendiendo un mercado como
todos aquellos clientes potenciales que comparten una necesidad o un deseo especifico y que
podran estar dispuestos participar en u intercambio que satisfaga sus necesidades. Con él,
determinamos la factibilidad de nuestra idea.

Estudio de Operacion:
Aplicacién de ciertas técnicas de produccion, administracion y sistemas, qué llevaran a definir los

procesos de operacion y produccién asi como los recursos necesarios para realizar y evaluar la
misma.

RAFAEL ZAPATA ORTEGA 6
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GENERALIDADES

Mercadotecnia:

Son los medios pqr' los cuales ponemos en contacto a los consumidores potenciales con nuestro
producto o nuestro servicio y lescreamos’la inquietud e incluso la necesidad de adquirir esos

mismos bienes o servicios.

A dminis trfarcyién.

Es.la actlvsdad que se encarga de mtegrar todos los elementos de una empresa o unidad de
negocnos y Ilevarla a: obtener Ios objetlvos que se- plantearon como son el crecumlento
consecucion de utllldades aprovechamlento de oportunudades etc ) ;

Marco Juridico:

Refiere todas las actividades legales que una empresa debe cumplir para considerarse dentro de la
normativa vigente de una economia. E! objetivo de analizar el marco jurldlco dentro de nuestro
proyecto es el determinar la viabilidad del proyecto. 3 SR :

Finanzas:

Es la administraciéon en sentido estricto de l0s recursos finéncieroé. Las t”nanzas se preocupan
entre otros aspectos del control del flujo de efectivo y:la asngnacuén de Ios recursos f‘nancueros a
las actividades especnflcas que lo requieran, por supuesto buscando snempre la optlmlzaclén de
estos recursos. " En el caso de la evaluaciéon de proyectos, se reahza un anéhs»s f‘nancxero para

determinar la rentabilidad de! mismo.

RAFAEL ZAPATA ORTEGA 7
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CAPI{TULO 1

MANUAL PARA LA EVALUACION
DE PROYECTOS DE INVERSION

Para la puesta en marcha de un micro o un pequerio negocio, es necesario evaluar distintas areas
o aspectos que influyen de manera directa en los resultados que nuestro proyecto de inversion
pueda tener. Para ello, se realxzé éste manual, que nos indica los pasos que debemos seguir para
realizar una evaluacnon completa de nuestra idea - y asi mtcuar un negocno con la certeza de que
éste sera exnoso

Empezéndo por ayudar a las personas a adquirir los hébi!os'que todo emprendedor debe tener y
formar un concepto de negocio a evaluar, el manual termina con la obtenciéon de un plan de
negocios, formado por evaluaciones particulares desde seis puntos de vista (mercado, operacién,
mercadotecnia, administracion, marco juridico y finanzas), cuyos resultados seran los indicadores
de las condiciones de rentabilidad, factibilidad y viabilidad en que se encuentra nuestro proyecto y
brindaran al emprendedor una serie de resultados que facilitaran la toma de decisiones, en cuanto
a incursionar en un negocio o no.

El manual inicia con un esquema general y un flujo de actividades generales a realizar. Después
se particulariza en cada una de ellas, para obtener los objetivos, actividades especificas,
resultados que se obtendran y las posibles decisiones a tomar de acuerdo a los resultados
obtenidos.

El flujo de actividades a realizar para {a evaluacion de un proyecto de inversion, se muestra en el
siguiente diagrama:

RAFAEL ZAPATA ORTEGA 9



MANUAL PARA LA EVALUACION DE PROYECTOS DE INVERSION

Revisar el perfil del emprendedory -
tomar conceptos y habitos pafa'
aplicarlos en la vida personal y:

profesionat. -

Estudio de finirel: 1. T e e e
Mercado concepto del . ; — + - Finanzas
negocio
Estudio de S S E oy - Marco ...
Operacion : i Juridico -
Mercadotecnia Adminis‘tracién: :

Plan de Negocios
Carpeta Ejecutiva
Evaluacion Total

]

Obtencidn de los
recursos

!

Puesta en
marcha

Flujo General de Actividades
para la puesta en marcha de negocios
imagen 1.1

En general podemos decir que para la evaluacion y puesta en marcha de nuestro negocio,
debemos evaluar cada una de las actividades anteriores. Existen metodologias que se utilizan en
particular para la obtencion de resultados que nos diran si nuestro negocio es viable o no, -De ésta
forma, la siguiente parte del manual involucra los procedimientos en particular que se deben

ocupar para obtener una evaluacion completa y veraz de un micro o pequeiio negocio.

RAFAEL ZAPATA ORTEGA 10



MANUAL PARA LA EVALUACION DE PROYECTOS DE INVERSION

1.1 Perf)’l 7delr érr{pfe}rdedor

e Objetivo

Poner al alcance de cualquier persona,.las caracteristicas' que deben_considerarse para

buen emprendedor y de ésta forma lograr.que.las mismas personas adquieran habitos que deben
ser utilizados en la puesta en marcha de cualquier proyecto, asi como en su vida personal.

e Diagrama de actividades:

Abierto al
cambio

Toma de
decisiones

"ksken\tyido comun

Liderazgo

Arriesgado .

Emprendedor -

., -;Intelige‘nte “

: Crealividéd

g Perfii'del Emprendedor. .- .
Imagen 1.2

e Descripcién de actividades

Cualquier persona debe enterarse de las caracteristicas que debe tener un emprendedor por lo
que es necesario que lea algunas de ellas (consideradas como importantes para un micro o un
pequefio negocio), y adopte algunos de los habitos que esas caracteristicas suponen. El capitulo
numero dos de éste mismo manual, contiene una serie de conceptos dirigidos al emprendedor y

RAFAEL ZAPATA ORTEGA 11
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MANUAL PARA LA EVALUACION DE PROYECTOS DE INVERSION

que representan en conjunto un perfil- del mismo. - El usuario debera referirse a éste capitulo y
evaluar que caracteristicas tiene, cuales no y cudles esta dispuesto a adquirir.

e Preguntas aresponder

1. ¢ Tengo las caracter/st/cas de'un emprendedor9 e

Esta pregunta se responde al. anallzar las caracterlstxcas que un buen emprendedor debe tener.

En caso de tener la caract' Istlcas podemos proseguur su no debemos buscar obtenerlas

2. gdL]é,\hébi(os‘ tengo'y cué_/és pqedo addUirir?5 e

Es necesarlo reallza un stado de los: hébnos tanto posmvos como negahvos y de _esta forma

ehrmnar Ios negatlvos. ¢ exaltar los posmvos y adqumr nuevos hébltos necesanos para todo

empresario.
3. ¢Quiero arriesgarme y buscar se mi propio jefe?

Debemos definir si poner un negocio es realmente lo que queremos. Es posible que tengamos

mayor seguridad con un empleo fijo o que con ello seamos felices. Entonces, antes de

aventurarnos a poner cualquier empresa o negocio, debemos estar convencidos de que esa
realmente es nuestra vocacion y nuestros deseos.

e ¢Cuando rechazo el proyecto? (Reks;ult.iadésjnq satiéfactbr)‘os)

1. El proyecto lo debemos rechazar cuando no estemos completamente convenctdos de que

queremos desarrollar ese proyecto . L
2. ‘Cuando no estemos dlspuestos a camblar nuestros habltos de empleados por hébttos de

empresarios
3. Cuando no estemos dlspuestos a arnesgarnos por una idea o no estemos dlspuestos a
generar esa misma idea

RAFAEL ZAPATA ORTEGA 12
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7.2 Definir e concepto del negocio
e . Objetivo:

Determinar de acuerdo a las ideas y preferencias del emprendedor, las caracteristicas y

particularidades que diferenciaran a su negocio, del resto, resaltando las ventajas que puede tener

un cancepto innovador de un negocio en especifico.

e Flujo de actividades

Emprendedor <)—Q_E‘> ldea

Determinar las
preferencias del
emprendedor asi como el
alcance de sus ideas

|

Desarrollar con base en lo
anterior un listado de las
caracteristicas que debe

tener nuestro negocio

!

Citar en un apartado
especial, las innovaciones
que presenta nuestro
concepto

|

Definir el concepto y las
caracteristicas de!l mismo

|

Iniciar 1a evaluacion,
siguiendo los lineamientos
que nuestro concepto dicte

Proceso para definir el conceplo de un negocio
Imagen 1.3
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. "rbégcripcién de actividades

Actividad

Descripcién

Objetivos Especificos

Emprendedor e Idea

El emprendedor debe generar
una idea, que es la que
debemos evaluar

Los objetivos se cumplen al
obtener los habitos del
emprendedor

Preferencias del emprendedor
y alcance de las ideas

Al ser el emprendedor el
dueiio de la idea, ésta debe
contener las preferencias del
mismo

A su vez debe imponer limites
para asi tener claro el marco
donde debe evaluar

Sentar las bases de nuestro
concepto de negocio, de
acuerdo alo que el

'emprendedor desea L

Listado de las caracterfstlcas
de nuestro negocno

Una vez teniendo las
preferencias del emprendedor,
debemos realizar una lista con
las caracteristicas que debe
tener nuestro negocio

Tener un documento escnto
donde quede asentado el :
cammo que debe segunr el
concepto del’ negocto

lnnovac:ones de nuestro
negocno

Al crear un concepto,
buscamos que éste sea
innovador, por lo que debemos
resaltar las caracteristicas que
lo hagan distinto a los ya
existentes

Crear un concepto de negocio
innovador, que destaque de’.
entre todos los demas

‘negocios similares

Definicién del concepto de

nuestro negocio

Debemos crear un documento
breve, en el cual platiquemos
de forma general, las
caracteristicas que conforman
el concepto del negocio.
Podemos utilizar diagramas,
dibujos, etc., para ejemplificar
esas caracteristicas

Tener un documento donde se
establezcan las caracteristicas
deseadas para nuestro
negocio, en el cual podamos
basarnos para realizar la
evaluacion

Iniciar la evaluacion de acuerdo a los lineamientos antes establecidos
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- Preguntas a responder

1. ¢ Qué negocio quiero tener?

Debemos identificar el sector, ramo y actividad especifica a desarroltar.

2. jPorqué me interesé en e'saA aéiivfdéd éh eébeélﬁéb?

Debemos justificar la decision por medlo de preferencnas personales conocnmlen(os sentimientos,

visién, etc. También debemos decnr que tlene ‘de’ atréctlvo ese negocto en Iugar de otros y por que

pienso que puede ser una buena opcnén

3. ¢Cudles son las caracterléticas que debe tener mi negocio?.

Estamos hablando de las preferencias personales y Ias caracterlstlcas que nosotros consideremos,
debe tener nuestro concepto para ser dxstmtos de Ios demés y asn generar en verdad un negocio
exitoso.

4.} Cudl es nuestra prospeccién a futuro?’

Debemos plasmar nuestra visién del negocio, asi como los alcances que creamos puede tener.

e ¢Cuéndo rechazo el proyecto? (Resultados no satisfactbf:ﬁq's):

1. Cuando no podemos definir un concepto claro del negocxo y dlvagamos entre muchas
opciones sin concluir con una en especifico

2. Cuando no tenemos una visién clara del negoc:o y por Io mismo las proyecciones a futuro
son pobres :

3. Cuando nuestro concepto no muestra ningun tiybo de innov}acién con respecto a la posible
competencia (en ese caso es mejor copiar todo a un negocio exitoso, en lugar de
evaluarlo).
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1.3 Estudio de Mercado

« -~ Objetivo

Determinar meduante el analusns de clientes potenc:ales, compehdores y proveedores si nuestro
que pretendemos

producto ylo servicio, tiene cabida en el mercado. En general podemos de i
saber si nuestro concepto se va a vender y. eI componamlento que tendra bajo la mfluencna de

distintas caracteristicas.

e  Flujo de actividades

L "
Determinacion de la zona Elaboracion de
cuestionarios

geografica de acuerdo al .
concepto del negocio ]!

Aplicacion de los

l cuestionarios
Determinacién de la - Manejo de los datos del

v.demanda:" o ol . cuestionario
A‘nélisisﬂdé la compéfénclé

E Ahélisié de los . ' | Resultados de! Estudio de
. proveedores : - o ~Mercédo T

Flujo de actividades en un Estudio de Mercado
Imagen 1.4
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e Descripcién de actividades

Actividad

Descripcion

Objetivos Especificos

Determinacion de la zona
geografica

Se analizan zonas tipo y zonas
acorde al concepto de nuestro
negocio

Se distinguen necesidades
especificas en zonas
especificas para satisfacer
necesidades

Determinar las distintas zonas
geograficas, en las cuales
nuestro producto y/o servicio
tendra impacto en el mercado

Determinacion de la demanda

Por medio del analisis de
cuestionarios y la observacion,
se debe obtener la cantidad de
personas que estan dispuestas
a consumir nuestro producto
ylo servicio

Conocer el comportamiento de
los probables consumidores de
nuestro producto o servicio,
para saber si éste tiene cabida
en el mercado

Elaboracién de cuestionarios

Se formulan preguntas que se
consideren claves para
obtener las preferencias de
compra y las caracteristicas en
general del mercado

Formular los medios para
obtener informacioén acerca del
mercado

Aplicacion de cuestionarios

Es trabajo de campo en el cual
se aplica la encuesta obtenida
a un grupo previamente
seleccionado de personas que
representan el mercado al cual
queremos dirigirnos

Obtener datos y habitos de
compra del mercado

Manejo de los datos de!
cuestionario

Por medio del manejo de los
datos obtenidos con los
cuestionarios, debemos ser
capaces de obtener
informacidn, como son habitos
y preferencias de compra, etc.

Convertir los datos obtenidos
en los cuestionarios y
transformarlos en informacion

Analisis de la competencia

Por medio de estudios que se
basan en la observacion,

Determinar las ventajas y
debilidades competitivas que
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Vdebemos obtener los puntos

débiles de nuestra
competencia, asi como sus
ventajas, con o cual podremos
atacar de una manera mas

certera a la competencia .

tiene nuestra competencia,
para superarios en todo lo
posible

‘Andlisis de proveedores

Por. medio de vusntas a
proveedores y la calelcamén

de ciertos aspectos escogidos,
“podremos verificar las

capacidades de cada uno y

escoger los que mejor

convengan a nuestro intereses

Determinar las ventajas que

‘mano los mejores

ofrece un proveedor sobre
otro, y de esta forma tener a la

Resultados del Estudlo de )

Mercado

Deben reflejar las
caracteristicas del mercado y
sobretodo si nuestro producto
y/o servicio tiene cabida en el
mercado

Los resultados se deben
presentar de manera Ilamatlva,
pues es uno de los puntos
|mportantes en el momento de
la consecucién de 10s recursos

e  Preguntas a responder

1. ¢En qué lugar debemos situar nuestro negocio?

Debemos elegir de entre una lista de alternativas que generemos y seleccionar la mejor opcion,

que por supuesto debe estar apoyada por el analisis de la demanda, sobretodo.

Es necesario

asegurarse que en la zona escogida nuestro negocio lenga cabida, satisfaga una necesidad y

muestre cierto grado de innovacién con respecto a lo ya existente.

2. ¢ Cual es nuestra clientela potencial?

Estos datos los podemos obtener con base en los resultados de las encuestas.

Es necesario

determinar un numero aproximado (para realizar las proyecciones de ventas) asi como ciertas

caracteristicas como nivel socioeconémico, edad, ocupacién. Con la consecucion de éstos datos
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podremos dmglr nuestrosr esfuerzos hama el mercado que realmente nos puede comprar y por

ende generar benef:cuos

3. Q;C;Jéleis”"sﬁh'l:‘as caracteristicas dellj'aconipéitent:ia?

_Debemos obtener sus fuerzas yfdeblhdades asl como’, las posubles barreras de entrada que
podemos encontrar para mcurs:onar enese tlpo de negocno en especlflco : Conocuendo Io que ellos

hacen mal hacer m jOl‘ y o que ellos hacen blen ientonces nosotros lo

tendremos que hacer me)or

47 g‘Q'ué"Vc‘;ai'actveﬁstic':as”tjenén n eStrb; pqsibles prd\)eedoreé?' »

Anal:zando Ios proveedores tendremos la certeza de suempre contar con los mejores, Ademas, al
clasificarlos podemos tener no solo a uno 'sino a varios en nuestra Insta en caso de que alguno no
pueda cumplir con sus obllgacuones B

e ¢Cudndo rechazo el proyecto? (Resultados no satisfactorios) .

1. Cuando determinemos que la demanda potencial no es suficiente par generar utilidades
(No es necesario desechar en s el proyecto sino probarlo para un area geografica distinta
o modificando el concepto del mismo)

2. Cuando |la competencia no permita la entrada de nuevos competidores o los esfuerzos por
lograr los sean mayores a la utilidad que podemos esperar por ese rubro de negocios

3. Cuando las preferencias de los consumidores muestren que no es factible la venta de
nuestro producto (Es necesario probar nuestro concepto en una zona geografica distinta)
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' 1.4 Estudio de Operacion

e Objetivo

Lograr que nuestro negocno. opere de Ia manera més eflcaz posnble, utlhzando Ios recursos
materiales y humanos éptlmos para la real:zacmn de Ias acuvndades necesarlas enfocadas todas a

la consecucién de utilidades.

«  Flujo de actividades

Listado de actividades

Disefio de los Orden cronolégico y
procesos asignacion de tiempos

Diagrama de
operaciones y mapa de
procesos

l

Disefio de la
distribucién del focal

Determinar los
recursos necesarios
para la operacién

Descripcion de
recursos humanos
necesarios

Control de la
operacion

Flujo de actividades para determinar la oberaclén
Imagen 1.5
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e - Descripcidon de actividades

Actividad

Descripcion

Objetivos Especificos

Disefio de los procesos

Por medio de una serie de
acciones se lograra determinar
cada una de las actividades
fundamentales para el
desarrollo de nuestro negocio
y éstas podran unirse en un
solo proceso de operacion

Tener bien claras las
actividades especificas a
desarrollar para que nuestro
negocio funciones
correctamente

Listado de actividades . i e

Se refiere Unicamente a una
lista de las actividades
necesarias

Tener en un solo documento,
todas las actividades
necesarias para nuestro
proceso de operacion

‘Orden cronolégico'y
asignacion de tiempos

‘Las actividades de la lista

anterior se clasifican y se
ordenan, de tal forma que
nuestro proceso siga una linea
de tiempo. Al asignarse
tiempos especificos para cada
accién, obtendremos el tiempo
total de nuestro proceso

Determinar las actividades que
pueden ser realizadas
independientemente de las
que estan limitadas a la
consecucién de otras, asi
como los tiempos necesarios
para realizar nuestro proceso

Diagrama de operaciones y
mapa de procesos. .

Un diagrama de operaciones
nos indica en especifico las
actividades, tiempos, etc., de
manera muy detallada. En
caso de dudas con respecto a
la operacion, el diagrama de
procesos nos debe indicar que
es los que debemos realizar.
El mapa de procesos es util
para la consecucion de
recursos, pues es una
representacion sencilla y
entendible del proceso

Tener de una manera grafica
el proceso de operacion

Determinar los recursos para
la operacion

La operacion de cualquier
negocio, requiere de ciertos

Considerar todos los
elementos materiales que
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‘recursos materiales que son
necesarios. Para efectos de

una buena operacion, es

‘necesario que determinemos,

todos los elementos que
nuestro negocio necesitara
para operar. Muchas de las
caracteristicas de nuestro
negocio estaran definidas por

los recursos, como el precio de’

venta, la calidad de nuestros
servicios, etc.

nuestro negocio requiera, para
llevar a cabo su operacién

Disefio de la distribucion del
locatl : )

implica un acomodo optimo del
mobiliario, maquinaria y
equipo, de tal forma que el
aprovechamiento de los
espacios nos de cierta ventaja
competitiva asi como una
imagen corporativa sana

Asegurarse que los procesos
que hemos disefiado,
funcionen correctamente con
las dimensiones del local que
hemos seleccionado

Descripcion de los recursos
humanos

Se debe realizar una
descripcion detallada del
numero de personas que
necesitaremos para llevar a
cabo nuestra operacion, asi
como de las caracteristicas
especificas que cada puesto
en particular necesite

Determinar las caracteristicas
de los recursos humanos
necesarios para la operacion

Control de la operacion

Por medio de indicadores
(como son ventas, eficiencia,
etc.), debemos asegurarnos
que las cosas se hagan como
se planearon. En caso de que
lo planeado no dé resuitados,
debemos ajustar la operacion
de acuerdo al momento y al
aprovechamiento de
oportunidades

Asegurarse que la operacion
de nuestro negocio se lleve a
cabo de la manera mas
adecuada posible
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 Preguntas a responder

1. ¢Como va a operar mi negocio?

Debemos mcluur los métodos y proced|m|entos que seguxremos. asi como los. procesos que:”
disefiamos, Como parte de Ia respuesta es necesarlo mclunr la dxstrlbumon de Iocal que
disenamos y: Ios recursos tanto matenales como humanos que requlera la operactén. Es decir,
ésta pregunta se debe responder con Ios resultados de todo del Estudno de Operacnén SERE

2. ¢Cuales seran las politki‘c‘a‘s' de ‘bbei;a'c'igjn"?:

Las politicas - de operacion deben quedar claras medlante nuestro proceso El diagrama de
procesos nos indica los detalles del mismo’y con eI mapa de procesos tendremos una explicacion
grafica de los mismos. B '

3. ¢Qué controles se realizaran?

Tenemos que utilizar controles que van desde que las cosas se hagan bien, hasta que el dinero
que entra a caja sea el correspondiente. Para saber si las cosas se haces bien, podemos acudir a
encuestas cortas con nuestros clientes, donde preguntemos acerca de la sntuacuon de servicio de
nuestro negocio. La observacion es un factor determinante, debemos estar al tanto de nuestro
negocio, conociendo los promedios de ventas, el nivel de sérvicio. etc., péra determinar estandares
con los cuales podamos comparar la situaciéon actual de nuestro negocio.

e ¢Cudndo rechazo el proyecto?

1. Es imposible producir o brindar el producto y/o servicio que nuestro concepto deﬁnié
(podemos redefinir el concepto de nuestro negocio, si consideramos que sigue siendo una
buena oportunidad bajo lineamientos distintos)

2. Los requerimientos para la operacién son tan grandes que el costo de nuestro producto se
vuelve impagable.
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1.5 Aplicacion de la Mercadotecnia

e Objetivo

‘Utilizar las. ééirategxas adecuadas a nuestro negoc:o Y. atl’ precno de nuestro producto para “atraer' a
la cllentela potencnal y dar a conocernos dentro del mercado que queremos |mpactar

« - Flujo de actividades

P‘rrod'u‘cvtd,'v e 7 : Plazé :

, ' \ Determinacion de las /
v [ aps &

Precioufv/f'»’ LR \

Promocion

l

imagen corporativa.| - = Es}fétegias a utilizar.
segun el concepto | “.seginlas4 P's

L

Determinacion de
precio de venta
segun consumidores

3

Estrategias
.particulares

Plan de ventas -

Actividades para aplicar la mercédotecnia
Imagen 1.6
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e Descripcion de actividades .- i

Actividad . 7770

- Descripcion

.. Objetivos Especificos

Determinacion de las 4 P’s

Como punto fundamental en
un andlisis de mercadotecnia,
encontramos lo que llamamos
las 4 P’s, que se refieren al
producto, precio, plaza y
promocion. Es decir debemos
tener plenamente identificadas
las caracteristicas de nuestro
producto, el precio al que lo
podemos vender, el lugar
donde es posible
comercializarlo y la promocién
que realizaremos para
venderlo

Determinar los factores que
pueden influir en la decision de
compra de nuestro producto

Imagen corporativa

Muchas veces en la venta de
nuestro producto y/o servicios,
es tan importante la imagen
que presentemos al exterior
como la calidad de los
productos o los servicios que
brindemos. Es necesario
buscar un nombre llamativo,
logotipos, uniformes, etc., es
decir, puntos que identifiquen
a nuestro negocio del resto de
los mismos

Lograr que nuestros clientes
identifiquen nuestra empresa
con nuestro producto,
sabiendo que somos los
mejores en ese rubro

Estrategias a utilizar
(generales)

De acuerdo a las cuatro P’s de
mercadotecnia, podemos
enfocar nuestros esfuerzos
para reforzar los aspectos que
consideremos estratégicos
para el posicionamiento de
nuestra empresa

Determinar los puntos
estratégicos para el
posicionamiento de nuestro
negocio
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Precio de venta_

Junto con el estudio financiero,
en especial la determinacion
de costos y las proyecciones
de ventas y los resultados
arrojados por el estudio de
mercado, en cuantoalas

preferencias de comprade la’

clientela potencial,
determinaremos un precio de
venta de nuestro producto o
servicio, que genere utilidades -

Determinar el costo de nuestro
producto y junto con el precio
que los consumidores estan

1dispuest'os"a'pagar'bbtener un=

precio de venta de nuestro -+

Esirategias particulares a
utilizar T T

Debemos seleccionar en
especifico, las estrategias que:
se ajustan mejor a nuestro
negocio. Por ejemplo, debe ser
muy usual el volanteo, las
muestras, etc.

Utilizar los medios especificos
paratener contacto con la
clientela potencial .~

Plan dé véntas

En éste documento debemos
incluir todas las estrategias
que utilizaremos en distintos
puntos del desarrollo del
negocio. Es el documento
resultante de la aplicacion de
mercadotecnia y debemos
incluir las estrategias, precios
de ventas, la imagen
corporativa y todo lo necesario
para atraer a la clientela
potencial a nuestro negocio
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e “Preguntas a responder’

1. ¢Nos conoce el mercado?

Debemos considerar a la clientela potencial, la competencia y los proveedores. Sino nos conocen,
entonces debemos realizar acciones especificas para que lo hagan Las accnones pueden ser las

estrategias que se describen en e! capitulo perhnente
2. ¢Cudl es el precio que el mercado soporta?

Junto con el estudio de mercado y el estudio f‘nénciero debemoé determiné‘r si e4l precio de venta
que nosotros tenemos es conveniente: para el mercado aI cual nos queremos dmglr. ya que’ puede
ocurrir que éste sea muy alto o que: ‘sea. muy bajo Debemos correglr cualqu:era de las dos
situaciones. )

3. ¢Qué estrategias utilizaremos para darnos a cdln‘éc‘ef?;;

Primero debemos definir Ias cuatro ' ellas decndlr cuales necesntan soporte. Una vez

hecho esto, definiremos las estrateglas partnculares que utlllzaremos.

4. 4Cuél debe serla imagen'cdrporativa?"*"

La imagen corporativa se define con é\:

oncepto del negocio, 'sin embargo es la mercadotecnia

quien nos dice si es atractnva ‘0" no. si-es’correcla:o’no, si‘esta bien enfocada o -no. -Las

caracteristicas varian de acuerdo a. Iasj"paracterISticas de nuestro concepto'y cada caso en

particular tendra una |magen dlstlrnta.

«  sCuando rechazo el proyecto? (Resultados no satisfactorios)

1. El precio aceptado por el mercado no es cor'nkpétiktivo(Podemos ajustar el precio hacia
arriba o abajo, dependiendo del caso, pero.en caso de no poder ajustarse, entonces
seguramente el proyecto no generara utilidadés) o ' h

2. Cuando no existen recursos necesarios para lanzar una estrategia de mercadotecnia,
podemos seguir con el proyecto, sin embargo no tendremos el apoyo que la mercadotecnia
brinda y puede ser dificil atraer a la clientela potencial sin el uso de ella.
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3. Cuando . el concepto. no conlempla una. lrnagen, cbrpqrétiva adecuada, es necesario
‘regresar al concepto mismo 'y’ adecuarlo a /a*a"ser exito

4. - Cuando la imagen corporativa no es convenlente para la zona geogréfuca que queremos
atacar. : Es necesario o evaluar. el negoclo para una nueva zona geograf‘ca o adecuar el
concepto y la imagen.

1.6 Administracion

e . Objetivo: :

Sentar las bases par que nuestro negocio tenga una muy buena estrategia de administracion a lo
largo de su vnda g

« . Flujo de éct;’\(ida des

Revision de las
funciones
administrativas
generales

Determinar el perfil
de administrador que

requerimos
Selecciéon y manejo Administracién de los Tipos de personalidades
de personal recursos financieros juridicas y perfil de socios
Politica de

administracion

Administracion de un negocio
Imagen 1.7
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"« "Descripcion de actividades

~Actividad

Descripcion

Objetivos Especificos

Funciones administrativas
generales

Debemos revisar las funciones
generales de la administracion
como son la planificacion,
organizacion, direccién, control
y prevision, y sus
caracteristicas, para poder
aplicarlas correctamente a

nuestro negocio

Determinar y comprender la
importancia de una buena
administracién, mediante la
observacion de ciertas
funciones generales

Perfil de administrador

Es necesario que nuestro
negocio tenga un
administrador con un perfit
especial, en el cual
intervengan caracteristicas
como liderazgo, vision,

compromiso, etc.

Tener un administrador acorde
a las necesidades de nuestro
negocio

Selecciéon y manejo de
personal

Por medio de una metodolegia
especializada, seremos
capaces de seleccionar los
mejores recursos humanos
para nuestra empresay
podremos controlarios para
una eficiencia completa en el

desempefo de sus labores

Tener el personal adecuado
para las necesidades de

nuestro negocio

Administracion de los recursos
financieros

Optimizar la asignacion de los
recursos financieros en las
actividades de nuestro negocio

Personalidad juridica y perfil
de socios

El administrador debe verificar
que la situacion juridica de la
empresa sea la correcta en
todo momento, pues tiene
poderes otorgados en el acta
constitutiva y también debe
considerar y mantener al tanto

Determinar los lineamientos
legales en que nuestro
negocio debe estar al corriente
y las personas que pueden
intervenir en las decisiones del

negocio
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de toda situacioén a los socios

‘que’intervinieron en la~
constitucion de la empresa

‘Es el documento final del -
‘estudio de administracién y
‘debe contener las formas de Tener uh documento en el cual

actuar del administrador en ‘se muestren Ias ‘caracteristicas

Politica de administracion . ... |- . S ”
: cuanto a recursos materiales,” que tendra la admmlstracnon

recursos humanos y la fde nuestro negocno

interaccion que surja entre

‘ellos : sttt [ st

« - Preguntas a responder:

1. ¢Cusles son las é}(bggtativasvdé»_cfe’ciimlento?

El administrador debe ‘comprom‘ete'rs"e fndsolo‘ a llevar el negocio, sino a hacerlo crecer, por lo que
se deben fijar metas u objetivos a alcanzar e'ni]n‘. periodo de tiempo determinado.

2, ¢Cudl es el perfil de personalvadec;ué:dd ;'?Aar'é; nuestro negocio?

Cada puesto en particular tendra un perf'l dtsunto eI cual determinamos por Ios medlos que se
describen en el capitulo correspondiente; " " : .

3. ¢Como se van a asignar los recursos?

La politica de administracion debe indicar esta situacion, aunque la asignacién de recursos puede
ser variable, dependiendo de la situacién en que se encuentre nuestro negocio ' '

4, ¢Como voy a conseguir los recursos?
El administrador debe decidir si la operacion genera recursos suficientes para seguir con la misma

o si es necesario un financiamiento externo. Esta situacion debe ponerse a consideracion de los
socios quienes tomaran la decision.
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"« 4Cuando rechazo el ;:rbyecto?j?kesulyta"dosjy no satisfactorios)

Es estudio admlmstratwo no se reahza para aprobar o rechazar el proyecto tan solo deja las bases
para realizar, una buena admtmstracnén sablendo que a bas de un negocno se encuentra en la
admmlstrac:én y que si esta es mala nuestro negocno se puede hundlr répudamente

1.7 Marco juridico
o Objetivo" o

Realizar todos postrémutes y cumpllr con los lineamientos legales que el Estado solicita para la
apertura de un m|cro o pequeﬁo negocno logrando asi {a personalidad juridica de nuestra empresa.

. ,Flujo de acfivi’dades

Revisar los tramites
para constituir un
negocio

] !

Caracteristicas de los Tramites necesarios
pequefios para iniciar
contribuyentes operaciones

I |

Ley Federal del

Trabajo \ Infonavit
IMSS Relaciones laborales Secretaria del Trabajoy
i * Previsién Social

e impuestos
SAT / \ Secretaria de Economia

Apertura legal del
negocio

Marco Juridico a cumplir en un negocio
N Imagen 1.8
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e Descripcion de actividades

. Actividad - oo R {l?escripcién

ijetiyos Especificos

Existen ciertos tramites y
_legalidades que toda empresa
debe cumplir. Es necesario
que al iniciar nuestro negocio

T S T estemos al tanto de ellas, pues
Revisar los tréamites para .

R I en algun momento las vamos

constituir.un negocio i

- L a tener que hacery si lo
hacemos de una manera
estructurada puede resultar en
menores tiempos y menores

costos

Tener en cuenta todas las
disposiciones legales que
debemos cumplir al momento

de iniciar un negocio

El tipo de negocios que
estamos considerando en éste
manual, muy a menudo
integran el régimen'
denominado de pequefios

' i contribuyentes, donde
Caracte}lslicas delos encontramos ventajas
pequefios contribuyentes impositivas principalmente,
entre otras. Muy
probablemente nuestro
negocio entre en éste régimen,
por lo que debemos conocer
las caracteristicas que lo
componen

Conocer las ventajas'y
desventajas que implica ser

pequefio contribuyente

A pesar de que existen
muchos tramites que debemos
Tramites necesarios para realizar, hay algunos que son
iniciar pperaciones indispensables para operar,
por lo que se vuelven
prioridad. Debemos conocer

Iniciar con las operaciones de
nuestro negocio lo mas rapido
posible
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cuéles son esos tramites y

cémo se reahzan para -
empezar con la operamon de
inmediato’ :

Existen algunas instituciones _. .
que regulan las relacnones

laborales y eI pago de

xmpuestos Tamblen exlsten L X
.Conocer los organismos que
procedlmlentos delermmados ;
jregulan Ias relac1ones

para llevar una relacion Iaboral-

Relaciones laborales e Iaboi’ales y el pago de

y ciertas obhgacnones que

impuestos E |mpuestos asI como los.
debemos observar que ;

etodos para llevar a cabo
muchas veces se convnerten =
‘éstas relacnones
‘en’'pago de |mpuestos y

prestacuones que debemos
considerar en nuestro ﬂu;o de

efectivo

- Una vez realizados los tramites; podemos iniciar con la
Apertura legal del negocio. i e :
) operacion de nuestro negocio

e. Preguntas a responder

1. . ¢Queé tramites debo realizar?

Debemos revisar los tramites y legalidades necesarias para operar

2. g,Cué‘ndo' puedo iniciar las operaciones de mi negocio?

Después de realizar los tramites obligatorios como son la consecucién del R.F.C.

(3}
Y
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3. ¢ANnte qué autoridades debo realizar los tramites?

En general con la Secretaria de Economia, del Trabajo y Previsibn Social, de Relaciones
Exteriores, IMSS, SAT, etc., dentro derlas‘cu'ales encontraremos ciertas divisiones especiales,
donde se realizaran directamente los tramites. -

4. ¢Qué costo tienen y donde Iasfre'a_li_zrq‘?”"

Depende de cada uno de los trémnes pero en el manual se mcluye una guia de tramites, Iugares y
costos de todos los tramites necesanos [ "'

. 4Cuéndq brechyazo el pr_by‘eyéjtb?_'(Resrult‘iardq's n'o,sa‘tyisrfractqrios)v

1. Cuando Ia actlwdad que queremos desarrollar no cumple con los Ilneamlentos legales que
le corresponden -

1.8 Estudio financiero
«  Objetivo - -

Obtener indicadores financieros que nos muestren la rentabilidad de nuestro proyecto

o Flujo de actividades
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Fijos

Determinacion de los
costos y gastos

Determinacién del
punto de equilibrio y
el precio de venta

~.z|Proyeccion de ventas
Variables :

Determinacién de ia
inversion inicial

PR —— 0 _veN
- Rentabilidad -

RCP e T TIR

Fuentes de
financiamiento

Flujo para realizar el estudio financiero
Imagen 1.9

e Descripcién de actividades

Descripcion Objetivos Especificos

i Aqt‘ividad e

La operacion de una empresa

tiene como consecuencia Conocer las principales
Delerminadién 'dé costos y ciertos egresos que se realizan | fuentes de egresos que
gastos ' y que interviene en el precio nuestro producto o servicio
k de venta de nuestro producto puedan tener

en orden de generar utilidades
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Proyeccién de ventas

rdetermmacmn del punto de

Con base en’los’ resultados del

estudlo de mercado
tendremos una proyeccuﬁn de

ventas mlsma que.
utilizaremos para la’

equilibrio y la obtencién de

indicadores de rentabilidad -

Tener un punto de partida para
obtener los indicadores de -
rentabilidad que necesito para

evaluar nuestro negocio

Determinacion del punto de
equilibrio y precio de venta

Mediante la proyeccion de
ventas realizada y el costeo
que realizamos previamente,

podremos determinar un punto

de equilibrio, que es donde la
empresa no gana ni pierde.
Partiendo de ese punto,
podemos fijar un precio de
venta adecuado para la
consecucion de utilidades

Determlnar el nlvel de venlas
necesarlos para que nuestro
negocm genere utllldades y no -
pérdldas '

Determlnacuén de la inversion
inicial

Dentro de la inversion inicial,
debemos considerar todos los
egresos que realicemos para
iniciar con las operaciones. Es
decir se deben considerar
todos los activos que se
compren, las rentas que se
paguen por adelantado,
seguros, fianzas, etc. Parte de
la rentabilidad, es la
recuperacion de la inversion
inicial

Conocer el monto que -.
debemos invertir para iniciar
con nuestro negocio

Rentabilidad

Utilizamos indicadores como
VPN y TIR para determinar el
rendimiento que nuestro
negocio puede generar

Saber cuanto y en cuanto
tiempo mi negocio va a
generar utilidades

Fuentes de financiamiento

Cuando no se cuentan con los
recursos necesarios para
iniciar un negocio, existen

Conocer los distintos medios
para conseguir los recursos
financieros necesarios
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dnversas alternatlvas para

conseguir los’ recursos.
Encontramos bancos e
inversionistas principaimente.
con los cuales podemds
acercarnos y pedir los

recursos, suempre contra un
buen proyecto

e Preguntas aresponder

1. sCusles lay'j‘pver’sidrj: inicial?

Para nosotros como para cualquner inversionista es esencial saber cuanto dmero sevaa necesuar

pues el desembolso en un'proyecto de inversian implica rlesgo Y un inversionista debe moderar el
uso de Ios recursos fnancneros ‘

2.7 g,Eh chéntb tiempb voy a recuperar la inversion inicial?v i

Existen indicadores que nos dan esa informaciéon como el perlodo de recuperacnon yen parte la
Tasa interna de retorno (aunque esta ultima mas bien nos tndlca Ios rendlmlentos de un proyecto.
pero con ellos nos da una idea del tiempo de recuperacnén) Es |mportante conocerlo,” pues si el
tiempo es muy grande, es aceptable el buscar rendlmlentos mayores pues tenemos un - costo de
oportunidad al invertir en un proyecto en especifico,

3. ¢Cudl sera el precio de venta?
Determinando el precio de venta y con las proyecciones de ventas podemos realizar también una
proyeccion de flujos de efectivo, con los cuales determinaremos los indicadores financieros que

necesitamos para tomar decisiones.

4. ¢ Qué tan rentable es nuestro proyecto?
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Para responder debemos-obtener los indicadores como periodo de recuperacion, valor presente

‘neto y y la tasa mternaide retorno ‘los cuales nos dice los rendimientos que podemos esperar ante
las proyecclones que hemos realizado.

5. g,‘QUé opcionés kténg“o para financiar el proyecto?

Las opcnones més deseables son prestamos bancarlos ola sohcntud de mversxonlstas Eiisién

algunas otras como son préstamos con partuculares que usualmente son muy caros. Debemos
conocer las fuentes reales que exlsten “para asi poder usarlas como mas convenga a Ios mtereses
de nuestro negocno. .

e ¢Cuandorechazo el proye'cto?; (Resi;lfados no Vsat_iysf'a,ctorio‘s‘)ylﬁ

1. Cuando la TIR es menor.a la tasa de rendlmlento que nos brlnde otro medlo de mversnén

(por ejemplo una inversion en CETES)
2. Cuando el VPN es negalivo o positivo con un valor muy pequeﬁo :
3. Cuando el tiempo de recuperacién de la mversnon es demas:ado contra Ios rendlmlentos

que al final podamos obtener

4. Cuando el precio de venta resultante del costeo es an alto quer la éljti‘v'as'd"ei venta
son bajas

5. Cuando no se puedan conseguir los recursos t’nancneros para iniciar con las operaclones

Cuando la inversion inicial en demasiado™alta® las "proyecmones |nd|quen que los

esfuerzos que se realicen para recuperarla no valen Ia pena, {

1.9 Resultados glob'alesr de la evaluacién

El documento final de la evaluacion que hemos realizado, debe contener los resultados de cada
uno de los estudios en panicular. Anteriormente se describié el método que se propone para la
evaluacion de micro y pequenos negocios, sin embargo, cada uno de los puntos de cada uno de
los estudios, tiene métodos especificos que se debe utilizar para una evaluacion correcta. Esos
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metodos se presentan a detalle en los siguientes capitulos, dedlcandose cada uno de ellos a cada

aspecto estudiado en esta descripcion del métado.

Debemos recordar que evaluar un negocio no es tarea facil, sin embargo,: al évaluarlo
correctamente las probabilidades de éxito que éste pueda tener aumentas asi como también
aumenta la certeza de que el negocio que proponemos generara utilidades. Considerando lo
anterior, éste manual especifica las acciones a realizar para evaluar un micro o un pequefio
negocio, sin embargo la correcta aplicacion de las técnicas de evaluacion, son responsabilidad del
evaluador mismo, por lo que de ninguna manera se puede considerar éste documento como una
llave magica hacia el éxito de los negocios. Debe ser considerado como la guia que el
emprendedor puede usar para evaluar su negocio y determinar de una manera confiable si su
proyecto tendra éxito o no y el grado de éxito que puede alcanzar éste.

Las decisiones en torno a la viabilidad, factibilidad y rentabilidad del proyecto, deben tomarse
globalmente, es decir, tomando en cuenta todos los aspectos evaluados. Cuando los resultados
no sean completamente satisfactorios, antes de desechar por completo el proyecto, debemos
ajustarlo o modificarlo, en otras maneras tambien atractivas y siempre y cuando resulten utilidades,

podemos invertir en él, aiin cuando no sean las caracteristicas originales.

Los resultados obtenidos son la base para la consecucion de recursos, ya sea por inversionistas o
préstamos, por lo que deben formar un documento sdélido, avalado por los estudios que realizamos.
Recordemos que esos estudios nos diran si el proyecto es bueno o malo, por lo que tenemos dos

opciones de decision: iniciamos con el negocio o no lo hacemos.
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CAPfTULO 2

EL EMPRENDEDORY SU
CONCEPTO DE NEGOCIO

2.1 Negocio

El suefio de mucha gente radica en realizar su trabajo de una manera independiente, es decir sin
seguir una rutina fija de trabajo, donde las actividades a realizar se vuelven metddicas y sujetas a
la aprobacién de superiores. . Asi podemos reconocer dos tipos de trabajo: '

- Trabajo Operativo: Es aquel que se encuentra sujeto a una ru'tina‘,de trabajo 0
- - Trabajo Directivo: Es aquel que no se encuentra sujeto a una rutina de trabajo’

Estos dos tipos de trabajo son necesarios para el desarrollo de una empresa pues mlentras que
los operarios realizan las labores determinadas por un plan de trabajo son los dlrectlvos quienes
deciden cuales seran las estrategias a seguir para el desarrollo de cualquner proyecto (Imagen 2.1).

TIPO DE

TRABAJO DIRECTIVO - ©
TRABAJO 5 ,;

TRABAJO OPERATIVO

TIEMPO g

TRABAJO OPERATIVO VS TRABAJO DIRECTIVO

Imagen 2.1-

' Hart Myra. Curso para Emprendedores Medex 1997, Julio 1997, Pag. 1
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Esta grafica representa la carga de trabajo de un individuo a nivel profesional a'lo largo del tiempo

(muestra los extremos para dlferem:lar vislumbrar las caracteristicas de un emprendedor. que debe
asemejarse a las del trabajo dlrectnvo v no El Operatwo) y nos indica que en el lmmo de una vida
profesional las personas reallzan un’ tnpo ‘de’ trabajo operativo, ‘en’ el cual no‘ es’ pos:ble tomar
decisiones y se deben segunr parémetros y normas bien establecudas “El trabajo operatlvo es
monoétono, aunque necesano y formativo, pues ensena dnscapllna y genera en: Ias personas un

sentido de responsabllldad 'Sin embargo alo Iargo del tlempo se ob'ilenen mas responsablhdades
y con ellas sobreviene la toma de decisiones; De esla ‘forma el trabajo operatuvo se convnerte en
trabajo directivo, el cual se caracteriza por una movilidad importante en las-actividades diarias,
donde la toma de decisiones es fundamental y necesaria para el desarrollo de |la persona y de las
actividades que desarrolle. A lo largo del tiempo, la persona empieza a actuar de forma cerebral,
es decir, piensa muy bien antes de hacerlas y no se'deja llevar por impulsos; en otras palabras
“Deja de pensar con el corazdon y empieza a actuar con el Cerebro”. Y esto sucede cuando la
persona ejerce el Trabajo Directivo, pues es.una.de.las caracteristicas mas importantes para
desarrollar tas funciones que involucran a éste tipo de trabajo.

Derivado de esta diferenciacién entre los dos tipos de trabajo, podemos inferir que las personas
que crean los nuevos negocios, son en su gran nﬁayoria aquellas que se identifican con el perfil
Directivo ya que los operarios desempenian las labores que les son asignadas y dificilmente
tendran el panorama necesario para la creacion de los mismos. El Directivo, en cambio, al ejercer
sus funciones siempre basados en la toma de decisiones y con un trabajo cambiante dia tras dia,
pueden identificar las oportunidades y tomarlas de tal forma que generan nuevos proyectos y los

convierten en negocios.

Pero aun no hemos dicho lo que es un negacio. Del siguiente esquema se deriva una definicion de
éste concepto tan importante para el estudio que realizamos en éste momento (Imagen 2.2).2

- $
. Instalaciones
e  Ejecutoria —® Actividades
. Pensamiento
Estratégico ¢ L
EMPRESA ' o "~ MERCADO

—
PROD/SERV

. Segmentos
. Tamaio $ e  Clientes
. Posicién en el mercado

. Config. Institucional

Concepto de Negocio
Imagen 2.2

2 Ibid. Pag. 2
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. qué"sama
Empresa, los Productos 'y I'o Servncnos Y el Mercado La Empresa esta formada’ por recursos

mado ‘basicamente por tres en'tiidﬂad

Segun el esquema anterior un negocio es

monetarios, instalaciones; procesos, recursos ‘humanos’ y pensam:emo estratéglco tambnén tipifica
a una empresa, el Tamarno, la Posicion en el Mercado" yla Conf’guracuén Instltucnonal De esta
forma “El objetlvo de un emprendedor es obtener dinero, medlante una empresa que genere

utllldades La nqueza se pretende crear pomendo en cperamon recursos intelectuales, humanos

materiales y financieros para extraer, producir, transformar o dlstnbunr bienes y servicios".?

Asi pues, la empresa desarrolla por medio del Trébéjo Directivo las estrategias a seguir con el fin
de crear un producto o servicio. Por medio de la ejecutoria, diseriada por los directivos y ejecutada
por los operarios, se realiza el producto o servicio, el cual necesita llegar al Mercado, que es el
tercer elemento de un negocio.

Entre la Empresa y el Mercado, debe existir un enlace que en este caso es el producto o el
servicio, pero éste se refleja en el precio de venta y la utilidad. Al poner en contacto el producto
con el mercado, éste Gltimo lo recibe a cambio de un precio de venta, el cual al regresar a la
empresa, lleva consigo una utilidad y la esencia de un Negocio es precisamente esa: “La creacion
de utilidad”.* Esa utilidad siempre la debemos buscar de forma ética y dentro del marco legal.

Para generar un negocio se requieren de ciertos elementos, los que podemos resumir en el
diagrama siguiente (Imagen 2.3):° :

T

PLAN DE

NEGOCIOS \
>C_  RECURSOS

Elementos para iniciar un negocio
Imagen 2.3

EMPRENDEDOR

Convu.rmsc en Emprendedor. Periddico El Norte, Desarrollo Empresarial Mexicano, Cap. 4 “La Empresa”
Aguntw de Gestion de Empresas. Ing. Mauricio Migliano Graf
* Bygrave, William D., The Portable MBA in Entrepreneurship. John Wiley & Son’s, Inc. 1994

RAFAEL ZAPATA ORTEGA 43



EL EMPRENDEDOR Y SU CONCEPTO DE NEGOCIO

Tenemos tres elementos necesarios para; la creac:én de un negocno Una |dea un emprendedor y

recursos. Estos tres elementos interactian entre’sn, para crear un plan de negocms. el cual’ es ‘el
documento con que venderemos laidea y consegunremos Ios recursos para echarla a andar.

Cada uno de estos elementos incluyendo: el plan de: negocnos merecen un’ apartado especnal el
cual analizaremos a continuacion.

2.2 Empr;endedor

En la generacion - de proyectos o negocms es necesana una persona:que desarrolle una idea,
aproveche 'una  oportunidad - o detecte Ias mismas, - para desarrollarlas. Esta persona es el
emprendedor al cual podemos deflmr con seis caracteristscas basicas, las cuales llamaremos las 6
D's® :

- -~ Direccion:- Esta carécteritica asume que: se~.debe tener una vision clara-de- las
oportunidades y pensar en lo que las mismas pueden valer en el futuro

- - Decisiones Agiles: Tomar las decisiones a tiempo y en el momento justo, es una clave del
éxito

- Determinacién: Un emprendedor debe ser apasnonado en todo Io que hace, debe
comprometerse con sus responsabilidades y debe actuar

- Dinero: El emprendedor debe estar preparado para la austeridad, pues debe arrlesgar
mucho para obtener sus objetivos

- Detalles: A pesar de necesitar una diversidad de personas que le ayuden a Ilevar a cabo

sus proyectos, €l debe estar consiente de su importancia y de que sin él no exnshria ese

negocio

- Diversién: El emprendedor goza trabajando. Y lo hace por que es su propla ldea Ia que
esta desarrollando, es su suefio y por esa razéon es divertido desarrollarla : La dlferencia
con un operario (que también disfruta su trabajo), es que no trabaja para su propla idea,
caracteristica elemental de un emprendedor,

Ademas de las 6 D’s, podemos enumerar una serie de caracteristicas, que si bien no definen a un
emprendedor, son caracteristicas que de tenerlas, otorgan mucha ventaja a la hora de iniciar un
proyecto:

- Debe ser creativo, pues es &! quien genera la idea
- Buen vendedor y negociador para obtener los recursos necesarios para iniciar el negocio

¢ Apuntes de Temas Sclectos de Administracion y Sistemas. Ing. Carlos Sanchez Mejia
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- Valuente y arnesgado
- lider T
- Capaz de tomar decnsnones

- lntellgente y con sentldo comun

-En pocas palabras el emprendedor es un ser humano que se arriesga por una idea y que ademas
uene caracteristicas especuales ‘pues requiere comprender las necesidades" de sus subordlnados ¥y
motnvarlos a segul‘\r'adelante a pesar de las situaciones. Debe actuar y con responsabllldad pues
si blen es c1erto que es su propio jefe, también es su proplo empleado y debe estar d|spuesto a’
trabajar cuando se requ:era Ademas debe saber administrar los recursos de todo tipo y debe
complemenlar sus’conocimientos con la experiencia que pudo haber conseguxdo antenormente

Bien dicen: "El éxuo no tiene ninguna relacién con los milagros, solo con: Trabajo. Cundado y

Conocnmlentos"7

Una-céracteristica muy importante en un emprendedor (y que todo ser humano debe desarrollar)
es el ser Proactivo. Este habito nos da la libertad para poder escoger nuestra respuesta a los
eslimulos del medion ambiente. En resumen es el habito de la responsabilidad cuyos resuitados
se reflejan en la libertad.® Todos los seres humanos somos proactivos por naturaleza, pero la
diferencia esta en la rapidez con que responde a los estimulos o en el caso de los emprendedores
y directivos, a los problemas. Ante una rapida respuesta podemos hablar de proactividad, pero
ante una respuesta lenta, debemos hablar de reactividad, que no es una caracteristica deseable en
un emprendedor (Imagen 2.4).

_Antes Después

Antes “pROACTIVO
Solucién a los

Problemas

Después REACTVO .

Vision de las Oportunidades
PERFIL PROACTIVO*
Imagen 2.4

7 Rusch, Hans. Mdximas Empresariales; Una Guia para el Ejecutivo.
¥ Covey Steven R. Los 7 Habitos de la gente altamente efectiva. Editorial Paidés. Pag. 13
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Loé embrendedbfés deben contar con un perfil proactivo, pues como se ejemplifica en el cuadro
anterior las Oponrtunidades se detectan en el momento adecuado, se identifican cuando se pueden
aprovechar y de este modo explotarlas, elaborando un proyecto. Por otro lado, las personas con
perfil proactivo, identifican los posibles problemas que se generen dentro de cualqmer proyecto,
con lo cual se anticipan y pueden aplicar las soluciones que se requier'a'pafvafqada, probl\'em‘a;’si'n,

esperar a que éste crezca y las medidas a tomar tengan un costo mayor.o sean irreparables. - Una *
oportunidad detectada fuera de tiempo es inservible; los probleiha ]

yen caso de
tenerlos solucionarlos, pero es necesario para esto detectarlos. -

Comunmente escucharemos a un emprendedor usar frases que corresponden a un perfil proactivo,

tales como:'®

- Examinemos nuestras alternativas (Inteligente)

- Puedo optar por un enfoque distinto (Abierto al cambio) : §

- Controlo mis sentimientos aunque me apasiono por lo que hago (Trabajo DireCtivo)
- Elegiré una respuesta adecuada (Capaz de tomar decisiones) TE i
- Elijo '

- Prefiero

- Pase lo que pase (Arriesgado y valiente)

Todas estas frases corresponden a las caracteristicas que. debe tener.un emprendedor y se
clarifica e! por que tener un perfil proactivo’ es importante para“queuna persona pueda ser

considerada como un emprendedor.

En términos generales, podemos identificar a un emprendedor definiendo tres caracteristicas, las
cudles son la persona, el evento y el proceso. )

Un emprendedor como persona debe ser capaz de tener buenas relaciones personales, debe
saber tratar a las personas. El necesita de su autonomia pero ademas la necesidad de éxito,
razon por la cual busca emprender. Ademas debe tener buenos conocimientos en muchas areas,
como administracién, finanzas, operacion, mercadotecnia, etc. Para desarrollar los puntos
anteriores debe contar con habilidades y de ésta manera obtener una buena reputacién. Asi
mismo al emprendedor le debe gustar el riesgo y debe estar preparado para descifrar las
incégnitas que representa el riesgo mismo.

Y Hart, Myra. Curso sobre emprendedores MEDEX, 1997, IPADE.
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“oportunidad. 6 el desarrolio de una ‘idea. :
oportunidad, .1a desarrollara y le dara valor. Ademés |mpactaré ‘en un mercado, Io que dlctaré el
éxito'o el'fracaso de la idea. : : :

“que consta de los siguientes puntos:
- Reconocimiento de la oportunidad
- Situaciones precipitadas
- Desarrollo del concepto
- Plan estratégico
- Consolidacion de los recursos
- Formacion de los elementos de trabajo -
- Implantacién

Denvado de los puntos antenores. podemos definir el manejo que un emprendedor. le da a los
proyectos (Imagen 2.5):"!

Reconocimiehto Evaluacion ’ Concepto y
de la Oportunidad (Diagnéstico) Estrategia
Crecimiento y _Implantacién . an Recursos
Creacidn de Valor B S — necesarios

Manejo de Oportunidades
Imagen 2.5

Un concepto interesante, que deben tener muy en cuenta los emprendedores, son los paradigmas.
Los paradigmas son reglas y reglamentos que establecen limites y ayudan a resolver problemas

" Covey R. Stephen, Op. Cit. Pag. 94
' 1art, Myra. Op. Cit. Pag. 23
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dentro de ésos limites.'® El tener paradigmas frena al cambio y e! emprendedor debe ser un
amante del cambio pues en éste se encuentran las oportunidades.

2.3 Idea

El S|gu1ente elemento para la creacion. de un proyecto es Ia idea...Como ya se establecio, el
emprendedor es aquel dueﬁo de Ia 1dea que provnene ya sea de un concepto totalmente generado
por él o tamblen del reconocnm|ento de las oportumdades sl g T ER

En el reconocnmlento de las oportunldades mfluyen basncamente dos factores
1. Las inquietudes personales, donde mtervnenen Ias metas personales capacndades expenencna

y ‘contactos laborales.

2. Los constantes cambios que- sufren lo‘ 'dos en cuanto a: neces:dades tecnologlcas

necesidades de los consumldores condicmnes socuales y polltlcas etc

Es necesario evaluar éstas oportunidadés y esto lo r‘ealizamds‘ahatizéndo los siguientes puntos:

- Factibilidad

- . Tamarno del mercado

- Volumen esperado de ventas

- " Inversidon necesaria y rentabilidad

- Competidores

- Precios unitarios

- Valor agregado

- Debe cumplir con los objetivos personales del emprendedor
- Rentabilidad

Existen una serie de factores que determinan si una idea u oportunidad es atractica o no. En
general debemos enfocarnos en tres aspectos basicos; El Mercado, aspectos Financieros y
Competitividad. La atractividad de las oportunidades depeknde en gran medida de los objetivos
personales, pero los puntos que se muestran a continuacién, deben ser evaluados y con ellos
decidir qué es lo que se quiere."” Los nimeros y cifras que el emprendedor debe considerar,

I* Apuntes de la Materia de Gestion de Proyectos; Victor Rivera Romay, Visto en la pelicula “Paradigmas” de
Bob Parker.
3 Bygrave D., William. The Portable MBA in Entreprencurship. John Wiley & Sons, Inc. 1994,
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cambian . de proyecto a proyecto dependlendo de Ias caractensucas del m¢smo asi como de.la.

naturaleza el negocno. Por lo general con micro'y pequenos negocuos debemos esperar resultados T

a corto plazo con |nver5|ones pequeﬁas. pues este tlpO de negomos generalmente no soportan
grandes mversmnes m Ios tlempos de recuperacmn que estas xmphcan

Un elemento muy importante a evaluar y: que solo con el perf" de un emprendedor se puede

contrarrestar son las Barreras de Entrada.. EI emprendedor supera éstas barrerasv de entrada por""' B

medio de su capacidad, crealividad y compromls : Estos tres elemenlos componen el camb:o que
se logra a través de romper con los paradlgmas Podemos ejemphflcar este concepto por medlo de

la Balanza Estratégica (Imagen 2. 6):"

Capacidad
Creatividad
Compromiso

Balanza Estrategica
Imagen 2.6

3. Innovacién

Cuando hablamos de innovacién nos debemos referir siempre a cambiar el valor y la satisfaccion
que un cliente obtiene con sus recursos. Es decir, aqui podemos analizar las dreas de cambio que
ofrecen oportunidad para emprender.'®

Para emprender una nueva idea o un nuevo proyecto necesitamos ser innovadores y como la
definicion nos dice, la innovacion tiene su base en el cambio. Para realizarlo necesitamos ciertos
elementos como es lo inesperado, la necesidad, estructura del sector y del mercado, la percepcion,
nuevos conocimientos y por supuesto ideas brillantes.

¥ Stevenson, Roberts, Grousbeck. New Business Ventures and the Entreprencur, IRWIN, Inc. 1994,
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Para ser innovadores podemos seguir cuatro p}iﬁciaias .

“La innovacién es un trabajo y comienza con el anahsus de Ias oportunldades
Innovar es un trabajo de observacion, por lo que debemos escuchar al cliente
Las innovaciones no tienen varios fnes a Ia vez, debemos enfocarnos en un objeuvo y lograrlo

EN TR

" se debe apuntar al liderazgo

Es comun confundir la innovacion contra la mejora, por lo que se presenta un cuadro diferenciando
éstos dos conceptos (Tabla 2.1):'®

MEJORA INNOVACION
NIVEL DE CAMBIO Incremental Radical
TiIPO DE CAMBIO Estructural Cultural / estructural
NIVEL DE RIESGO Bajo — moderado Moderado - alto
FRECUENCIA DEL . .
Continua Una sola vez impactando
CAMBIO
PUNTO DE PARTIDA Proceso existente Desde cero
DURACION DEL
Corta Corta/ Larga
PROCESO
PARTICIPACION Poca Alta
AMBITO TiPICO Dentro de una funcién § Amplio, cruzado

Mejora vs Innovacion
Tabla 2.1

La innovacion es la clave al iniciar una empresa y ia tabla siguiente (Tabla 2.2), muestra algunos
aspectos como son posibilidades, ventajas, funciones y caracteristicas que nuestra empresa puede
tomar, mediante el uso de ideas y actos innovadores.

'* Hart, Myra. Op. Cit. Pig. 10
6 1bid. Pag. 13
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POSIBILIDADES VENTAJAS e e
Introduccion de nuevas ideas Productos CE servncuos “interesantes
Empresas exitosas . para el mercado . ‘

Crecimiento no solo mantenerse }—f' e Proyectos con menos rxesgos
Desarrollo y crecimiento en el émblto Tlempo de maduramon o
del emprendedor Tl
FUNCIONES

Herramienta que facilita el éxito

: Es més facnl consegulr recursos
C_ARACTERISTICAS ] e
- Ef.rodut:to'srcon valor agregado

Seguridad de hacer. u}n'at \bu‘e‘n‘a’i Mejorana‘lisisdel mercado

inversion Sinella los negocios desaparecen

Seleccion adecuada del p‘rdye‘c‘;to S

inhovacién
Tabla 2.2

2.4 Recursos

Si bien el emprendedor y la idea son los dos conceptos mas importantes para la creacion de un
negocio, es cierto que se necesitan recursos financieros para iniciar cualquier proyecto. Estos
recursos pueden tener origenes distintos, desde el propio emprendedor hasta préstamos
bancarios, pero es necesario decir que es el emprendedor quien debe encargarse de conseguirlos.
Para esto, debemos tener una buena idea que cumpla con las caracteristicas que enumeramos
anteriormente y ademas evaluarla en un Plan de Negocio de tal forma que éste sea nuestra llave
de entrada para los inversionistas, sean éstos los bancos, otras personas o el emprendedor
mismo. :

La obtencion de los recursos depende ademas de los resultados entregados por el Pian de
Negocios, de la capacidad de negociacion -y ventas del emprendedor por lo que éste debera
explotar sus capacidades de lider y poder de co,myumcacuén para obtener lo necesarlo. :
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2.5 Plan de Negocio

materializar el proye to.:

El Plan de Négoqn_o se comp Je giedas partes que describiremos a continuacién:"

- :',D'escrxpcxén del;negocno:

Se exphcan de manera breve, Ias actwndades que la empresa realizara, asi como Ios produclos ylo

servicio que se quxer brlndar Es necesario mencionar el mercado que se pretende lmpactar asf
como Ios competldores Yy proveedores. Se menciona et tamaﬁo de la empresa y Ia posicnén que se
pretende ocupar ene s

- Determinacion de Objetivos Generales Basicos
- Analisis de los Indicadores Estratégicos:

Se analizan las fuerzas y debilidades de cada una de las areas de la empresa y las oportunidades
y amenazas que existan en el entorno. Se deben analizar las exigencias sociales. Debemos
estudiar cada aspecto que debe intervenir en la creacion de una empresa como son el Estudio de
Mercado, la Operacion, Mercadotecnia, Finanzas, Administraciéon, asi como el Marco legal, para
poder determinar la factibilidad y rentabilidad de nuestro negocio.

2.6 Concepto del Negocio

Toda vez que conocemos ya las caracteristicas que debe tener un emprendedor y los elementos
necesarios para la creacion del mismo, es necesario saber que negocio es e! que queremos
evaluar. Existen diversos tipos de negocios y también diversos sectores de desarrollo. Podemos

'7 }art, Myra. Op. Cir. Pig. 6
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clasificar a las empresas de diversas formas; de acuerdo a su tamafio, de acuerdo al sector donde
se desarrollan, de ac’ﬁérdo"'a'i:'ﬁbmero de empleados o utilidades producidas. Para las diversas
etapas de la evaluacién debemos fjar a nuestra |dea en algun sector y de esta forma determinar el

ambito en el cual se evaluara :

Este manual pretende evaluar de una manera répnda y precnsa negocnos pequeﬁos donde eI f|UjO
que cumplan con Ias sxgunentes caracterisncas :

de efectivo es inmediato

Dlrlgldos a un volumen alto de cllentes y atender a todos en eI mstante

Productos estandarizados :
Clientes permanentes y atencién a los no permanentes

Productos de bajo costo

Los clientes van a al negocio a consumir o comprar el producto

La empresa se encuentra establecida en un lugar determinado

La competencia se puede evaluar en la zona

Gran parte de la demanda se encuentra en la zona también

Radio de influencia determinado y no muy grande (pues somos micro o pequenos negocnos)

® NGO O s LN

©

10. Precios competitivaos en el mercado de influencia

11. Inversion inicial de baja a moderada

12. Producto o servicio diferenciado de los demas, pues generan valor agregado al chente
13. Nivel de servicio alto

14. Administracion profesional

15: Producto de alta calidad (es decir, brindar valor agregado al chente)

16 TIpO de cliente con necesidades especificas a atacar -, FEE

Como algunos ejemplos de negocios que cumplanyconklaskcaracterlsticas' anteriores, tenemos:
- " 'Restaurante ' ST T T e SR o

- Café internet

- Cocina economica

- Lavanderia

- Tienda de abarrotes y de conveniencia

- Papeleria

- Etc.

Una vez definido el negocio que deseamos emprender, es necesario contestar las siguientes
preguntas, para generar el concepto y poder determinar los pasos a seguir en las siguientes partes

de la evaluacion,
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clasnfcar a las empresas de dlversas formaS‘ de acuerdo a su tamano, de acuerdo al sector donde -
Para las diversas

se desarrollan de acuerdo al numero de empleados o utilidades producndas
etapas de la ‘evaluacién debemos fi f'Jar a nuestra ldea en algun sector Y de esta forma determlnar eI

ambito en el cual se evaluara.

Este manual pretende evaluar de una: manera réplda y. precnsa negocsos pequeﬁos donde eI f|UjO

de efecuvo es inmediato y que cumplan con las snguuentes caracteristlcas

Dirigidos a un volumen alto de clientes y ate zde'r"a"todds,"en'el instante
Productos estandarizados o e

Clientes permanentes y atencion a'los no perménérite’s
Productos de bajo costo :
Los clientes van a al negocio a consumir o comprar el producto :
La empresa se encuentra establecida en un lugar determinado.
La competencia se puede evaluar en la zona :

®NOGa NS

Gran parte de la demanda se encuentra en la zona también :
Radio de influencia determinado y no muy grande (pues somos mlcro (<] pequeﬁos negocnos)

©

10. Precios competitivos en el mercado de influencia

11. Inversion inicial de baja a moderada

12. Producto o servicio diferenciado de los demas, pues generan valor agregado al cliente
13. Nivel de servicio alto :

14. Administracion profesional

15. Producto de alta calidad (es decir, brindar valor agregado aI clnente)

16. Tipo de cliente con necesidades especificas a atacar' =t ;

Como algunos ejemplos de negocuos que cumplan con las caracteristicas antenores tenemos
- Restaurante B )

- Café internet

- Cocina economica

- Lavanderia

- Tienda de abarrotes y de conveniencia

- Papeleria

- Etc.

Una vez definido el negocio que deseamos emprender, es necesario contestar las siguientes
preguntas, para generar el concepto y poder determinar los pasos a seguir en las siguientes partes
de la evaluacion.
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¢ Cuadl es el concepto del negocio?

. Qué es lo que genera negocio?

¢ Qué tipo de producto y/o servicios voy a ofrecer?

¢ Cual es laimagen que qu:ero para el negocno?

¢ Qué hace diferente a mi idea de las ideas similares que exnsten"

A partir de las preguntas anteriores debo responder g,Por qué merece_ser. evaluado este

O G.h N2

proyecto? : :
7. Es necesario mencnonar quees lo que se necesita en un prlnCIpIO para iniciar con el negocno

Estas son las pnmeras preguntas que se deben contestar sin embargo exlsten muchas més. que
determinaran las caracterlstxcas de las S|gu1entes etapas de la’ evaluacién.  Cada’ proyecto en
particular tendra sus respuestas especmcas y todas ellas dependen de nuestras preferencnas como

emprendedores

2.7 Preguntas para la Evaluacion

Antes de iniciar cualquier actividad relacionada con la evaluacién de proyectos es indispensable
realizar una serie de preguntas que deben ser contestadas, de tal manera que sus respuestas nos
digan si es un proyecto rentable y factibie. La rentabilidad, debe decirnos si la situacion financiera
en que se encuentra el proyecto es lo suficientemente buena como para invertir en él, mientras que
la factibilidad responde si desde un punto de vista de marco regulatorio, juridico y de mercado, el

proyecto se puede hacer.

De esta manera tenemos dos objetivos al evaluar los proyectos; conocer la rentabilidad financiera
de un negocio y la factibilidad del mismo. Nuestras preguntas deben ir dirigidas a encontrar las
respuestas que nos indiquen si el proyecto a evaluar es rentable y factible del proyecto. Para esto
debemos tomar como plataforma 6 areas de evaluacién, que son:

e Mercado
e Operacion
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* . Mercadotecnia

e Finanzas
e Administracion
« * Marco Juridico’

Con la evaluacién de cada area se obtiene un panorama integral de un negocio, de tal manera que
encontremos- la rehtabilidad y factibilidad del mismo. De este modo, évarlruran'd'b' el méréado,
sabremos qué vender, a quién vender y dénde vender, con operaciéon diremos cdmo vamos-a
obtener el producto y/o servicio que pretendemos comercializar, con mercadotecnia tendremos los
precios a vender nuestro producto, de tal manera que con las finanzas determinemos si es rentable
el proyecto, siguiendo la administracion del mismo y cuidando que nuestro producto o servicio se
eyncuentre dentro del marco legal y regulatorio vigente.

Toda la evaluacion debe girar en torno a contestar las preguntas de manera que encontremos el
comportamiento de cada uno de las areas de evaluacién anteriores, ya que de ésta forma
conoceremos de manera global la situacién del proyecto, ubicando fuerzas y debilidades, de tal
forma que seamos capaces de diagnosticar los problemas que tenga el proyecto y podamos decidir
si vale |la pena lanzar el proyecto o no.

Dentro de la evaluacion de un proyecto debemos formular preguntas que son muy obvias pero
teniendo cuidado de no suprimirlas por ese hecho dejandolas a un lado y restandole la importancia
que puedan tener, ya que lo obvio puede perjudicar la toma de decisiones de un proyecto.
Podemos decir que existen preguntas que llamaremos de primer nivel, segundo nivel (derivadas
del primer nivel), tercer nivel (derivadas del segundo) y asi sucesivamente. A lo largo de la
evaluacion surgiran muchas preguntas adicionales que deben ser incluidas en la investigacion y su
respuesta debe contribuir para conocer las caracteristicas del proyecto y conseguir una evaluacion
real, la cual contribuya a la toma de decisiones con respecto a ese mismo proyecto evaluado.

Siguiendo los lineamientos anteriores, se presenta como parte de ésta investigacion una lista de
preguntas que coinciden con los requerimientos de una evaluacién y que estan encaminadas a
encontrar la viabilidad y factibilidad de un proyecto. Esta lista esta respaldada por expertos en la
materia de evaluacion y gestion de proyeclos, por lo que resulta bastante confiable y se convierte
en un arma poderosa para evaluar un proyecto. EI proceso general que se sigue para la
formulacion de las preguntas es una lluvia de ideas, emitida entre los interesados por el proyecto,
aunque como ya se dijo, la lista siguiente fue generada de una forma profesional y eficiente.
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¢ A quién le voy a vender?

¢ Dénde lo voy a vender?

2 Cuanto voy a invertir?

¢ Cuanto voy a ganar?

¢ En cuanto tiempo voy a recuperar-la inversién?
¢ Voy a producir o a dar un servicio?

¢ Como voy a operar y/o producir? =
¢ Qué servicios voy a ofrecer? 7
+Cémo voy a atraer a los clientes?

. ¢ Cual es la imagen corporativa?

. ¢Cual es mi mercado potencial, mercado meta etc. ?

. ¢Cual es mi competencia directa?

. ¢ Cudl es mi competencia indirecta?

. ¢ Cuales son las caracteristicas de Ios servncnos que se ofrecen?
. ¢Qué precios voy a dar?

. ¢ Cuales son mis costos?

. ¢Cual es el nivel esperado de ventas?

. ¢Donde estaran las instalaciones del negocuo?

. ¢ Cual sera el Lay Out?

. ¢ Qué caracteristicas de zona geografica buscb?

. ¢Como va a ser la operacién? '

. ¢ Qué proveedores existen?

. ¢, Qué insumos necesito?

. ¢Qué novedades aportamos al mercado?

. ¢ Cudles son las expectativas de crecimiento?

. ¢ Existe algun producto / servicio sustituto?

. ¢ Qué analisis econdmico — sociales se deben considerar?

. ¢Cual es la normativa vigente?

. ¢ Qué tramites debo realizar para la constitucion de la empresa?
. ¢ Qué permisos de operacion se requieren? e :
. ¢ Qué impuestos debo pagar?

. ¢A qué asociaciones me debo afiliar?

. ¢Cuanto personal necesito? ;

. ¢Qué perfil de personal necesito y cémo voy a determinarlo?
. ¢ Cuales seran los criterios de seleccién de personal?

. ¢Cuadles seran los sueldos y salarios?

. ¢Como determino estos sueldos y salarios?

. ¢ Queé prestaciones debo otorgar por ley?
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39. ¢Qué prestaciones adicionales voy a otorgar?

40. ¢ Como'sevaa -administrar el negocio?

41. ¢ Cémo voy a‘introducir mi producto o mi servicio en el mercado?

42. 4 Cémo e#tén los precios en el mercado?

43. ¢Qué nivel de rentabilidad tendra el proyecto?

44, ¢ Cuanto dinero tengo para invertir en el negocio?

457 ¢ Cual sera la estructura accionaria de la'sociedad? -

'46. ¢, Qué hace diferente a mi empresa de las demas? '

47. (‘;Por qué creo que este proyecto merece ser evaluado?

48, ¢ Cual es el concepto de este negocio?

49. ¢ Qué es lo que necesito en principio para arrancar con este negocio? -

50. ¢Estoy dispuesto a comprar un préstamo en dinero?

51. ¢ Qué nivel de apalancamiento resiste la empresa? :

52. ¢Que tramites y documentos son necesarios para comprar un crédito?

53. ¢ Existe alguna asociacioén o institucién, que patrocine, invierta o ab'oy'eyéste tipb de negocios?
54. ¢ Qué perfil de socios quiero tener? ey SR ’
55. ¢ Cudles son los hébitos de consumo en la zona?

Una vez generadas todas las preguntas que se consideren necesarias (es recomendable listar
todas las preguntas que surjan a lo largo de la evaluacion del proyecto),rdebemos colocarlas
dentro de cada una de las seis areas y en el concepto del negocio, tratando de agruparlas por
niveles y mencionando la manera en que se obtendra la respuesta. Esta respuesta puede ser
obtenida mediante otras preguntas o mediante acciones en concreto. Ademas de la clasificacion
de cada pregunta se presenta una breve idea de lo que se pretende obtener al evaluar cada una
de las areas siguientes.

« Estudio de Mercado

Dentro de la evaluacioén de un proyecto es necesario cerciorarse de que la idea sea viable, verificar
que la clientela que se pretende obtener, realmente exista y medir la potencialidad de la misma.
También debemos comprobar que la necesidad que pretendemos satisfacer, realmente exista y si
no buscar la manera de generar necesidad en los clientes. En otras palabras, debemos conocer la
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se anallzaran en el 'partédo del Estudio de’ Mercado

Las preguntas kqu"er responde el Estudio de Mercado son Ia"s_siguiént'e's':

¢Cuales el producto que voy a vender?

¢, Cuadles son las caracteristicas del producto?

¢ Cuales son las ventajas del mercado?

¢A quién le voy a vender?

¢ Donde debe estar ubicado mi negocio?

¢ Qué necesidades cubre mi producto y/o servicio?

¢ Cuales son las necesidades que el cliente quiere cubrir?

®NO O AN

¢ Cual es mi mercado?

9. ¢ Cuadl es mi competencia?

10. ¢Donde debe estar mi negocio?

11. ¢Caracteristicas de zona que busco?

12. ¢ Qué productos sustitutos existen?

13. ¢ Como estan los precios en el mercado?

14. ¢Cual es el rango de precios aceptables para mi producto y/o servicio?

Con técnicas tales como son el uso de cuestionarios y encuestas, determinacién de mercados de
acuerdo a estratificacion por sexo, edades, razas, etc., se logra obtener respuestas a.las
interrogantes que se generan cuando se realiza un estudio de mercado. A su vez el uso de éstas
herramientas depende del producto o servicic que estemos evaluando, sin embargo el formato
general de uso de las mismas no es distinto, por lo que se presentara en el apartado
correspondiente al Estudio de Mercado.
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¢ Estudio de Operacién

-.Un estu’diqjdeioperacién es necesario para cualquier proyecto, pues con éste podremos determinar
la manera;en que. vémos a producir nuestro producto y/o servicio. Este tipo de estudios se apoyan

- en.gran’

edida del disefio de sistemas productwos cuyas técmcas y herramlemas ayudan a

”determm Y

en su puesta en march como en Ias proyecmones f‘nancneras

- Las preguntés que tralaremos de résponder. en éste apartado sdn las siguie ‘teé:

g,Cémo voy a producir?

¢, Cudles son los procesos que involucra la operacnén de m| negocno?

¢ Cuadles y cuantos recursos humanos se necesitan para atender el proceso?
¢ Cual es el equipo que necesito para operar mi proyecto? :

¢ Cémo voy a brindar los servicios?

¢ Caracteristicas de los servicios que se ofrecen?

¢ Cual sera el Lay Out? )

¢,Qué proveedores existen?

®NO ;LN

©

¢ Qué insumos necesitamos?

10. ¢ Cuanto personal necesito?

11. ¢Cudl va a ser el nivel de inventarios?

12. ¢ Como se va llevar el control de los p_roCesos?

La operacian requiere como el concepto del negocio mucha inventiva y creatividad, pero a su vez

una buena cantidad de conot_:lmlen,tbs técnicos dentro del drea de evaluaclén y dentro del sistema
de disefios productivos. Los mecanismos se mostraran en el apartado correspondiente.

« . Estudio Mercadotécnico
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Se dice que’la mercadotecnia es el arte de vender. Esta afirmacién tiene mucho de verdad ya que
con el estudio de mercadotécnico, pretendemos introducir nuestro producto o servicio en el
mercado, -basandonos en los habitos encontrados en el Estudio de Mercado y.-desarrollandolos
para generar en los clientes la necesidad de satisfacer sus necesuiades con nuestros productos

ylo servicios. Para atraer la atencion de un cliente es necesario defnuﬂdesde,un producto atractivo

- hasta una imagen corporativa de excelencia. « ===

Con todos los elementos productivos y adecuando' los servicios a | neces ades de los cllentes.

la mercadotecnia debe ser capaz de’ desarrollar un precio atractlvo_para el publico. y.que a su vez
genere utilidades con su venta,.la, cual debe ser. prop:mada tantov por. un' buen producto como un

buen plan de ventas y comercnalnzactén que es rubro el estudlo me cad g co

Para los propésntos de Ia evaluacnén de proyectos, es necesarlo que:la mercadotecnla responda a

las siguientes preguntas que relacnonadas con los;demés rubros darén forma al proyecto y

permitiran reahzar Ia evaluacnén fmancnera correspondlente.i Las pregunta son.’

¢, Cémo voy a atraer a los clientes?
¢ Cual es la‘imagen corporativa?

¢ Cuales son mis costos de venta?

¢ Cual es el esquema de precios?

¢ Qué novedades aportamos al mercado?

¢ Coémo voy a introducir mi empresa en el mercado?
¢Cuadl es el plan de ventas?

¢ Cual es la publicidad que tengo que hacer?

¢Cuales son las promociones que debo de tener? = -

2 O@NO G AW N

o

. ¢, Cuales van a ser las formas de pago de mis clientes?.

e Estudio Financiero

Para un accionista es importante saber en que esta invirtiendo su dinero. La manera en que éste
se da cuenta de si un proyecto es atractivo o no, es por medio del Estudio Financiero. Las
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finanzas comprenden desde la elaboraclén de Ios estados financieros en este caso proforma, hasta
“lainterpretacionTde Ios mlsmos obtemendo =razones--financieras- como apalancamiento e

indicadores de rentabnlndad como son la Tasa !nterna de Retorno (TIR) y el Valor Presente Neto
(VPN). :

sto que nos ‘a uda a demdnr de una manera

tolalmenle objetlva si nuestro proyecto es capaz de’ salur adelanle ono:

Para el beneficio del proyecto es necesario conocer cual es el patrimonio’ con que cuenta la
empresa, cudles seran las obligaciones que se pretenden adquirir y evaluar SI los derechos con
que cuenta la empresa son suficientes para cubrir las obligaciones de la m|sma -A su vez es
necesario junto con una proyeccion de ventas, debemos reconocer el nivel de utilidades éspéfadd.
Para conocer eslos niveles es que se usan los estados financieros y estos’ van dirigidos a
responder lo siguiente: Coon

¢, Cuanto voy a invertir?

¢, Cuanto voy a ganar?

¢ En cuanto tiempo voy a recuperar la inversion?

¢, Cudles son mis costos fijos, variables, operativos, financieros?
¢ Cuadles son mis gastos de venta y administracion?

¢ Cudles son mis gastos?

¢ Qué nivel de rentabilidad tendra el proyecto?

¢ Qué nivel de apalancamiento resiste la empresa?

© e NGO ALON S

¢,Como debo decidir desde el punto de vista financiero, si aceptar el financiamiento o no y que
tipos de financiamiento puedo ocupar?

10. ¢ Cual es el margen de utilidad de mi proyecto?

11. ¢,Cual es mi punto de equilibrio? :

12. ¢Qué indicadores financieros voy a utilizar para una evaluacion completa?

13. ¢ Cudl es el valor de la empresa? ‘

14. ¢ Cuanto dinero tengo para invertir?

15. ¢ Existe quién patrocine éste tipo de proyectos?
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Existen técnicas muy definidas para la evaluacion financiera, que seran presentadas en su
oportunidad, perd no_por eso.menos.importantes. .Si bien son pasosr,muy;sahcillos,a,seguir. es
necesario realizarlos con el mayor cuidado posible y cuidando que las cifras se._a'hl lo mas confiables
posibles, pues aunque proyectadas reflejara antelos inversionistas potenciales, las posibilidades
que tiene nuestro proyecto. o B

e Administraciéon

La administraciéon es un- punto medular en el desarrollo de una empresa. Son la Asamblea de
Accionistas y el Consejo de Administracidén quienes toman las decisiones que marcaran el rumbo
de la empresa y para realizar esto debe tener en sus manos toda la informacién correspondiente a
la empresa. En otras palabras nosotros como creadores ‘del proyecto, tenemos en primera
instancia la obligacién de hacernos cargo de la administracién. i

Debemos visualizar el proyecto a futuro, anticipandonos a_todbs los mecanismos existentes para
constituir una empresa y llevandolos a cabo.. Como ‘dueﬁos de una empresa debemos
interesarnos en saber cual es el patrimonio con que cuéntd&fcuanta participacion tengo en el
negocio, pues de ahi se desprenden las funciones de cada uno de los miembros del equipo. Es
por eso que necesitamos responder a las siguientes preguntas. i

1. ¢Cuales son las expectativas de crecimiento?

2. ¢Qué impuestos debo pagar y cual es la mecanica para hacerlo?

3. ¢A qué asociaciones me debo afiliar?

4. ;Qué perfil de personal necesito?

5. ¢Cuales seran los criterios de seleccion de personal?

6. ¢Cudles seran los sueldos y salarios?

7. ¢Qué prestaciones adicionales puede otorgar la empresa a los trabajadores?
8. ¢CoOmo se va a administrar el negocio?

9. ¢Cuanto dinero tengo para invertir?

10. ¢ Sera necesario crear una sociedad y en su caso cudl sera Ia estructura de la misma?
11. ¢ Qué perfil de socios quiero tener?

12. ¢ Estoy dispuesto a comprar un crédito?

13. ¢Cual sera el contenido de trabajo y responsabilidades de cada participante?
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“e 7 Marco juridico = st e Tl e

Parte xmportante de una empresa es su entorno pues al mteractuar ésta con eI med|o externo

esta sujeta a ciertas leyes y normas;mportantes para eI desenvolvumlento de Ia empresa y dela
““'sociedad misma:* De ahi que’sea \ecesari ; C

normativas exnstentes para el r" bro.qué stamc >
determina la factibilidad de un proyecto 'que es uno e los puntos que buscaresponder un Estudlo

de Mercado.
La investigacion dara respuesta a las siguiehtas preguntas:

¢ Cual es la normativa vigente?

¢ Cuadles son los tramites necesarios para la co strtucn ) ﬁle la émbresa?
¢, Qué permisos de operaciéon son necesarlos? S
¢ Cudles son los sueldos y prestaciones que por Iey se deben otorgar?

JQueé tipos de sociedades y constitucion de empresas ex:sten y cuéles son los tramites para su

o r N

elaboracion?
6. ¢Existen regulaciones especiales para mi producto y/o servncno?

RAFAEL ZAPATA ORTEGA 63



&h

\

IS UON
FALLA DE ORIGEN




CAPITULO 3

¢ COMO HACER UN
ESTUDIO DE MERCADO?

3.1 Concepto de un Estudio de Mercado

El capitulo anterior nos mostré las caracteristicas que debe tener un proyecto para lievarse a cabo.
Recordando, tenemos la idea, el emprendedor y los recursos financieros. Entre ellos interactian
de tal forma que se crea una unidad que en papel se llama plan de negocios y que fisicamente
debe constituir el negocio en si. También se definieron los pasos que el emprendedor debe seguir
para madurar la idea u oportunidad y destinar los recursos financieros a las actividades que el
mismo negocio requiera. El primer paso que mencionamos y del cual haremos referencia durante
todo el capitulo es la realizacion de un Estudio de Mercado.

Al querer iniciar un negocio y de acuerdo a las caracteristicas del producto o servicio que éste
ofrezca, el emprendedor se debe preguntar a quién le va a vender, donde lo va a vender, qué
insumos necesita y quién se los puede proporcionar, qué competencia va a tener en el punto
donde se quiere establecer, entre muchas otras preguntas. EIl cuestionarse sobre los temas
anteriores es inevitable para cualquier nuevo negocio, sin embargo en México, la mayor parte de
los nuevos negocios no realizan ninguna accién para responder las preguntas que se plantearon
en un principio. El no aplicar ninguna investigacion, implica incursionar en un ambito de negocios
donde todos los factores que intervienen son desconocidos y esto acarrea un riesgo enorme, razén
por la cual muchos de estos negocios fracasan en un tiempo muy corto. Es cierto que también
muchos sobresalen, pero el riesgo tan grande que se corre al no estudiar los factores que
intervienen en un negocio, justifica la evaluacion de los mismos.

Ei minimizar los riesgos que se corren al iniciar un negocio dependen, como ya se dijo de la
realizacion de diversos estudios, donde se analizan los factores como mercado, finanzas, y otros
que ya se mencionaron en el capitulo anterior. En éste caso mostraremos de forma general como
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se debe reahzar un Estudlo de Mercado, que se podra ajustar de acuerdo a cada negocio en
pamcular que se qunera evaluar

mercado en especif‘co entendiendo un mercado como todos aquellos clle es potencuales que

- comparten.una necesidad o un deseo especifico y.que podran esta dlspuestos a,participar. en.un ...

intercambio que satisfaga sus necesidades o deseos.?

Un Estudio de Mercado nos sirve para conocer los habitos de consumo de Ias pe’rsonas la opinién
de los mismos en cuanto a un producto o servicio en especmco. recopnlar mformacuén que ayude a
comprender el mercado y su entorno, para identificar las Ilmltaclones que tlene eI producto o
servicio que pretendemos comercializar asi como para obtener e |dent|fcar nuevas oportunldades

Al terminar un Estudio de Mercado debemos saber con certeza qunénes son nuestra chentela

potencial y donde debo ubicar el negocio para que esa chentela m' compre qménes son nuestros

competidores y qué fuerzas y debilidades tienen; quiénes son Ios mejores'proveedores para
nuestros insumos. :

Para determinar los factores anteriores se utilizan algunos estudios que “al juntarse -entre si
generan informacion importante para la realizacion de un proyecto de inversién. Las
investigaciones que abarca un Estudio de Mercado son las dirigidas a encontrar las necesidades
que existen en la zona de influencia de nuestro negocio, determinar esa zona de influencia y de
ésta forma encontrar las preferencias de los consumidores, es decir sus habitos de consumo.
También una investigacion para conocer que tan fuerte o débil es la competencia y la misma
situacion con los proveedores. Los resultados de estas investigaciones determinaran el curso de
accion que el emprendedor debera tomar, es decir, seguir adelante con la evaluacion del proyecto,
ajustarlo a las necesidades del mercado meta o desecharlo por completo. A continuacién se
explicaran las técnicas mencionadas anteriormente y la forma de aplicarlas de a cuerdo a cada
caso.

' www.whipr.org/mercadeo.htm]
? koth.r Philip. Direccién de Mercadotecnia. Impreso en México, 1996. Pz\g 11

3 (Como hacer un Estudio de Mercado?. Serie informacion bésica para microempresas. Ministerio de
Industria y Comercio. Paraguay 2002.
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3.2 ;Cémo realizar un Estudio de Mercado?

Cuando queremos conocer el comportamiento de un sector de mercado en el cual tenemos la
oportunidad de incursionar, debemos sefialar y analizar diversos elementos como son la:zona
geogréfica en la que tendremos influencia y donde nos estableceremos, las preferencias de los
posibles compradores asi como el nimero de clientes potenciales con que cuenta el prdducto [o]

servicio en la zona de influencia, ia competencia considerando sus fuerzas, debilidades.——véntéjas R

desventajas y la facilidad para conseguir los insumos que requiera nuestro producto o"'sérvicié en’
cuanto a distancia, precio, cantidad de proveedores, etc.

Para determinar el estado de los factores anteriores existen distintas técnicas que\ep;cadarcarso
nos orientan para la toma de decisiones y en conjunto nos dan un panorama muy- especifico
acerca del posicionamiento que podra tener nuestro negocio en el mercado al cualqde‘rremos
incursionar. A continuacion se describen algunas técnicas de Estudio de Mercado y se éxplica su
funcionalidad. R

3.2.1 Determinacién de la zona geogrdfica de acuerdo al Nivel Socioeconémico (mercado 'y
necesidades)

El tipo de negocios que éste manual trata de evaluar, son micro y pequefos negocios en los cuales
los clientes visitan un cierto local para realizar sus compras. De ahi que es necesario ubicar un
local en la zona mas adecuada para las caracteristicas de nuestro producto o servicio. Con base
en las caracteristicas particulares del producto o servicio a ofrecer y aunado a las necesidades
especificas de ciertas zonas geograficas asi como al nivel socioecondmico de cada una de ellas,
podemos definir algunas zonas que llamaremos zonas tipo y dentro de !as cuales seremos
capaces de ubicar determinados tipos de negocios, asegurando relativamente el éxito de los
mismos.

Para conocer las necesidades de los distintos sectores socioeconomicos, debemos primero
describirlos por lo cual mostraremos a continuacién una breve descripcion de las caracteristicas de
cada grupo. De acuerdo con la Asociacion Mexicana de Agencias de Investigacion de Mercados y
Opinidn Publica (AMAI), existen 6 Niveles Socioecondémicos, que son determinados de acuerdo a
la regla denominada 13 x 6, que implica tener 13 variables de estudio para 6 distintos niveles. Esta
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altima regla se encuentra aun bajo revnsuén pero las normas son muy sim Iares a su antecesora la

regla 6 x 4 es dec 6. varla les para uatro'n eles

sngunentt=q LA

o NIVEL D+ (poblacufm con ng /

ajo del nivel
medio). TR

o NIVEL E (poblacion con menores ingresos’y nivel de vida de Ias zonas urbanas de
todo el pais). . |

Cada uno de estos nlveles tiene sus; caracteristlcas muy partlculares y cada uno de ellos sus
propios gustos. deseos y sobretodo neces:dades

reconocer, donde es factible’ colocar nuestro negoc»o. “ La siguiente tabla (Tabla 3.1), muestra las
caractertstlcas de cada uno de Ios grupos cttados anterlormente.

¥ Ver Anexo | Cuestionario para la determinacion del Nivel Socioeconémico,
3 www.amaij.org
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Caractaristicas de los nivetes Socioeconémicos en México

Numero de

sala, couna, comedar, estudio. cuarto
e serviig. jardin

saia. comedor, cocina, estudia
|Alqunas con jardin propo

sala comedor, cocina

comedor, cocina. Encontramos
viviendas de interés sociat

cocina

AMALI Agosto de 2002
Nivel
. aB Ce
Socicecondmice N o ° £
" N:vel d 1 nie por j . :
Descri Mas allo nivel de vida e Ingresos del  [Ingresos y nive! de vida ligeramente Ingresas o nivel de vida messo de: m:l :‘Zoga'::" :1 b:nu‘:e::‘(’ Nivel de vida austera y de bajos Menores ingresos y nivel de vida de
1$ supenor al medio ¢ i
P s encuentra en mejores condicones ngrescs a5 zonas uxbanas de todo e pais
(Grado de estudios {Licenciatura 0 mayor Licenciatura Preparatona Secundania o primana completa Ev;r:m:omuela &nls mayorla de Primana sin temunar
Empresanos pequenc o medianos,  [Pequunos 3 Taxsta [
| . Grandes 0 med:anos empresancs, o 00 05. equi " . 105 0 Obreros, mantemm:ento, mostrador,
 srectores o gerertes gerentes y ejecutivos secundanes,  |de gabrerno, , maestros . choferes, X choferes pbicos, maquiadares Subempleos 0 empleos eventuales
N lorofesionistas independientes escuela tecnicos Jeobradores |
Casas 0 departamentas de lujg - La mayoria son de su propredad. Usuaimente no poseen hogar propio y
vi c. 4
[Vivienda oopios asas 0 departamentos propics. lCasa o departamentos propios aumque muchas rentan Inmuebles prop:es o rentacds rentan o Invaden predios
Tres o cualro cuartos A Tres recamaras, nes. s fo, sala-
€80 0 varios banos, e uno o dos baries. Dos tecamaras en promedio, bafio Ura 0 dos recamaras, bafo, sala; Una recamara, bafo, sala-comedar, Una sola recamara que desempefia

todas las funciones. Casas de lamina
con pisos de tena

Servicio doméstico

Fersonal de planta y de entrada por
sahida

La maycria cuenta con servicumore

i0 posee en general 0 50i0 O¢ entradal
or salida

NO cuentan con servidumbre

1o cuentan e INGluso muchas de ello;r-

lo san

No tenen

Primania. secundania y preparalona en

£ducaudn basica en escuclas

Educacion de fos  |2scuelas privadas exdusivas 0 Los que asisten es a escuelas de
! rcul i ! At l A ) !
hijos stucics en el extranefo escuelas particulares  Universidad en Jprivadas pefa la supsrior en escuela  JAsisten a escuelas publicas wisten a escuelas del goberno qobemo
partudar o pubiica oublica
o
fumera ytipo de _{Varios d afo y de lujo can ratacron_ [Usualments cos, uno de lyo y el oba Solo poséen un auto para fa famia  [Usuaimente no cuentan con automévil INo cuentan com automévik o benen
autos de cada 2 afcs. compacta
Tiene todas las comoddades Televisor a cotr, equipo modular. La mitad tenen calentador de aguay |Hogares muy austeros con television y|
did Tiene todos Ios lujos y comodidades 21qunos fuios Y [Cuentan con algunas comodidades | viceocasetera, dos de cada tres 1as c3sas son en su mayoria de interéslradio Solo dos de cada bres tenen
8 i jhogares lienen ajua caliente 570l o renta congelada g
Cuentas de inversion y tarjetas ae
[/ tas o | A it
anas cuentas de inversion as! Como | oy1. en alguncs casos Wm. paseen tarjelas de Geato Cuentas de ahorro y tanelas de ¢éslo |Practcamente ninguno Ningun
tarjetas de credita inlernacionales . (nacondies
internac onaies
Shows organizados por 1a delegacion,
ion Cine I Par blicos. hestas en sus "
Diversion y (Clubes prvados, casa de campa o Asisten a clubes privados nES. PAIGLes publicos. eventas seracios de poli-deportivos, parques 1ques publicos. [Televisiony radio
pasatiempos nempo compartdo musicales atiicos veondades
A gestings gonde racican famihares
Vacacione £n avion a destinos de lujo en Mexico [Vacacionan en ed intenor gel paisy  |En el intencr ded pais. una vez por afojuna ve al afo y posiblimente a Una vez af ao en excursiones a su Ninguna
" y en &l extran;er (e enel extramero y @ lugares tunsticos accesbles d2sincs muy econdmicos como fugar de ongen o al de sus lamutiares g
balneanos etc
ingreso mensual
tamiiar Al menos $48.000 Desde $19.200 hasta $48,000 Desce $6.4G0 hasta $19.200 Desda $4.000 a $6.400 Desce 31,600 2 $4.000 thenor a $1.600
Bosques de las Lomas, Pedregal de . .
N [Prados det Rosario, Real del Moral Guenero, Pedregal de Santa Ursula,  (La Ganta, E! Motinto, La Soledad.
e 3 L |a
|Cotonias tipicas ?":;:“";’::1 ;;" :a 'E::""j"'" . Satelte Del Valle, imgaoan, tapales |, .o cania Mariata Rwera rahuac. Federal, Moctezuma intonavit Norte, Cuautbanlzealh  |San Salvador, San Pabio, Los Reyes
& 33U
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Con la tabla anterior nosotros ya conocemos las caracteristicas de cada uno de los niveles
socioecondémicos, pero sobretodo conocemos las necesidades que cada grupo necesita. Ahora
para proseguir con la eleccion de la zona geogréafica adecuada, debemos generar algunas zonas
tipo de acuerdo al nivel socioecondmico en que se encuentren y la actividad primordial que se

realice en éstas zonas. Es decir, hasta el momento conocemos las caracteristicas de cada nivel - .

socioeconémico y podemos decidir cual sector es el mas conveniente para tratar de comercializar
nuestro producto o servicio, pero no podemos aun determinar con certeza la zona geogréﬁcé que
vamos a utilizar, Para determinarla podemos utilizar la tabla siguiente (Tabla 3.2), qué ycc‘),'ntiene
algunas zonas tipo como son las zonas cercanas a oficinas, escuelas, etc. y que sérén ‘éstas
fuentes a las que se debera impactar, sus caracleristicas y algunos negocios . tipo,  que
recurrentemente han sido exitosos en las zonas con las caracteristicas mencionadas.

Zonas tipo sus caracteristicas y ejemplos de negocios
AMAL Agosto 2002

Nivel
I Zona tipo l socioecondmico I Poblaclén a impactar I Negocios para la zona tipo

Nifios de 6 a 15 afics y en algunos casos |Papelerias, dulcerias, tienda de

y +
Educ elemental publica 0+ D a sus padres sobretodo a la madre abarrotes

Madres de los niflos de 6 a 15 aflos y a Papelerias, dulcerlas,

Educ elemental privada A/B, C+ L "
los nifios mismos restaurantes para desayuno, café

Fotocopias, café internet, fondas
Educ superior publica C+, C, D+ Jovenes de 16 a 22 afos con venta de cerveza, cocinas
econdmicas

Fotocopias, papelerias de

Educ superior privada A/B, C+ Jovenes de 16 a 22 afios prestigio, restaurantes de
prestigio

. . . Restaurantes de prestigio,
Ejecutivos de las empresas, secretarias,

Corporativos A/B, C+ N ) N . N cocinas econdmicas, sitio de
ejecutivos secundarios, comida rapida taxis
Eiecuti d e a Papeleria con fotocopias y
Oficinas pequefas C+,C :aer:or:;loscorenﬁjr?;;esigs pequenasy su articulos de oficina, cocina
P : pida economica. tienda de abarrotes
Tienda de abarrotes, cocinas
Fabricas .con obreros C, D+, D Personal que labore en la fabrica econdmicas muy baratas,
sy changarros de tacos, tortas, etc.
e -
PN s
Uy sy L Tienda de abarrotes, tacos,
15tgrés ‘s3cv'a! DO+, D Madres de familia tortas, etc.
No Y . Tienda de abarrotes, taces,
lJ:nyfjades habitacionales C, D+, D Madres de familia tortas. etc. mercados
N Tiendas de conveniencia,
Cglonia; c'lfnse media C, D+ Madres de familia, jovenes, nifos tavanderias, restaurantes, agua
™ sy embotellada
A L - Restaurantes de prestigio,
k*ilomas tipoiA/B A/B Toda la familia tiendas de ropa. gimnasios
h er ?amientos irregulares E Madres de familia Venta irregular de tacos. tortas.

quesadillas,_etc .

Tabla 3.2
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Ya sabemos las caracteristicas de cada nivel socicecondémico y conocemos algunas zonas tipo,
para poder tomar una decision con respecto a la zona geografica donde ubicaremos el negocio
debemos combinar las dos tablas anteriores, verificar a quién le podemos vender nuestro producto
o servicio y dénde podemos encontrar a éste tipo de personas. Entonces considerando que las
clases mas pobres tienen como primera prioridad cubrir sus necesidades fisioldgicas y que no
querran nada mas mientras no las cubran y que las clases mas ricas tienen la oportunidad de
comprar articulos de lujo sin restricciones, deberemos ubicar nuestro producto o servicio en el
rubro que le corresponda. Para esto podemos ultilizar la clasificacion de necesidades que realizo

Maslow y que es la siguiente (Imagen 3.1):

' REALIZACION

l RECONOCIMIENTO ]
PERTENENCIA —l

SATISFACCION
DE I

NECESIDADES
I SEGURIDAD I

l FISIOLOGICAS |

PIRAMIDE DE MASLOW®

imagen 3.1

Para puntualizar debemos sefialar que la eleccion del lugar donde ubicaremos nuestro negocio
depende en primera instancia del concepto que nosotros queramos para el mismo. Después
verificaremos la disponibilidad de locales, es decir, la blusqueda para rentar, comprar, construir,
etc., nuestro local, en las zonas que mas convenga a los intereses del negocio. En la manera que
sepamos reconocer el perfil de personas que pueden comprar nuestro producto o servicio, el

negocio tendra mayor oportunidad de ser exitoso.

3.2.2 Determinacién de la demanda (clientela potencial)

Aun cuando ya determinamos el nivel socioeconémico y el tipo de mercado que queremos
impactar, de acuerdo al estudio de la zona geografica, debemos determinar el numero de personas
que podrlan ser nuestros clientes, es decir, la clientela potencial. Tenemos como ventaja el ya
conocer la zona geografica donde nos ubicaremos y algunas de las caracteristicas de las personas
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a quienes pretendemos venderle nuestro producto [o] servncm Para iniciar el negocio asegurando el
éxito del mismo debemos conocer:de manera partlcular los cllentes potenciales que tendremos asi
como sus preferencias y habitos de compra y de ésta forma poder ajustar el concepto de acuerdo a
las necesidades de la clientela potencnal logrando ast la preferencca‘del mlsmo. ‘pues el concepto

se modifica de acuerdo a lo que elio:

Para conocer las preferencias de

nuestra clientela potencial se usan’dlversa ,tecmc S como .son las encuestas cuestlonarlos entre

- otros.  Para-determinar-el numero estumado de. clientes. debemos" consnderar el alcance geografico

de nuestro producto o servxcto y Ia cantnda totak de: pos:ble cl ntes contra los que:no lo son.

Para determinar todas estas vanables se utll an un sene de estudlos en su mayona sencillos de

realizar, pero que la mformacnon que arro;an es muy mteresante y utll para el desarrollo del

proyecto de inversiéon.

La tabla siguiente muestra algunos ejemplos de negociés y el posible alcahce geografico que
pueden tener. Es decir, que cada negocio tendra cierto impacto, por ejemplo. un portal de ventas
por Internet puede tener alcance mundial, mientras que un local de helados solo vendera a
personas que pasen o se encuentren frente al local. Para los casos de estudio que trata éste
manual, la tabla de alcances geograficos nos dara una guia para determinar cuantas encuestas
debemos aplicar y en cuantas cuadras a la redonda debemos aplicarlas. Los datos de Ia tabla son
resultado de un estudio de observacién muy simple que se realizé en ciertos negocios midiendo la
distancia que recorrian ciertos clientes.” Es importante saber que el impacto geografico depende
de nuestro concepto de negocio y la tabla es solo una guia para conocer el impacto que tienen
cierto tipo de negocios que son comunes y que facimente se pueden adaptar a nuestro concepto,
teniendo aun mayor impacto al relacionarla con la tabla de zonas tipo (Tabla 3.3).

Tabla de negocios tipo y el impacto geografico
AMA|, Agosto 2002

Tipo de negocio Impacto geografico Caracteristicas Clientela
Las personas se pueden trastadar distancias
largas para comer en ese lugar

JEstan diserados para que en cualquier punto

Restaurant de prestigio |Muy grande Es muy variable

Cualquier persona gue pase junto al

Comida rapida Grande que una persona se encuentre pueda comer
algo rapido restaurant
Cocina econdmica 10 calles a Ia redonda De_) servicio principaimente a oficinas pequenas Trab;jadores en general, algunas
o industria familias
Lavanderia 15 calles a la redonda En zonas residenciales Amas de casa, jovenes que viven solos
TPueden existir much ran T el
Tortilleria 5 calles a la redonda uchas en un rango pequefio, seJAmas de casa, sirvientas que realizan
encuentran en mercados mandado
Muy prolifero en México y con mucha .
Ti de abarrote 1] la redonda .
enda 5 Scallesala nda competencia Todo tipo de personas
n rubro i r i "
Café internet 10 calles ala redonda Es un mitado por las faciidades de tener Personas sin computadora, estudiantes
PC en casa
Farmacia 20 calles a la redonda Hay gran variedad y diversos precios Cualquier persona que necesite

medicina

Tabla 3.3

¢ Kotler Philip, Direceion de Mercadotecnia. Impreso en México, 1996, Pag. 7
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Dependnendo de nuestro concepto. podemos tener dlstlntos alcances geograficos. Nosotros
derniremos ese alcance y - por - medio de' las  encuestas Tratificaremos esa decisién o la

desecharemos

Para prosegunr con el analisis. del proyecto, debemos aplicar alguna técnica de investigacion de
mercados como: pueden ser:-las-encuestas,: cuestionarios, :sondeos, .etc.. En los casos de estudio
de' éste manual es recomendable utilizar encuestas y los cuestionarios como  su principal
herramienta. ~

La encuesta es una técnica cuantitativa Cjuercpnrs'iste en una invesligacion realizada sobre una
muestra de sujetos, representativa de un colectivo rhés amplio que se lleva a cabo en el contexto
de la vida cotidiana, utilizando procedimiéntdé”estandérizados de interrogacion con el fin de
conseguir mediciones cuantitativas sobre una gran cantidad de caracteristicas objetlvas y‘
subjetivas de la poblacion.?

Ventajas:

- Técnica mas utilizada y que permite obtener informacion de casi cualquier tipo de poblacion.

- Permite obtener informacion sobre hechos pasados de los encuestados. ' '

- Gran capacidad para estandarizar datos, lo que permite su tratamiento |nformét|co \' el analisis
estadistico.

- Relativamente barata para la informacién que se obtiene con ello.

Inconvenientes: T T

- No permite analizar con profundidad temas com'plejo's ('rec'urrir a grupos de discusIVOn):.'

El Cuestionario es el-instrumento de la encuesta y es un instrumento de.recoleccion de datos
rigurosamente estandarizado” que operacionaliza las varlables objeto~de* observacion - e
investigacion, por ello las preguntas de un cuestionario son los indicadores."

Tipos de cuestionarios.

a) Entrevista personal: hacen uso de encuestadores

b) Por correo: envio por correo de un cuestionario, es barata, pero tienen el inconveniente de un
indice de respuesta no elevado, por lo que hay que hacer sucesivas oleadas, lo que puede
hacer que nuestra muestra no sea representativa.

7 www.amei.com
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c) Cuesuonanos telefonlcos no controlamos a Ia persona que responde son baratas.
) Cuesthnanos auto -adictos: se realizan a una poblacion cautiva. .

Tipos devbreguntas:

a) Seg' un la contestacion que admitan:

- Ablertas Preguntas que solo formulan Ias pregunta sm establecer categorlas de, respuesta Se

deben utilizar muy poco en las encuestas porque después de la encuesta hay que cerrarlas y
luego estandarizarlas.

- Cerradas: e :
- Dicotonicas: Establecen sélo 2 alternativas de respuesta,

"Si o No”. Se debe utilizé’r"éblo'
para temas muy bien definidos que admiten estas 2 allernativas como respuesta. :

- Categorizadas: Ademas de la pregunta, establecen las categorias de respuesta) a su vez .
se subdividen en: S ’ v

De respuesta espontanea: el encuestador no debe leerle la respuesta al encuestado; '

De respuesta sugerida: el entrevistador lee las preguntas al encuestado.

De_valoracién: el entrevistador lee una escala de intensidad creciente o decreciente de

categorias de respuesta.

b) Segun su funcidén en el cuestionario:

- Filtro: se utilizan mucho en los cuestionarios para eliminar aquellas personas que no les
afecten determinadas preguntas, es decir que. marcan la reahzacnén o.no. de preguntas

posteriores.

- Bateria: todas las preguntas tratan sobre un mismo lema y que slempre deben |rJunlas en el
cuestionario en forma de bateria, empezando por las + sencillas y Iuego las + complejas. Esto
se denomina “embudo de preguntas”.

- De control: se utilizan para comprobar la veracidad de las respuestas de los encuestados y
normalmente lo que se hace en estos casos es colocar la misma pregunta pero redactada de
forma distinta en lugares separados una de la otra.

- Amortiguadoras: se refieren a que cuando estamos preguntando temas escabrosos o
pensamos que seran reticentes a contestar, hay que preguntar suavizando la pregunta y no
preguntar de modo brusco y directo.

® www.pestiopolis.com, cedido por Uch de RRHH portal de estudiantes
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c) Segqun su contenido:

- Identificacién: situan las condiciones en la estructura social. Ej. Edad, sexo, profesion.

- Accidn: fratan sobre las accioens de los entrevistados. Ej. ¢Va al cine?s fuma?.

- Intencion: indagan sobre las intenciones de los encuestados. Ej. ¢ Va a votar?

- Opinién: tratan sobre la opinidn encuestados sobre determinados temas. Ej. ¢Qué piensa
sobre...?

- Informacion: analizan el grado de conocimiento de los encuestados sobre determinados temas.

- Motivos: tratan de saber el porqué de determinadas opiniones o actos.
Reglas para la formulacién de preguntas:’

a) No deben ser excesivamente largo, porque en cuestionarios largos (+100 preguntas) disminuye
el % de respuestas. : sl

b) Tiene que ser sencillas y redactadas de tal forma que puedan comprendersé con facilidad (no
utilizar términos técnicos). g

c) No deben incorporar términos morales (juicios de valor).

d) Nunca sugerir la respuesta, incitando a contestar mas en un sentido que en otra.

e) Todas deben referirse a 1 sola idea. )

fy Todas las que estén dentro de un mismo tema deben ir juntas en el cuestionario en forma de
bateria. 7

g) No juntar preguntas cuya contestacion a 1 de ellas influya sobre la contestacion de la otra,

denominado efecto "halo”.

Recomendaciones o Deformaciones al crear un cuestionario,

1. Deformacion conservadora: las personas tienen mas tendencia a contestar “si” que a contestar
"no”. Una pregunta recibe + % de adhesiones cuando esta formulada para contestar “si” que
cuando esta formulada para contestar “no”.

2. Influjo predisponente de ciertas palabras: hay ciertas palabras con una gran carga ideolégica.

3. Evitar referencias a ciertas personalidades publicas.

Organizacion y preparacién del cuestionario:
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FASES

a) Formular hipétesis.

b) Establepﬂef las variables intermedias (dimensiones que queramos analizar)

c) - Operacionalizar las variables intermedias, dando lugar a las preguntas que serian los

indicadores.

CONSTRUCCION

a) Introduqéic‘)n (quien nos encargé el estudio, el caracter anénimo de las respuestaé. etc.)
by YPregurﬁtas:V : T S TR '
. <" Preguntas de identificacion (sexo, edad,...) : e

- fPreguntas sencillas para introducir las + complejas y terrriina_r con 'sen'cillas.
- Facilitar la transicién de un tema a otro en el cuesiiona'rio y se debe Me'scribir en éste.
- Evitar muchas preguntas abiertas. B S Vo

c)  Elaborar o decidir sobre los aspectos formales.

d) Preparar determinados elementos decisorios (carta de presentacién de los encuestadores)

e) Formar a los encuestadores y elaborar una guia de instrucciones para realizar el cuestionario.

f) Hacer un PRETEST (prueba del cuestionario antes de su lanzamiento definitivo) tiene por
objeto ver si se entienden las preguntas, si hay problemas en la redaccion,... y siempre tiene
que hacerse. No interesan los resultados de este pretest. 150 personas son representativas de
la prueba

g) Codificar el cuestionario

Para conocer el mercado que queremos atacar debemos utilizar un  cuestionario enfocado a
conocer las necesidades del mismo. Este primer cuestionario puede ser con preguntas abiertas,
pues a final de cuentas lo que nos interesa es conocer el pensamiento de los consumidores.
Debemos introducir preguntas de control como son los datos personales de los entrevistados (con
ellos podremos obtener ciertas estadisticas, como compradores por sexo, edad, colonia, etc.).
También es necesario asegurarse que las preguntas que integran el cuestionario otorguen
informacion acerca de los habitos de compra de los consumidores. Los resultados en si, solo nos
servirdn para corroborar si el concepto de negocio que hemos planteado es el adecuado; si no lo
es los resultados de las encuestas nos ayudaran a cambiarlo de tal forma que sea e! adecuado

para un negocio exitoso, que agrade a la gente.

n . . . I + s .y . o . . .
AComo hacer un estudio de mercado?. Serie informacion basica para microempresas. Ministerio de Industria
y Comercio. Paraguay, 2002,
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£l Anexo A muestra un ejemplo de una encuesta muy general para la determinacion de las
necesidades de cierto sector. Como todo en un estudio de mercado, podemos realizar las
preguntas que creamos necesarias, siempre y cuando vayan enfocadas a la obtencion de

informacion similar que apoye el éxito del negocio.

El nimero de cuestionarios que se realicen depende de la zona geografica que se quiera
influenciar asi como del concepto mismo del negocio. En general se utilizan algoritmos
estadisticos que dependiendo de la poblacion nos devuelven la muestra a encuestar. Para el tipo
de negocios que estamos evaluando y de acuerdo al alcance, segun las tablas anteriores, lo mas
seguro es que no debamos realizar mas de 100 encuestas para reconocer el estado del mercado

al cual queremos incursionar.

Una vez conocido el status de necesidades de nuestra clientela potencial y modificado el concepto
de negocio por primera vez, podemos analizar de manera mas concreta el mercado. Para esto
debemos utilizar un nuevo cuestionario dirigido a los clientes potenciales ya identificados, con
preguntas cerradas, categorizadas y de valoracion, de acuerdo a los criterios establecidos
previamente. Para obtener datos cerleros debemos realizar preguntas especificas sobre el
negocio y dirigirlas, es decir, realizar los cuestionarios a las personas indicadas. Por ejemplo, si
estamos investigando la posibilidad de que los nifios utilicen un juego inflable en una plaza
comercial, pues debemos encuestar a padres con nifos de entre 4 y 8 afios que visiten la plaza en
la cual nos vamos a establecer. No debemos olvidar las preguntas de control que son los datos
personales del encuestado, como edad, sexo. profesion, pucsto, nivel socioecondmico (se obtiene

. . 1
preguntando el nimero de carros, nimero de casas, etc.).

Como ejemplo tenemos el Anexo B un cuestionario que se realizo para determinar la clientela
potencial para un negocio de cocina economica ubicada en una zona de oficinas. La idea de éste
cuestionario era que el entrevistador realizara la pregunta y de acuerdo a ia respuesta del
entrevistado pudiera colocaria en alguna de las categorias en que se dividen las respuestas, de
ésta manera estamos codificando la encuesta y podremos obtener informacion de manera mas
completa y sencilla.  Las preguntas que contiene estan enfocadas totalmente a conocer las
necesidades de los entrevistados de tal forma que con la respuesta de los mismos podremos
conocer si el precio que estan dispuestos a pagar es suficiente para solventar las exigencias que
pedirian de un negocio en cuanto a calidad y servicio. También al conocer las necesidades y

N . . . 1"
deseos, podremos crear valor agregado al negocio al dar mas de lo que los clientes piden.

' Ver el Anexo C con el Cuestionario para determinar NSE
' ;Cémo hacer un estudio de mercado?. Serie informacidn basica para microempresas. Ministerio de
Industria y Comercio. Paraguay, 2002. Pag. 15, 16, 17
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A éste ultimo cuestionario débemos agregarle algunas preguntas de control, por ejemplo la edad
“del encuestado profesnén tratar de averiguar el ingreso mensual por preguntas como si vive en
casa propla de cuéntas recamaras, cuantos carros tiene, etc.

Los datos obtemdos enla: reahzacuﬁn de estas encuestas las debemos vaciar en una base de
datos. A! ser preguntas cerradas en su mayorla podemos codlf'carlas y-utilizar campos de control

para obtener informac on ‘sobre las preferencuas ‘d compra Para el'control de Ia base de datos s

recomlenda;que sea,en una/ hoja de: calculo t:po Excel y que tenga una estructura ‘como - Ia
siguiente (lmagen 3. 2) ’ T 3 ‘

Cuestionario No. Pregunta 1 Pregunta 2 |- Pregunta *m™:

3
2 Se escriben los cédigos de las respuestas
elegidas por los encuestados
"
Matriz para capturar los datos obtenidos en las
encuestas
Imagen 3.2

Al tener una tabla de esta manera podemos utilizar herram:entas como f'ltros i tablas dlnémlcas

para obtener los resultados que queremos como son consum|dores por edad sexo frecuencla de

compra, posibles clientes, posibles rechazos, etc., pues no olwdemos que los: cuestlonaron fueron

aplicados a una muestra representativa del mercado que deseamos atacar

Con los resultados de ésta ultima encuesta podremos decidir si el negocio vaa tener clientes en la
zona que se pretende ubicar, cual es la esperanza de que el proyecto sea exltoso ‘© no en cuanto
al mercado que puede tener y algunos otros factores. Los resultados deben presentarse de
manera clara y con un formato bueno; esta parte se vera al final del capitulo con algin ejemplo.
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3.2.3 Analisis de la competencia

Como. competencia debemos entender a todas aquellas empresas con las que vamos a disputar el
mismo segmento de mercado.'? Ahora bien, un Estudio de Mercado no solo-nos debe.servir.para ..
conocer las empresas que venden los mismos productos o servicios que nosotkoé 'tarﬁbién ‘debe

servir para determinar las empresas que intervienen en el ciclo de rnercado como' competent:la
indirecta y productos sustitutos. Con el Estudio de Mercado vamos a determmar cuales 'son_las
fuerzas competitivas de la competencia y cuales son las caracterlstlcas de su 'producto en cuanto'

a:

- Precio

- Calidad

- Seleccion de productos

- Servicios y atencién al cliente
- Asesoramiento

- Ubicacion del negocio

- Apariencia y ambiente

- Métodos de venta

- Politicas de créditos

-  Publicidad

En el caso de negocios con las caracteristicas que éste manual puede evaluar, para realizar el
analisis de la competencia es necesario hacer uso de la observacion, visitando los posibles
competidores en la zona (recordemos que es esencial definir una zona especifica para realizar
todos nuestros estudios) y determinando el riesgo que corre nuestro producto o servicio contra el
de ellos. Comprando sus productos y utilizando sus servicios podemos faciimente determinar sus
ventajas y desventajas, sus fortalezas y debilidades. Para el analisis de fuerzas y debilidades tanto
internas como externas podemos utilizar el siguiente formato de estudio.

Es necesario listar todas las fuerzas y debilidades que podamos reconocer en nuestros
competidores. Esto solo lo podremos obtener mediante la observacién y acercamiento con la
competencia, conociendo sus productos, sus servicios y las caracteristicas que tengan, para de
esta forma lograr ofrecer productos y servicios mejores de lo que ya existe en el mercado.

2 tbid. Pag. 9
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Para analizar a la competencia-podemos ayudarnos de un promedio- ponderado en el que
interviene la calificacién que lye demos a algunos aspectos determinados y el porcentaje en el que
interviene para nuestra compra. De ahi podemos partir para mejorar los aspectos mas importantes
y que nuestro producto o servicio sea mejor que el de la competencia (Tabla 3.4):

Nombre de la Empresa
Caracteristica Calificacion Pc?rcenta]g de Calificacion
influencia ponderada
Precio
Calld?q La calificacion de Porcentaje en que
Condiciones de pago 1a 10 quele influye la
Nivel de servicio otorguemos al 'y' Calificacion por el
- caracteristica para s

Imagen corporativa producto o porcentaje de

- - o la compra del ¢ A
Diversidad de productos servicio que influencia

- producto o
Tiempos de entrega estamos servicio
Distancia / Comodidad analizando
Formas de entrega

Total 0% 0

Andlisis de la Competencia
Tabla 3.4

Aplicaremos el estudio a cada uno de nuestros competidores de acuerdo al formato anterior, que
se estructura de la siguiente manera:

- La primera columna tiene los elementos que vamos a evaluar

- La segunda columna tiene la calificacién de 1 a 10 que otorgamos a la caracteristica de
acuerdo a la fuerza o debilidad que tenga cada uno en cada negocio

- También otorgaremos un porcentaje de influencia para nuestra compra del producto o
servicio en cuestion. El porcentaje de Influencia lo podemos obtener mediante los
cuestionarios que obtuvimos, insertando preguntas que nos indiquen los habitos de
consumo de las personas con respecto a las caracteristicas que evaluaremos. El
porcentaje de todas las caracteristicas debe sumar 100 %.

- La calificacion ponderada se obtiene multiplicando la calificacién que nosotros brindamos a
cada caracteristica por el porcentaje de influencia que otorguemos. La suma de todas las
calificaciones ponderadas nos dara la calificacion final que obtuvo el competidor.
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Analizando las calificaciones ponderadas que cada competidor obtuvo en cada rubro, podremos
~-determinar cuales ‘'son-!as.mayores fuerzas que tienen y de éste modo podremos superarlas. Del
mismo modo ycyorjnobc"er‘emos]as debilidades y seremos capaces de atacarlas, obteniendo ventajas

sobre nuestros competidores.

Como un ejémploftenemos a una cocina econdmica, cuya tabla se muestra a continuacion (Tabla

Cocina Econdmica
Caracteristica Calificacion Porcentajg de] Calificacion
Influencia Ponderada
Precio 7 5% 0.35
Calidad de alimentos 9 40% 3.6
Nivel de Servicio 6 10% 0.6
Limpieza 7 15% 1.05
Amiente 10 10% 1
Cubiertos y vaijillas 7 2% 0.14
Sazdn 10 10% 1
Rapidez 5 3% 0.15
Comodidad 7 2% 0.14
Agua, servilletas, aderezos 5 3% 0.15
Total 100% 8.18

Ejemplo de analisis de la
competencia
Tabla 3.5

Podemos ver que las caracteristicas con calificacion mas alta son la calidad de alimentos, la
limpieza, el ambiente y la sazdn, por lo que en nuestro negocio no debemos descuidar esos
aspectos y mejor atn, debemos procurar que sean los mejores. También reconocemaos los puntos
débiles de la competencia cono son la rapidez y la comodidad, por lo que con un pequerfio esfuerzo

extra podremos superarlos.

Los porcentajes de influencia los podemos obtener o por lo menos una pai'te del resultado de las
encuestas. Una vez realizando éste analisis con varias empresas de la competencia y tenlendo las
calificaciones finales de cada una debemos encontrar la forma en que seremos capaoes de
mejorar la calificacion obtenida por la competencia y de este modo mejorar el producto [¢] servncio

con que estamos compltlendo
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E!l Estud:o de Mercado debe encargarse tamblen de anallzar los. proveedores. Esto se hace en

qunen en un pnncuplo le corresponde éste rubro.

Por medio de la

Debemos investigar una gran gama de proveedores de acuerdo con las necesidades de nuestro
producto o servicio (Ias cuale: seran' dlctadas por eI Estudio de Operacion), y elegir al mejor
preclo snno determmando diversas caracteristicas y

prospecto no solo guxéndonos por:el
ponderando cada una, obteniendo una calnfcacnon de cada proveedor y asi elegir al mejor en todos

los sentidos.

De igual forma que analizamos a Ia competencna con un promedio ponderado, podemos anallzar
los productos y servncuos “de nuestros proveedores y para el efecto anterior podemos usar la tabla’
siguiente (Tabla 3.6):

Nombre del Proveedor

Caracteristica

Calificacion

Porcentaje de
influencia

Calificacion
ponderada

Precio

Calidad

La calificacion de

Porcentaje en que

Condiciones de pago 1a10quele )

- — influye la e
Nivel de servicio otorguemos al X Calificacion por el

- caracteristica para .
Imagen corporativa producto o la compra del porcentaje de
Diversidad de productos servicio que rodu%lo o influencia
Tiempos de entrega estamos pservicio
Distancia / Comodidad analizando
Formas de entrega
Total 0% 0

Analisis de Proveedores
Tabla 3.6
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Repetimos el mismo proceso para diversos proveedores y elegimos entre las caliﬁcaciéﬁés",mas
altas dependiendo de los gustos particulares y preferencias que cada emprendedor dkese‘e.' ‘Al ser
nosotros los que definimos fos factores de influencia mas importantes, entonces la caliﬁcacibn mas
alta obtenida sera en la mayoria de los casos la mejor opcién para elegir a un proveedor;- a '

3.3 ¢Como presentar los resultados del Estudio de Mercado?

Dependiendo del costo del proyecto, en algunas ocasiones necesitaremos de solicitar

EE Y

financiamiento o buscar algunos socios que aporten el capital necesarioc. Pues es necesario™ -

presentar un proyecto sélido en el que aseguremos que esa inversién se multiplicara. De tal forma’™;

los resultados del Estudio de Mercado deben ser parte de! documento que avale la viabilidad del
proyecto. .

En si, el documento final debe llevar solo los resultados del Estudio de Mercado, aunque siempre: - -,

debe existir el soporte para verificar esos datos, es decir, 1as encuestas, cuestionarios, estudios,
etc., que realizamos con anterioridad. Los resultados deben presentarse de una manera vistosa,
mostrando a primera vista un trabajo profesional. Independientemente de la calidad y confiabilidad
de la informacién, una primera impresion puede arrojar buenos resultados en el momento de
buscar recursos para el desarrollo del proyecto.

Los resultados deben contener graficas indicando el porcentaje de hombres y mujeres
entrevistados, cuales son sus preferencias, etc. Cada una de las preguntas hechas en los
cuestionarios pueden ser interpretadas y obtener resultados parciales que en conjunto nos diran si
nuestro producto o servicio es susceptible a la comercializacion tal y como o gestamos.

Como ejemplo de presentacion de resultados tenemos un estudic hecho por la comparfiia
"ARBITRON?", en México en el afio 2000. El proyecto llamado "México Media Targeting 2000", tuvo
como objetivo mostrar el perfil del consumidor y sus habitos a los medios, segmentados por
categorias de consumo. Los resultados fueron presentados de la siguiente forma:™?

3 México Media Tergeting 2000, Un Estudio de Consumidores y Medijos en el Valle de México.
ARBITRON-ARVM. México D.F., 2000
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Aqui se presentan los resultados
socioecondémicos, es decir, nivel de
vida, sexo, escolaridad entre otros
indicadores de los compradores en el
Valle de México

Aqui encontramos ya algunos de los
resultados del Estudio de Mercado i
como son el impacto que tienen los. |
medios en los compradores
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A pesar de ser muy importante la forma del documento, éste no tendra valor si no somos capaces
de responder quiénes, cuando, cuantas personas estan dispuestas a pagar por nuestro servicio o
les parece interesante y podrian volverse clientes. Todo el trabajo que implica realizar un estudio
de mercado tiene como fin el determinar la clientela potencial. Esa informacion debe estar en el
documento final, pues el conocer la clientela potencial es la base para operar (de forma que se
conviertan en clientes), para atraerlos al negocio (estudios de mercadotecnia), de las proyecciones
de ventas (finanzas) y para determinar si el proyecto resultara rentable o no. Como
emprendedores y dueiios del proyecto, es muy facil querer forzario que sea exitoso en papel, pero
debemos estar concientes de que las cifras que obtengamos van a ser las reales y a ellas
debemos apegarnos incluso si los resultados son desfavorables para la vida del proyecto.

Asi que ya hecho el Estudio de Mercado, el emprendedor tiene que evaluar otros aspectos que
seran analizados mas adelante.

TESIS CON

TALLA-DE QRIGEN

RAFAEL ZAPATA ORTEGA 85



|

TESIS CON
FALLA DF ~RIGEN

\




CAPITULO 4

¢ COMO HACER EL
ESTUDIO DE OPERACION?

4.1 ¢Qué es un Estydio de Operacion?

LAl evaluar un proyecto debemos tener en cuenta cgeﬂr@qs elementos necesarios para la subsistencia

y buen funcnonamlento de la mlsma Esos elementos son los’ productos y servicios que se ofrecen,
los clientes y Ios procesos (lmagen 4 1) : bR

(QUE HACEMOS?
(Productos /
Servicios)

{PARA QUIEN LO {COMO LO
HACEMOS? HACEMOS?
(Clientes) (Procesos)

Elementos para el funcionamiento de
nuestro negocio
Imagen 4.1

! Heras, M. Gestién de la produccién. ESADE. Barcelona, 1996. Pag. 37
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Con esos tres elementos podemos definir de una manéra mUy simple’lo. ‘q'ue es una empresa. Por
supuesto que existen otros mas como la mercadotecnla las'f'nanzas pero son: complementarlos 5

de alguno o de todos como umdad El pvoducto o servicio; es ecir, "g,Que hacemos?".,fue

estudiado en el capltulo 1 cuando dlseﬁamos elyconcepto del.
Pues en éste capitulo nos toca definir los
procesos que utilizaremos dentro de nuestro negocno para llevar a cabo nuestra actividad.

gocno Los clientes los pudimos

identificar en el capitulo dedicado al Estudio de Mercado.

Para realizar la evaluacion de cualquier proyecto es muy' imbortante definir cémo vamos:-a realizar
el producto o como vamos a brindar el servicio que pretendemos vender. La forma en que ku'na
empresa opera es uno de los pilares para el funcionamiento de la misma, ya que del buen
funcionamiento de sus procesos y procedimientos dependen factores tan importantes como son la
calidad, el buen servicio, el aprovechamiento éptimo de los recursos y el brindar la mejor atencién
posible a nuestros clientes otorgandoles el producto o servicio que a éste le convenga. De ésta
forma, el emprendedor al evaluar su negocio debe preguntarse como va a operar el mismo, qué
insumos necesita y donde los conseguird, qué tipo de maquinaria y equipo necesita para el buen
funcionamiento de la operacion, qué mobiliario va a utilizar, etc.

Podemos decir que un Estudio de Operacién es la aplicacion de ciertas técnicas de produccién y
administracion, que llevaran a definir los procesos de operacién y produccidn asi como los recursos
necesarios para realizar y evaluar la misma. En general usamos éste estudio para definir la
manera en que vamos a trabajar, incluyendo desde cémo vamos a distribuir todo el mobiliario
necesario hasta como vamos a escoger los insumos correctos para la operacion.

En un Estudio de Operacion debemos hacer uso de ciertas técnicas de Disefio de sistemas
productivos y de estudios de tiempos y movimientos, que aunque disefados para evaluar o disefiar
empresas con producciones muy grandes, no es dificil adaptarlos para el disefio de los procesos
de un negocio pequefio, logrando que la aplicacion de esas técnicas sea muy sencilla y no por eso
inutil, pues los principios de operacién deben ser los mismo para una empresa triple A que para un
negocio pequefo y en todos ellos se pueden aplicar las técnicas que se describiran a lo largo de
éste capitulo. El producto final de la aplicacion de todas esas técnicas serd una Politica de
Operaciones, de tal manera que al seguirla podremos operar nuestro negocio de la manera mas
adecuada y profesional. ; :
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4.2 yComo hacer un Estudio de Operacion y Ia Politica de Operacion?

La operacién y sus caracteristicas quedan determinadas en un documento Qque como
emprendedores debemos realizar y que se llama Politica de Operaciones. Con éste documento
tendremos una guia de accidn, donde se determinan todos los pormenores de la operaciéon misma,
dictando las normas de conducta con que nuestro negocio se debera desenvolver. A su vez, el
tener éstas normas en papel, es una gran ventaja, pues ante cualquier duda o contingencia, con
tan solo referirnos a la politica, sabremos que decisiones tomar.

En una Politica de Operaciones tenemos que mencionar los procesos con los que vamos a operar
asi como las caracteristicas de los mismos, los recursos necesarios para la operacion, el lay out
con que contara nuestro local, los puntos de control que intervienen durante el proceso y la
descripcién de los puestos que se ocuparan. Todos los elementos anteriores conforman la
operacién misma de un negocio y en su conjunto logran producir los bienes y servicios que
estamos comercializando. A continuacion describiremos a detalle los puntos integrantes de la
politica de operaciones.

4.2.1 Diserfio de los procesos de operacion y servicio

Un proceso es el conjunto de actividades secuenciales que realizan una transformacién de una
serie de entradas (material, mano de obra, capital, informacion, etc.) en las salidas deseadas
(bienes yl/o servicio) anadiendo valor a éstas salidas.? Con un proceso, determinamos y
asignamos recursos materiales y humanos a las acciones necesarias para realizar nuestro
producto o servicio. A su vez, enumera y otorga un orden logico a los distintos pasos que se

deben seguir para operar.

Para disefiar el o los procesos que nuestro negocio necesita, debemos primero tener muy en
cuenta el concepto que queremos para nuestro negocio y los datos que el Estudio de Mercado
arrojo, de tal manera que nuestros procesos vayan encaminados a producir el producto que los
clientes realmente quieren y a brindar el servicio que realmente se necesita. Una vez

2 Ibid. Pag. 43

RAFAEL ZAPATA ORTEGA 89



LCOMO OPERAR MI NEGOCIO?

determinadas las necesmades y deseos de nuestra cluentela polencual y ya que ajustamos de cierto

_modo nuestro concepto es tiempo de disefiar, Ios procesos.

El disefio de un proceso de operacién requiere de algunas actividades como son:

- Listado de actividades necesarias para la obtencién del producto o servicio
- _ Creacion de un diagrama de operaciones y flujo de actividades en orden cronolégico
-+ Descripcion de cada una de las actividades que intervienen en el proceso

La descripcion de las actividades anteriores es la siguiente:

- Listado de actividades necesarias

Para el disefio de los procesos, primero es necesario identificar las actividades particulares que
requiere la operacion en general. Como podemos ver en la imagen 4.2, todas las actividades que.
realicemos, van encaminadas a la obtencion de los productos o de :los: servicios-y como

determinamos anteriormente, eso es un proceso.

PRODUCTO O
- SERVICIO

Al i

Proceso -
Imagen 4.2

La lista de actividades que forman un proceso, es muy importante para la creacion de la Politica de
Operaciones, ya que de ésta se desprenden todos los requerimientos que nuestra operacion
necesite. No existe una técnica definida para determinar las actividades de los procesos, es decir,
al ser cada negocio distinto y el mismo depender del concepto que cada emprendedor tenga, las
caracteristicas del producto o servicio deben ser distintas, por lo que los requerimientos también lo

RAFAEL ZAPATA ORTEGA 90



LCOMO OPERAR MI NEGOCIO?

seran. Es necesario que para cada negocio se realice una busqueda con respecto a los
materiales, equipos y pasos necesarios para elaborar el proceso de fabricaciéon y servicio. Cuando
hablamos de diseifio, estamos hablando de crear o inventar y en el caso de los negocios que
pretendemos evaluar, donde una caracteristica es que ofrezcamos algo que la competencia no
tenga, seremos nosotros quienes tendremos que decidir e inclusive inventar (con el fundamento

adecuado), los pasos a seguir para determinar el proceso.

Las actividades que listamos deben ser desde la recepcion del cliente hasta el cobro al mismo y ia
despedida. Debemos desglosar lo mas posible las actividades de nuestro proceso, de tal manera

que queden bien identificados todos los pasos que nuestro producto o servicio requiere (Tabla 4.1).

No. Actividad Duracion
1 A t1
2 B t2
3 C t3
4 D t4
n Z in

Actividades del proceso
Tabla 4.1

- Diagrama de operaciones y flujo de actividades

Para realizar el diagrama de operaciones es necesario primero ordenar las actividades listadas
anteriormente en orden cronolégico. Es decir determinar el orden en que sucederan las distintas
actividades dentro de nuestro proceso. Al mismo tiempo, debemos detemminar cuales actividades
son independientes y cuales tienen predecesoras, ademas de cuales son esas actividades
predecesoras. Las aclividades predecesoras son aquellas que se llevan a cabo para que la
actividad en cuestion se pueda iniciar. Esta es una parte muy importante ya que podremos definir
cuanto tiempo real nos toma nuestro proceso, tomando en cuenta que existen actividades que

pueden realizarse de manera paralela a otras, lo que reduce los tiempos totales del proceso.

Para determinar el orden y tiempos de las actividades podemos utilizar la siguiente tabla (Tabla
4.2):
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Actividades del Proceso

No. Actividad Duracion Responsable ] Predecesores
1 A t1 r1 p1
2 B t2 r2 p2
3 [ t3 r3 p3
4 D t4 r4 p4
n Y4 tn rn pn
" Tabla4.2 -

Podemos determinar ahora los tiempos de operacnon y para eso utlltzaremos .una tabla que

llamaremos cronograma.

proceso y aumentamos columnas indicando las unidades de tlempo que estem 5
proceso puede tardar dias enteros 0 unos cuantos segundos.
negocios, los tiempos de proceso varian desde algunos minutos hasta qunzas tres dias. aunque en

Para la realizacién del mismo, tomamos Ia tabla de actlwdades del

algunos casos hablaremos de una semana, pero no mas.

Los tiempos que cada actividad
suposiciones.
especificaciones en cuanto a tiempos de procesamiento, los cuales nos pueden ser utiles.
posible se debe sefialar un responsable por cada actividad, aunque posteriormente se sefalara
con detalle el perfil de cada puesto.
nuestro proceso asi como el tiempo que tarda en realizarse.
podremos ver graficamente el tiempo que toma todo nuestro proceso asi

En

caracteristicas del mismo.

los casos en que

tome,

interviene un proceso con maquinas, éstas tienen

En el caso de mtcro y pequefios

deben ser determinados mediante simulaciones y

Es importante reconocer el numero de actividades que tiene
Con la siguiente tabla (Tabla 4.3)

Cronograma

Unidad de tiempo
No. Actividad Duracién Responsable] Predecesores 3[(4}5
1 A t1 rt
2 B t2 r2 b B
3 C t3 r3 B S
4 D t4 r4 C od
n y4 tn m D ek

Tabla 4.3
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--Con:los tiempos de operacuén ya determlnados odemos' mciar con el dnagrama de operaciones.

Existen distintos t:pos de’ dlagramas lo ,'cuales men ylonaremos para tener una |dea de cémo
) podemos reallzar nuestro dlagrama

[} dnagrarﬁa e‘ operac nes es ‘una represenlacuon gréflca de
las actividades del proceso donde se indica Ijorden de cada' act:vudad y:se puede ldenttf'car

facilmente el orden de las mismas.

Una técnica utilizada sobretodo. en el dlseﬁo de procesos mduslnales esel cursograma que utlllza
una serie de simbolos como’ representactones de dwersas actwndades “Los simbolqs son :los
siguientes (Imagen 4.3); ' : ‘ '

Actwndad
Operacnén i

Almacenamiento|

Slmbolos delcurso ama .
o lmagen4 .

Por lo general el cursograma se utuhza pa revns:én de procesos ya establec:|dos aunque puede

ser Util para determinar fallas en nuestro proceso propuesto El dlagrama se estructura de la
siguiente manera (Imagen 4. 4) : i

Descripcion de N : L f— — = =
actividad Distancia | Tiempo [ | ‘
A d1 11
B8 d2 t2
C d3 t3
D d4 t4 X
Cursograma
Imagen 4.4

TESKE CO¥
FALLA DE CRIGEN
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De acuerdo ala hsta que prewamente realuzamos clas:fcamos cada una de las actlvndades de
'Mlentras ‘mas recta sea la linea resultante

acuerdo a los snmbolos Y- Ilenamos Ia tabla anterlor.
mejor para el proceso De este modo podemos ldentlfxcar fallas en eI mismo. Debemos utlllzar

este d;agrama cuando queremos ser muy espec!f‘cos con nueslro proceso o.'en nuestro negocto

interviene.la fabrncacuén de algun produ

Derivado del cursograma tenemos el dlagrama de operacnones 'donde solo partncnpan operacuones
o en este caso actividades. = Se colocan suces:vamente Ias: ctxvndades qu’ snrva a‘un mlsmo
proceso. Se inicia una nueva llnea cuando una actuvndad no tlene pred esor y.se unta conla
linea principal en el momento en que sea necesario.” Junto a cada operacxon se colocan los

tiempos de proceso. aT
©,
O,

Diagrama de procesos
Imagen 4.5

El diagrama anterior (Imagen 4.5) es muy conveniente para los propésitos de nuestro negocio..Es

un diagrama simple, que considera las actividades como tales y nos da una buena idea del orden '
cronoldgico de las mismas. En sentido estricto el diagrama de operaciones tan solo utiliza circulos
para representar las actividades, sin embargo nosotros podemos utilizar cualquier otro simbolo. Lo
mas comun y recomendable es utilizar algun software sencillo como Excel (Imagen 4.6) o alguna
otra hoja de calculo donde utilizaremos las celdas para describir el proceso como se muestra en la -
imagen siguiente. Es comin que tengamos que tomar decisiones entre realizar una acthIdad u
otra y un simbolo comun para representarlo es un rombo, que nos da dos o tres alternativas de

decision.

* Niebel, Benjamin, Ingenieria Industrial, métodos, tiempos v movimientos. Alfaomega. México D.F., 1996.
_Pdp. 263-275
dIbid. Pag. 277 ° -
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Diagrama de proceso en Microsoft Excel
Imagen 4.6

Para cuestiones de presentacion y rapido entendimiento es necesario también realizar un Mapa de

Procesos. A diferencia del diagrama de proceso, el mapa es solo una representacién general del
anterior, donde de manera iconografica se representan las actividades del proceso de una manera

muy general.

Para realizarlo podemos utilizar cualquier software, siendo los mas comunes los que”

integran a Microsoft Office. En caso de necesitar inversionistas, el mapa de procesos en uno de
los productos que a ellos les interesa, por lo que debera formar parte de la presentacién que se
realice para atraer recursos y sobretodo debe ser parte del plan de negocios o de la carpeta

ejecutiva del proyecto. Un ejemplo general es el siguiente:

®
B

Q‘\w,
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- Descn‘pciéh de actividades

Teniendo el dlagrama de procesos tenemos que describir de forma especifica cada una delas
actividades que intervienen en el mlsmo. Por cada actividad debemos incluir una descnpcuén de la
' -actividades = predecesoras‘ yv los

misma - mcluyendo el—ftlempo que 2 ocupa
requerimientos matenales y recursos h Imanos necesarios.

Para mtroducnrlo en Ia polmca de operaciones exnsten dos alternatlvas La pnmera es enumerar las
acuvndades y descrlblr’cada una,de las: caracterlstzcas mencxonadas o La segunda es utlllzér una
tabla como la sngunente que mcluye todas las caracterlstlcas y que puede vnncularse fac:lmente con
el diagrama de operacuones medlante la enumeracnén de las actividades (Tabla 4. 4)

Descripcién de los procesos

No. Actividad Descripcién Tiempo Recursos Recursos Atividades

materiales humanos predecesoras
El nimero de Las Los insumos .
actividad que caracteristicas El tiempo que requiere El personal k:(s::scal:_ly;c;ad;sa
lo relaciona |E! nombre de|detalladas de la ue ocS a esa actividad negesario en liniciar 1a P
con el la actividad Jactividad, cémo gel rocgso asi como esa actividad |actividad en
diagrama de debe realizarse, P magquinaria y .

i : cuestion
operaciones etc. equipo
Tabla 4.4

Con la descripcion de las actividades tenemos listo el proceso de operacion y la primera parte de la
politica de operaciones. Aunque en el proceso intervienen recursos materiales y humanos, éstos

deben ser analizados por separado, para después regresar al proceso y llenar los puntos faltantes.
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4.2.2 Recursos necesarios para:la operacion === ... TN T

La operacion requiere de distintos tipos de recursos como son maquinaria y'e'cj'uip'o, mabiliario,
materia prima. Los recursos que necesitemos dependen de nuestro proceso, el cual desarrollamos
con anterioridad e inclusive definimos las caracteristicas del mismo.- Cada negocio en particular va
a tener requerimientos también particulares, mismos que nosotros tenemos que definir para
determinar los mejores precios vy la calidad deseada. Como referencia tenemos algunos negocios
del tipo que pretendemos evaluar, con las caracteristicas en cuanto a recursos de cada uno de

ellos.
Requerimientos de negocios
Negocio tipo Equipo necesario Materia prima Recursos humanos Mobillario
Lavadoras Detergente . |Mostrador
Lavanderia y tintoreria Secadoras Jabon Personal para el'manejo Sillas
de las maqguinas
Planchas de vapor Agua Mesas
Tienda de abarrotes Refrigeradores Todos los insumos que la Personal para que l\sllta:ttrsador
9 tienda venda atienda a los clientes o
Anagueles
Estufa Cocinero Sillas
Cocina econdmica Horno Comida necesaria para Lavaplatos Mesas
L cocinar —=
Refrigerador Mesero Vajilla
Cubiertos
Computadoras In'sumos para preparar Sillas
alimentos
Café internet Cafetera i Proveedor de internet Personal callflc;ado en [Mesas
Horno de microondas computacion Anaqueles
Imresoras Mostrador
Scanners
Tabla 4.5

Las caracteristicas anteriores (Tabla 4.5) son solo algunas que debe tener un negocio.
Dependiendo del concepto que nosotros tengamos, necesitaremos evaluar cierto numero de
equipos, materias primas y dependiendo del tamafio planteado en el concepto evaluaremos los
recursos humanos necesarios. Existen elementos que todo negocio debe tener como son bafios,
servicio de agua, luz, teléfono, etc., es decir, los servicios generales. Estos deben considerarse
pues aunque no existen proveedores para escoger, si tenemos que preparar nuestro local para la
instalacion de esos servicios, ademas de que el lay out del negocio debe seguir ciertas normas con

respecto a las instalaciones de los servicios anteriores.
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_-_._Seleccién de maquinaria y equipo

Al tener nuestro proceso de operacion, podemos definir la maquinaria y los equipos que debemos
utilizar para cumplir con los requerimientos del proceso mismﬁ.; Primero. debemos realizar una
labor de busqueda de proveedores de esos equipos. Como medlos de busqueda tenemos la

Seccion Amarilla, portales de busqueda en Internet, revnstas especnallzada enﬁJos equnpos etc.,,, o

Existen ocasiones donde solo tenemos un proveedor umco -en esos 'asos

nuestro proceso a ese tnico proveedor considerando que puede tener control‘sobre Ios precnos por

ser el unico. Por lo general tenemos una amplta gama de proveedores para escoger al mas

conveniente.

Teniendo un listado de equipos necesarios y proveedores que tienen los equipos, podemos evaluar
las maquinarias en cuanto a precio y sus caracteristicas (Tabla 4.6).

Tabla de seleccién de proveedores de maquinaria

Maquinaria o equipo Proveedores |Precios JCaracteristicas JCalificacion
al pi
A a2 p2 Las Puede ser cualitativa o
a3 p3 caracteristicas | cuantitativa, pero que
b1 p1 generales que describa si el equipo
B b2 p2 tenga el equipo nos sirve y por qué
b3 p3
Tabla 4.6

Teniendo los proveedores, debemos evaluar las caracteristicas de cada equipo junto el precio que
tengan. Podemos calificar las caracteristicas y hacer un promedio ponderado de acuerdo al precio
y asl obtener al mejor proveedor, pero en los casos de estudio de éste manual es mejor calificar
cualitativamente de manera que decidamos de acuerdo a las caracteristicas que nuestro procéso
requiera. Cuando se trate de equipos idénticos, debemos decidir el proveedor que de mejores
precios o valor agregado como es el flete, facilidades de pago, etc.
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--=Seleccidon de proveedores'de"materia,p'rima I

Para la evaluacién de las materias primas se: debe: seguir un procedimiento similar al de la
maquinaria.

Por lo general tendremos mas proveedores. de materia prima que de maquinaria y
equipo, pero debemos recordar que la-materia briri'ia la. vamos.a. utilizar, durante toda la vida de

nuestro negocio, por lo que debemos buscar. las mejores ‘opciones en cuanto a proveedores.
Dependiendo de los volimenes de materia prlma que nuestro negocio ocupe, tendremos que

buscar proveedores mayoristas para tener acceso a: mejores precios. La materia prima ya sea un

_con los requerimientos del concepto del

producto o un servicio debe tener la calidad quﬁe. cu{m'

negocio, por lo que debemos evaluar a va}rios'.fpijg)'v;eeqpres, estudiando caracteristicas, precios,
calidad y tiempos de entrega.
cual sirve para evaluar los proveedores de materias primas.

En el capitulo anterior se hizo una evaluacién de proveedores, la

Nombre del Proveedor
Caracteristica Calificacion P?rcenta]e. de Calificacion
influencia __ponderada
Precio fes K
Calidad La1c:I;f§2ﬁ':?ede Porcentaje en que
l’:‘:\\;elednecsoerwc;g?'va otorguemas al cara<|:l;‘<grli2lt(iec|aa araJCa“ﬁc"’mién por el
Diﬁrsidad ge : duct: producto o la compra dZI porcentaje de
- procuclos servicio que p influencia

Tiempos de entrega t producto o
Distancia / Comodidad estamos servicio

analizando
Formas de entrega

Total 0% 0
Tabla 4.7

Calificamos las diversas caracteristicas y a su vez les otorgamos un porcentaje que implica que
tanto nos importa ese rubro para tomar nuestra decision (Tabla 4.7). Multiplicando esos dos
parametros obtenemos calificaciones parciales, cuya suma sera la calificacion total del proveedor.
Debemos realizar éste ejercicio para cada uno de los proveedores que estemos evaluando,
recordando que al tener varios proveedores, tenemos la oportunidad de utilizar otros cuando los

principales fallen y de esa manera nunca parar con nuestra operacion.
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4.2.3 Diserio de la distribucién del local

Una buena distribucidn de planta, es un factor muy importante en la gestion de cualquier empresa.

El adecuado acomodo de mobiliario y equipo es esencial para lograr que nuestro proceso’se IIeve S

a cabo de acuerdo a: las especificaciones requeridas. Con una buena distribucion”de Iocal
lograremos menores recorridos entre los puntos de servicio, menores movimientos ‘de “los
materiales y una buena imagen corporativa al separa departamentos que deben ‘estar sepa‘rédbsf'
(como ejemplo los mostradores de alencién de la cocina en un negocio de comida rérpida) A su
vez, buscamos que nuestro negocm no se convierta en un conjunto desordenado de hombres.
mobiliario y maquinas que no alcance y asegure la eficiencia esperada de un snstema organlzado.

El realizaf un estudio de distribucion de planta tiene ciertos objetivos:
- Facilitar el proceso de operacién o servicio : ’
- -~ Minimizar el movimiento de los materiales
- Mantener una flexibilidad adecuada (proceso su;eto a camblos)

- Minimizar la inversion en equipos S
- Utilizacién lo mas racional posible de los espacios et

- Utilizacion mas eficiente de la mano de obra - : i

- Asegurar la eficiencia, seguridad y comodidva'd de los ambientes de trabajo
- Asegurar el nivel de servicio y calidad para con los clientes

Existen ciertas caracteristicas que todo locai debe tener y aunque en general se utilizan para
plantas productivas, manufactureras, algunas de éstas caracteristicas pueden ser (tiles para la

disposicién de nuestro local.®

- Acceso: El libre movimiento de las mercancias hacia adentro y hacia fuera del local es tan
importante como el libre movimiento dentro de las mstalacnones deberé pronostlcarse el
numero y dimensiones de las puertas de acuerdo a Ios e u:pos y matenales que
utilicemos. ) e

- lluminacién: Puede haber requerimientos especiales sobre alumbrado que deban
considerarse, como por ejemplo, las lAmparas fluorescentes pueden producir un parpadeo
irritante y si se usan junto a una maquina giratoria, provocaran un efecto estroboscépico

* Rodriguez Reséndiz, Daniel. Apuntes de Disefio de Sistemas Productivos. Facultad de Ingenieria. Pag. 21
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_queda l/a:irrr)prres'iq[; de que la maquina baja su velocidad o se detiene. Algo similar sucede
=con-los équipos de cémpulo!y téréaé repetitivas. .. Siempre que sea posible es conveniente
proporcuonar llummacnon natural con vista al exterior, por lo que debe evitarse los
:departamentos encerrados La practica recomienda usan al menos un 15% de la
‘supert”cne del piso en superficie de ventanas. La efectividad de la iluminacién- puede
mejdrarse eligiendo colores claros para las paredes 'y techos . y usando colores
. contrastantes en la planta u los accesorios. Debemos Ilmplar constantemente las. paredes

y en-general todo el local pues la mugre reduce rapldamente 1 cualquner

elemento de alumbrado. : e

-. Ventilacion: Debemos procurar que las ventanas. br,opor(:ione'n’ una veﬁtilad[én ‘adecuada,
lo que se logra al utilizar el 15% sugerido anteriormente. ‘A su ve debemos evitar que las
corrientes de aire ocasiones un frio, exce‘sivok. Adecuar el Ioéal bon caracteristicas de
ventilacion y calefaccidon es costoso, por lo que se debe considerar durante la construccion.

- Servicios auxiliares: E! gas, agua, electricidad, etc., necesitan estar disponibles en la
medida necesaria. Debemos considerar terminales para conectar teléfonos,
computadoras, alarma contra robos, etc. Considerar una ruta de evacuacion, si es que la
gente ocupa un lugar dentro del local y si no hacer que la salida en caso de siniestro sea
facil para los empleados. Todos estos sistemas deben considerar se durante la
construccion del local, aunque.al rentar un local necesitaremos realizar adecuaciones,
dependiendo de la distribucién de planta que determinemos.

Existen diversas técnicas que se utilizan sobretodo para distribucién de plantas industriales y cuya
aplicacion resulta en cierto grado complicada, lo que implica un costo mayor por realizar éste
estudio. Nosotros podemos analizar la distribucion desde dos vertientes: la primera donde no
tenemos un local y segin nuestro concepto y servicio determinaremos un cierto espacio necesario
para buscar un local. La segunda, que va acorde a los requerimientos de éste manual, en la cual
debemos adecuar las aclividades a desarrollar a un local ya establecido. Se explicaran dos
métodos para resolver los problemas de las vertientes anteriores.

« Distribucion determinando espacios de operacion

1. Determinar los espacios requeridos por cada actividad del proceso, incluyendo los
espacios comunes como son bafos, espacios para empleados, etc.

& Ibid. Pag. 8-11
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2. Determinar relaciones interactividades, es decir, enumerar_: las "eﬁi‘cti,vidades que
presumiblemente deben estar fisicamente juntas'y 'cuélesf’tot‘a‘lrﬁéhte‘s'epé'radas.' Por
ejemplo, en una cocina econdmica el area de alimentos separada de Ios baﬁos

Determinar el area total de operaciones adicionando un 15% del espa io para pasmos
Busqueda de un local con las dimensiones adecuadas.”” * - :

Adecuacion del local segun las caracleristicas de nuestro negocio
Instalacion de la maquinaria, equipo y mobiliario=de “acuerdo "a“la

oo s

ébrbhert(iaf'del' local

seleccionado.
» Distribucién con un local ya seleccionado

1. Determinacion de las medidas y de la geometria exacta del local seleccionado

2. Determinar los espacios requeridos por cada actividad del proceso, incluyendo -los
espacios comunes como son baiios, espacios para empleados, etc. ‘

3. Determinar relaciones interactividades, es decir, enumerar las . actividades.. que
presumiblemente deben estar fisicamente juntas y cudles totalmente separadas. Por
ejemplo, en una cocina econdmica el area de alimentos separada de los bafios.

4. Adecuar el local de acuerdo a los servicios generales requeridos como agua, luz, teléfonos,

etc.
5. Instalar mobiliario, maquinaria y equipo a las caracteristicas del local seleccionado.

Los dos métodos son muy parecidos, pues su fin es el mismo. El punto fundamental es la
adecuacion al local seleccionado. Para desarrollar eéste punto se requiere utilizar en buena medida
la inventiva asi como el uso adecuado de los espacios. Debemos considerar que los servicios
generales estén a disposicion de los equipos que utilicemos, es decir, si un equipo requiere agua,

pues que tengamos una toma corriente a un lado de su ubicacion.

Para realizar la distribucion de local mas conveniente es recomendable hacer un plano a escala
con las dimensiones de! local. También hacer dibujos a escala con las dimensiones del mobiliario
y equipo que vamos a utilizar. Con los dibujos del mobiliario y equipo podemos jugar con distintas
distribuciones hasta obtener la que mas nos agrade ota que sea mejor para los fines del negocio.

Podemos guiarnos de la siguiente forma:’

7 Comentario del pie de los apuntes de Disefio de Sistemas Productivos. Daniel Reséndiz. Facultad de
Ingenieria.
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1. - Plano a escala del local identificando paredes, puertas, ventanas, servicios generales, efc.

X = Tgléfonos

: m Electricidad

Qo few

2...Dibujos a escala de rﬁobiliério, magquinaria y equipo.

Z o ‘%

TESIS CON

= ] =
- FALLA DE ORIGEN
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3. - Realizar diversos acomodos de la maquinaria y equipo encontrando el que mejor se
adecue a las necesidades.

SRR @ IWI===AY

ad!

® Teléfonos
% Electricidad

Q Agua
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4. En- caso- de necesitar-servicios generales extra, debemos disefar como introducirlos e
instalarlos. i

5. Instalacion de la maquirnraria.'eﬂuripor'y mobiliario.

6. Aperturadellocal. :

Con-el local ya instalado':e‘nto,hces a gstar’r‘lo'srrlis‘tos: para -empezar-con:la-operacién- y-solo-

tendremos que esperar los tramites legales'que se tengan que realizar para empezar a operar.

4.2.4 ;Cémo con‘_trolrarrla operacién?

Dicen dué Ié obeféciéh sin sﬂu"pékrvisién no sirve de nada, 'y eso es cierto. Nosotros como duefios o
accnonlstas de algun negocno. debemos estar aI tanto de que las cosas se hagan como debe ser,
de tal manera que obtengamos utilidades. Debemos crear puntos de control y superv:snén en
nuestro’ proceso. como ‘son control de calidad, ventas, mantenimiento de maquinaria, equipo,
moblhano. recursos humanos (un rubro muy delicado), entre otros.

Debemos mtroduocr controles como son reportes de ventas, reportes de produccion, para poder
supeersar al personal pues es muy comun que sobretodo en pequefios negocios los empleados

'flnt.ente‘g eb_@ener ganancnas personales extra a costa del negocio mismo. Para evitar estos

problemas necesitamos una muy buena seleccién de personal y controlarlos. Los inventarios de
productos pueden ser un buen indicador de la situacién del negocio, por lo que es necesario tener
control de ellos.

Podemos asegurar la calidad de la operacion mediante mantenimiento constante de los equipos y
capacitacion del personal a cargo. Lo que es una realidad es que debemos estar siempre a! tanto
de todos los pormenores que ocurran en el negocio, pues a fin de cuentas es a nosotros mismos a
quienes les importa que sea exitoso. Siempre debemos operar por un tiempo el negocio antes de
dejar a alguien mas a cargo, de ésta manera podremos obtener algtn indicador de cuanto se
produce o vende diariamente y asi fijar estandares que fueron comprobados por nosotros mismos.

Los procesos deben revisarse periddicamente y actualizarlos en el caso necesario. Lo mismo
debe hacerse con las instalaciones y los equipos. Esto nos asegurard, estar siempre a la
vanguardia del sector de negocios que estamos atacando.
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Es necesario que disefiemos reporiles que nuestrorsvémplerados deben llenar constantemente y
todos esos formatos deben-incluirse en la politica-de-operaciones. - Pero lo mas importante es que
debemos conocer el comportamiento: de nuestro ‘negocio.Operandolo por algin tiempo nos
daremos cuenta del nivel de ventas que tiene, el nivél dé‘fservicio que requiere y de esta forma
podremos dejar el negocio en manos de otra persona, exigiéndole los niveles encontrados por
nosotros mismos. B '

4.2.5 Descripcion de puestos

El nimero de empleados que nuestro negocio necesite y la descripcion de las actividades que
realicen, debe ser integrante de la politica de operaciones. El comportamiento que nuestro
negocio tenga, va a depender de la calidad del personal que tengamos, por lo que la seleccién del
mismo, debe realizarse de la mejor manera posible y de acuerdo a las necesidades del proceso.

Antes que nada debemos determinar cual es el personal que necesitamos, lo cual quedo dicho en
el disefio del proceso. Cada actividad tiene que ser realizada, pero una sola persona seguramente
sera la encargada de varias de las actividades, e inclusive en algunos casos del proceso completo.
Como duefios del negocio debemos tener ciertas preferencias en cuanto a valores, experiencia,
habilidades, etc. Por eso debemos definir un perfil general del empleado, que seguramente sera
acorde al concepto del negocio.

Parte esencial en el proceso de eleccion, es el perfil particulaf del puesto. Debemos seleccionar
edad, sexo, habilidades, etc., que nosotros consideremos necesarios para ocupar la posicién que
se ofrece. También debemos definir las actividades que se realizaran en el puesto.-..Es
conveniente, aunque se realizard en la administracidon, incluir caracteristicas como " nivel .de
estudios, aptitudes deseadas, etc. La tabla siguiente (Tabia 4.8) debe incorporarse en la politica
de operaciones.

Actividades

Actividades esporadicas
recurrente

Puesto Perfil del puesto

Las caracteristicas que
se necesitan poara
El nombre del puesto | ocupar e! puesto como
que se ofrece son edad, sexo,
experiencia, grado de
estudios, etc.

Actividades que se realizan
Las actividades que se de vez en cuando como
deben realizar pueden ser reportes o
diariamente evaluaciones mensuales,
mantenimiento, etc.

Recursos humanos necesarios
Tabla 4.8

RAFAEL ZAPATA ORTEGA 105



LCOMO OPERAR MI NEGOCIO?

L.a eleccién debe estar basada en éste anélisis de  personal, pero también existen aspectos
administrativos y legales que deben tomarse en cuenta por lo que ésta es solo la primera parte del
proceso de seleccion de personal

4.3 ¢Cémo presentar la Politica de Operacién y Servicio?

Al igual que el Estudio de Mercadb. el Estudio de Opéfééién'aebé s'er presentédo a los
|nver5|on|stas para obtener recursos necesarios para la puesta en marcha. Aun.en caso de no
necesnar los recursos financieros, necesitamos tener polmcas de- operacnén, las cuéles deben
tener un formato agradable ademas de entendible, para operar en caso de’ contmgencna.

De esta forma, la politica debe contener el proceso de. operacnon Nosotros ya establecimos un
proceso y desarrollamos el diagrama del mismo,: pues. éste dlagrama debe incluirse en la politica
de operacién, junto con la descripcidon del proceso.’ El poner el mapa de proceso, pude ayudar a
hacer mas digerible el mismo, aunque seria mejor que Id reservaramos para presentaciones orales
y breves. Podemos incluir los cronogramas y demas tablas aunque no es necesario.

Los estudios para seleccion de proveedores que realizamos deben integrarse en la politica,
declarando los mejores proveedores, los peores y la razon por la que escogimos un proveedor en
lugar de otro. Es importante mencionar los precios de cada uno de los equipos, mate"ri'a' brfma,
mobiliario, etc., pues el estudio financiero necesitara esos datos para desarrollar su costeo y asi
junto con mercadotecnia fijar el precio de venta.

Debemos incluir un plano donde se muestre el Lay Out que diseflamos. El plano debe coﬁténer'
todas las medidas, tanto del local como del mobiliario, se debe identificar claramente, cada uno de
los departamentos del negocio y el mobiliario que exista en cada uno de ellos.,asi‘como la

ubicacion de tomas de electricidad, agua, teléfono, gas y alguna: otra necesarla“ ‘para nuestro~

proceso.

Los formatos de reportes de produccién y ventas que disefiamos deben formar parte de la politica
de operaciones, asi como los puntos de control que incluiremos en nuestro proceso y el
mantenimiento que nuestro local, equipo y mobiliario necesite.
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Los perfiles de los empleados que necesnta el negocuo deben lncluuse junto con la tabla que indica
las caracteristicas de cada:una-de esas plazas Las preferenczas generales (valores y principios
del emprendedor) deben mclunrse S|empre y cuando aﬁadamos la ]ustlfcacuﬁn a esas preferencias.

Junto con los resultados de Ios demés estud:os eI Estudlo‘de Operacnén' formaré parte de la
carpeta ejecutiva o del plan de negoctos que nos llevara a Ia constxtuc:én y creacion de nuestro

NEGOCID: + ## % o st o S sl e
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CAPiTULO 5

iCOMO APLICAR LA
MERCADOTECNIA?

5.1 ¢Qué es Mercadotecnia?

Parte fundamental de una empresa, un negocio o cualquier actividad comercial, son los clientes y
sus necesidades. De acuerdo a estas necesidades debemos disefiar todas nuéstras ésfraiegias de
venta, distribucidn, operacion, etc. Para llevar a cabo la venta del producto o servucm. es necesarlo
que las personas conozcan los mismos asi como sus ventajas contra Ia competenma y- las
caracteristicas que acomodan a sus necesidades. Mediante el Estudio ‘de Mercado,‘hemos
determinado ya las caracteristicas y preferencias de consumo de nueystr'oksr clyi‘entes potenciales;
ahora con la ayuda de algunas técnicas de mercadotecnia, podremos poner e'nrco'ntacto' a nuestros
productos o nuestros servicios con esa clientela potencial, Iogrando"kde ééte kniodo que se
conviertan en clientes cautivos. A su vez, también se procurara incentivar el cohsumo de los
‘clientes cautivos de manera que las ventas se incrementen, si bien |ncent|vadas por un concepto
acertado, en la zona geografica, econémica y social adecuada, también apoyada por una buena
cadena de comunicacion entre los productos y servicios y las personas que los pueden utilizar.

El concepto de Mercadotecnia ha cambiado con los afios. En un principio se basaba en los
productos que se fabricaban, después en las ventas. La tendencia actual es mirar hacia las
necesidades de los clientes. De entre las diversas definiciones de mercadotecnia podemos
distinguir entre una definicidn social y una gerencial. Una definicién social indica el pape! que el
marketing desempefia en la sociedad. Un mercadélogo dijo que el papel de la mercadotecnia es
“proporcionar un nivel de vida mas alto”. De ésta forma podemos decir que la mercadotecnia es un
proceso social a través del cual individuos y grupos obtienen los que necesitan y lo que desean
mediante la creacion, oferta y libre intercambio de productos y servicios valiosos con otros.’

! Kotler, Philip. Direccion de marketing. Pearson Educacion, México, 2001, Ed. Prentice Hall. Pag. 8
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En cuanto a una definicidén gerencial el ‘marketing:a: menudo se ha; dermdo como “el arte de
e"sorprenden al=enterarse de que-la“parte mas

vender- productos”.~Sin embargo mucho
importante del marketlng no es vender ,Vender es solo Ia punta de ceb' rg del marketing. Peter
Drucker, un importante tedrico en admlnlstrac:én !o expresa asi :

Suponemos que siempre habra cierta necesidad de vender, pero el objet/vo del markettng es volver
superflua la actividad de vender. El propésito del marketing ‘es conoce' i
tambien que el produclto o servicio se ajuste perfectamente a él y se venda so/
resultado de la mercadotecnia debe ser un cliente listo para comprar. “Lo unlco que ‘se neces:ta,

entonces, es poner a su disposicion el producto o servicio.?

Es cierto que con las ventas logramos que nuestro negocio siga adelante ~pero ta'mbién Ids‘ esque

los consumidores son quienes generan esas ventas. En la medida que. seamos capaces de

generar la necesidad de comprar nuestros productos o servicios a nuestros\'cllentes seremos
capaces de vender. De ésta forma nuestros esfuerzos deben ir encammados a. satisfacer las
necesidades de los clientes, generar necesidades en ellos y procurar'satisfacerlas con nuestros
mismos productos y servicios. La forma de integrar el concepto de ventar ha cémbiado de tal forma

que ahora estas se vislumbran hacia la satisfaccion del cliente (Imagen 5 1)

Punto de Foco Mecanismos 3 “ Fines
partida S e . A

“'Vendery Utilidades segtin
promover - -~ volumen de ventas

Fabrica Producto *: '

Concepto de venta

Mercado Necesidades Marketing Utilidades segun
meta de los integrado satisfaccion de los
clientes clientes

Concepto de marketing

Concepto de Venta
Imagen 5.1

2 Druker, Peter. Management: Tasks, Responsibilitics, Practices. Nueva York, 1973, Piag. 64-65
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En este mismo sentido la American Marketing Association ofrece la siguiente definicion de los que
es la mercadotecnia:

Markeling es el proceso de planear y ejecutar la concepcion, precio, promocion y distribucion de
ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los objetivos de los individuos y las

organizaciones.*

Podemos decir entonces que la mercadotecnia debe poner en las manos de los consumidores los
productos y los servicios que ofrecemos, Qe tal forma que los clientes estén dispuestos a comprary
que ademas nuevos clientes se incorporen a nuestro mercado. Mientras que la venta se concentra
en las necesidades del vendedor, el marketing en las necesidades del comprador. La venta se
obsesiona con la necesidad que tiene el vendedor en convertir su producto en dinero; el marketing
con la idea de satisfacer las necesidades del cliente por medio del producto y todo el cumulo de

cosas asociadas a su creacion, entrega y consumo final.®?

La mercadotecnia utiliza diversas técnicas que se han desarrollado conforme el concepto de la
misma evoluciona. Podemos encontrar técnicas muy complejas donde se involucran campafas de
publicidad en medios masivos y otras caracteristicas complejas, pero también existen algunos
métodos sencillos y de facil aplicacion que ajustan perfectamente con los micro y pequenos
negocios que éste manual puede evaluar. A continuacion se explican algunas de éstas técnicas, la
forma de aplicarlas y la manera de medir los resultados que pueden tener.

* Ver figura 4.1
4 Bennett, Peter D. Dictionary of marketing terms. Chicago, 1995.
* Levitt. Marketing Myopia. Pag. 50
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5.2 ;Cémo aplicar la mercadotecnia a micro y pequerios negocios?

Cuando escuchamos el término mercadotecnia es muy comin que nos imaginemos anuncios en la
television, espectaculares e las principales vias de comunicac;ién o anuncios ‘en radio. “Eso es
correcto, pues es una forma de utilizar la mercadotecnia, sin embérgb lo*anterior son médios
masivos, por lo regular de gran costo y que seguramente nuresvtro”'neg‘cbarcié nb puédeibdétear.
ademas de que al ulilizarlos no impactamos directamente ai mercado que“realn‘1ente puede
comprarnos. Existen muchas otras alternativas, mucho mas s'ericillas"y que aplican de manera
efectiva a nuestro tipo de negocios. Para conocer y. entender estas aplicaciones de la -
mercadotecnia debemos conocer primero algunos cohceplos como son el ciclo de vida,‘del'
producto, la imagen corporativa y las 4 P’s de la mercadotecnia. Al conocerlos podremos ubicar
nuestro producto o servicio en la situacion pertinente de tal forma que podamos utilizar las técnicas
adecuadas para: poner en manos del cliente - nuestros productos y nuestros sewicios‘,y asi

satisfacer sus necesidades.

5.2.1 Ciclo de vida del producto

Toda empresa o negocio pasa por ciertas etapas con respecto a su evoluciéon como tal. Esas
etapas estan definidas de acuerdo al comportamiento de !os productos o servicios que cada
empresa ofrece. Es indispensable identificar las caracteristicas en que se encuentra cada uno de
nuestros productos o servicios para de esta forma determinar el curso de accion a seguir con ese
mismo producto o servicio. En negocios pequefos, como los que éste manual puede evaluar, el
ciclo de vida funciona de acuerdo a las caracteristicas generales del negocio asi como a la
respuesta del entorno ante la existencia del mismo. Decir que un producto o servicio tiene un ciclo

de vida es afirmar cuatro cosas:

- Los productos tienen una vida limitada

- Las ventas de los productos pasan por etapas bien definidas, cada una de las cuales
presenta diferentes retos, oportunidades y problemas para el que los vende

- Las utilidades suben y bajan en las diferentes etapas del ciclo de vida del producto
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-. . Los productos requueren dlferentes estrateglas de mercadotecmm

g fmancneras de

En. el:ciclo: de wdai

crecimlento Ia madure y el decr

de Ias ventas y Ias utmdades de acuerdo a Ia etapa del producto mientras lranscurre eI tlempo de -
vida y las caracterlshcas que tlene cada una de las etapas del ciclo de vida del producto

Ciclo de vida de un producto

Ventas

Ventas y
utilidades

]
]
[l
]
)
'
[
]
[l
]
]
]
v
L,

—

Introduccion Crecimiento Madurez Decrecimiento

Tiempo

Imagen 5.2

1. Introduccion: Periodo de crecimiento lento de las ventas a medida que el producto se
introduce en el mercado. No hay utilidades en esta etapa debido a los altos gastos en que
se incurre por la introduccién de nuestro producto o servicio. Es el momento en que se
lanza el producto bajo una produccion y programa de comercializacién. Los altos costos
en que se incurre son debido a las necesidades de informar a los consumidores

® Kotler, Philip. Direccion de marketing. Pearson Educacion, México, 2001, Ed. Prentice Hall, Pag. 303-305
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- Pocos competndoresV

- Dnstnbucnén reducxda

s Conservacnon de Ia demanda prmcnpal

2. Crecnmlento Periodo de rapnda aceptacion por parte del mercado y considerable mejora en
las utlhdades Se caracteriza por:

- Aumento de la competencia

- Manejo de calidad de los productos y servicios
-  Métodos de produccion en linea

- Mejores canales de comunicacidn y distribucion
- Mayor promocion

3. Madurez: Pericdo en que se frena el crecimiento de las ventas porque el producto ha
alcanzado la aceptacion de la mayoria de los compradores potenciales. Las utilidades se
estabilizan o bajan debido al aumento en la competencia. En esta etapa las tacticas de
mercadotecnia y la imagen del negocio son bien conocidas, asi como también los son los
clientes, quienes ademas son leales.

4. Decrecimiento: EI momento en que las ventas muestran una curva descendente y las
utilidades sufren erosion. Los productos o servicios pasan de moda ya que los nuevos

inician su ciclo.

Para cada una de las cuatro etapas anteriores, existen ciertas estrategias genéricas que han sido
probadas con anterioridad y que nos dan una guia de que curso de accién tomar en la
comercializacién de nuestro producto o servicio.?

= Estrategias en la etapa de introduccion:

7 Castillo V, Julicta, Estrategias de Mercadotecnia. Leido en www. unamosapuntes.com
¥ Kotler, Op Cit. Pag. 306-313
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- - Descremado rapido: El producto nuevo se lanza con un precio alto y un aito nivel de

-promocién. Tal estrategia tiene sentido cuando una buena parte del mercado péléncial,nb .
tiene conocimiento del producto o servicio. Los que se enteran del producto o servicio
estan ansiosos por tenerlo y pueden pagar el precio que se pide; ademas la empresa
enfrenta una posible competencia y quiere crear preferencia por su marca.

- Descremado lento: El producto nuevo se lanza con un precio alto y poca promocion. Tal
estrategia tiene sentido cuando el mercado potencial no es muy grande; casi.todo:el..
mercado tiene conocimiento del producto, los compradores estan dispuestos a pagar un
precio alto y la competencia no es inminente.

- Penetracion rapida: El producto se lanza con un precio bajo y gastando mucho-en
promocion. Tal estrategia tiene sentido cuando el mercado es grande y no tielne
conocimiento del producto, la mayoria de los compradores son sensibles al precio, la
competencia potencial es intensa. b :

- Penetracion lenta: El producto se lanza con un precio bajo y poca promocién.. Tiene
sentido cuando el mercado es grande y sabe bien que existe el producto, es sensible al
precio y puede existir algo de competencia en el futuro.

Para los micro y pequefios negocios que evaluaremos, es probable que utilicemos una estrategia
de penetracion, pudiendo ser rapida o lenta, pero debemos seguir siempre la estrategia de precios
que nuestra clientela potencial soporte. Ya tenemos varios datos de las costumbres de compra del
mercado que queremos impactar, pues los obtuvimos en el estudio de mercado. Es importante
reconocer que ante un producto o servicio innovador, seremos los primeros en ofrecerlo, de tal
forma que para cuando tengamos competencia, nosotros ya tenemos clientes cautivos y ya

estamos desarrollando el negocio obteniendo ganancias.

= Estrategias en la etapa de crecimiento

- Mejorar la calidad del producto, afiadir nuevas caracteristicas o mejorar el estilo
- Anadir nuevos modelos y productos, mejorar el servicio.

- Ingresar en nuevos segmentos de mercado

- Ampliar la cobertura de distribucion

- Cambiar o mejorar la publicidad

- Bajar los precios para atraer al siguiente nivel socioeconémico de compradores
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e Estrategias en la etapa de madurez

En esta etapa, con el tiempo tendremos a la mayoria de fos ciie’nteé‘poténciales El uernpo que
dure esta etapa es muy variable y puede se de.- unos: meses hastav de decenas de’ -anos.

Probablemente ya tendremos una competencia mas: evolucnonada por:lo ue. nues!ras}estrateglas :
, arﬁb

pueden ir dirigidas a captar los clientes de la competenma..‘ c ntrar otros

usos de nuestro negocio, por ejemplo una cocina economlca que funJa om
tardes. Mediante la modificacién de algunos de nuestros productos o erv ctos podremos iniciar
quizas otro ciclo de vida. Probablemente sea tlempo de algun recorte de precnos ya que los gastos

fe erla en las

de publicidad no seran ya grandes.

« Estrategias en la etapa de d(-3‘'crecirrjién.t:‘o9

- Incrementar la inversién de la empresa (para dommar el mercado o fortalecer su posncnon

competitiva)
- Mantener el nivel de inversién de la empresa hasta que se resuelvan las mcertldumbres

que rodean al negocio
- Reducir selectivamente el nivel de Inversnén desechando grupos de chentes no rentables.

al tiempo que se fortalece la inversion en los nichos Iucratlvos :
- Cosechar (“ordefar”) la inversion de la empresa para recuperar efectlvo répidamente
- Desinvertir el negocio con rapidez disponiendo de sus activos de (a forma mésr yentaqua

posible.

En la tabla 5.1 podemos encontrar un resumen de las caracteristicas de cada etapa asi como de
las estrategias de mercadotecnia que se deben ulilizar (estas estrategias estan basadas en . un
concepto que llamaremos las 4 P's de la Mercadotecnia y que se analizari.a detalle en un

apartado posterior de éste mismo capitulo).

® Rudie Barriga, Kathryn, Strateuies for declining industries. Journal of Business Strategy, 1980. Pag. 27
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Caracteristicas del ciclo de vida

Introduccion

Crecimiento

Madurez

Decrecimiento

Caracteristicas

Ventas en rapido

comienza a bajar

Ventas Ventas bajas crecimiento Ventas maximas Baja en las ventas
Costos Costo alto por cliente Costo medio por cliente Costo bajo par chente Costo bajo por cliente
Utikdades Negatvas Utihdades en aumento Utilidades altas Utihdades a la baja
Chentes Innovadores Adoptadores temopranos Mayoria media Rezagados

. am S i
Competidores Pocos Numero creciente Numero estable que Cada vez menos

Objetivos de Marketing

Crear conciencia y prueba
del negocio

Maxinuzar la participacion
en el mercado

Maximizar utiidades
defendiendo la
participacion de mercado

Reducir los gastos y
ordefiar la marca

Estrategias

Producto

Ofrecer un producto basico

Ofrecer extensiones de
producto. servicio. garantia

Diversificar marcas
articulos

Descontinuar modelos
debiles

Precio

Usar un plus de costo

Precio pard penetrar en el
mercado

Precio para igualar o
mejorar a fos competidores

Recortar precio

Distribucion

Construirr distnibucion
selectiva

Construir distnibucion
intensiva

Construir distribucion mas
intensiva

Yolvarse selectivos

Publicidad

Crear conaiencta del
producto entre adoptadores
tempranocs y distribuidores

Crear conciencia e interés
en el mercado masivo

Acentuar diferencias y
beneficios de la marca

Reducir al nivel necesario
para retener a chentes
teales

Promocién de ventas

Promocién de ventas
intensa para incitar a la
prueba del producto

Reducir para aprovechar la
alta demanda de los
consunudores

Aumentar para fomentar el
cambio a la marca

Reducir al nivel minimo

Tabla 5.1

Al iniciar un negocio para nosotros éste se encuentra en la etapa de introduccién, sin embargo
puede ser que el producto o servicio que comercializamos se encuentre en otra etapa, por 10 que
debemos analizar esa circunstancia para determinar el curso de accion que tomaremos Yy las
estrategias y técnicas que aplicaremos.

Pero para entender completamente las estrategias anteriores debemos analizar primero ciertas
caracteristicas como son la imagen corporativa y las 4 P's de la mercadotecnia.

5.2.2 Lalmagen Corporativa

Todo negocio necesita tener algunas caracteristicas de tipo estético con las cuales los clientes
identifican al mismo. Puede ser el nombre, el logotipo, el mobiliario, el tipo de servicio, etc. En un
sentido mas amplio, la imagen corporativa la componen todos los elementos que involucran a la
empresa, sin embargo, la impresion que tienen los clientes de nuestro negocio, esta dada por
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algunos factores como la hmplezade nuestro local, Io atractlvo de nuestro logotipo etc Es decnr

podemos tener la-mejor-y- mas moderna operacnén pero sizel: trato -al-

nadie va a comprar; podemos tener Ia mejor cahdad en nue stros productos'pero el local tlene mal
aspecto, nuestro negomo no ti ] \

comprar.

Las grandes corporaciones- uhhzan despachos de |magen y pubhcndad para desarrollar su lmagen
pues saben de la 1mportancta de ésta. Aunque lmportante sin duda, en nuestros casos nosotros
mismos debemos obtener esta imagen, es ‘decir, de acuerdo al concepto de negocio que
desarrollamos en un principio y apoyados por el Estudio de Mercado, tenemos los elementos
necesarios para desarrollar los puntos clave que atraeran a nuestra clientela.

- Nombre: En los micro y pequeios negocios es muy comun que el nombre del negocio no
figure como parte esencial del mismo. Suele ponerse nombres de algin miembro de la

ado por fuera : entonces no '_v'a a;

familia o nombres genéricos como “La Tiendita". En algunas ocasiones y como estrategia.

para atraer por primera vez a los clientes, algin nombre que refiere a personajes o

situaciones famosas, relacionadas con la actividad que desempefiamos, puede ser bueno..

Debemos tener cuidado de no utilizar nombres que estan patentados, teniendo enkcu'enta
que el Nombre del negocio no necesariamente es la Razén Social del mismo (Se tbcaré_el

tema en un capitulo posterior).

-  Local Este debe tener todos los servicios sanitarios necesarios ademas de tener la

limpieza como una prioridad. La decoracién debe ser atractiva al cliente y, acordet nto con

el concepto de negocio como con el estudio de mercado y las necesldades de'los cllentes

Las paredes deben estar pintadas de acuerdo a la actlwdad Y. Ias decoramonesfque se.

tengan deben ir acorde la misma actividad que desarrollamos.

Mercado.

- Logotipos: Estos dependen de la creatividad personal y nuesirbs deseos Al ig'uvarl cjﬁej 'el

nombre pueden ser imagenes que tienen algun significado para el emprendedor Si:no
somos buenos dibujantes o queremos un simbolo muy compllcado es convemente
contratar a algun disefiador, para que realice los dibujos necesarlos. Lo mejor es optar por
algun disefio sencillo, el cual contenga ef nombre del negocno ‘que a su'vez hace alusién a

la actividad propia.
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5.2.3 ~ Las 4 P’s

La mercadotecnia tiene diversas herramientas que utiliza para atraer al mercado meta y para
conocerlo. El conjunto de esas herramientas se les conoce como mezcla de marketing. McCarthy
clasificd estas herramientas en cuatro grupos amplios a los que llamo las "4 P’s” de mercadotecnia
y que son: producto, precio, plaza y promocion.'® Cabe sefialar que las cuatros P's representan la
perspectiva que tiene la parte vendedora, de las herramientas del marketing y de como pueden
influir en los compradores. Desde el punto de vista del cliente, cada herramienta de marketing esta
diseiiada para proporcionar un beneficio al cliente. De esta forma las cuatro P's para la parte
vendedora, deben tener una contraparte, que llamamos las 4 C’s (Tabla 5.2)."

4P's 4C’'s
Producto Solucion para efqllente
(customer solution)
Precio Costo para el cliente
Plaza Conveniencia
Promocién Comunicacion

4P'svs4C's
Tabla 5.2

Los negocios ganadores seran aquellos que puedan satisfacer las necesidades del cliente en
forma econdmica y cdmoda con una comunicacion eficaz. Podemos determinar estrategias de
acuerdo a cada una de las cuatro P’s, pues cada una de ellas tiene ciertas variables que son
interesantes y las cuales podemos atacar de tal manera que nuestro impacto con los clientes sea
mayor. Para alcanzar a nuestro mercado meta, debemos atacarlo considerando todos los
aspectos de nuestro negocio y en el caso de la mercadotecnia, estos aspectos estan
representados por las 4 P’s.  Aunque en capitulos anteriores ya establecimos las condiciones de
algunos de ellos, como son el producto y la plaza, a lo largo de la vida del proyecto se deberan
establecer algunos cambios, que deben ser considerados como estrategias de mercadotecnia,
aunque la parte esencial se halla establecido con anterioridad e incluso desde el concepto mismo
del negocio. La figura siguiente muestra los componentes mercadoldgicos de cada una de las 4
P’s de mercadotecnia.'?

' McCarthy E. Jerome. Basic Marketing; A Managerial Approach. Homewood, IL, 1996. Pag. 413
' Lauterborn, Robert. New Marketing Litany. E.U. 1990.
¥ Kotler. Op Cit. Pag. 15
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Plaza

Producto
Variedad de productos Canales
Calidad Cobertura
Disefo Surtidos
Caracteristicas Precio Promocion Ubicaciones
Nombre de marca Precio de lista Promocién de ventas Inventario
Empaque descuentos Publicidad Transporte
Tamaiios Complementos Fuerza de ventas
Servicios Periodo de pago Relaciones publicas
Garantias Crédito Mercadotecnia directa

Devoluciones

Imagen 5.3

De acuerdo a la Imagen 5.3, podremos aplicar algunas estrategias para cada uno de los elementos
de nuestra Mezcla de Marketing. Recordemos que las estrategias no solo dependen de la Mezcla
de Marketing, sino también del ciclo de vida de los productos, por lo que la decision de llevar a

cabo alguna de ellas, debera tomarse en conjunto. Algunas estrategias son:"

+ Estrategias con respecto al producto

Como ya vimos con anterioridad, los productos o servicios que se ofrezcan es uno de los puntos
mas importantes, ya que si estos no satisfacen las necesidades o preferencias de los
consumidores, entonces fracasaran. Alguna de las estrategias que podemos aplicar son:

¥ Castillo V, Julieta, Estrategias de Mercadotecnia. Leido en wWww.unamosapuntes.com
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psicolégicos del producto para el consum|dor

-.-- :Renovar o afinar el estilo: redusenar los empaques de. nuestros producto Y. modmcar en.

cierto grado la imagen corporativa. Introducir la utilizacion de umformes para el personal
etc. :

- Eliminacién de un producto o servicio: Cuando el producto o servicio en Juego no genera
las utilidades deseadas y se convierte en una carga para todos los: demas rubros del
negocio, en muchas ocasiones es mejor dejarlo morir y eliminarlo de nuestra Ilsta )

- Introduccion de nuevos productos o servicios: Por ejemplo el iniciar-con ‘servicio de
fotocopiado en un Café Internet o teléfonos publicos en una tienda de abarrotes..

s Estrategias con respecto al precio

Hasta el momento no hemos fijado el precio de nuestro producto, sin embargo podemos mencionar
que estrategias tomar para acercar a nuestro mercado. E! precio de nuestro producto o servicio es
fijado entre el area de mercadotecnia y el area financiera, pues intervienen proyecciones de
ventas, costos y gastos (que el area financiera determina de acuerdo al presupuesto de cada area)
y las preferencias de consumo, como el precio que esta dispuesto a pagar nuestro mercado meta
(lo que define la mercadotecnia). Algunas de las estrategias que podemos utilizar son:
- Descuentos: Aplicar disminuciones de precios por ocasiones especificas y a determinados
productos o servicios. Por ejemplo, si compras tres veces en la cuarta solo pagas la mitad.
- Credito: Aplicar periodos de pago, de acuerdo a la clientela que tengamos. Es buena
opcién cuando tenemos plenamente identificada a nuestra clientela. Por ejemplo, una
cocina econdémica en zona de oficinas y que da servicio a muchos de los empleados de las
mismas.
- Disminucién de precios: Reducir el precio de los productos y servicios que ofrecemos. Es
buena opcién cuando tenemos practicamente acaparado el mercado y los gastos de
publicidad se reducen.
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« . Estrategias de prombcién

Los elementos més |mponantes que se |ncluyen en la estrategia promocional dentro de una

orgamzacuon comercaal mdustrlal o de servxcnos son:

-Venta personal

Publicidad',,

,Enyvase,yemp‘aque‘_, o s Promocién de ventas

La promocuén de ventas es dar a conocer los productos de forma directa y personal ademés de
ofrecer valores o incentivos ad|cuonales del producto a vendedores [ consumldores este esfuerzo

de ventas no es constante como'en eI caso de la publlcldad

También se emplea con el objeto de Iograr aumentos mmedlatos de ventas. Cu ndb" Iva"empresa
usa | publicidad o la venta personal normalmente lo hace de forma contlnua o. clchca' pero eI

empleo de los sistemas de promoc:én de ventas por parte del responsable de mercadotecma suele

ser de indole irregular y su resultado es mmedlato

- Diferencia entre promocién y publicidad

La promocién de ventas frente a la publicidad es menos enajenante y lo que ofrece tiende a
satisfacer las necesidades de los clientes. Mediante la promocién de ventas se informa sobre el
uso o nuevos usos del producto, se recuerda periodicamente la existencia de éste y, lo mas
importante, se persuade de las capacidades del producto para satisfacer las necesidades del

consumidor.

La publicidad sin el apoyo de la promocion de ventas no tendria los mismos resultados, pues todo
el esfuerzo que se hiciera en la publicidad se desperdiciaria si no se lograra un contacto mas
directo y cercano tanto con el distribuidor como con el consumidor.
Objetivos:

- Estimular las ventas de productos establecidos

- Atfraer nuevos mercados
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- Ayudaren la etapa de Ianzamlento del producto
“-"""Dar a conocer los’cambios: en: Ios productos mexustentes

- Aumentar las ventas en epocas critncas :

- Ayudar alos detalhstas alraye do ma cr‘ nsumldores o

- Obtener ventas mas rapldas en productos en su etapa de declinacion y de los que se tiene
todavia mucha exustencna :

- Tiposde estrateg:faa de promocién de ventas .

Cuando Ias caracterfstlcas de prod ct " especto a las de Ia competencxa son casi idénticas,

las estrateglas de promocnon de ventas son utmzadas para ganar mercado dentro del publico

consumndor y ademas obtener un volumen de ventas g

Exnsten dos grupos d, estrateglas prom cnonales segun los tupos de- publico -hacia el cual van
dmgudos. - ;

Estrateglas para consumldores se trata de mouvar el deseo de compra de los clientes

para que adquneran un produclo o servlcno.

- Premios '

- Cupones

R Reducclén de precnos Yy ofertas

- Muestras .

- Concursos y sorteos

2. Estrateglas para Ios comerclantes y dlstrlbmdores- se emplean para estimular a los

revendedores a trabajar y comercnallzar en forma agresnva un producto especifico.

. ) Exhlbidores
- Vltnnas Z

- Demostradores

Estrategia para consumidores

PREMIOS
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Su objetivo principal es convencer al cliente de comprar un determmado producto en el momento
srem re dfebera parecer

mismo en que lo ve. Cualquier que sea el trpo de prem|o de que se trat
irresistible a los ojos del consumidor. ;

Un premio es una pieza de mercancia que se ofrece a tc p"a'ra_‘ a‘el bresa:o para el

cliente que compra un articulo en partlcular

También pueden ser utilizados para acostumbrar alos. consumldores a: adqurrlr Ios tamaﬁos mas

grandes de un producto. -
Tipos de premios:
- Autorredimibles '
-~ Premios gratis

- Mediante estampillas

CUPONES

Atraen tanto a los consumidores como'a Ios dtstrnbuldores. Uno de Ios prmcrpales objetivos de los
cupones es atraer a los consumldores hacra determlnado producto y hacra una tienda especifica

ofreciendo un cierto llmrte de trempo

Los cupones’ atraen aI cllente hacra el producto en oferla para ‘ser adqulrrdo cuanto antes Estos
cupones equivalen a dlnero y son aceptados -como efectivo por los comercrantes los cuales los
cambian con los fabricantes para recuperar su valor, e ’

REDUCCION DE PRECIOS Y OFERTAS

Este tipo de estrategias se utiliza para motivar a Ios consumidores y volverlos leales a una marca
determinada, pero hay que tener cuidado ya que el abuso de ellas puede perjudrcar la imagen del

producto. : bR

‘ofreCe"a los - consumidores un

Reduccion de precios: este tipo de estrategia promomonal
descuento de cierta cantidad de dinero sobre el precio regular de n producto, el. monto de la

reduccién se anuncia en la etiqueta o en el paquete.

Estas promociones atraen a los consumidores a través del precio y de esta manera el fabricante
esta dando implicitamente una razén para que el consumidor compre el producto en le momento

en que este viendo la promocion.
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Ofertas: las ofertas van ligadas a las reducciones de precios y son sinénimo de compras de dos o

mas productos al mismo tiempo con un precio especiali: i il s, Sl
Los ejemplos mas comunes de ofertas son:

- Dos por el precio uno

- Tres por el precio de dos

- Compre uno y reciba otro gratis

- Compre uno y reciba el otro a mitad de precio

Este tipo de ofertas requieren de un empaque especial en el que este unidos los productos o de
una bolsa con la informacion necesaria acerca del producto y de la oferta.

MUESTRAS

Las muestras son una estrategia de promocién de ventas en la que el producto en si es el principal
incentivo. Es una manera de lograr que un el cliente pruebe el producto ya sea gratis o mediante el
pago de una suma minima con el objeto de que use y conozca el producto y de esa forma, el
cliente lo comprara por voluntad propia; basicamente el éxito del producto depende de su
naturaleza. Si un articulo cuenta con ventajas que son inmediatamente perceptibles, la utilizacién

de muestras como estrategia promocional sera la adecuada.
Tipos de muestras:

- Muestra dentro del empaque
- Muestras de puerta en puerta
- Muestras por correo

- Muestras en las tiendas

CONCURSOS Y SORTEOS

Los concursos y sorteos son estrategias promocionales en las que el incentivo principal para el
consumidor es la oportunidad de ganar algo con un esfuerzo e inversion minimos.

Los sorteos ofrecen a los consumidores emocion y diversion, ademas de que con un esfuerzo
minimo pueden obtener premios varios; los concursos requieren de cierto esfuerzo por parte del
consumidor, pero éste participa de algo que le agrada, en ocasiones pone a prueba su talento. Al
elegir los concursos y los sorteos como estrategia promocional, se le da un toque emocionante a la
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campaia promocional “Ademas, su costo es relativ'amente bajo y que los premios son repartidos
entre-un gran numero de partlctpantes de los cuales solamente unos-cuantos- seran ganadores.
mientras tanto, la marca estaré Iogrando un mayor reconocimiento entre el publico consum|dor

Estrateglas para comerclantes y'dlstrlbwdores
EXHIBIDORES

Su propééito es. Iogr'ar qUe' loS‘ onsum dores compren los arhculos que se encuentran en

_Cartulinas .es'otra. forma de llamar la’ atencnén del consumldor Y pueden aphcarse de

- distintas formas se usa'con mayor. frecuencna en las’ tlendas 'de autoservicio,

Estos medlos permnen_a los. consumldores dentlf'car Ios productos y ademés les’ ayudan a

Iocallzar més fé iimente,un producto entre Ios de Ia competenma

Clases de aparadores:
- Aparadorés céfra'dés‘ éste tipo de aparador eété separado Vcaﬁ{plevtaﬁ:eﬁtvé'del intei’ior

del estab!ecnmlento esta separacién se hace por medio de un: entrepaﬁo completo
rcolocado en el fondo del aparador. '

- Aparadores semicerrados: este aparador tiene medio tabuque de fondo este estllo
permlte que el cliente alcance a ver el interior de la tlenda por enclma de Ia mercancla

- Aparadores abiertos: este tipo de aparador no tiene fondo, lo gue permlte que el
cliente vea directamente el interior de la tienda.

DEMOSTRADORES
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Para los comerciantes representan un medio importante para atraer la atencién hacia un producto;

para muchos productores lo mejor es demostrar como se usa: == i B

Canales de promocion

Los canales de promocion mas adecuados para negocios micro.y. pequeﬁos son los_ mas sencxllos

y contamos con el volanteo, correo directo, distribucion de propaganda en punto : Dependlendo de

la zona geografica de impacto que tenga nuestro negocio, debemos planlf‘car Ias estrateglas es
decir, una tienda de abarrotes podra utilizar volantes en su rango de’ influencia que es de 10 calles

a la redonda.

Volanteo: Refiere a la accion de repartir aleatoreamente propaganda que puede ser informacion
sobre el negocio, cupones de descuento, informacion sobre ofertas, etc. Es muy utilizado en
cualquier tamafo de negocios, pero sobre todo en giros comerciales y no productivos. Un disefo
flamativo de volantes, independientemente de la informacion que contengan, es de suma
importancia, pues debe ir acorde con la imagen corporativa del negocio. La distribuciéon de los
mismos puede realizarse casa por casa, a los automovilistas, a los peatones y es un medio de

publicidad barato ademas de efectivo.

Correo directo: Implica la personalizacion de propaganda de tal forma que el cliente reciba
informacion personalizada, que le interesa. Con esto aumentamos la probabilidad de compra del
mismo, pues el impacto es mayor, ademas de crear un sentimiento de trato personalizado en el
cliente. Se necesita tener una base de datos con los datos de nuestros clientes y por lo general se
utiliza para reforzar la lealtad de los mismos. Se ha generado una rama especial de la
mercadotecnia que estudia estos casos y que se llama Mercadotecnia Directa.
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- Negocio:- Se trata de promocuones descuentos e lncentlvos para que esos chentes consuman aun -

mas.

Para relacionar el ciclo de vnda de un: ‘producto con: las: distintas estrateglas de mercadotecnla la

tabla siguiente muestra algunas estrateglas a tomas dependaendo de la’ etapa en que se encuentre

el negocio. Es importante recqrdar que- I nlroducnr un-producto-o servicio; es necesario que los -

consumidores lo conozcan, porv io“qde las estrateglas de promocion deben ser tomadas muy en
cuenta, ademas de destinar buena parte del presupuesto a ellas (Tabla 5.3).

Ciclo de vida contra estrategias

Introduccion Crecimiento Madurez Decrecimiento
Cambio de
Volanteo Volanteo Concursos productos o
servicios
Mantas Premios Sorteos Desinversion
Estrategias Cupones de descuento Cupones de Correo directo Muerte del negocio
por apertura descuento (en su caso)
Promociones por apenwa'Mejorar I.a.calidad Redgccic‘)n de
y el servicio precios
Extenderse

Muestras

geograficamente

Tabla 5.3

5.2.4 Mercadotecnia directa

La mercadotecnia directa es una actividad que las empresas han venido utilizando desde hace
mucho tiempo. EI punto esencial es mantener una relacion estrecha con cada uno de los clientes,
no importando si son tres o dos millones. En un principio, cuando los medios para tener esa
relacion eran manuales, la mercadotecnia directa no era muy conveniente pues los procesos que
involucraba eran lentos y costosos. Sin embargo, con el avance de la tecnologla, ahora es posible
mantener contacto con miles de personas con un minimo esfuerzo, razén muy atractiva para
utilizarla como medio de promocién. La Asociacion de Mercadotecnia Directa (DMA) la define
como un sistema de marketing interactivo que utiliza uno 0 mas medios publicitarios para lograr
una respuesta mensurable y/o una transaccion en cualquier lugar.** Es importante hacer notar que
con la mercadotecnia directa tenemos la posibilidad de medir la respuesta exacta de nuestra

campana, a diferencia de los medios masivos.

* wwiv.the-dma.org
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Punto clave-para-realizar-mercadotecnia lrecta es: una base de/datos de cllentes “No es. .muy.

comun que los micro y pequefios negocnos tengan una base de datos de sus chentes sin embargo

en los casos donde se pueda obtener, podemos apllcarla

Dentro de la Mercadotecnia Directa podemos identificar d‘i'vers‘a t’éyqni’ca's“empleada's como son:’

- Venta cara a cara: Es la forma mas antigua dé'rhérééd»é‘te};nia :direc'ta.', Setrata de la
realizacion de un trabajo de campo con respecto’ a Iés" vehtas Podemos encontrar
ejemplos tales como la venta de cosméticos o articulos de cocma. e :

- Correo directo: Implica enviar una oferta, anuncio, recordatono u otra cosa. a una
persona en una direccion especifica. Existen diversas forrnas de correo directo como
lo es el correo personalizado, envio de informacion, materlal publlcxtano de todo tipo.
Dependiendo de la cantidad de clientes que tengamos y con la condicionante de una
base de datos, tendremos la oportunidad de lanzz{r una’campafia de mercadotecnia
directa. Con el uso de las computadoras, el personalizar un buen numero de cartas es
trabajo de unos cuantos minutos, lo mismo que la p‘reparacién de los envios
comunmente llamado Letter Shop. Podemos identificar ejemplos muy claros de lo que
es el correo directo:

o Los bancos envian estados de cuenta personalizados a cada uno de sus
clientes. Eso en si ya es correo directo. Ahora, si aumentamos propaganda a
esos envios, tenemos un correo directo con publicidad integrada.

o Muchas empresas envian productos promocionales como son CD’s con
software especializado o catalogos con sus productos.

o Revistas envian promociones personalizadas para cada uno de sus clientes

- Ventas por catalogo: Se envian a domicilios selectos, catalogos de venta con
productos que siguen el perfil de ese domicilio. Al promocionar exactamente {o que
una persona tiene, podemos tener un mayor éxito en el momento de la venta.

- Telemarketing: Describe el uso de operadores telefénicos para atraer clientes nuevos,
ponerse en contacto con clientes ya existentes, determinar los niveles de satisfaccién o
para tomar pedidos de compra. Muchos clientes ordena con regularidad bienes y
servicios por telefono.

- E-mailing: Con la llegada de nuevas tecnologias como Internet, tenemos al alcance de
nuestras manos un panorama mucho mas amplio que en el pasado. Es posible enviar
informacion por medio del correo electronico, de una manera personalizada a cada

cliente con un minimo esfuerzo
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Por lo general estas estrategnas Ias uttllzan empresas que cuentan con bases de datos de sus
clientes. £s muy comun que se-utilice las -bases de datos bancarias para el envio de publlCldad
Para micro y pequeiios negocios es dificil utilizar la mercadotecnia dlrecla.,sobre}odo por.la
carencia de bases de datos, pero debemos tenerla en cuenta pues en el mom»e'ﬁtoien‘iQUe
podamos utilizarla, seguramente sera una fuente importante de atraccioén de ventas y'cliénteé. '

5.2.5 Precio de venta

La fijacion del precio de venta es una accién conjunta entre el area de mercadotecnia y el area
financiera. Mientras que un cliente potencial no nos comprara si el precio esta fuera de su alcance,
nosotros nunca venderiamos un producto o servicio con el que sabemos tenemos pérdidas.

Podemos uti|i}_ar un 'm;é'tbdro' ré‘pid'okpara determ'irnarrurri‘b'rééio aproximado de nuestro producto y el
cual estad basado en’'las dlferenc1as de calidad que podemos ofrecer. Es decir, a mayor calidad
podemos ofrecer dlversxdades de precnos snempre y cuando sngamos la estrategia adecuada.: En
la s:gmente tabla Io veremos (Tabla 5. 4) : ' R '

Estrategias precio - calidad

Precio
Alto Mediano Bajo

Alto 1. Estrategia 2. Estrategia de 3. Estrategia de

superior valor alto supervalor
Calidad del Medi 4. Estrategia de | 5. Estrategia de 6. Estrategia de

producto ediano sobrecobro valor medio buen valor
" Bajo 7. Estrategia de { 8. Estrategia de 9. Estrategia de

imitacion economia falsa economia

Tabla 5.4

Las estrategias diagonales pueden coexistir en el mismo mercado, es decir, en una empresa
ofrece un producto de alta calidad a un precio alto, media calidad a precio medio y baja calidad a
precios bajos. Mientras que existan compradores para cada una de las tres caracteristicas no
tendremos problemas con el precio de nuestros productos o servicios. Las estrategias 2,3 y 6, son
formas de atacar las estrategias diagonales pues ofrecemos ventajas de precio contra la calidad

'* Kotler, Op Cir. Pag. 457-470
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que manejamos. Es bueno utilizarlas cuando la competencua se convnerte en una seria amenaza

para nuestro negocio, pero debemos tener muy-en cuenta que Ia venta de un producto -0 servicio.
por debajo dei costo no es negocio y ademas se cons:dera un dehto denomlnado dumplng Las
estrategias 4, 7 y 8, equivalen a cobrar un precio excesnvo por el: producto 0 serwcno Los

compradores se sentiran estafados y es probable que se quejen ademas de hablar mal de nuestro
negocio, lo que implica una publicidad negativa. T

La empresa tiene que considerar muchos factores: pa’fa’fdetefminar’*el : précio de  venta.
Describiremos un proceso de seis pasos, que por lo general |mpI|ca una serle de calculos un tanto
complejos, por lo que la ayuda del area financiera es mmlnente Los pasos se . describen en el
siguiente diagrama (Imagen 5.4):

1. Seleccionar el
objetivo de fijacion d
precios

2. Determinar la

demanda
{} Determinacién del
> precio de venta
3. Estimar los Imagen 5.4
costos

~>

4. Analizar los
costos, precios y
ofertas de la
competencia

V4

5. Escoger un
metodo de fijacién d
precios

z

6. Seleccionar el
precio final

'® Se aplica el término “dumping” cuando otorgamos un producto o servicio por debajo de! costo del mismo,
afectando asi los intereses de la competencia leal
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1. .Seleccién del objetivo de: fijacién de: precios: Exnsten cunco objetlvos fundamentaleS‘
Supervivencia, utilidades actuales maximas, partncnpacton méxnma del’ mercado ‘captura
maxima del segmento superior del mercado’ y~llderazgo en la cahdad de los productos '
Cuando nosotros iniciamos-un negocio-debemos buscar el posncuonamuento ‘en el mercado

para lograr la supervivencia y lograr las utilidades méxnmas .
2. Determinacidon de la demanda: En el Estudio de Mercado ya reallzamos anéllss para
determinar nuestra clientela potencia!l y determinamos cual.-es eI prec:o que esos chentes

estan dispuestos a pagar. ;

3. Estimar los costos: La demanda establece un l|m|te superior para el precio que el negomo
puede cobrar por su producto o servicio. Los costos establecen el limite inferior. Cor‘\"el
precio de venta debemos cubrir el costo por producir, distribuir y vender el prdducto
ademas del rendimiento justo por el esfuerzo y riesgo. Los costos los determina cada éréa
de la empresa, pero las finanzas se encargan de listarlos, clasificarlos y posteriormente
analizarlos. En el capitulo pertinente se tocara el tema de nuevo.

4, Analisis de costos, precios y ofertas de los competidores: En el estudio de mercado y en el
de operacidon analizamos completamente a la competencia. En esta etapa debemos
analizarlos para poder ofrecer los precios que esa misma competencia nos permita, de tal
manera que el precio sea atractivo de acuerdo a la calidad. Después del costeo, podremos
ver donde estamos posicionados e incluso si nuestro precio es competitivo o no.

5. Seleccion del método de fijacion de precios: Existen varios métodos de fijacién de precios,
todos basados en los costos e influenciados por diversos factores. Algunos de estos
métodos se analizaran a detalle en la parte financiera y son los siguientes:

-  Fijacion de precios por sobreprecio

-  Fijacién de pecios por rendimiento objetivo
- Fijacién de precios por valor percibido

-  Fijacion de precios econdmica

- Fijacién de precios por tasa vigente

- Fijacion de precios por licitacion sellada

No es necesario seleccionar un solo método, de hecho al realizar varios métodos
tendremos una perspectiva mas cerrada de cual debe ser el precio y podremos tener una

eleccién mas adecuada.
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6. Seleccmnar el P ecuo fnal'
cosleo ademés de los- resultados de la demanda y Ia compelencua.

El precno debe ser seleccnonado con base en los métodos de

La opumbn de los cons mldores es:un rubro muy importante para Ia Fjacubn del precno y ya hemos
‘ntenormente, sabiendo que ante un precuo superlor nadie nos

analizado éstas sntuac:ones

: comprara = Del mlsmo modo.
poca utllldad no vale la pena el esfuerzo de ventas (Imagen 5.5)."%

| costeo es-lambién muy |mpor1ante pues ante un:precio con muy -

Precio alto

(No puede haber demanda
posible a este precio)
Opinion de los clientes
sobre las caracteristicas
tinicas del producto o
servicio
Precios de los
competidores
Costos
Precio bajo
(No puede haber
utilidades a este precio)

Precio
competitivo

Imagen 5.5

5.3 ¢Cdmo presentar el plan de ventas?

Después de elegir las estrategias a utilizar, es necesario armar un documento, que pertenecera a
la carpeta ejecutiva que hemos armado con los diversos estudios realizados. Con la
mercadotecnia disefiamos un logotipo y le pusimos un nombre a la empresa, de tal forma que
éstos deben ser presentados ya que dan inicio a la imagen corporativa.

" Ver figura 4.6
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hecho por nosotros o pagar a algun dlseﬁador para Ia realizacion de Ios mlsmos

dad : ’que eleglmos en

los. estudlos reahzados S

Las.tablas: reallzadas a Io largo del estudlo deben incluirse en el.documento. fnal asi como-una...

tabla con las eslrateglas a uhllzar (Tabla 5 5)

Estrategias segtin la mezcla de mercadotecnia

Publicidad

Promocién y
ventas

Relaciones
publicas

Ventas personales

Mercadotecnia
directa

Anuncios impresos
y difundidos

Concursos, juedos,

sorteos

Seminarios

Presentaciones de
ventas

Catalogos

Reuniones de

Carteles y volantes

Demostraciones

Publicaciones

exposiciones
comerciales

Empaque exterior JPremiosy regalos [Discursos ventas Correo directo
Insertos de Muestras Dopahvos de _Progrgmas de Telemarketing
empaqgue caridad incentivos
Folletos Exhibiciones Patrocinios Muestras Compra§
electronicas
Ferias y

Compras por
television

Directorios

Cupones

Revista de la
empresa

Reimpresos de
anuncios

Financiamiento

Letrerr

Exhibicién en punto
de compra

Simbolos y
logotipos

Tabla 5.5

Correo por fax

Correo electronico

Correo de voz

En éste documento final debemos reflejar, con base denlos estudios, que vamos a poder atraer a
la clientela potencial definida y ademas que vamos a satisfacer las necesidades de los mismos.
Debemos describir el entorno de nuestro negocio y establecer claramente las estrategias de cada
etapa, sobretodo de la etapa de introduccion, que es la que estamos viviendo.
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Teniendo el estudio financiero podremos dermr el precuo de venta, basados en la informacion del

costeo que finanzas realice. El precio de- venta debe ir: en la pane de mercadotecnia justificando
los métodos de costeo y explicando las razones: soctales que afectan ese mismo precio o el rango
de precios establecidos. En el plan de ventas debemos eSpecn'car las estrategias que vamos a

utilizar, el nimero de vendedores que se necestten el precuo de venta de nuestros productos y
servicios. En pocas palabras debemos asegurarnos de que los consumidores obtengan

informacién sobre nuestro negocio y de esta forma el lmpacto que pueda tener actue sobre es!os R -

Las acciones anteriores ya son acciones de lmplementacnén del proyecto. pero que deben ser'
estudiadas cuidadosamente, recordemos que..el: planear es.una- parte muy |mportante y ‘no
debemos escatimar tiempo en hacerlo.. En el SIgmente capltulo anahzaremos Ios aspectos
administrativos que son necesarios para la operac:én del negocio.
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CAPITULO 6

.COMO ADMINISTRAR
MiI NEGOCIO?

6.1 2 Qué es la Administracion?

Cuando usamos el término administracién, es comun hablar de liderazgo, trabajo en equipo,
gerentes, directores y otros muchos conceptos que involucran las capacidades y habilidades de
una persona. Podemos definir la administracién como la habilidad de alcanzar objetivos
predeterminados, mediante la cooperacion voluntaria y el esfuerzo de otras personas.' En el caso
de nuestro negocio y de cualquier otro negocio el objetivo debe ser la obtencion de utilidades y
para ello necesitaremos de la correcta aplicacion de los diversos recursos a las actividades que los
necesiten. En una empresa, los directores de cada area en particular, destinan los recursos que
tienen para la optima operacion de la misma; en la misma organizacion el administrador, muchas
veces llamado gerente general, asignara los recursos que cada area utilizara, de manera tal que la
empresa funcione como una unidad.

Para cualquier negocio es muy importante la administracién ya que con ella logramos conjuntar
todas las areas del mismo y las dirigimos hacia el mismo objetivo. El manejar diversas areas
implica la utilizacion de recursos humanos, que es uno de los puntos mas delicados en cuanto a su
estudio, manejo y comportamiento. Basta mencionar que las empresas o negocios estan
destinadas a satisfacer deseos humanos y resolver problemas de los mismos y que son personas
las que ayudan a que esos deseos sean satisfechos?, a cambio de un crecimiento personal. De
esta forma, el administrador tiene el compromiso de lograr que sus empleados desarrollen las
habilidades necesarias para desarrollarse con éxito y a su vez cumplir el objetivo primordial de un
negocio, que es la obtencion de utilidades, cuidando los intereses de la empresa.

Apuntes de Gestion de Empresas. Ing. Migliano Gratl Facultad Jde Ingenicria. UNAM.
* Ibid.
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Un buen administrador debe conocer las distintas disciplinas que -interacttian ;den»tro'de ‘una
inrembargo debe
rodearse del personal adecuado, pues es casi imposible que sea experto en cada una de éstas

empresa o negocio como son la:contabilidad, las finanzas, la- operacion;-etc

areas, ademas de no tener el tiempo de atenderlas. Podemos mencnonar el t¢ mlno “delegacion”,
que implica el otorgar responsabilidades a otras personas, poniendo nuestra conflanza en ellos. El
administrador debe recibir la informacion de sus subordinados, anallzarla y tomar decisiones con

base en la informacion misma y las recomendaciones de los empleados

Por lo general en los micro y pequeiios negocios, que estamos'evaluando, el administrador
resultara ser la misma persona que realizé el concepto, el estudio de mercado y todos los estudios,
es decir, el emprendedor. Por lo menos en la etapa de intfoduécﬁién de nuestro producto o servi'cio.
el negocio no tendra la capacidad de tener gran cantidad de empleados, y muchd menos de
personal administrativo, por lo que seremos nosotros quienes llevaremos las contabilidad. el control
de ingresos y egresos, seleccionaremos al personal adecuado y decidiremos si necesitamos socios
o no. Todas las funciones anteriores implican administracion. ) ' o

6.1.1 Funciones administrativas generales

El proceso administrativo en toda empresa implica diversas actividades como son la'organizacién.
la direccidn, la planeacién, el control y la prevxslén. La siguiente figura (Imagen 6.1) muestra
graficamente la relacion de cada una de Ias actlwdades. : .

“Proceso administrativo

Prevision o o o AN
Planificacion Prev's'.én s

| Administrac ion
de. un‘negomo

Control 'Org?ﬁizacién'

TN

"Direccion " |—"" . . Prevision

Previsién

imagen 6.1

3 Secretaria de Economia. wwiw.economia.gob.mx, Guias empresariales PYMES,
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-La tabla S|guxente (Tabla 6 1) muestra algunas de Ias caracterlstucas que confor ‘_an cada‘una de......

las funciones: admlmslratlvas i Podemos ver. que son bastanteS' en un. prmcuplo probablemente

nosotros mlsmos podamos reallzar todas esas actnvndades sin embargo conforme evolucnone

nuestro negocio'y las actividades_se vuelvan mas: comphcadas sera’ necesano la: utlhzac:én de

"debera estar

personal .especifico y’ el admlmstrador que en esle caso es el emprendedor
-® preparado para delegar funcnones (cosa que no sucede en la actual:dad dentro del sector comercnal S

e lndustnal mexu:ano)

Actividades del Administrador

Funcion .’

el _Descripcién Caracteristicas
administrativa s

Objetivos, estrategias, politicas,
programas, procedimientos, toma
de decisiones

Lt Estructura, papeles, agrupacién de
¢ Cémo y quién lo va a hacer? actividades, autoridad y
Vol responsabilidad, coordinacion
Motivacion, liderazgo,
comunicacion, delegacién
Estandares, correcciones,
mediciones
Investigacion, oportunidades,
amenazas
Requerimientos de mano de obra,
seleccion, evaluacion, remuneracion,
y entrenamiento

Lo que se va a hacer

: "Diréc':’ciéﬁ Ver que se haga

i Cornvtrpllj LQuién y como se hizo?

Previsién® Lo que se puede hacer

Iritégrédén de pefsonal ¢Quién lo va a hacer?

e Tabla 6.1
-  La planificacién o planeacién

Es un proceso racional de toma de decisiones por anticipado, que incluye la seleccién de los
cursos de accién que debe seguir un negocio o cada unidad del mismo para conseguir unos
determinados objetivos del modo mas eficiente. Con la planeacién determinamos que es lo que se
los objetivos y metas que nuestra empresa tenga, las politicas y

va a hacer, es decir

procedimientos que seguiremos, etc.

Con la planeacion se pretende dejar muy claro las actividades que nuestra empresa debe
desempeiiar, de tal forma que en el proceso general del negocio, todas las actividades se realicen
sistematicamente y sin necesidad de grandes ajustes. Es muy importante tomarse todo el tiempo

necesario para planear, pues de una buena planeacién se desprenden buenos resultados. Es en

* Koonlz, O'Donneil. Administracién. Octava Edicion. Ed. McGraw Hill. México, 1988. Pag. 90
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la pIaneacnén donde dectd:remos la manera de actuar de muchas de las areas de nuestro negocno
y-si-en este. proceso tomamos Ias dectsnones adecuadas entonces el cammo al trlunfo sera. mas..
sencillo, pues partiremos de bases sdlidas para desempeiiar la actlwdad propia del negocuo.

- Laorganizacién

Comprende'el establet:imfénto de una estructura intencional, formalizadab,«permanentemente Y.
los roles para Ias personas que integran la empresa. El administraddr débe estaf atento a
quién'y como se van. a realizar las actividades. Es decir,. debe crear una estructura tal:que
genere productlv‘dad en el negocio mediante la correcta asngnacnon‘de tareas a las personas'
adecuadas y ‘con los métodos correctos. : :

Se deben establecer Ios cntenos de autoridad y Ias responsabllldades ue c da pers na tenga

coordmando a cada uno de ellos para Iograr Ios objet ) L
debe tener en cuenta las necesndades del negocno mismo y brindar Ios medlos Y. métodos que

cubran esas necestdades. snempre dirigidos al blen del negocuo

- . Ladireccion

Es la funcién administrativa que trata de influir en las personas de la organizacic’)n 'para que de
forma voluntaria y con interés, contribuyan al Iogro de los ObjelIVOS de Ia empresa o de su

unidad funcional.

Mediante motivacion, comunicacién, delegacién de funciones.y: liderazgo, el administrador
debe ser capaz de lograr que las personas cumplan con sus funciones. “Es decir, debe ser
capaz de que la gente se sienta parte de nuestra organizacién y que trabaje para ella,
sabiendo que mientras mejor se comporte seran también mayores los beneficios para la
persona misma.

En ocasiones ésta funcidn en especifico, se confunde con las actividades de un administrador,
siendo que es solo una parte de ellas. Para nuestros casos de estudio, probablemente se
tendra control sobre pocas personas, sin embargo sea una o sean mil, debemos dirigirlos para
que realicen sus actividades y la empresa o negocio genere las utilidades que fueron
proyectadas.
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- El control

Es la actividad de seguimiento encaminada . a corregir’ las desViacio'n’es"qu ~puedan darse al

respecto de los objetivos. El control se ejerce . con referencna a. los planes. medlante la

comparacion regular y sistematica de-las previsiones habldas respecto‘ e los objehvos. -Es: agui:..-

. p
entre las proyecciones y lo real, determinaremos los cambios’ que se necestten en los procesos,

donde encontramos los frutos de realizar una buena planeacn S edia le Ia comparacnon

personas o métodos.

El control nos debe indicar quién los hizo, cdmo lo hizo y el nivel de eficiencia con que se reallzé la
actividad en estudio. Se deben utilizar estandares de comparacién, hojas de control de produccnén
o productividad, mediciones y utilizacion de datos estadisticos. Todo ello debe ir encaminado a
resolver problemas que se generen por la operacion misma del negocio, pero también a
incrementar la eficiencia de ciertos procedimientos de acuerdo a los datos de control que se
puedan recabar. En el caso de micro y pequefios negocios debemos hablar de controles sobre las
ventas y comparacion de las ventas contra estandares que nosotros mismos definimos de acuerdo
a la observacion.

- Laprevisién

Es la actividad.que :pretende ‘adelantarse a los hechos o factores que puedan influir en las
actividades - de..nuestra’ empresa, logrando de “ésta’ forma -atacarlos o aprovecharlos . con
anticipadamente. = S e e '

Con la previsién contestamos a la pregunta de que es lo que se puede hacer. Debemos estar
siempre atentos a las oportunidades que se puedan generar, ya sea pa‘ré el negocio mismo o para
la creacion de nuevos negocios o empresas. También debemos estar atentos a las amenazas que
ronden a nuestro negocio, como la introduccion de nuevos competidofes o productos sustitutos,
que puedan arrebatarnos de cierta forma el mercado que tenemos en nuestras manos. Es
conveniente considerar los factores externos como son los sociales, politicos, etc.

En los micro y pequefios negocios, también incluiremos como actividad administrativa la
Integracion de Personal. Las empresas grandes por lo general tienen un departamento especial de
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recursos  humanaos, por lo que_ la seleccnon del personal queda fuera de Ias‘achvndades del
onde no se justxf'ca la”

administrador (con excepmén de su personal) no asn en’ nuestros negoclo
creamén de un departamento como tal S

Las aclividades descrltas en eI proceso d admmlstracnﬁn engloban lo que una empresa esy si
rea tamblén Io es que nosotros

bien es cierto que deben emstnr eylahstas dentro e cada

“como emprendedores y admunls { debemos conocer el’ funcnonamxemo -
global de la empresa'y de’ este modo tomar las demsxones que mas convengan a los objetlvos de Ia
misma. A lo largo del capltulo anallzaremos algunas de las funciones primordiales para el IﬂlClO de

un negocio.

6.2 ¢Como realizar las funciones administrativas?

Al invertir nuestro dinero en un negocio debemos asegurarnos de maximizar las utiklida‘dve‘s que éste
genere. Al administrador ser la persona que reune todas las areas de un negocio:.'"debe' cuidar los
intereses de la empresa y lo hara aun en mayor medida si es accionista del negoCib : Algunas de
las funciones que un administrador de micro y pequefios negocios debe cumphr son las descrltas

en éste capitulo, ademas de ser las indispensables para el inicio de un negocno

6.2.1 Perfil del administrador

Cuando hablamos de un administrador, debemos tener en cuenta que es la persona que dirigira el
negocio. Considerando que nosotros somos los que nos haremos cargo de la administracion del
negocio podemos decir que las caracteristicas que un administrador debe tener para el control de
un negocio son parecidas a las caracleristicas que planteamos en el capitulo 1 y que se refiere a
los emprendedores. Sin embargo vale la pena destacar algunas de ellas, que seran necesarias
para llevar una buena administracién (Imagen 6.2).
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Visién del administrador actual

Caracteristicas ;... Medios para lograrlo
Liderazgo
Abierto a la participacion Salarios justos
Todos podemos y debemos ganar Oportumdad de usar y desarrollar capacidades
Vision del futuro e e e SEQUrIdad en el trabajo
Adulto - Integracuén e interaccion en el trabajo

Compropmetido con el cambio
Responsabilidad compartida

imagen 6.2

Para empezar un administrador debe ser un lider. Un lider es la persona capaz de llevar a un
grupo de trabajo a conseguir los objetivos planteados por ese mismo grupo, mediante la
colaboracion espontanea de sus miembros. El equipo de trabajo busca que el lider sea honesto,

futurista, inspirador y que tenga credibilidad.

Algunas de las cualidades de los lideres son:®
- Autodominio: Capacidad de dominar las propias reacciones. Pensar antes de hablar.

- Dialogo: Capacidad de analizar, hablar y sobre todo escuchar. . .

- Comprension: Capacidad de comprender a los demas y ponerse por.un momento en su
lugar. S o

- Unidad: Es mas conveniente tener un equipo de trabajo en el cual apoyarse que leldlr
intentando reinar. ! 5

- Ademas debe estar abierto a la participacion, saber que todos podemos gana tener wsuﬁn
del futuro, comprometido con el cambio y estar dispuesto a delegar funmones N

Ademas el administrador actual debe estar al tanto de la nueva visiéon de Ios negocnos La tabla
siguiente (Tabla 6.2) muestra las diferencias entre la vision tradicional 'y la_nueva visién de la

administracion y los negomos

* Apuntes de Gestion de Empresas. Ing. Migliano Graf, Facultad de Ingenieria. UNAM.

¢ Apuntes de Relaciones Humanas y Comportamiento Humano. Yolanda Estrada. Facultad de Ingenieria.
UNAM

RAFAEL ZAPATA ORTEGA 143



LCOMO ADMINISTRAR MI NEGOCIO?

Vision de los negocios

Vision tradicional Visién nueva

L Es necesario lograr un equilibrio en todas|
El trabajo debe ser lo mas importante las actividades, trabajo, descanso,

para los trabajadores familia, etc., para lograr un desarrollo

integral
La direccion es la encargada de tomar Involucrar a los trabajadores en la toma
decisiones que seran acatadas por los de decisiones compartiendo la
subordinados responsabilidad en los resultados

Los trabajadores quieren ser tratados
como seres humanos donde se
reconozcan sus capacidades y

habilidades y que se les motive para

lograr el éxito

Hay que valorar a cada individuo de

Los trabajadores trabajan mejor con
autoridad y presion

La experiencia es lo mas importante acuerdo a su potencial, tomando en
) cuenta su desempeiio actual
Los trabajadores deben lealtad a la La empresa debe ganarse la confianza y
empresa lealtad de los trabajadores
La productividad es escencial para el La interaccion humana es escencial para
desarrollo humano el desarrollo
Tabla 6.2

El administrador debe estar preparado para tomar decisiones. Esto implica elegir una alternativa
de entre varias analizando el riesgo y beneficios que cada una de ellas implique. El riesgo implica
que alguna situacidn no puede ser asegurada como lo son las utilidades que nuestro negocio
genere. El administrador para poder analizar los riesgos debe tener en sus manos lo hechos de la
situacion, tanto histéricos como actuales. Ademas con sus conocimientos y su experiencia debe
realizar el analisis de la situacion, aplicar el criterio necesario (juntos el analisis y el criterio
conforman lo que conocemos como sentido comtin) y de ésta forma tomar una decision.

También debe tener el tacto necesario para el manejo de conflictos. - Ocurren cuando un
desacuerdo entre personas con respecto a situaciones emocionales (sentimientos. ira, miedo, etc.)
o por situaciones circunstanciales (metas, recursos, etc.).  Un conflicto puede manejarse de
manera constructiva o destructiva (Tabla 6.3). o ‘
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Destructivo

Hostilidad interpersonal

Daria la organizacion ~Incrementa el esfuerzo de la gente
Reduce las metas comunes Se alcanzan metas comunes

Dificulta la comunicacion == Dlsmlnuye la tension

" Tabla 6.3

Un buen administrador siempre debe tratar de obtener Ias ctrcunstanclas generadas al manejar un
conflicto de manera constructiva. . También. ex:sten ‘diversos . estllos de manejar los conflictos
(Imagen (5.3),7 ' : :

Estilos de manejo de conflictos

EVASIVO B COMPROMETIOO

Poco cooperalivo y poco Modera con base en
asertivo comprometerse
Se mantiene neutral a Satisface parciaimente
cualquier costo Bases aceplables pero no
Sobrelleva el conflicto optimas

Nadie gana o pierde

f:> CONFLICTO é

AUTORITAR!IO ASERTIVO
No es cooperativoy si £s cooperativo
agresivo Busca la satisfaccion de las
Domina la postura ganar - dos partes
perder Trabaija las diferencias
Forza situaciones para un final Domina la postura ganar -
favorable a él ganar

Imagen 6.3

Por el hecho de que nuestro negocio sea pequefio, no queda exento de tener problemas o
conflictos. Los conflictos surgen cuando existe diferencia de opiniones y dependiendo que con
quien tengamos que tratar la solucion del mismo, tendremos que adoptar alguna postura de
manejo de conflictos con las caracteristicas de la figura anterior. No importando la postura que se
desee tomar, para solucionar los conflictos las partes que intervienen deben hablarlo. Para esto el
administrador debe fungir como mediador ya sean problemas meramente internos de la
organizacion o problemas donde intervengan factores internos y externos. El administrador,
recordemos que puede ser parte del conflicto y aun asi debe considerarse mediador para obtener

la solucién que jor favorezca mpresa o negocio. T
as que mej o a la empr go g Y' CON

7 Ibid. FALLA DF ORl‘.zuN l
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- lgnorar' No se presta alencnén aI conﬂlcto y por Io tanto se deja en espera Por lo general
Coel confhcto resurge con mayor fuerz . 8 -
- Conciliar: Atliende las causas’ princupales del. confhcto y- da- un seguimiento - para
de tensuon o. antagomcas que puedan hacer, -

. solucionarlo... Ademas alivia las; cond|cuones,,

surgir otros conflictos.
- Agredir: Incrementa las consecuencnas negatnvas del conflicto. No ellmlna las causas dek
raiz. Es un seguimiento superf'cnal que deja en su lugar las causas del conﬂlcto i

En nuestro negocio nos podemos encontrar que los conflictos se presentan por 4 razones Hechos.

métodos, metas y valores (Imagen 6. 4)
Metas = — ) .. .Hechos

, El conflicto puede -
o presentarse por o

Valores : »Mréyt'c;dos
= 7

Imagen 6,4

Cuando ocurre por hechos la informacién debe ser compartida y cerciorarse de la validez de la
misma. Ademas debemos obtener informacién de medios externos. Por métodos, el desacuerdo
debe trabajarse como una diferencia de forma y no de fin. Se deben recordar las metas y objetivos
y buscar soluciones alternativas al problema. Cuando el conflicto es por metas, las de las dos
partes deben ser aclaradas y discutidas, para conciliarlas con base en una meta comun. Cuando
se trata de valores se debe aclarar la importancia de los valores en conflicto de cada una de las
partes, después se debe discutir la diferencia entre uno y otro valor para buscar puntos comunes

de cada uno de los valores y asi encontrar una relacion que soluciones el conflicto.

El administrador debe lidiar con los conflictos que ocurran entre él y sus subordinados, entre sus
subordinados y entre ¢l y alguna parte externa al negocio. De acuerdo al manejo que se le de al

- - conflicto se llegara aiuna de las siguientes tres posturas:
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== Perder:- Perder. nguna de las partes alcanza su
permanecnendo Se da: cuando el conflicto se evita, se es ‘condescendiente y se trata a

manera d" mpromlso (sin cumplir).
- Ganar - Perder Una parte obtiene sus deseos y Ia
permanece y se da cuando el conflicto se resuelve de’ manera autontana

tra no. La raiz del conﬂlcto

-+ Ganar-— Ganar:-Hay mutuo beneficio en las partes; del'confhcto '_Se reconocen fallas que

necesitan atencién y se soluciona y elimina el conﬂlcto Se da cuando se utlllza el estllo

asertivo.

Independientemente de! conflicto, el admmxstrador suempre debe buscar Ia postura ganar - ganar
pues es en la que los conflicto desaparecen por complelo y ‘el negocao asi como’las personas
obtienen el mayor beneficio.

6.2.2 Seleccion y manejo de personal

En el capitulo de Estudio de Operacién determinamos las caracteristicas que tiene nuestro negocio
y una de ellas eran los recursos humanos necesarios. Ahora es responsabilidad del administrador
del negocio la seleccion del personal que cumpla con las necesidades del mismo. Al seleccionar
personal, el administrador busca delimitar la responsabilidad y autoridad, establecer los
requerimientos para el proceso de reclutamiento, seleccion y capacitacidon, evitar duplicidad de
funciones, evaluar el desempefio del personal, marcar las normas para la higiene y seguridad en el
trabajo. Ademas los métodos de seleccion de personal, deben se parte de una politica de
administracion, que al igual que la politica de operacion dictara el comportamiento de las
actividades administrativas de nuestro negocio. Para la integracién del personal adecuado a
nuestro negocio debemos seguir la metodologia de la administracién de recursos humanos, que es
el proceso de estudio y recoleccion de informacién relativa a las operaciones, responsabilidad,
requerimientos y caracteristicas de un puesto especifico.? Las grandes corporaciones,
generalmente tienen un departamento especifico para la administracién de recursos humanos, sin
embargo en nuestro negocio, es el administrador quién se ocupara de ésta area, por lo que tendra
que conocer y utilizar las técnicas que estos departamentos utilizan, ademas de adecuarlas a las
caracteristicas de nuestro micro o pequefio negocio.

* Apuntes de Gestion de Empresas. Ing. Migliano Graf. Facultad de Ingenieria. UNAM.
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La ejecucion de las actividades de la administracién de recursos humanos se le conoce como el
proceso de recursos humanos y contempla el tiempo de (;erlagriqgrqye tendra un trabajador desde la

planeacién del puesto que ocupa hasta la separacién d’el’_miys‘mo‘. El proceso que sigue un puesto y
el empleado elegido se describe en la siguiente figura (Imagen 6.5).°

Proceso’ de,RecursqS’ Humanos

l Planeacién de Recursos Humanos I

|' i T T Reclutamiento

I S Seleccion

!

| . Contratacion

!

I | L Orientacion

!

I . Entrenamiento l

!

I Evaluacion

!

| Compensacion

!

| Separacion

Imagen 6.5

El proceso de recursos humanos implica que sus d'i'stintbs componentes estén directamente
relacionados entre si para lograr un objetivo, que_en este caso podr[a reducirse a consegulr y
mantener las personas adecuadas en Ios puestos ;déneos Ahora descnbnremos cada uno de los
elementos anteriores (Tabla 6.4). :

? Prieto Sierra, Sudrez Obregon. Introduceién a los negocios. Editorial Banca y Comercio. México, 2000. Pag.
123,124,
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Descripcion

Proceso
laneacid
P Re::rlggsde Resumen de las vacantes que se generen
con nuestro negocio
Humanos

Reclutamiento

Utilizacion de diversos medios para poner
en contacto a los interesados con las
vacantes disponibles

Seleccion

Eleccidn de la persona idonea para el
puesto que se ofrece, surgiendo de entre
los reclutados

Contratacion

Todos los aspectos legales a cubrir cuando
una persona se integra a nuestra
organizacién

Orientacién Introduccion a la empresa En los micro y
Entrenamiento Ensenarle como debe hacer su trabajo pequedios
negocios se
. Ver que la persona haga correctamente su i
Evaluacién a P g; realizan
trabajo conjuntamente

Compensaciéon

Pagarie por los servicios que brindd

Separacion

Determinar las acciones a seguir cuando se

separa del negocio

Tabla 6.4

e  Planeacion de recursos humanos

Es el punto de partida para la administracion de los recursos humanos,. es decir se debe
determinar el nimero y cualidades de los empleados que la empresa demandara y asegurarse de -
conseguirlos. Para ello es necesario desarrollar tres actividades:
a. Proyectar los requerimiento del personal: Anticipar el nimero de empleados que nuestro
negocio requerira
b. Comparar los requerimientos con las cualidades de los empleados actuales (en caso de ya
contar con una operacién anterior): Se realiza para evaluar las capacidades de los
empleados actuales contra posibles contrataciones. Al iniciar un negocio no es necesario
desarrollar este punto, sin embargo es necesario tenerlo en cuenta para futuras
ampliaciones o sustituciones
c. Desarrollar planes especificos de contratacién de personal o capacitacion del actual: Nos
refiere a tres actividades primordiales que son el analisis de puestos, descripcion de

puestos y el perfil de puestos.
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El Estudio de Operacidon ya nos duo Ios requenmlentos de personal que necesnamos y el

administrador define su- staff- admnmstratnvo. hora -necesitamos- deflmr

especificas que esa plaza necesita.- Para desarrollar ésta mformacnén podemos segunr un formalo
de cuestionario mostrado en el Anexo 5.1, “Ese. guestlonano es utilizado en empresas grandes;
nosotros podemos utilizar un formato mas sencillo en el que tan solo describamos de manera

genérica las caracteristicas de cada puesto (Tabla 6.5).

Caracteristicas de un puesto

No. Empleados Habilidades

Ias caractenstlcas' -

que estamos
describiendo

que se necesita

mencionando el
por qué de ese

para cumplir con
los requerimientos

para ocupar esa
plaza

Puesto R Caracteristicas Funciones N Otras
requeridos requeridas
La descripcion Una lista de las
del puesto que se| actividades que e una -
5Ieln°:;2:ce) El lotal de qu‘i)ere ocSpar deben realizgrse er';gr?au necesita Caracteristicas
p recursos humanos . P como escolaridad,

sexo, edad, elc.

puesto del puesto

Tabla 6.5

Ya sea con la tabla sencilla o el cuestionario, lo importante es que tendremos una descripcién de
los recursos humanos que nuestra empresa necesita y que esta descripciéon-formara:parte de la
politica de administracion de la empresa.

e - Reclutamiento de recursos humanos

Se pretende identificar y atraer candidatos, que reunan los requisitos necesarios para cubrir los
puestos vacantes. En general se identifican dos fuentes importantes de reclutamiento: internas y
externas. Las fuentes exlernas son utilizadas cuando una empresa ya esta en funciones y la
caracteristica que tienes es que se promueve al personal ya existente. En e! caso de nuevos
negocios tendremos que utilizar las fuentes externas. Existen diversas formas de reclutar personal.
La primera es por medio de recomendaciones que pueden venir de parte de empleados, amigos,
conocidos, familiares, etc. Otras fuentes las constituyen las agencias de colocacién, anuncios,
escuelas y universidades. Segun el puesto que necesitemos, acudiremos a cada uno de estos

medios. Para dar a conocer la oferta, sea el medio que sea, debemos decir el puesto que se
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ofrece, algunas caracteristicas generales como rango de edad, sexo, habilidades, y en el caso de
nu’e’stro"nego’t:io‘ puede'sef fa'cto'rfimp'or(ante la cercania de vivienda del empleado al local. -

. Seleccion de rectirsos humanos .

Se elige al candldato para cupar. un. puesto determinado, tomando en consideracion sus

: hab:hdades" apm tenstlcasrafunes ala descnpcuon del- puesto ;Lograr lo anterior no es

un trabajo’ sencmo e 1mpI|ca tomar decisiones consecutivas representadas en:el snguuente cuadro
(Imagen 6. 6) i :

Proceso de seleccién de personal -

‘ L Lista de aplicantes I

l_ Forma de solicitud de empleo

L Entrevista preliminar Rechazo
i z
L Prueba de conocimientos J———-—
T .
I Entrevista final j-————
!
L Evaluacion de referencias J———
i
[ Exdmen fisico I
3
L Oferta de trabajo J—_—
Imagen 6.6

Después del reclutamiento los interesados contactan una cita o envian sus datos al solicitante. Asi
obtenemos una solicitud de empleo que puede ir acompafnada de un curriculo, donde nos daremos
una idea del perfil de personas que atendieron al anuncio. Con base en esos datos, realizaremos
una entrevista para conocer en persona al candidato y evaluar su desempefio (en caso de que el
puesto tenga un superior, éste debe realizar una segunda entrevista). En algunos casos se
aplicara un examen de conocimientos, aunque no es muy comun que se aplique en micro y
pequefios negocios. También se realiza un examen fisico. Cuando encontremos al candidato
adecuado se realizard una oferta de trabajo, puntualizando sueldos, horarios de trabajo,
prestaciones y condiciones generales. En cada una de las etapas un candidato puede ser
desechado y la oferta de trabajo solo se le propondra al candidato que mejor se acomode a las
necesidades de la empresa. Siempre debemos tener a la mano una segunda opcién en caso de
que la oferta no sea atractiva al primer candidato.

9 1bid. Pag. 128
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e Contratacion

En la contratacién un sujeto se obliga a prestar a otro un trabajo personal subordinado, cualquiera
que sea su forma de denominacion, mediante el pago de un salario. El contrato de trabajo
constituye una necesidad tanto para el trabajador como para la empresa, aunque la falta del mismo
es atribuyente al patron.!' Este documento brinda al empleado certeza sobre sus obligaciones
“particulares como lugar, tiempo y modo de la prestacion de su servicio, la compensacion-que-
recibe por su trabajo y su estabilidad relativa al empleo. La empresa se te facilita exigir al
trabajador el cumplimiento de sus obligaciones, resolver con seguridad cualquier problema sobre la
manera de desarrollar el trabajo y como prueba en caso de conflictos laborales.

Es elemento necesario para todo administrador y toda organizacién tener como parte de su
biblioteca una copia de la Ley Federal del Trabajo vigente, donde estan establecidas con precisiéon
todos los pormenores de las relaciones obrero - patronales. Asi pues, todo administrador debe por
lo menos leer, ésta Ley y hacerla cumplir, otorgando a sus trabajadores las mejores condiciones
posibles y cumpliendo siempre con las obligaciones establecidas en la contratacién, para asi poder
exigir el maximo desempefio de sus empleados.

e Orientacion

Una vez contratado el empleado es necesario que se integre al negocio o como se dice en algunas
ocasiones, “que se ponga la camiseta”. El empleado debe conocer la descripcidn de actividades
que le ayudan a adaptarse rapidamente a las normas, politicas y procedimientos del negocio.
Debe ser presentado a los otros empleados, conocer los horarios de entrada y salida y en general
el reglamento interno de trabajo, documento que debemos desarrollar de acuerdo a las politicas y
preferencias de cada administrador, basado siempre en las Leyes y reglamentos vigentes.

e Entrenamiento

Debemos otorgarle al empleado los elementos para que realice su funcién particular en:la
empresa. A pesar de que escogimos al candidato mas adecuado para el puesto, éste debe
familiarizarse con el equipo o las funciones que deba desempedar y necesita un:periodo de
adaptacion y aprendizaje. Nosotros podemos acelerar éste periodo mediante una buena
capacitacion. Todas las empresas estan obligadas por ley a brindar entrenamiento y capacitacion
a sus empleados, aunque en México la capacitacion en las empresas es muy deficiente. Debemos

i Cﬁ.'Ley-FédS‘al del Trabajo. Articulo 26.
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tratar de ofrecer una buena capacitacién no solo en la labor particular para la que fue contratada Ia
persona‘sino para acelerar su crecimiento como profesionista y como persona.. i

e .. ‘Evaluacion

El administrador debe evaluar periddicamente el desémpeﬁd de sus‘ empleados.. - Con las
evaluaciones buscamos encontrar si la labor de entrenamiento:fue:buena y:si: hay neces1dad de:
trabajar mas en esa parte, encausar mejor al empleado en'el desarrollo de su trabajo ldenhflcar al
personal con capacidad de mejoramiento dentro de la empresa o negocno. mformacnén lmponanlef
para evaluar cuando se esta por definir sueldos, promocnones traslados o despldos

e Compensacion

Se refiere al sueldo que el trabajador perc:blra por. el desempeno de sus Iabores. ) Dlsposucnones
legales determinan un piso en cuanto a la remuneracnon que un traba]ador debe recibir, es decir

que un patrén no puede pagar menos de ese salano mimmo - Las regulactones en materia de

sueldos y salarios las encontramos en la Ley Federal del Tr ba]o. y el admlnustrador debe estar

atento a cualquier modificacién. Para determmar los sueldos® y salarlos de los empleados,
debemos analizar dos factores: L

a. Evaluacion del puesto: Se refiere al grado de/lmportancna y ‘responsabilidad que cada

puesto tiene. No es lo mismo un trabajo manual que una gerencia y por lo mismo el sueldo
no es el mismo.

b. Escalafén de sueldos: Establece con que rango de sueldos una empresa esta dispuesta a
compensar a cada uno de sus empleados dentro de su categoria. Interviene en buena
medida los salarios del mercado.

Entonces como compensacion debemos entender todas aquellas retribuciones que el empleado
recibe a cambio de su trabajo. Dentro de ellas, las mas frecuentes son el sueldo, comisiones,
bonos por actuacion y resultados, reparto de utilidades, planes de pensidén y prestaciones varias
(vales de despensa, fondo de ahorro, etc.). Nuevamente debemos referirnos a ia Ley Federal del
Trabajo para cualquier puntualizaciéon sobre el tema.

e Separacion
La legislacibn mexicana protege al trabajador y hace dificil para el patréon rescindir el contrato de

trabajo. Unicamente pro razones justificadas, dentro del marco legal, es que puede el patrén
despedir al trabajador, siempre y cuando exista una compensacion monetaria al respecto. Las
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razones mMas representativas son: que el trabajador cometa alguna falta de honradez para con el
~patrén; - que- mtencnonalmente ocasione perjuicios materiales en contra de la empresa, que por
descuido’ ponga en nesgo la- seguridad del establecimiento, que revele alguna informacién

confldencnal de la empre"a [*] que falte injustificadamente mas de tres dias en un periodo de treinta.

Cuando eI trabajador declde separarse por. convemencna propla la empresa  no tiene mas

obl:gacnén que pagarle &l ) ¢
reparto proporcnonal por as prestacnones aque tenga derecho has ta’el'mo ento de su separaclon

como es la prima vacacional y el reparto de utilidades.”

En general éstas son las consideraciones que debemos tener cuando contratamos a personas
para desempefiar alguna actividad dentro de nuestro negocio. También debemos considerar él
pago de Seguro Social o en su defecto asegurar el servicio médico en caso de siniestro.  Existen
otras prestaciones como son !Infonavit, las cuales estan tipificadas en las diversas leyes y que
ademas son requisito para la constitucion legal de nuestro negocio.

6.2.3 El dinero y la empresa

La idea primordial asi como la raz6n de ser de poner un negocio es la géneraéién de utilidades. Es
decir, la generacién de dinero. Pues dentro de nuestro negocio existen muchas caracteristicas que
determinan la utilizacion del dinero asi como su obtencién. E| administrador debe aéignar los
recursos financieros necesarios a cada una de las operaciones de la empresa y controlar-las
entradas y salidas del mismo, para determinar asi la situacién financiera del negocio y proyectar la
estrategia a seguir, de acuerdo al comportamiento del mismo.

El administrador en su calidad de emprendedor debe estar atento a las necesidades iniciales del
negocio, es decir, al financiamiento que se necesite para iniciar operaciones. Los estudios se
haran en la seccion financiera de éste capitulo, sin embargo en este momento hablamos de
decision. Con los resultados que el administrador obtenga, debe decidir la necesidad o no de
financiar, los montos del mismo e investigar los tipos de financiamiento a los que puede acceder.
Este analisis lo debe realizar antes de iniciar operaciones.

Ya iniciado el negocio el administrador debe estar muy atento a la contabilidad y las finanzas de!
mismo. Existe un control del dinero que se conoce como estados financieros, y son el balance
general, estado de resultados, estado de cambios en la situacion financiera y estado de
variaciones en el capital contable. Los micro y pequefios negocios no suelen llevar sus finanzas de
ésta forma, aunque en su caso es muy sencillo y otorga al administrador informacién relevante
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sobre la situacidn de la empresa. En el caso de nuestro negocio utilizaremos un flujo_dre‘ref’egtrivo,
donde solo intervienen ingresos y egresos. - Esta es una condicion necesaria para ser. considerado.....
dentro del régimen de pequefos contribuyentes. Debemos recordar que nuestro objétivo:ho"evs la
contabilidad ni las finanzas (estas son solo componentes de nuestro negocio), por lo” que-es
conveniente utilizar la ayuda de algun contador, sobretodo para el pago de impuestds que es un
tramite delicado y que se debe cumplir con la mayor precisién posible.

El flujo de efectivo es muy importante y sobretodo para los micro y pequefios negocios- quienes
practicamente viven al dia en cuestion de materias primas. Debemos llevar un informe diario de
las entradas y salidas de dinero, generadas por los gastos e ingresos por ventas. Solo debemos
incluir [as entradas y salidas de efectivo. Podemos utilizar el siguiente formato (Tabla 6.6):

Flujo de efectivo

Fecha D1 |D2 ID3 I... “|Bn
Saldo inicial Saldo del dia anterior mas el saldo del dia actual
E1
E2
Entradas |E3

Salidas

Saldo == Total de entradas menos total de salidas -
Tabla 6.6

Tenemos un listado de todas las entradas de efectivo que tengamos, siendo el principal rubro las
ventas. También tenemos el listado de las salidas. Podemos obtener el saldo diaric que es
entradas menos salidas y el flujo total de efectivo que es el saldo obtenido a lo largo de la
operacion. Este diagrama es muy util y sera estudiado mas detenidamente en el capitulo de
finanzas, pues con una tabla parecida obtendremos un indicador muy importante para decidir si
vamos a poner el negocio o no.

Por el momento no sabemos estructurar los estados anteriores sin embargo si sabemos lo que
representan, de tal forma que al tenerlos en nuestras manos podemos tomar decisiones basadas
en informacién real del comportamiento de la empresa. Sabemos cuanto dinero tenemos, cuanto
dinero estamos ganando y cuanto dinero estamos invirtiendo, de tal manera que solo tendremos
que dirigirlo a las actividades adecuadas, sin la incertidumbre que causa la falta de informacion.
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antenormente) son distintas de la contabllldad Fscal por Io que es muy recomendable contratar a
un experto en este tipo de contabllldad Esta persona conoceré perfectamente los tramites y
acciones que se debe realizar para pagar los |mpuestos. Ademas con: un' buen asesoramiento

lograremos un menor pago de |mpuestos sin mfrlnglr la- legnslacnon vngente En los pequerios
contribuyentes es dificil analizar.el pago de |mpuestos .ya que no obtlene retencion. del IVA y por lo
mismo no estan obligados a comprar con factura o vender con Ia mnsma. De ésta forma, se vuelve
muy abstracta la informacion que se genere y llega a ser hasta cnerto punto muy mampulable (ya
que no se pueden comprobar los |ngresos) El admlnlstrador debe tener conocimiento de. &sta
situacion y armar la estrategla fscal junto con su contador que mas se adecue a, Ias necesndades
del negocio.

Por. ultlmo el admlnlstrador debe estar s:empre atento a nuevas oponunldades o amenazas que

asechen a nue stro gocno Reconocnendo las oportumdades podremos aprovechar, s antes que

otros y de éste modo posnc:onarnos ‘en eI nuevo nicho. Previendo las amenazas podremos reahzar
accuones que las contrarresten y. asi eliminarlas de nuestro camino. : ’

6.3 Acta constitutiva y politica de administracion

Un producto f‘nal muy |mportante de la admlmstrac:on es el acta constntutlva de |a empresa. En
ella se define la forma de administrar. el negocio y las personas que lo.haran. . Esta’ escritura
constitutiva, debe realizarse ante notario publico quién- la mscnblré en eI'Reglstro Pablico:de -

Comercio. Debe contener:*?

- Los nombres, nacionalidad y domicilio de las personas ffsiéas o morales que constituyan la
sociedad B

- El objeto de la sociedad

- La razdn social o denominacion

- La duracién (Por lo general se utilizan 99 afos, a manera de decir que se pretende que
genere utilidades por mucho tiempo)

- Elimporte del capital social

12 | ey General de Sociedades Mercantiles. Art. 6
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- lLa expresnon de lo que .cada socuo aporte.en dlnero o.en otros blenes el valor atnbundo a
“éstos’y el crlteno segu:do para’ su valoruzacnén Cuando el capnal sea varlable asi se”

expresara, indicandose el mimmo que se t‘Je
..-- .El domicilio de Ia socnedad g -

- La manera conforma a la cual haya de admlmslrarse la sociedad y la facultade‘ de Ios
admlnrstradores : S

sociedad
- El |mporte del fondo de reserva

- Los casos en que Ia d haya de dusolverse antlmpadamente
-. -Las bases para practlcar Ia hqundacnén de la sociedad y el modo de proceder a la eleccién

de los liquidadores, cuando no hayan sido asignados anticipadamente.
Todas estas reglas constituyen los estatutos de la sociedad.

E! otro producto que resulta de analizar la administracion del negocio es una politica de
administracion. Este documento debe contener la descripcion del perfil de administrador que
nuestro negocio requiere, el perfil de todos los puestos disponibles asf como la politica de
contrataciones que tengamos. Ademas la forma en que se llevaran las finanzas del negocio y
quiénes seran nuestro personal de apoyo, como contadores, notarios, transportistas, etc.

Es importante introducir los organigramas y definir las funciones que cada uno de los empleados y
socios tienen dentro de la organizacion.

La administracién debe tener expedientes con los datos personales de cada empleado y dar

seguimiento de acuerdo al desempefio de los mismos en Ia orgamzacnén Se. deben rjar Ios puntos'
de control que el administrador necesite.

La administracion es la parte que dirige el negocio y quzén dlcta el destmo del mismo. - Debemos
tener una especial atencion en las labores admm»stratlvas pues dependlendo de las politicas de
administraciéon que nuestro negocio adquiera, sera el funclonamlento del mismo.
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CAPITULO 7

MARCO JURIDICO Y
TRAMITES LEGALES

Toda asociacion, independientemente de la actividad que genere, tiene ante la Ley una
personalidad juridica, que puede estar dentro o fuera de los lineamientos legales. Este manual
evallla negocios, es decir asociaciones que estan dentro del marco legal. Para lograr que nuestro
negocio se encuentre bajo los lineamientos establecidos, es necesario realizar una serie de
tramites y reconocer el efecto que algunas leyes tienen sobre la operacién de los negocios:que
evaluaremos con nuestro manual. De esta forma, en éste capitulo, mencionaremos y expl:caremos
algunas de las Normas que rigen a nuestro negocio como tal y los medios para obtener esa
personalidad juridica. :

7.1 El negocio y su personalidad juridica

El tener un negocio esta avalado por la Constitucion Politica en su articulo 5, donde dice que: “A
ninguna persona podra impedirse que se dedique a la profesion, industrié comercio o trabajo que
le acomode, siendo licitos™.! A su vez el artlculo 9 de Ia misma considera el derecho de
asociacion.? Con estas dos garantias, aseguramos el derecho de tener un negoclo propio, ‘ademas
avalado por la Ley maxima de nuestro pais. ;

Para determinar la personalidad juridica de'nuestro négocio debemosV referirnos a la Ley General
de Sociedades Mercantiles. Como ya se. trato ‘en el capitulo de Administracion del Negocio,
existen distintos tipos de sociedades mercantlles

- Sociedad en nombre colectivo

- Sociedad en comandita simple

i Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos. Art. S
= Cfr. Ibid. Art. 9
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- Sociedad de responsabilidad limitada
-+ Sociedad anénima --

- - Sociedad en comandita por acciones
- . Sociedad cooperativa

Cualquiera de las sociedades anteriores se puede constituir como de Capital Variable, que implica

-que-el.capital social sera susceptible de aumento por aportaciones.posteriores de.los.socios o de -+

admision de nuevos socios. También considera la disminucion del mismo.> Los pormenores de
cada una de las distintas asociaciones se encuentran tipificados y‘bien establecidos en la misma
Ley General de Sociedades Mercantiles, por lo que el emprendedor debera estudiar los pros' y
contras de cada una de ellas, refiriéndose a la misma Ley.

E! tipo de asociacion mas comun en México es la Sociedad Anénima de Capital Variable, aunque
es justo decir que la mayor parte de los comercios en México no cuentan con la normatividad
necesaria, lo que promueve una cultura de economia subterranea. Aunque al hablar de economia
subterranea inmediatamente viene a la mente el ambulantaje, también es parte de ella.los
negocios que no realizan tramites y que no pagan impuestos. Ante esta situacion y siendo una
S.A. de C.V., hasta cierto punto dificil de constituir, dentro de la miscelanea fiscal existe un
apartado, que considera a los pequefios contribuyentes, es decir, los negocios que estamos
evaluando. Dentro de éste régimen, una persona, esta dadc de alta como Persona. Fisica con
Actividad Empresarial, y bajo esa consigna se pagan impuestos y se puede realizar una actividad
comercial como tal.-' La constitucion de éste tipo de: sociedad implica el asesoramiento y
contrataciéon de un notario (personal de apoyo), quien condéé;lds trémiies necesarios para la
constitucion. - Los requisitos para la creacién de una S.A. Vdekc.\/.' srorh;- ;

1. Acudir ante notario publico

- Llevar una propuesta de nombre (con cinco variantes).
- El nombre de los socios y sus datos generales (lugar y fecha de nacimiento, estado civil,
nacionalidad, etc.) :
- Recordemos que los socios son responsables juridicamente (solidarios).
- Deben ser minimo dos socios con un capital social mayor a $50,000
o Capital fijo: Sin derecho a retiro. Acciones serie A
o Capital variable: Aportaciones al capital. Acciones serie B
- Objeto social del negocio: que va a hacer la sociedad. Se recomienda redactarlo lo mas
amplio posible para abrir la posibilidad de ingresar en otros rubros de negocio.

3 Cfr. Ley General de Sociedades Mercantiles. Cap. VIi
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La manera en que se va a.administrar la sociedad, ‘es decir, por administradortinico.o

conseéjo de administracion .. . il e e
2, Con ayuda de nuestro contador -

- . Arrendamiento o compra de un local

- Licencia de uso de suelo IR S
- Visto bueno de bomberos

- Obtencioén de R.F.C. y facturas

- Registro patronal del Seguro Social

- - Registro de salubridad (algunos casos Yy giros)

3. Contratacion de servicios generales como luz y teléfono
4. Inicio de las operaciones del negocio

Ante la situacién econémica que vive el pais, y la politica gubernamental de impulsar la creacién de
nuevos negocios (principalmente micro y pequeifios), el constituirse como Pequerio Contribuyente,
implica una serie de ventajas muy importantes, como {o es la disminucién en los tramites asi como
en la formalidad de los mismos. Implica evitarse la contratacién de un notario (amenos que se
quiera estipular algunos aspectos como inversion o préstamos), lo cual puede ser un factor
determinante pues resulta un gasto menos, cuyo dinero podemos aplicar en otras actividades de
operacion. Los tramites los podemos realizar nosotros mismos, pues se han simplificado bastante.

Por lo general los micro y pequefios negocios no requieren de la constitucidon de una sociedad
(pues el capital necesario no es tan grande y lo mismo sucede con las utilidades que se pueden
generar). En caso de necesitar la constitucién de una sociedad, se debera contactar con-un

notario y junto con el realizar los tramites que se describiran mas adelante. Sl L

No importando la forma en que constituiremos nuestro negocio, es siempre. recomendable
asesorarnos de un contador especializado en fiscal, pues es la persona que conoce los: tramites
necesarios para la constitucién de un negocio. La Secretaria de Economia tiene un programa de

capacitacién y por lo general incentivan a ia creaciéon de nuevos negocios.

RAFAEL ZAPATA ORTEGA 161



MARCO JURIDICO Y TRAMITES LEGALES

7.2 Tramites parr’aﬂc‘on_stituir y operar un negocio

Ya vimos lo que. reqmere un negomo para tener personal:dad Jundlca y. de esa, forma estar dentro

del marco Iegal ‘Para lograr ese’ ObjelIVO exlsten ‘una sene de tramltes que se deben reallzar ante
diversas autoridades como son la Secretaria de Hacnenda y la Secretarla de Relacmnes Extenores

Las politicas de creacién-de nuevos negocnos camkblan de acuerdo a la admlmstracuf)n en turno dewe

tal manera que siempre sera necesario estar al tan o-de las nuevas modnfcacnones que sufran los
reglamentos a los que nos debemos apegar )

Actualmente se pretende impulsar la creacion de la pequeia y mediana indus”tria. razén del
surgimiento del programa SARE (Sistema de Apertura Rapida de Empresas), gracias a la cual se
puede iniciar operaciones con tramites cortos que duran un dia, dando facilidad para desarrollar
otros mas en los siguientes meses después de la apertura del negocio. Este programa, creado por
la Secretaria de Economia y la COFEMER en conjunto con otros organismos, pretende la
simplificacion de tramites, lo que incita a que nuevos negocios sean creados, ademas de
introducirse en el régimen fiscal y legal adecuado, impulsando asii la economia formal.

7.2.1 Flujo de tramites

La Secretarla de Economia brinda como parte de sus programas SARE y Emprendedores algunas
guias donde se muestra la operacion asi como los trémltes necesarios para inicxar [ constltunr un
negocio. La realizacién de estos tramites involucra a dlversas autondades y la aphcacién de cada
uno de los tramites depende de la zona geografica donde se pretenda abrlr el negocno ‘asl como del
concepto mismo. :

El siguiente es un diagrama general de los trémites que se deben realxzar par ala constltucnon de
cualquier negocio (Imagen 7. 1)

* Secretaria de Economia. www.cconomia.gob.mx
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Podemos ver que Ios trémltes se dmden en tres puntos constntucuo N ibio Yy apertura del negocio
Ademés;—hace dlstmcnén enlre las-personas- fis:cas 2y morales. pue

darnos de alta’ como Personas Fisncas con acnv:dad empresanal medlante 1a obtencuén del RFCy

recordemos que ‘podemos -

] Cedu|a Flscal

Con le nuevo Sistema de Apertura Rapada de Empresas, no lmporlando suyse trata de una persona
fisica-o moral, un negocio debe obtener la Cédula de Identificacién Flscal A:partlr de ese punto ya--
ra rea ar-los’ tramites

puede - iniciar operacnones y tiene un plazo de hasta tres mes

posteriores. Por lo general un micro o pequefio negocio no contara con més de 5 000 m “por Io
que estan eximidos de la Licencia de Uso de Suelo. Enlonces ‘con: la obtencnon ‘del RFC
podemos iniciar las operaciones de nuestro negocio.  En eI caso de‘ tener trabajadores
necesitamos Registrarnos ante el IMSS, INFONAVIT y SAR. : : S

Los siguientes tramites son necesarios, pero tenemos un plazo de tres meses despues de Ia
apertura para reahzarlos. o cual implica beneficios |mportantes pues durante ese plazo no se

realizaran inspecciones de ningtin tipo.

7.2.2 Pequefios contribuyentes

Se consideran como Pequeiios Contribuyentes todas las personas fisicas que Unicamente
enajenen bienes o presten servicios al publico en general y que consideren que los ingresos
propios de su actividad empresarial no excederan de $ 1°'456,992.00. Dentro de éstas
caracteristicas se puede encontrar nuestro negocio (a menos que consolidemos una sociedad).
También se podran considerar dentro de éste régimen a los contribuyentes que se dediquen a
actividades agricolas, ganaderas, pesqueras o silvicolas, de autotransporte de carga o pasajeros,
asi como a las artesanales, siempre que consideren que sus ingresos no excederan del mismo

monto mencionado anteriormente.

Un Pequenio Contribuyente para ser considerado dentro de ese régimen, esta obligado a inscribirse
en el Registro Federal de Contribuyentes, dentro del mes siguiente al dia en que inicie su actividad
(Tramite que se realiza en un dia de acuerdo al SARE). Para ello, se deben llenar dos ejemplares
del formato fiscal R-1 denominado “Formulario de Registro”, siguiendo las instrucciones contenidas

al reverso del mismo. Se deberan anexar los siguientes documentos:
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- . Acta de nacimiento, en copia certificad o copia fotostétlca certlfcada por el funcuonarlo

plblico competente o federatario publico
- . Copia de comprobante de domicilio

siguientes documentos:

- Acla de nacimiento con traduc
vigente et
- Copia fotostatica del documento con q
pais en que residan, en su caso =

En el formato R-1, en el recuadro de obligaciones fiscales se anotaran las 6Iaves de qbligaciones
S97 (Régimen de Pequefios Contribuye’ntes) o S179 (Régimen de Pequefios Contribuyentes con
tasa cero para efectos de ISR), asi como en su caso las claves de retenedor de impuestos.

Para inscribirse a éste régimen se debe acudir a las Administraciones Locales de Asistencia al
Contribuyente o los Modulos de Recepcion de Tramites Fiscales, que correspondan a su domicilio
fiscal. Estos se ubican en:

- Administraciones de correos

- Camaras de comercio e industria

- Colegios de profesionales

- Asociaciones profesionales

- Mbédulos de asistencia integral al contribuyente
- Centro comerciales

- Modulos de atencion fiscal fuera de sede

Algunas obligaciones de los pequerios contribuyentes, ademas de inscribirse como tales, son:

- Avisos al Registro Federal de Contribuyentes

- Expedir notas de venta cuando la operacion exceda de $50.00

- Llevar un registro de los ingresos diarios (no es necesario tener Estados Financieros,
simplemente se necesita un control de los Ingresos y Egresos)
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- . Presentar declaracnones semeslrales del umpuesto sobre Ia renta

- Podran presentar- declaracnén anual dlsmlnuyendo’en esta Io, pagos Aemestrales que

hubieran realizado. -Si ejercen esta opcuén estarén obhgados a presentar declaracu‘m
anual durante los 5. e1ercncnos s:gunentes a partlr de Ia fecha en que ehglero ”esta opcnon

7.2.3 Tramites para iniciar operaciones.

« Sistema de Apertura Rapida de Empresas (SARE)®

A partir del 1 de marzo de 2002, la apertura de nuevos negocios en México puede hacerse en un
solo dia cumpliendo con un minimo de tramites federales a través del Sistema de Apertura Rapida
de Empresas (SARE). El esquema promueve la apertura de todo tipo de empresas en un 1 habil, a
través de la identificacion de los tramites federales minimos para el establecimiento e inicio de
operaciones, su simplificacion, asi como su resolucién expedita por las autoridades federales.

Ademas, las empresas que realicen alguna de las 685 actividades (agropecuarias, industriales, de
comercio y servicios) consideradas de bajo riesgo publico y que se precisan en el anexo.del
Acuerdo que establece el SARE, tendran hasta- 3 meses para cumplir con otros tramites. federales :
obligatorios a partir de la obtencnon del RFC Durante ese periodo, las autoridades federales‘no
podran requerir informacion o reahzar v:sntas para comprobar el cumplimiento de dichos trémnes

En lo que respecta a las actividades de bajoriéSgo publico y a los beneficios correspondientés,el
esquema se basé en la clasificacidon mexicana de actividades productivas (CMAP,)'de"1999,del
INEGI. Dichas actlividades representan alrededor del 80% las actividades econémicas de mas alta °
frecuencia en nuestro pals, y son susceptibles ,dve, sér desarrolladas principalmente por'" micfo,
pequefias y medianas empresas. :

El Acuerdo que establece el SARE instruyd a las autoridades federales implementar acciones de
mejora y simplificaciéon que fueron publicadas en el Diario Oficial de la Federacion por SHCP (29-
X11-01, 12-11-02 y 5-111-02), SRE (28-11-02), STPS (1-1l1-02), SSA (1-il1-02), SEMARNAT (5~III-02) e
IMSS (28-11-02). Por otro lado, se instruye a la SECODAM para utilizar el programa de usuario
simulado y corroborar el cumplimiento del SARE.

4
S wwiw sat.pob.mx
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poco transparentes y asimétricos. Es por ello que la COFEMER promovera ‘1a celebracnon de

convenios de coordinaciéon para’ auxmar as estados y mumcuplos ‘en’ eI desarrollo de mstrumentos
tipo SARE. ’ : B = :

e Tramites para persdnas‘ fisicas

Para iniciar actividades comercnales una persona flsnca solo tiene que realizar un tramite ante la
Secretaria de Hacnenda y Crédllo Publico. )

- Inscripcion de personas fisicas en la modal/dad de entrega de cédu/a de identificacion

fiscal (RFC) al dia habil siguiente al de su recepc:én Gl
- Inscripcién al RFC a través de federatario publicd por medios remotos

Consciente de la necesidad de impulsar la economia nacional y de agilizar los tramites para iniciar
nuevos negocios en nuestro pais el Servicio de Administracion Tributaria entrega, desde el mes
noviembre, las Cédulas de Identificacién Fiscal (CIF) de personas fisicas al dia habil siguiente al de
la recepcidn de las solicitudes. Esta medida es un avance mas en la simplificacion administrativa
de la Administracion Publica Federal y, sobre todo, elimina obstaculos y costos innecesarios para
la apertura de nuevos negocios.

Ahora las personas fisicas que necesiten su Cédula la podran obtener al dia habil siguiente en el
que la soliciten, siempre y cuando el tramite se reciba en el médulo sede de la Administracién
Local de Asistencia al Contribuyente que corresponda a su domicilio fiscal y cumpla con los
siguientes requisitos:

1. Forma fiscal R-1® (Formulario de registro), por duplicado.

% Ver Anexo 6.1
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2. Orlglnal y fotocopta de ldentlﬁcac:on ofcualvdel contnbuyente o, del representante

Si no-tiene estado de cuenta, puede presentar cualquiera de los siguientes documentos:

- Ultimo pago de! impuesto predial; tratdindose de pagos parciales el recibo no debe tener
una ahtigﬁédad mayor a tres meses, si es pago anual el recibo debe ser del ejercicio en
curso, en cualquiera de estos casos el domicilio consignado en el recibo debera coincidir
con el manifestado en el Formato R-1, y con el asentado en |a identificacion oficial.

- El- dlitimo comprobante de pago de servicios de agua, luz, teléfono domiciliario (no
celulares) siempre y cuando no tenga una antigiedad mayor de 3 meses y que coincida
con el domicilio manifestado en el Formato R1, y con el asentado en la identificacidn oficial.

- Contrato de arrendamiento, acompaiado del ultimo recibo de pago de renta que reuna
requisitos fiscales, que coincida con el domicilio manifestado en el Formato R1 y con el
asentado en la identificacion oficial.

Los contribuyentes, o su representante legal, que hayan cumplido con estos requisitos podran
recoger su CIF, previa identificacion y, en su caso, acreditamiento de personalidad, al dia habil
siguiente o durante los diez dias habiles posteriores a la recepcién del tramite.

Quienes no presenten los comprobantes de domicilio fiscal con las caracteristicas mencionadas
recibiran su CIF via SEPOMEX en el tiempo normal de entrega.
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obllgacnones flscales de Ios contnbuyentes'

- Tramites para personas morales

s Tramites -ante la Secréta([a" de Relaciones Exteriores - ...

Se debe obtener el Permiso para Ia consmuc:én de soc:edades Dicho tramite. se resuelve el

alrdla’ sngunente habil en caso de que se haga

mismo dia si se presenta antes de Ias 1 1 'Oohhoras \
posteriormente. Si la autondad no e plazo se entendera aprobada la solicitud.

Ademas, éste tramite puede reahzarse po _medlo de' los notanos y corredores publicos que

intervengan en la constitucion de la sqcneda ,'através de medios electronicos; en ese caso la

resolucion se obtiene ese mismo dia. -El f{ofmjato a presentar es el siguiente (Imagen 7.2):"

SRE

SECRETARIA DE RELACIONES EXTERIORES
v o—

Consuitas 5782-41.44 Ext 4068
Direccién de lntomol www.sre.g ob.mxtramitesitegales/
General de A

" Parh wea caclmivo ox SRE,

LUGAR Y FECHA:

SOLICITUD DE PERMISO DE CONSTITUC!ON DE SOCIEDAD
(ARTICULO 1S DE LA LEY DE INVERSION EXTRANJERA)

NOMBRE DEL PROMOVENTE,

DOMICILIO PARA OIR Y

RECIBIR NOTIFICACIONES

PERSONAS AUTORIZADAS
PARA RECIBIR
LA RESOLUCION.

Formato para

DENOMINACION dar de alta ante
SOULICITADA EN ORDEN la SER
OE PREFERENCIA Imagen 7.2

REGIMEN JURIDICO DE LA
PERSONA MORAL

FIRMA AUTOGRAFA DEL PROMOVENTE

La cesaiucion recants 2 #3ta solicHud sera gadaal © 8 las persanas sutorisadas.

Bara Sutiauer actaraciin, duds yio comurieno con respecie o sle Uhmds se tiamar 31 Siatema de Atencion Telefonics
ISACTEL) a los Iefetonos. 5480-2000 en ¢l DF y sres metropohitana, del mlcno’ da 12 Rapublica sin cOSIn para of ususric st 01800
0014300 o desude Esindos Unuios y Canada al |!l 5343372,

Nola  este formelo  podrs  ser  reproducido Lienar: s maquina

bhrymente, dehiend ser diha reortuccion e Oficinas centraies: orainel y une capia
folas blancas de papel bona Delegacianes Estataies: Original y dos copias
Ansuar: Original y topis de pago derechos

L tima teche de sutarisacion det farmalo por parts de Oficlahia * Uttms lscha de sularizscin dl formate por ports de le 'I'ESIS CO!
Mayor: € 86 marta de 200, omiaion Federal de Mejors Regulatoria: 18 de sbril de 2002 N
At FAL“A DE ORIGE

7 Secretaria de Relaciones Exteriores, wwi,sre.gob.mx/tramites/legales
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medios remotos.

Se realiza en los mismos: termmos. que para Ias personas fisncas con excepcnon de que como

persona moral se necesnta Vun acta consmutwa. ademas de ya ‘no: pertenecer aI réglmen de
Pequefos Contribuyentes. Todos los tramites: concernlentes a una persona moral pueden ser
realizados por el notario’ que dIO fe de la constitucion de la socnedad L :

7.3 Relaciones Laborales

Si nuestro negocio puede ser controlado en su totalidad por nosotros mismos y ya realizamos los
tramites anteriores, entonces estamos listos para iniciar nuestra operacion.. Sin embargo, cuando
la contratacion de personal, se trate de secretarias, meseros, cajeros, etc., necesitamos analizar
algunos aspectos legales extra. Sin duda el manejo de personal, por su sentido humano, tiene
ciertas peculiaridades y existen leyes que protegen esas relaciones, que por lo general suelen ser
muy complicadas. Leyes como la Ley Federal del Trabajo y los reglamentos del Seguro Social,
protegen a los trabajadores y les otorgan prestaciones, como atencion médica garantizada, pero
también dictan las normas de comportamiento de los mismos, de tal manera que la retribucién que
obtengan derive en productividad para la empresa en que se contrataron.

7.3.1 Ley Federal del Trabajo

- 1

La Ley Federal del Trabajo es el documento que dicta y rige las relaciones de trabajo en México.
En ella encontramos los derechos y obligaciones tanto de patrones como de empleados, logrando

_un equiliprio entre las dos partes que genera beneficios para ambas.

.
PP
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,Vn'ningfm caso

somos responsables de brindarle una buena capacutacuén Io que resulla en' un buen desempeno

Esta misma Ley regula la terminacion de las relaciOnes laborales. Ya sea. que el empleado
renuncie o que el patrén decida que ya no es benéfico tener a un cierto empleado, la Ley marca
algunas consecuencias. Por cada afio trabajado en una empresa, el trabajador tiene derecho a
recibir 15 dias de salario cuando menos por concepto de Aguinaldo. Este se paga a final del afioy
cuando el trabajador no cumpla con el afio trabajado, se le pagara la parte proporcional de acuerdo
a los dias que trabajo. Por cada afo trabajado, e! empleado tiene derecho de 6 dias de
vacaciones y una prima vacacional que es del 25 % de las vacaciones. En caso de separacién de
la empresa, el trabajador debe recibir el proporcional de aguinaldo, vacaciones y prima vacacional.

También tiene derecho a recibir el Reparto de Utilidades, que es una norma obllgatona para
cualquier empresa, donde un porcentaje de las utilidades se distribuye entre los trabajadores dela
misma. Cuando una empresa tiene utilidades debe reservar un porcentaje de las i

|smas para
repartir entre sus trabajadores. Un tanto se reparte equitativamente entre todos Ios Vabajadores y

otro de manera escalonada dependiendo del sueldo que cada uno reciba.

Cuando el empleado es despedido, tiene derecho a recibir ademas del agui‘n'aldrb, vécéciones Yy
prima vacacional, una indemnizacion de 3 meses de sueldo mas 20 dias por cada afio trabajado.
Si la causa de separacion es por culpa del trabajador entonces el despido se realiza sin el pago de
esa indemnizacion. Las causas de despido atribuibles al trabajador, las encontramos en el articulo
47 de la misma Ley.?

Es necesaria la existencia de contratos, donde se estipulan sueldos, horarios, prestaciones y en
general condiciones de trabajo. La falta de ellos se le atribuye al patrén, pero la existencia puede
ayudar en situaciones de conflicto entre diversas partes.

Los trabajadores tienen derecho de recibir atencion meédica en caso de siniestro y el patrén esta
obligado a brindarle un medio. En general se inscribe a los empleados en el IMSS.

TESIS CON

® Cfir. Ley Federal del Trabajo. Art. 47 Fﬂ ” A ‘.)E ORIGEN
_
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Todos los pormenores de las relaciones de trabajo estan esnpuladas en la Ley Fed ral del Trabajo

-y nosotros como patrones, estamos obligados a cumphr esta Leyen cada uno: de Io

cualquier situacién de conflicto, debemos dirigirnos inmediatamente a la Ley, y con base en’los que
ella diga, sostener, ajustar o modificar la forma en que se lleva a cabo cualquner relacnén de trabajo
de tal forma que cumplamos los requerimientos necesarios. 2

7:3.2:-Tramites laborales

Ademas de los trdmites de constitucidon, cuando empleamos personal necesnamos reahzar
algunos otros tramites con los cuales aseguramos el blenestar de nuestros trabajadoresr : Estos se

presentan ante la Secretaria del Trabajo y Prevnsnén Socnal (STPS) y ante el lnstntuto Mexicano del
Seguro Social (IMSS) :

+  Tramites ante la Se}jéredtréri'ataélfTrébavjd 'yiPrre.f(is'irén Social -

- STPS-04- 001-A ; a0 : . L
Planes y programas de capacntamon Yy adlestramnento Con este lrémlte se aprueban los

planes de capacﬂacnon que nosotros dlseﬁamos para capac:tar a nuestros trabajadores

-STPS-04004 S DA : - Lme e
Constltuctén de la Comlsm‘)n Mlxta de Capacntacnon y Adnestramlento Se ehge una parte

patronal y otra del trabajador para revisary evaluar los programas de capacutacuon‘ G

- 8TPS-05-001-A i
Comisién de Seguridad e Higiene en los centros de trabajo: Se genera un acta de

integracion, donde la comision tendra a su cargo la evaluacion de los centros de trabajo

En la aprobacion de planes y programas de capacitaciéon y adiestramiento, el tramite seré resuelto
en un plazo no mayor a un dia habil y podra presentarse en un formato simplificado a través de
medios electronicos. Si la autoridad no responde en ese plazo, se entendera aprobada la solicitud.

Los documentos que comprueben la constitucién de las comisiones de seguridad e higiene y mixta
de capacitacion y adiestramiento para lo cual las empresas sélo conservaran la informacion
prevista en los tramites correspondientes.

.'No‘séra 'r_iegegsano realizar una solicitud ni remitir informacion alguna a la STPS.
K .

ot

RAFAEL ZAPATA ORTEGA 172

untos Ante .



~r

MARCO JURIDICO Y TRAMITES LEGALES

. -Trémites fa‘nt,e el Instit_uto Mexicano dél:Seguro Social e

- /MSS-O2-001-A
Inscrnpcuon Patronal

e IS S=068-002-A =+n s i o s e R e S B s S,
Inscripcién de empresas en el Seguro de RieSQOS de Trabajo

El empresario se registra como: patron e |nscnbe a sus: trabajadores en el reglmen obligatorio
dentro de los cinco dias habiles S|QU|entes ala reallzacnén de Ias contrataciones correspondxentes
Al realizar dicho tramite las empresas.quedaran automaticamente registradas ante el Instituto del
Fondo Nacional para la Vivienda de los Tre{bajad;';i;eé"y,e_l Sistema de Ahorro para el Retiro.

7.4 Informacién adicional sobre realizacion de tramites

Aunque Ios tramltes y Iugares donde se reallzan éstos cambian, dependiendo de la admlmstracnén
en turno, es necesario poner- al alcance los medios y mecanismos actuales para realizarlos. Las
siguientes paginas contienen unas tablas con las caracteristicas de varios tramites que debemos

realizar para que nuestro negocio esté en orden.

Fo57%) [TRAMITE FEDER

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

Denominacién Social
BRGNS

las

Direccron de Permisos Articulo 27 Constitucional/ Ricardo Flores Magon No. 1 |5 dias habiles
Anexo tl P.A., Col. Nonoalco Tlaltelolco México, D F. Lada (55) Tel. 57 82 41
j44 Ext. 4068 (de 9.00 a 15'00Hrs)

Indefinida

vicencia |/

$555 00 por recepcion, de examen y
expedicion del permiso

TESIS COVN
FALLA DE ORIG

EN
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[AVISOBE USO DE LOS PERMISOS PARA LA CONSTITUCION BE? TRAMITE Féii’e‘h‘;\i‘h

R oAzt

SOCIEDADES [ CAMBIO DE DENOMINAClON (<) RAZON SOCIAL

Tmmne parainformar ala S.R E. que el permiso que autorizéd fue utilizado por constitucién de sociedad o cambio en
su denominacion o razén social.

AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION TRESPUESTA  +

‘Direccién de Permisos Amculc 27 Consmucnonal/ Ricardo Flores Magon No. 1
‘Anexo 1t P.A., Col. Nonoalco Tlaltelolco México, D.F. Lada (55) Tel. 57 82 41
144 Ext. 4068 (de 9:00 a 14.30Hrs)

[ VIGENCIA . FORMATO

Iy )
No se requiere

B
3205.00 pesos $1,105.00
Extemporaneos

¥
‘No aplica

!90 dias habiles para dar aviso

SR TS

REGISTRO PUBLICO DE LA’ PROPIEDAD V EL COMERC(

20 dias habiles

Direccion Gernar! de la Propiedad y el Comercio del D.F. Villalongin No. 15
Col. Cuautémoc México, D.F. Lada (55) Tel. 51 40 17 00 (de 8:00 a 14:00 Hrs)

Universal Variable de acuerdo al monto parala
Indefinida inscripcion $813.00 minimo /
$8149.00 maximo

1

:3 [ 80 AR Y 1

TRAMITE FEDERAI

=

Tramite mediante el cual se lleva a cabo la inscripcion ante la SHCP, para efecto de cumplimiento de {as obligaciones
fiscales correspondientes NOTA: A partir del 1° de Julio de 1999, las personas fisicas, al momento de tramitar su
inscripcion en el Registro Federal de Contribuyentes, Deberan presentar conjuntamente, la Forma oficial R1y la
Forma denominada "Solicitud de Cédula de identificacién Fiscal con CURP."

EMBO APROXIMADO DE

T RESPUESTA!

St
Administracién Local de Recaudacion, en los Modulos de Atencién Fiscal, en Desde la respuesta inmediata hasta 3
los Médulos de Recepcion de Tramites Fiscales y a través del Buzon Fiscal; dias habiles
informacion al contribuyente México, D.F. Lada (55) Tel 52 27 02 97 y 01 B0OO
90 450 00

S

'R1 I Solicitud de Cédula de Identificacion [Gratuilo

indefinida
| {Fiscal con CURP

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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S—
ON DE ZONIFICACIO

ITRAMITE LOCALE s
!Trémile mediante el cual se hace constar si un uso especifico esta permitido o prohibido para determinado inmueble,
'conlorme alos Program'ts de Desarrollo Urbano.

’AREA DONDE 'SE GESTIONNHORARIO DE ATENCION

T BT AT B ek S R MR el i S S k] 2 AT W

"3 RESPUESTA’

Dlreccién General de Desarrollo Urbano y Vivienda (SEDUVIYDireccién del [2 a 7 dias habiles
‘Regtslro de los Planes y Programas de Desarrollo Urbana/ Calle Victoria No

7. P.B, Esq Eje Central Lazaro Cardenas, Col Centro México, D.F. Lada (55)

1Tel. 5510 93 96 Y 55 12 31 10. y/o en las Ventanillas Unicas Delegacionales

ldel DDF México. D.F./ Ventanilia Unica de Gestion Av. San Antanio 256 Col.

lAmpl:acnon Napoles Mexico, DF. Tel 56 11 11 05y 5563 34 00 (de 9.00 a

14:00 Hrs )

| U OVIGENGIA T ozl e

{2 anos para ejercer el derecho rDUO:l

,que confiere

{ TIEMPO APROXIMADO, mm1 3
T RESPUI %

23AEN

Direccion General de Administracién Urbana (SEDUV!) con cede en Colegio 21 dias habiles
de Arquitectos/ Av. Constituyentes No. 800, Col. Lomas Altas, Lada (55) Tel.

55 70 00 07/Colegio de Ingenieros Civiles de México, A.C./Camino a Sta.

Teresa No. 187, Col. Parques del Pedregal Tel. 56 06 B4 15, 56 06 83 15 y 56

06 23 23 (de 9.00 a 16:00 Hrs.)

5 FORMAT!

!2 afios para ejercer el derecho AUOQ7 $1,988.20 pesos
!que confiere

I T
'AREA DONDE. ss GEST N
|2 P les X tom sk & S RES ussp\ﬁ’, g:sﬁ&,

lVentamllas Unicas Delegacionales del DOF México, D F. (de 9.00 a 14:00 3 dias habiles
Hrs.) Ventanilla Unica de Gestion Av San Antonio 256 1 Piso Col. Ampliacion

iNapcles México, D F. Lada (55) Tel. 56 11 31 67 y 563 34 00 (de 9.00 a 15.00

Hrs )

E7i

COsTO"

13 afos ( renovacion) ! [Graluilo
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AVISO DE, FUNCIONAMIEN“I’ E
{SATUD PUBLICA PARA EL DISTRITO FEDERALSS,
i -

Documento expedido por el Instituto de Servicios de Salud Publica para el D.F., por medio del cual autoriza que un
establecimiento de menor riesgo opere y funcione.

'Direccion General de Salud Publica y en {a Direccion de Regulacion Sanitaria Inmediata
1 José Antonio Torres No 661 P.B. Col. Asturias, México, D.F. Lada {55) Tel.

{57 41 4B 62 Ext 423 0424 (de 8 30 a 13 30 Hrs))

[AREA DONDE SE GESTIONNHORARIO ¥ ATENClONW’*‘

: VIGENCIA o " ., FORMATO

e s

1
i

Gratuito

Indefinida {(quedando sujeto a las {Aviso de Funcionamiento
inspecciones correspondientes)

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

Ventanillas Unicas Delegacionales del DDF México, D.F. (de 9:00 a 14:00 Inmediata
Hrs.) Ventanilla Unica de Gestion Av. San Antonio 256 Col. Ampliacion

Napoles México, D.F. Lada (55) Tel. 56 11 31 67 y 563 34 00 (de 9:00 a 15.00

Hrs.)

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 publico cualquner mensaje

2 TIEMPO APROXIMADO DE :7°4]
R RESPUESTAL 30 &
Ventanillas Unicas Delegacionales del DDF México, D F. (de 9.00 a 14.00 Inmediata

Hrs.) Ventanilla Unica de Gestidon Av. San Antonio 256 Col Ampliacion
Napoles México, D F. Lada (55) Tel 56 11 1105y 563 34 00 (de 9.00 a 15:00

Hrs.)
i RS A OSTO.
AU08 Se indica que existen diversas
1 afo (renovacion) modalidades y cuyos costos son
variables
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TATYISER

NS, TRAMITE FEDERAL

iR O EMPRESARIAL ANTE

!EI Patron deberd 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
i

f P s A ER wv---;

IAREA DONDE SE BESTIONAORARIC DE ATENCION * - +4TIEMPO APROXIMADO DE
:;’la 3 AL AR A A S ST 5 N F 1 R s L ed FARATE Y JM
Subdelegacnonesl México. DF. Lada (55) Tel 52 41 02 4529 (de 900 a 14 00 ‘15 dias habiles

iHrs.)

_VIGENCIA it JFORMATO . i[ . costo- i

'Aviso de inscripcidn patronat AFILO1 !Gratuﬂo
iFormato de inscripcion de las empresas en

el Seguro de Riesgo de Trabajo

SSRTO1003 Aviso de inscripcion de cada

uno de los trabajadores (minimo uno)

AFILO2

Indefinida

ICONSTITUCION DE LA COMISION MIXTA DE CAPACIT
STITUCION DE O /
’ADlEsTRAMtENTof:‘-‘ g

vaﬁlm.sm;*‘::&:w R MRS AN SR B
Direccion General de Capacitacion y Productividad / Av. Azcapotzalco la Villa [No tiene plazo oficial de respuesta
No. 209 Edificio "E" P.B. Col. Barrio de Santo Tomas México, D.F. Lada (55)

Tel. 5382 34 53 (de 9:30 a 14.30 Hrs.)
"

llndeﬁnida IBCl V [Graluno

Tramite que realizan los propietarios de establecimientos para que se les autorice |a descarga de aguas residuales al
sistema de alcantarillado urbano del D.F.

S S

ﬁ‘n R
Direccion General de Gestion Ambiental del D F ./Direccion de Regulacion y 25 dias habiles
Geshion Ambiental de Aguas, Suelos y Residuos/Xalapa No. 15, Coi. Roma

Norte, México, D F. Lada (55) Tel 52 09 99 03 (de 9°00 a 14 00 Hrs )

Ventanilla Unica de Gestion Av. San Antonio 256 Col. Amphacién Napoles

{México, D.F. Tel 56 11 11 05y55633400 Ext. 379(de9003 15 00 Hrs.)

i
G

RV : : ]
:lndeﬁnida IPC33 IGralullo

TRSE
FALLA U JRIGEN

)

AN

ON
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T priteem f Cxer s

S [TRAMTE EsTATAC R A it ]
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 al eslablecxmlen(o

Lk AR T St B S 5 A s Bl

'Dxreccién General de Proteccion Civil (SEDUVIYPenférico Sur No. 2769 Col. |1 mes
San Jerénimo Lidice México, D F. Lada (55) Tel. 56 83 40 86 y 56 83 28 38
ext. 101 (de 9.00 a 15.00 yde 18 00 a 21:00 Hrs.)

' sl

;Indefinida {CP-02 IGraluilo

|
{ . WVIGENCIA | . i " .. FORMATO .

W
IAREA DONDE SE GE;HONNHORARIO DE ATENCIDN

B O R T T Y Nk ot X F L WL

Direccién General de Seguridad e Higiene en el Trabajo/ Av. Azcapotzalco la |No tiene plazo oficial de respuesta
Villa No. 209 Piso 19 Col. Barrio de Santo Tomas Mexico, D.F. Lada (55) Tel.
55 63 05 00 ext. 3101 (de 8:30 a 14:30 Hrs )

R WIGENCIA SR | F e, FORMATO i, o e
[Indeﬁnida lNo requiere formato especifico IGratuilo

;APROBAC|ON DE PLANES Y. PROGRAMAS DE'CAPAC[TACION Y.
'ADIEST

Tramite mediante el cual se aprueban los Planes y Programas de Capacitacién de las empresas en la Secretaria de
Trabajo y Previcion Social (STPS)

Ty BRI PRI YN TR

:AREA DONDE SE GESTIONNHORARIO DE ATENCION

F WAL e i e i

T BESPQE TA T
Direccion General de Capacitacion y Productividad / Av. Azcapotzalco la Villa [Inmediata

No 209 Edificio "E" P.B. Col. Barno de Santo Tomas, México, D.F. Lada (55)
Tel. 53 84 51 66 Ext. 3580 (deg 30 a 14:30 Hrs.)

- v .
{'3eA ¥ VIGENCIA s COSTO i itad]
Determinada en el programa DC2 Gratuito

propuesto y no debe exceder de

4 anos
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‘Sublesoreria de Administracion Tributaria Direccion de Registro (Tesoreria del !Inmedia!a
D.F.) lzazaga No 89 6" Piso. Col Centro, Mexico, O F. Lada (55) Tel. 57 09
'

{00 30 (de 8:00 a 15.00 Hrs)

e T

VIGENCIA N S
!No aplica v19encna [ISINOOQQG

- FORMATO ; !

Tramite que deberan realizar 1as empresas industriales, comerciales y de servicios para darse de alta en el Sistema
\de Informacién Empresnnal Mexicano (SIEM)

Inmediata

Camara correspondiente de acuerdo a las actividad que realiza. Mayor
Informacion al Tel. 01 800 410 2000
T

! A Eeaiiatcosto nn
SIEM Comercio Pequeiio Hasta 2
empleados $100.00, 3 empleados
$300.00. 4 0o mas $640.00 Comercio

1 afo (revalidacién anual entre al por Mayor y Servicios Hasta 3
enero y febrero) empleados $300.00, 4 o mas $640.00
Industrial Hasta 2 empleados
$150.00. 3 a 5 $350.00, 6 omas
$670.00

Algunas leyes que debemos tomar en cuenta para la constitucién de nuestro negocio son:

= Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos: Maxima ley de nuestro pais que
identifica la libertad de dedicarse a lo que queramos siempre y cuando sea licito

* Ley Federal del Trabajo: Establece los pormenores de las relaciones de trabajo en México

e Ley General de Sociedades Mercantiles: Estipula los tipos de asociaciones comerciales
que pueden existir 7

e Ley de Camaras Empresariales y sus Confederaciones: La presente Ley es de orden
publico y de observancia en todo el Territorio Nacional. Tiene por objeto normar la
constitucién y funcionamiento de las Camaras de Comercio, de Industria y de las
Confederaciones que les agrupen, asi como del Sistema de Informacidn Empresarial
Mexicano. Ley vigente a partir del 1 de enero de 1997

TESIS MNN
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e Leyde Comercno Exterlor La presente Ley tlene por objeto regular y promover eI comercio
exterior,. |ncrementar la.competitividad.de.la economia nacnonal propncuar el uso efcuente
de los recursos productlvos del pals, integrar adecuadamente la economia mexicana con la
mternaczonal y contribuir a la elevacion del bienestar de la poblacnén

e Leyde Concursos Mercantiles: Es de interés publlco conservar las empresas Yy evntar que
el incumplimiento generalizado de las obligaciones de pago pongan en riesgo la viabilidad

- de las mismas y de las deméas con las que mantengan.una relacion de [§1=Te [eTel{o ] REu—

e .. Ley Federal para el Fomento de.la Microindustria-y:las Actividades Empresariales: La
presente ley es de orden publico y de interés social, sus diSposiciones se aplican en toda la
Republica y tienen por objeto fomentar el des'arrolrlo de la. microindustria y de la actividad :
artesanal mediante el otorgamlento de apoyos fuscales, financieros, de rknerc/ado"y“de" '
asistencia técnica, asi como a- traves de facmtar Ia constttucnén y funcnonamlento de las

personas morales correspondlentes. snmpllflcar' trémltes administrativos ante autorldades

federales y promover la coordnnacuén con autorndades Iocales o mumc:pales para este

ultimo objeto.

e Leyes y reglamentos existentes en la locahdad
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¢ COMO HACER EL
ESTUDIO FINANCIERO?

8.1 ¢Para que hacer un analisis financiero?

Se han realizado diversos estudios que nos han indicado si nuestro negocioc tiene oportunidades de
ser exitoso o no. Y probamos que las personas se interesaran por nuestro concepto y que
técnicamente es posible llevarlo a la realidad. Sin embargo, aun no sabemos cuanto nos va a
costar iniciar éste negocio, no sabemos cuanto dinero nos va a dejar, no sabemos cuanto vamos a
gastar para llevar a cabo la operacién de! mismo. Pues esas preguntas las responde un analisis

financiero de nuestro proyecto de inversion.

Cuando nosotros incursionamos en un negocio lo que pretendemos es que obtengamos utilidades
con la operacion del mismo. A esto le lamamos rentabilidad y si las proyecciones financieras dicen
que nuestro negocio no tiene oportunidades de producir dinero, entonces no debemos arriesgarnos
con esa empresa. Es decir, el analisis financiero mide la cantidad de riesgo que tendremos al

incursionar en ciertos ambitos de los negocios.

Otro factor importante es el tiempo de recuperacion de la inversion, que depende de las utilidades
obtenidas en nuestro negocio. Cada negocio necesita cierto tiempo dentro del cual las ventas y la
utilidad que conllevan, sirven para la recuperacion de la inversion inicial. Este tiempo puede ser
desde unos dias hasta varios afios. Cada emprendedor tendra distintos grados de paciencia.

A su vez con un analisis de costos, determinamos los mismos, el punto de equilibiio y el monto de
la inversion necesaria. Las anteriores son indicadores que nos dicen si las proyecciones de ventas
de nuestro negocio sustentan o justifican ia cantidad que vamos a invertir, es decir, nos diran la
cantidad que tenemos que invertir y la cantidad de ventas que debemos tener para que nuestro
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negocio sea.rentable. Tambnén se. debe analizar la cantldad de equvpo Y. moblllaruo que se

necesita; =TT

También existen practicas contables y Fnancxeras comunes que debemos utlhzar para determmar
si el invertir en un negocio en especifico resultara en benef'cms para el que invierta.

El analisis financiero es el punto crucial dentro de la'evaluacién de nuestro proyecto de inversion,
puesto que nos indica los beneficios econdémicos. que ‘tendremos al invertir en un negocio
especifico. También nos dice el monto que arriesgaremos y la cantidad de riesgo que correremos

asi como los beneficios que el mismo riesgo. implica. .

Para lograr el objetivo anterior existen ' diversas técnicas que estudiaremos a lo largo de éste
capitulo, ademas de ajustarla al esgudi@ de micro y pequefios negocios.

8.2 CoSto_s y brecib de venta

Es tiempo de determinar distintos aspectos comerciales de nuestro negocio como lo es el precio de
venta y los costos en que incurriremos. Para ello debemos tener en cuenta los resuitados del
estudio de mercado, operacion, los costos juridicos y de administracién asi como los sueldos y
salarios. Cada estudio arrojo los requerimientos necesarios y esos requerimientos necesitan ser
financiados por lo que se determina el costo de los mismos y este impacta en el precio de venta de
nuestro producto. A continuacion estudiaremos mas a fondo cada uno de los factores que

intervienen.

8.2.1 Determinacion de los costos

Vamos a decir que los costos son aquellas salidas de dinero que debemos realizar para que
nuestro negocio funcione. De esta forma, es necesario determinar cuales,soh "y que tan
frecuentemente incurriremos en ellos. Para lograrlo debemos referirnos a cada uno de los estudios
hechos con anterioridad, verificar los requerimientos de cada uno y obtener cuanto dinero se
necesitara.
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Cada
negocio tiene sus proplos costos y gastos partlculares. sin’ embargo los: cotos generales ‘al'iniciar-

Para. hacerlo pnmero debemos hacer una llsta con todos Ios costos en que se mcurra

Costos y Gastos para iniciar un negocio

un negocw los podemos veren Ia tabla slgunente (Tabla 8.1)

Operacion Juridicos Gastos Recursos Mercadotecnia
generales Humanos
. . R Agua, luz, Sueldos y Costos de
Materia Prima Tramites teléfono, gas salarios publicidad
Maquparua Y Notario Renta Prestaciones
equipo
Mobiliario Contador Depositos
Gastos de Costo de
instalacion financiamiento
Sub total Sub total Sub total Sub total Sub total
Total
Tabla 8.1

Ya que tenemos lista la tabla de costos debemos diferenciar entre costos y gastos fijos y costos y
gastos variables. Los costos fijos son aquellos que mes con mes tienen el mismo monto. Entre

ellos encontramos la renta, los sueldos del personal administrativo, los gastos generales del

negocio. Los costos varables son aquellos que cambian de periodo a periodo. Entre ellos
encontramos la materia prima, comisiones por venta, sueldos de los operarios y otros que

intervengan directamente en la fabricacion o venta de un producto.

Los costos fijos no importando cuanto vendamos o cuanto produciremos siempre son los mismos.
Sin embargo, los costos variables estan en funcién de los articulos o servicios que prestemos, es
decir, aumentan de acuerdo a la cantidad que vendamos o la cantidad que produzcamos. Los
gastos variables de cada cantidad vendida los determinamos haciendo la lista de costos necesaria
para generar la cantidad mencionada y lo repetimos varias veces. Obtenemos varios puntos (ver ia
gréfica anterior), a los cuales les podemos aplicar un método de dispersién y obtener una recta.
De manera mas facil, si introducimos éstos datos en una hoja de calculo como Excel, podemos

obtener automaticamente esa recta.

Podemos representar graficamente los costos fijos y variables. El la grafica siguiente, podemos ver
que los costos fijos no importando la cantidad producida, se mantienen siempre iguales, mientras
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que los costos varlables varian conforma la cantidad y a los dxstlntos puntos que se obtlenen se les

aplico.una dlsper5|én para obtener la recta (Imagen 8.1). R S S

Costos /
variables

-0 - N
- Costos fijos —

Cantidad de productés o
servlclos

lmagen 8.1

Esta grafica tiene origan-en la’ siguiente tabla, que representa los- costos fijos y variables
dependiendo de la cantidad producida o vendida (Tabla 8.2)."

Cantidad 1 | Cantidad 2 | ... | Cantidad "n"
Costos fijos Siempre seran los mismos
Costos variables Aumentaran conforme aumente la cantidad
Costos totales La suma de costos fijos mas variables
Tabla 8.2

8.2.2 Precio de venta

Para determinar el precio de venta de un producto o servicio necesitamos tener en cuenta los
costos que genera la produccion del mismo, las proyecciones de ventas generadas por el Estudio
de Mercado, el precio que estan dispuestos a pagar los consumidores y la utilidad que queremos

obtener con nuestro producto o servicio.
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Los costos fijos y variables ya los determmamos e mcluso Ios grafcamos- Un metodo muy s:mple v

que se utiliza mucho en micro y pequeﬁas empresas es uma Ios»costos fuos vy varlables

obteniendo los costos totales.  A'esos costos: total ) se Ies aumenta: un porcentaje de umldad que

varia dependiendo de cuanto queramos gana 1y cuénto esté'fdlspuesto a. pagar el consum:dor

Existen otros muchos métodos de costeo,’ sm embargo son métodos compllcados que sobrepasan.

las necesidades de los micro:y pequeﬁos negocno : Esto metodos, e menclonan en un anexo de...

ésta tesis.

Teniendo una proyeccio‘n ado deI precno de’ enta. podemos obtener el

llamado “Punto de Equullbno s’ costos tota|e$ Y. Ias ventas obtemdas

conforme a la cantldad produmda o vendlda.‘, O que nos duce es ‘a que precno y ‘que cantidad

debemos vender, para empezar a generar uhhdades. Gréfcamente es corno sigue (lmagen 8.2):

$ : : s .Ventas

CostoS totales

UTILIDAD

Precio de
equilibrio Costos
;- varlables

Punto de
Equilibrio

Cosgos fljds '_ [ —

T Canlldad
de -
equilibrio

e productos o servicios

Mediante el cruce de la recta de Ventas con la de Costos Totales podemos encontrar el Punto de
Equilibrio. Explicando la grafica, una vrecta_se representa como y = mx + b, donde m es la
pendiente y b es la ordenada a! origen.:"En este caso:

' Weston, F.J., Brigham, E.F. Eundamentos de administracién financiera. 7° Edicion. Ed. Interamericana.
Meéxico, 1987, Pag. 135-138
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Ventas | — Precio = m(Cantidad)
Costos.Fijos. ...

.. Costos totales . |_.. . Precio = m(Cantidad)

Tenemos dos rectas que se cruzan en un punto. Ese es el punto de Equilibrio. - Si igualamos las
dos rectas, obtendremas ese punto. ' : 5 o

' Ventas = Costos Totales

El Punto de Equilibrio nos servira paré controlar. los bbstds de tal manera quék no excedamos el
limite que los clientes estan dispuestos a,pa:gar. También tendremos la referencia de cuanto
debemos vender para obtener las utilidades; 'qUé‘es el objetivo de cualquier negocio. De ‘este
modo, si las proyecciones de ventas no-alcanzan la expectativa necesaria para "the ‘nuestro
negocio sea exitoso, nos daremos cuenta al no cumplir con el parametro anierior y decidiremos
que acciones tomar en cuanto a iniciar el negocio o no. Cuando ya iniciamos nuestra operacion,
podemos medir las ventas contra gastos y dependiendo de la evolucién del negoéio ajustar la
estrategia que seguiremos a lo largo de la vida del negocio mismo.

8.2.3 Inversién inicial

La gran mayoria de los negocios, necesitan de un desembolso de dinero para iniciar operaciones.
Cada negocio tiene sus caracteristicas particulares, pero la.compra de maquinaria y equipo,
insumos, mobiliario, etc., implica esa salida de dinero, la cual puede ser en muchos casos grande y

sin embargo necesaria.

La inversion que necesite nuestro negocio depende de los estudios realizados anteriormente.
Intervienen elementos de la operacion, mercadotecnia, marco juridico e incluso de! estudio de
mercado. Al igual que los gastos que !a operacion misma genera, la inversion inicial debe
considerarse en el precio de nuestro producto o servicio, sin embargo y segun las proyecciones de
venta, prorratearemos éste monto a lo largo de un tiempo que llamaremos tiempo de recuperacion
de la inversién inicial y que podemos medir de acuerdo a ciertos indicadores que analizaremos

mas adelante.
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Aunque cada: negocxo tendré sus part:culandades y algunos gastos dlsnntos en general podemos
hablar de que una mvers:én inicial consta de los siguientes elementos (Tabla 8 3): S

Inversion Inicial de un negocio

Operaciéon Estudio de Marco Juridico Mercadotecnia
Mercado
Maquinaria Personas que Los costos de
Equipo realizaron las algunos tramites para
Mobiliario encuestas o dar de alta el negocio
Gastos de instalacion de los Costo de la
anteriores El tiempo y estrategia de
Gastos de adecuacion de! local per§9n'as que se Pago de notario y/o introduccion d.el‘
(agua, luz, teléfono. elc.) utilizé para la producto o servicio
: . X contador en su caso
Depésitos por renta de local o en interpretacion del
caso de compra, el monto de la estudio
misma
También se debe considerar el tiempo que utilizamos para la realizacién de cada uno de los estudlos
es decir, la evaluacion del proyecto .

Tabla 8.3

La inversion inicial junto con el prondstico de ventas y el anéhsns de costos determinaré el riesgo
que se corre al incursionar en ese rubro de negocno Debemos entender que el riesgo imphca una,
relacién entre lo que se day lo que se recibe Y. eI hecho de tener una inversuon inicial grande con

ventas bajas, implica un riesgo muy grande

De ésta forma, con la determinacion de la inversnén mlcxal tenemos otro parémetro para delermlnar

si invertiremos en ese negomo 0 no.-

8.2.4 Estados Financieros

Una empresa necesita un método para saber la situacién financiera, es decir, de pesos y centavos,
que tiene. Existen diversas maneras de medir esa situacion, pero para poder hacerlo se necesita
tener documentado cada movimiento que se realice. Para evaluar nuestro negocio, es necesario,
de acuerdo al prondstico de ventas, gastos e inversion inicial, proyectar hacia el futuro la situacion
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financiera de nuestro negocio. Existen algunos Vrepolrtes que presentan la situacion financiera de
: ,ésign‘a‘c.iéyn:del dinero.?. A estos reportes se les
Balance General, Estado de Resultados, Estado de

_un.ente. econémico,. los resultados .y el manejo

conoce como estados financieros y son cuatf
Variaciones en el Capital Contable y Estado de Cambios en la Situacion Financiera.

Cuando constituimos una sociedédes neéesakib tener por lo menos el Balance General y el Estado
de Resultados. Al momento de.evaluar.nuestro.proyecto,.estos estados financieros deben .ser
proyectados. Cuando nos integramds en el régimen de pequefos contribuyentes, como lo vimos
en el marco juridico, solo es necesario llevar-un control de los ingresos y egresos que nuestro
negocio tenga. En la evaluacién de nuestro negocio utilizaremos éste control llamado flujo de
efectivo, para determinar indicadores de rentabilidad y que determinaremos mas adelante. Se
explicara el funcionamiento de los estados financieros y lo que integran, sin embargo, siempre es
necesaria la asesoria de algin contador, que de acuerdo a nuestro ingresos y egresos, inversiones
y deudas, pueda generarlos de manera técnica y metddica.

e Balance General®

Es el primer estado financiero y se dice que es una fotografia de la empresa a una fecha
determinada. Es un resumen de la situacion financiera de una empresa y refleja basicamente los
bienes y derechos propiedad de la empresa o negocio, el financiamiento adquirido por.la misma
para la compra de los bienes o derechos y las aportaciones que realizaron los socios para

constituir a la empresa. Se utiliza para evaluar a una empresa de manera integral.

El balance general se compone por tres rubros: activo, pasivo y capital contable.-Un balance nos
indica que la situacion financiera puede dividirse en lo que la empresa tiene y. cc’)mo,ﬂh’anéié estos”
bienes y derechos (a través de pasivos o de capital). Graficamente lo podemos representar de la

siguiente manera (Imagen 8.3).

i Allard U., Moénica. Riplomado ¢n Finanzas. Escuela Bancaria y Comercial. México, 2002,
1bid.
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~Estructura del balancn'general’—'"—f‘

- PASIVO
ACTIVO {Obligaciones y
(Bienes y valores . - = financiamiento) ..
propiedad de la empresa) R
. " Corto plazo
Circulante . . Largo plazo
Fijo RSTT ;
s fesas e Diferidoer s FEERBITAL CONTABLE | 5=
(Aponacmnes de los :
Ny socios)

Activo = Pasivo + Capitél Cc‘in'l‘al:'vlet
Irﬁagén 8.3 :
El balance general ‘como su nombre lo mdlca es'una equndad entre lo que la empresa tiene y la

manera en que Io adqumé de tal forma que snempre el total de activos de un negocuo debe ser
|gual al total de pasuvos sumados al total del capltal contable. o

- Activo

El actlvo es conjunto cuantlflcable de Ios beneficios economicos actuales - Y futuros que son
esperados y controlados por una. empresa o entidad los cuales representan efectlvo. derechos
bienes o servicios como consecuencia de transacciones pasadas o de olros eventos ocurridos,
cuantificados a una fecha determinada. El activo se clasifica seglin su liquidez y se lelde en tres
bloques: circulante, fijo y diferido.

El activo circulante representa aquellos activos que estan en movimiento y relacionados
directamente con el giro de la empresa. Se consideran en general las cuentas que son dinero, las
que representan el derecho a recibir un flujo de dinero y bienes que se tienen para ser
transformados o para venderse. Algunas cuentas que forman el activo circulante son: efectivo en
caja o bancos, inversiones en valores, documentos por cobrar, inventarios, materia prima, etc.

El activo fijo representa aquellos que son adquiridos con la finalidad de ser utilizados durante un
largo periodo y para cumplir con el giro del negocio. Agqui tenemos los edificios, terrenos,
maquinaria, equipo, mobiliario, depreciaciones, etc.

El activo diferido también se le conoce como activos intangibles. Representan una erogacién que
tuvo que ser realizada para la operacion de la empresa. En general tenemos las cuentas que
representan un derecho a recibir un servicio o erogaciones efectuadas en el pasado con la
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Fnahdad de produc:r algun tipo de benet"cm econémlco Algunas cuentas son rentas pagadas por
anticipado, gastos de |nstalac16n depésutos en garantia, etc.

- Pasivo

El pasivo es un conjunto o segmento cuantificable de las obligaciones presentes de una entidad
particular gue son ineludibles de transferir efectivo, bienes o servicios en el futuro a otras entidades
como consecuencia de transacciones o eventos pasados. El pasivo se divide de ‘acuerdo a la
exigibilidad de los mismos en corto (obligaciones con vencimiento menor a un aio) y largo plazo
(obligaciones con vencimiento mayor a un afo).

Algunas cuentas del pasivo a corto plazo son documentos por pagar, acreedores, proveedores,
impuestos por pagar, etc.’ El pasivo a largo plazo tenemos obligaciones'a largo plazo.

- . -Capital ‘Cohtable' -

El Capital Contable es el derecho de los propietarios o accionistas sobre los activos netos de la
empresa.  Surgen a partir de que los socios efectuan las'aportaciones, por transacciones y otros
eventos que afectan una unidad. Este derecho se ejerce a través del reembolso o distribucién del
mismo patrimonio (utilidades). Las cuentas de que se compones son: capital social (aportaciones
de los socios), reserva legal (generalmente para el pago de impuestos y es del 5 % del capital
social o sobre las utilidades), resultados acumulados (la utilidad de varios ejercicios), resultado del
ejercicio (utilidad o pérdida del ejercicio en curso). El capital contable necesita del Estado de
Resultados para estar completo, pues con este Gitimo obtenemos la utilidad o pérdida.*

Para la evaluacién de nuestro proyecto necesitaremos un balance general proyectado, que
reflejara los requerimientos del negocio y con base en estos propondremos fuentes de
financiamiento, que como vimos pueden ser pasivos o capital. Lo que toda empresa quiere es que
sus pasivos sean pocos y que el balance esté dado por el capital contable y con el balance geriera!
tendremos siempre la vision correcta para tener una situacion financiera sana. ‘

= Estado de Resultados

Es el estado financiero que presenta la informacion relevante de todas las operaciones
desarrolladas por una empresa. En el Estado de Resultados se determina la utilidad o pérdida y se

* Anzures, Maximino. Contabilidad General. Ed. Porria. México, 1992, Pig. 75
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identifican cada uno de sus componentes (Ia umldad nela la encontramos también en el Balance

General).- El resuitado que.arroja.permite.. medmel resultad"' de’ ,o ; logros ‘alcanzados y los

esfuerzos desarrollados dentro de nuestro’ negocto ; Tamblén muestra la' confrontacién entre

ingresos contra costos y gastos. Es dlnémlco es decu' mforma de Ios resultados de un negoclo en

un periodo. Esencialmente sirve para:

- Evaluar la rentabilidad de una empresa SR

- Estimar su potencial crediticio . :
- Estimar la cantidad, tiempo y certldumbre del flu;o de efectwo (para Ias proyeccnones)
- Evaluar el desempefio de una empresa o negocno '

- Medir el riesgo

- -~ Repartir dividendos

un estado'de resultados se compone por ingreéos. egresos y utilidad o pérdida. Un ingreso es el

mcremento bruto en el patrlmomo de una entidad. Un egreso es la disminucidn bruta en el
patnmomo de una entldad La utlhdad es el monto resultante de haber realizado una transaccion la
cual genero un mgr so y fue deducida por su costo correspondiente. En este caso los |ngresos
son mayores que Ioé egresos. La pérdida se da cuando los egresos son mayores a los lngresos
Se eslructura dee acuerdo a lo siguiente (imagen 8.4):

Estructuracion del Estado
de Resultados

Ventas
- Costo de ventas
Utilidad bruta
- Gastos de administracién
- Gastos de venta
Utilidad operativa
- Costo integral de financiamiento
Utilidad antes de impuestos
- ISRy PTU
Utilidad neta

imagen 8.4

El Estado de Resultados inicia con las ventas o en nuestro caso con la proyeccién de ventas. A
éstas se les quita los costos de venta, que son todos aquellos que intervienen en la actividad
misma de la empresa, como son la materia prima, almacenaje, salario de los obreros, etc. Con

* Allard. Op Cit.
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esto obtenemos la utilidad bruta, a la cual le quitamos los gastos de administracion y venta. Los
gastos son todos aquellos necesarios para_la_comercializacién del’ producto, pero que no tienen

que ver especificamente con la operacion de la empré“sa.‘ como son sueldos del personal
administrativo, teléfono, papeleria, rentas, etc. Obtenemos la utllxdad operativa a la cual debemos
quitarle el Costo Integral de Financiamiento (CIF), que se compone por intereses generados por
algtin préstamo, efectos de la inflacion y tipo de cambpo cuando exista manejo en moneda
extranjera. Al resultado le quitamos impuestos_y_la_Participacion de los Trabajadores en las
Utilidades y tenemos la utilidad neta, que es aquella ganancia que se obtiene por tener un negocio.

De acuerdo a la proyeccién de ventas que tengamos y a los gastos y costos que genere nuestra
operacion, determinaremos un estimado de las utilidades que nuestro negocio pueda tener. Para
nosotros como emprendedores es punto fundamental el conocer las perspectivas de utilidad que
tenga el negocio en el que queremos incursionar, de ahi la importancia del Estado de Resultados.

Junto con el Balance General, es posible tener una visién clara del rumbo que lleva una empresa.
Ademas, si las cifras de los estados financieros estan avaladas por estudios de operacién y
mercado, tendremos un muy buen punto de referencia para determinar si es bueno o no invertir en

ese negocio.

« Flujo de Efectivo

Aunqgue el balance general y es estado de resultados son herramientas muy utiles en el analisis
financiero de una empresa, son complicados de realizar sin conocimiento previo de contabilidad y
finanzas, ademas de que muchas veces un micro negocio no justifica el hecho de llevar una
contabilidad tan estricta. Para este tipo de negocios existe una herramienta muy Gtil y que ademas
es requerimiento cuando estamos dados de alta en el régimen de pequefios contribuyentes. Se
trata del flujo de efectivo. En sentido estricto, el flujo de efectivo se deriva del balance general y
nos da un estado financiero que es el de cambios en la situacion financiera. Sin embargo, en
términos generales el flujo de efectivo se refiere a la diferencia entre entradas y salidas de dinero.
El estado de resultados mide ingresos contra egresos, al igual que el flujo, con la diferencia de que
éste solo utiliza los movimientos de efectivo. Se integra de acuerdo a la siguiente tabla (Tabla 8.4):
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Flujo de efectivo

Fecha Al | A2 | A3 | A4 | A5
Saldo inicial Saldo del afio anterior mas el saldo del afio actual. La inversion inicial
es parte del saldo inicial del primer dia de operaciones
E1
E2
Entradas E3
En N N N
Total de entradas
S1
S2
Salidas S3
Sn
Total de salidas ;
Saldo -Total de entradas menos total de salidas

Con el resultado proyectado del flujo de efectivo a 5 afios, podremos obtener indicadores de
rentabilidad

Tabla 8.4

El flujo de efectivo considera la inversién inicial, las entradas y salidas de efectivo y los saldos que
genera la diferencia entre estas. Es necesario llevar un conteo diario de las entradas y salidas de
efectivo como pueden ser las ventas menos los gastos. El objetivo de ilevar un control de entradas
y salidas es el conocer la utilidad que genera nuestro negocio y junto con la inversion inicial el
tiempo de recuperacién que tendra. Con los flujos diarios obtenemos flujos mensuales y con los
flujos mensuales podemos obtener flujos anuales. Ya con los flujos anuales podremos realizar un
analisis con indicadores de rentabilidad, que nos diran si nuestro negocio es buen nicho de
inversién o no lo es.

Para realizar la proyeccion del! flujo de efectivo, debemos poner la tabla anterior en una hoja de
calculo como Excel y de acuerdo a las proyecciones de ventas y el analisis de costos, realizar el

flujo de efectivo por lo menos a cinco afos. Debemos obtener una tabla como la siguiente (Tabla

8.5): Flujo de efectivo anual

Inversion inicial La inversion que estimamos
Ao 1 Ventas 1 - Gastos 1
Afio 2 Ventas 2 - Gastos 2
Ao 3 Ventas 3 - Gastos 3 Tabla 8.5
Aiio 4 Ventas 4 - Gastos 4
Ao 5 Ventas 5 - Gastos 5
Ao "n" Ventas "n" - Gastos "n"
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Con un ﬂu;o de efectlvo podremos conlrolar el dmero de Nuestra empresa y realizar analisis con

respecto a'la sntuacnén fnnancnera de nuestra empresa "En muchos micro y pequefios negocios, no
se lleva control alguno de los mgresos y egresos causa fundamenilal del fracaso de las mismas,
puesto-que. no se t|ene ldea de.la recuperacnén de la’inversion.y.mucho menos de las ganancias
que puede dejar el negocno e :

8.2.5 Rentabilidad

Nosotros buscamos iniciar un negocio con la idea de que nos deje dinero, es decir que genere
utilidades. En realidad todos los esfuerzos que hemos realizado a lo largo de nuestra evaluacion,
han sido para determinar la rentabilidad del negocio. Los andlisis que se realizaran adeiénte. estan
encaminados a decirnos la verdadera rentabilidad que la empresa tendra. La rentabllldad de un -
negocio se analiza con base en los estados financieros, pero en nuestro caso debe basarse en el
flujo de efectivo. Para esto debemos analizar algunos conceptos financieros necesarlos para

realizar el estudio financiero. ; :

- Flujo de caja: Refiere a las entradas o salidas de dinero que se realicen en una entidad
econdmica. Se considera como flujo a cada uno de los movimientos en particular qué se
realicen. La totalidad de movimientos que se realicen en un periodo se le conoce:como
saldo. La inversion inicial es un flujo que se realiza al inicio del proyecto. EI ﬂu;o de
efectivo anterior, graficamente se representan de la siguiente forma (Imagen 8.5). ‘

Flujo
positivo
| .~ Unidad de tiempo
Flujo ‘
negativo
Inversién
inicial
Imagen 8.5
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- . Interés: El dinero pierde valor.con el paso del tiempo, es decir, existe la. inflacidn que se
define como el aumento generalizado y sostenido de los precios (Ver. Anexo 7.1 INPC).
Esta situacién provoca que lo que podemos comprar el dia de hoy, no es lo mismo que
compraremos mafiana. Al existir un efecto de este tipo, necesitamos una forma de hacer
que nuestras proyecciones sen reales. Lo logramos medlante la aphcacnor\ de una tasa de
interés, que nos brinda un acercarmento de lo que nuestro dlnero valdra realmente El
hecho de hablar de una tasa de interés surge por que como mversnomstas debemos decidir
entre tener nuestro dinero en un banco, generando una canttdad de intereses o invertirlo
en el negocio. En la evaluacnon Fnanctera de nuestro negocm debemos estar concientes
siempre de que si el banco nos deja mejor rendlmiento que el negocuo entonces no
debemos invertir. e : ;

- Valor presente y valor. futuro EI valor presente es la canudad de dinero que representa hoy

un flujo efectuado en cualquner momento. : Ur} valbr futuro es la cantidad que representa un

flulo proyectado hacna un tlempo mas adelante Gréﬂcamente es como sigue (Imagen 8. 6)

- Valor

futuro
T 2[ . 3 Afios
Valor.
futuro
Valor
presente
Imagen 8.6

Podemos convertir un presente en un futuro, mediante la utilizacion de una tasa de interés que
nosotros fijamos. Como referencia podemos utilizar fa THE (Tasa de Interés Interbancaria de
Equilibrio, ver anexo F).

v //\ i
vP ve -

0 F] 3 n 7 3 3 n
VF = VP +i)" Imagen 8.7 VP = ——VE—"-
1+
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La. tasa de mterés ( i ) no olros la determlnamos de acuerdo a Ios parémetros que nuestro proyecto

requiera. - La ( n ). es el numero de: perlodos en que queremos proyectar un presente o descontar

un futuro (Imagen

Con Ias férmulas anterlores podremos desarrollar algunos de’ Ios indicadores mas importantes para

--la evaluacnén d ' nueslro negomo con. Ios cuales determlnaremos la. renlabllldad de.la.empresa y: o

los benef‘c:os

os al mvemr en ella asi como los nesgos que tendré

» . Indicadores de“rehrabi/idad, S

Existen ciertos parametros que debemos utilizar para determinar la rentabilidad de un negocio. En
ellos intervienen los tiempos de recuperacion asi como la diferencia entre ingresos y egresos, es
decir el flujo de efectivo. Las proyecciones de un proyecto de inversién (estados financieros y flujo
de efectivo), deben realizarse en un perioqd no menor a 3 afios y deben considerar las
proyecciones de ventas que generemos y el analisis de costos resultante. Algunos de los

indicadores son los siguientes.

-  Periodo de recuperacion (PR)

Es una alternativa muy popular debido a su simplicidad. Se basa en una regla sencilla ya que se
selecciona una fecha particular en la que los flujos de caja llegan a cubrir la inversion inicial. Tan
solo se deben sumar los saldos de cada periodo hasta que estos igualen a la inversion inicial

11 4 1

Fc\tl/ Fn

Inversion [.[,=FI+F2+F3+...+FI1

Inicial

(Imagen 8.8).

Obtenemos periodo de recuperacién'

Periodo de Recuperacién .
lmagen 8.8
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Cuando la suma de Ios ﬂUJOS de cada perlodo |guale;w Ia mversnén InlCIal tenemos un_tiempo de
recuperacnén de'la |nverS|én |mcnal Io que nos dlce el tlempo que debemos esperar para que el

negocio emptece a generar dlvudendos

Algunas desventajas de este metodo son el hecho de no consnderar el valor del d»nero en el tiempo

ni los flujos después del perlodo de: recuperacuén ok 7’ s e e st e

- Rentabilidad Contable Promedio (RCP)

Toma los beneficios del proyecto después de |mpuestos vy deprecnacmnes dlwdlda entre el valor
contable promedio de la inversién durante su vida. Utiliza el Estado de Resultados proyectado a
por lo menos tres afios y tan solo utiliza la utilidad neta : : ’

Primero obtenemos el Beneficio Promedlo que ‘es Ia suma de Ios ﬂu;os leldldos entre Ios periodos
a los cuales proyectamos. : :

Z F'Iujos)

Beneficio = -=—-———
ER n
El RCP se obtiene dividiendo el beneficio bromedio entre la inversion inicial.

RCP = Bene, 1?‘{0

Inversion

El resultado es un porcentaje que indica la cantidad de recuperacién de la inversién inicial por cada
periodo de tiempo. Este método no toma en cuenta el valor del dinero en el tiempo y utiliza la
informacidn financiera con forme al valor de las utilidades de los libros y no en cuanto al flujo de
efectivo.
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- Valor P'resgn(e;N‘etp (\(PN) )

El valor presente neto esel valor presente de los ﬂu;os de efectlvo de la empresa menos el valor

_presente del costo de Ia |n ersnén desembolso actual (Imagen 8. 9)

Valor Presente Neto:

TR s T le— '.4\}' Fno

SN sl Bty B
inversion 3
Inicial .::

VPN Z( I’Ilynv =)+ VP(Inversion)

Imagen 8.9

El Valor Presente Neto es la suma de los valores presentes de cada qu;o mas el valor presente de
la inversién inicial. La tasa de interés a la cual se descuentan los futuros debe ser-un mejor
porcentaje que la mejor opcidon de inversidon que tengamos (una referencna es la TIIE) Si el Valor
Presente Neto es mayor a cero, entonces debemos lnvernr en eI proyecto (snempre y cuando se
respete la tasa de interés a la que descontamos). ‘ :

Es un método muy usado pues usa todos los flujos de efectivo.que se contemplan en nuestro
proyecto ademas de tomar en cuenta el valor del dinero en el tiempo.

- " Tasa Interna de Retorno (TIR)

Es el indicador que resume los méritos de un proyecto. Descrlbe el comportamiento de los flujos
de efectivo de una inversion sin depender de las tasas del mercado. ‘La .TIR es aquella tasa de
rendimiento que hace que el valor presente neto de un proyeqto sea ylg'u'al a cero.  Nos indica el
tiempo de recuperacion y no da un indicio de Iéé ta'sas de ihlereé’és?dﬁé debemos aceptar en lugar

de nuestro proyecto.

Para determinara la TIR debemos encontrar la tasa de descuento que hace que el VPN de nuestro
proyecto sea cero.
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Anversion—yP =0

Flzljo.s
/
-3 (ot

La obtencién de la tasa de interés ", requiere la utlllzaclén de metodos numérlcos un tanto

complejos, por lo que nosotros utilizaremos el método de aproxlmamones sucestvas que ut:llza una

serie de pruebas y errores evaluando la ecuacion con dlstlntas tasas, hasta lograr encontrar Ia tasa' ST

de interés correcta (Imagen 8.10).

Aproximaciones sucesivas para la obtencion de la TIR

i VPN i VPN i VPN
10%{- 41%]- 46.10%|-
20%]{- 42%]- 46.20%|- LA Tir estara
30%]|- La tasa de 43%|- 46.30%(+ entre 46.2%
40%|- interés estara 44%|- 46.40%{+ y 46.3%
50%|+ entre 40% Y 45%]- 46.50%|+
60%(+ 50% 46%]- La Tir estara) 46.60%]+
70%|+ 47% |+ entre 46% y | 46.70%|+
80%]|+ 48% |+ 47%
90%|+ 49% ]+

100%|+

Cuando cambiamos de signo positivo a negativo aseguramos que entre ese rango
encontraremos el cero

{magen 8.10
- Ulilizacion de software para la obtencion de indicadores
Como en toda la evaluacion de nuestro proyecto, el uso de la computadora puede ser de suma
utilidad. En éste caso, podemos llevar el flujo de efectivo en una hoja de céalculo de Excel y con

ese mismo flujo determinar el VPN, Ia TIR y otros indicadores que necesitemos.

Debemos alimentar Excel con un flujo de acuerdo a la unidad de tiempo que necesitemos, es decir,
el flujo anual, semestral o mensual (Tabla 8.6).
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Flujo de efectivo anual
Inversion inicial La inversion que estimamos
Ao 1 Ventas 1 - Gastos 1
Afio 2 Ventas 2 - Gastos 2
Ario 3 Ventas 3 - Gastos 3
AnRo 4 Ventas 4 - Gastos 4
Afo 5 Ventas § - Gastos §
ARo "n" Ventas "n" - Gastos "n"

Tabla 8.6

Una hoja de calculo en su barra de funciones tiene varias opciones financieras entre ellas la TIR y
el VPN (Imagen 8.11). De esta forma, con solo algunos pasos lograremos obtener los indicadores
que dictaran la suerte de nuestro negocio.

Ayudante de
Offce

B) i [doin ver jrwiw Fomaa  Hemwnentss  Dal

oo SOV SBM-T v trprer ] v -0,
Ll “10 - A § EZIE spmds’ £ 0.
fg - xvR- O e
4 e T
T A ] B . € o | mw e H T d ]k vt g
3} Flujo de Efoctivo ® o, mme : T .
3 TN preporcicne X N
4 2 incal aradd o este
5 ARTY momentn :
[}
7 Insestar Yunriia EXx . :
-BJ Buewar na Funcion: /$ .
0 [[utb-u’§ Lreve devcrein e 0 e draea Focsr ¥, 8 3 ' v
] [ rtsnimainr, haga b 20 2 e . .
12 0 seioconar una tategoria: [F v - uncione:
13 Financieras
T
5 .
3
Flujo de .
Efectivo : i
: !
:
:
2 : :
251
.26 )
pid
#] .
3 B
0
o -7
VRN ot \Hoje2 (FR3 7 T T N ’If—l
te by apdomss N WDOOTDEHANEIRZ S f-A-SRE0FE.
valfcr - e
“Tiinigio. r® o -
imagen 8.11
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8.3 Fuentes de Fiﬁan?:iarhlento v

Ya hemos obtemdo una mversuon mlc:al que es Ia necesana para empezar con las operaciones del
negocm. Dependlendo de esta altima, tomaremos la decns:on de lnvertlr todo nuestro dinero en el

negocm ‘o solicitar-financiamiento. - ..

Existen diversas formas de financiamiento. La primera es que nosotros mismo - financiemos ‘el
proyecto, es decir, que invirtamos nuestro propio dinero-en el negocio. -:La .ventaja.es que

tendremos la totalidad de la empresa, lo que implica que las decisiones las tomaremos segun 'y
totalmente de acuerdo a nuestro criterio y las utilidades son completamente para uﬁéjrﬁibsrho. Las
desventajas son el hecho de necesitar la cantidad de dinero necesaria para 'iyh'v‘ei;tif.dee: en
ocasiones puede ser grande. Aunque las decisiones dependen de nosotros, muchas veces es

bueno tener una opinidn paralela, que nos haga ver nuestros errores.

También se puede solicitar un préstamo bancario. En la actualidad practicamente ninguin banco
esta otorgando crédito y mucho menos para la micro y pequefia industria, que contempla también
las actividades comerciales. A pesar del impulso que el gobierno federal pretende implementar
para impulsar los micro y pequefios negocios, estos apoyos aun no estallan y es probable que no
lo hagan. En caso de optar por un crédito bancario, es conveniente solicitar informacién sobre los
créditos que otorga Nacional Financiera, conducto por. el que se supone el gobierno otorgara el
apoyo a la industria. La Secretaria. de Economia tiene programas de asesoramiento muy
interesantes y que pueden resultar en el financiamiento de un buen proyecto, como el que estamos
evaluando.

La alternativa mas conveniente es la bisqueda de inversionistas, ya sea en calidad de socios o
accionistas. Cuando hablamos de accionistas, éstos invierten su dinero en el negocio y esperan
que genere utilidades para retirarlas junto con su inversioén. Los accionistas no participan en las
operaciones de la empresa. Un socio, es aquel que invierte en el negocio, operando para el mismo
y que espera obtener utilidades para retirar dividendos. El socio participa en el consejo de
administracion y su nombre aparece en el acta constitutiva.

Cuando optamos por la alternativa de financiamiento externo, es necesario presentar un plan de
negocios, que hemos venido desarrollando. La ultima parte de esa carpeta son los resultados de
los analisis financieros. Entre ellos estan el punto de equilibrio, el VPN y la TIR. En caso de
tenerlos debemos incluir los estados financieros ademas de las proyecciones de ventas, analisis de

costos y precios de venta.

RAFAEL ZAPATA ORTEGA 201



:,COMO HACER EL ESTUDIO FINANCIERO?

RAFAEL ZAPATA ORTEGA 202



CONCLUSIONES

La puesta en marcha de una empresa, sugiere un camino largo y tortuoso en la mayoria de los
casos. Para los micro y pequefios negocios, ésta situacion se vuelve aun mas dificil, sobre todo
por la falta de conocimientos por parte de los emprendedores, acerca de cuestiones de mercado,
finanzas, administracion, etc. La mayoria de los negocios surgen sin analizar realmente las
oportunidades que puedan tener y por lo generai no son consideradas las proyecciones a futuro
que puedan surgir de un analisis detenido de las caracteristicas de!l negocio y que brindan un
panorama bastante amplio del futuro del mismo.

Las grandes corporaciones y los estudiosos de cada ramo han desarrollado técnicas que han sido
probadas constantemente y que en éste manual han sido simplificadas. Estas tienen como
objetivo determinar la viabilidad, factibilidad y rentabilidad de distintos proyectos de inversion. De
esta forma, mediante el uso de esas técnicas simplificadas, cualquier persona serd capaz de
determinar el nivel de éxito que puede tener su negocio, invirtiendo en proyectos que realmente
sean rentables y provechosos para el emprendedor, produciendo ademdas cierta cantidad de
empleos, lo que activa cualquier economia.

Las simplificaciones de los métodos y técnicas que se presentan en el manual, no sirven para:la
evaluacion de los proyectos si los utilizamos de manera individual. Es decir, la ptj.lreista'eh mabfcﬁa'
de un negocio, depende de diversos factores, mismos que son los que éste manuél anéli_zé, 'p'o'r Vlo'
que se convierte en un proceso global. Esta situacion, implica el estudiar y conocer muchos de los
ambitos que intervienen en los negocios, como son los estudios de mercado, la operacién, las
finanzas, el marco juridico, las estrategias de mercadotecnia y los elementos que conforman cada
uno de los aspectos anteriores. El hecho de buscar informacion y simplificarla, colocandola al nivel
de micro y pequeiios negocios, implica el aprender y conocer por lo menos de manera general, los
aspectos que intervienen en el manual, que como ya hemos dicho, son estudios de mercado,
operaciéon, mercadotecnia, finanzas, administracién y marco juridico. Pero no solo interviene el
aprendizaje, sino la aplicacion real de conocimientos adquiridos de diversas fuentes, en un
documento que ataca la problematica econdmica actual, cuestion que lo convierte en un manual
totalmente aplicable.
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Con respecto a la busqueda y obtencnon de '!a |nformacu5n es necesario decir que exnste mucha

informacion de todos los temas: que trat : anua sm embargo la mayoria.de esta es muy
especifica y aplicable sobretodo a grandes empresas’ por Io que apllcar la mformacuén adqumda a
labor :dificil
especializado a un lenguaje comun y “corriente. nunca es facu :

micro y pequeiios negocnos, resulto eniun pues trasladar tép‘cos con un nivel: muy

Aunque éste manual contiene. un. metodo d‘ evalu z cnon g!obal y completo debemos recorda

la evaluacion de un proyecto. nos dlce sx nuestro negocm tiene oportumdades o.no.. De ésta forma.

no encontraremos en él, solucnones méglcas que aseguren un negocno exutoso. 'sino’ tecmcas
comprobadas que nos indican la factibilidad, viabilidad y rentablhdad de un negocuo especlflco. Por
la misma situacion, y aunque el manual ayuda a una evaluacion correcta ‘es necesarlo mcentlvar la
creacion de programas de capacitacion para empresarios, en los cuales se fomente una cultura
empresarial moderna, que precisamente utiliza las herramientas descritas a lo largo de! manual,
para tener empresas exitosas, que generen bienestar para la sociedad en general. La capacitacion
debe incluir diversos ambitos. Por ejemplo, es imposible explicar la obtencion de indicadores
financieros de rentabilidad, a una persona que no tiene conocimientos de matematicas financieras;
en nuestro caso es peor, pues encontraremos que no existen ni siquiera conocimientos de

matematicas. De ésta forma, la capacitacion debe llegar a los niveles necesarios.

La crisis econdmica que vive nuestro pais, ha generado problemas tales como el desempleo,
reduccion en las proyecciones de ingresos y altibajos en los indicadores tanto econémicos como
financieros, lo que crea una gran incertidumbre en el pais. Existen diversas medidas que se
pueden tomar para controlar cada uno de los problemas que se estan viviendo. Una de ellas es la
inversion, que en general se traduce como inversion extranjera en México. La inversion también
puede ser interna y no necesariamente en grandes plantas productivas.. Mediante la puesta en
marcha de micro y pequefios negocios se genera una gran cantidad de empleos, lo que brinda a
las personas la capacidad de comprar y que tiene como consecuencna la activacion de cualquuer
economia. T e

En los ultimos afios han sido consideradas propuestas para el impulso.de la micro y pequefia
industria y aunque no se han consolidado no tardan en concretarse.  El apoyo que un gobierno
puede brindar a éste sector radica en capacitacién y en dinero. La primera parte ya se esta
llevando a cabo en la Secretaria de Economia. La segunda implica el préstamo de recursos
financieros ante un proyecto. Cualquier préstamo para un proyecto de inversion de puesta en
marcha, debe estar avalado por los diversos estudios que se presentaron en ésta manual y en el
caso del apoyo del gobierno no sera distinto, por lo que éste manual no solo ofrece la posibilidad
de evaluar un proyecto, sino de evaluarlo de la manera correcta, incluyendo en ésta evaluacion, la
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negocuos. de una forma precnsa y: complela, lo que genera mformactén confiable acerca de los
riesgos,’ amenazas y oportumdades que un emprendedor tendra al querer iniciar un negomo en
especirco_ :
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ANEXO A

EJEMPLO DE CUESTIONARIO 1

Cuestionario para determinar necesidades de los consumidores

Cuestionario no.
Zona encuestada
Fecha del cuestionario

1. ¢ Qué servicio le gustaria tener en su colonia?

Lavanderia Cocina econémica
Restaurantes Café internet
Salén de Belleza Papeleria

Tienda conveniencia Comida rapida
Otros (especificar)

2. gy Por qué le gustaria?

No exisle en |a colonia
E) que hay no es bueno
Creo gue se necesita
Otros

3. ¢ Cuales son sus actividades recreativas?
Cine -
Videos
Parque
Juegos infantiles
Teatro
Comidas
Otros

4. ¢ Sus actividades recreativas las realiza cerca de casa?
[Si :
[No

5. 4Qué servicios considera deficlentes en su colonia? SR
[Mencionar | ]

6. Edad

7. Sexo

8. Colonia donde radica
9. Delegacidén

10. Ingresos mensuales
11. Tiene hijos

12. Personas que dependen

13. gy Tiene algun comentario que considere importante?
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ANEXO B

EJEMPLO DE CUESTIONARIO 2

[Cuesticnano No JAXAX |
Zona encunstida YYYY
Fecha de 13 encuesta 2222

1. ¢Cual o3 su horario de trabajo? 2. Para comer:

3) Manana 3} Trae comida de su Casa
bl Tarde b) Come en una cocina

)y Comptelo c) Le llevan comida al trabajo
@) Qura @) Otre

3.Slen 2 conlesta b o ¢: ¢ Esta satisfecho con la comida que compra?

de comida preferiria?
) Comida complela | ]
) Relrescos ] |

}a; Cate I ]

Con respacto al local:
5. 4 Qué distancia ests dispuesto a recorrer para comar?

a) Menos de 5 cuadras
by Entre 5 y 10 cuaoras
c) Mas de 10 cuadras

6. 2Qué scrvicios le gustarian en el tocal?
) Aire acondicionado
) Diano y revistas

) Musica
A TV

©) Otros

Con respecto a la atencién:
7. 4 Culles son fos 3 lactores mas importantes ?
{3} Buena atecion

(B2 Higrene

[e) Rapndez

8} Economica

@) Presentacion det parsonal
') Estacionarmienta

) Gtro

Formas de pago:
8. 2 De qué forma te gustaria pagar?
a) En el momenta

b) Semanatments

¢) Mensuaimente

d) Por tafeta de credito

9. ;Su empresa la paga la comida?
S1 I 1
No 1 1

10. sEstaria dispuesto a trabajar con al salario?
|EN I
NG | ]

11. ¢ Qué pracios esta dispuesto a pagar?
a) Entre $10y 520
b) Entre 320 y $30
c) Entre $30 y $40
7 M8 de 340

12. Datos personales
Nombre
Cargo

Empresa
Teleforo
Creccion

Cantidad de empleados
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ANEXO C

CUESTIONARIO NIVEL
SOCIOECONOMICO AMAI

1. ¢Con cuantos bafios con regadera se cuenta dentro de su vivienda?

0 Ninguno [ 0 | » cCilasificar como DIE
1 Uno <» Continuar
2 Dos 2 ]9 Pasara 38.

3 Tres bafos 0 mas [ 3] ciasificar como A/BIC+

2. Pensando en el Jefe de Familia de su hogar, ¢cual fue el tltimo afio de estudios del Jefe

de Familia?
1 No estudié nada Continuar
2 Primaria Incompleta Pasara 6

Pasar a 11.
Pasar a 11.
Pasara 16.
Pasara 21.
Pasar a 24,
Pasara 28.
Pasar a 28.
Pasara 33.
Pasara 36.
Pasara 36.
Pasar a 36.
Pasara 11.

=
2]

3 Primaria Completa 3
4 Secundaria Incompleta z‘
5 Secundaria Completa ER
6 Carrera Comercial | 6 |

7 Carrera Técnica 7
8 Preparatoria Incompleta | 8 }
9 Preparatoria Completa 1 9 |
10 Licenciatura Incompleta l)-i
11 Licenciatura Completa 11
12 Maestria / Diplomado EA
13 Doctorado | 13 |
14 No Sabe/No Recuerda REX

(222 XX 2 A X2 R X2 X

o4

Dentro de su hogar, ¢se cuenta con calentador de agua o boiler?

1 No -» Clasificar como D/E
2si [ 2|9 continuar

4. En su hogar, ;hay al menos un auto para el uso de algin miembro del hogar, no |mpor1a que .
sea un taxi o un auto de la compafiia?

1 No -» Continuar
2si [ 2 |- clasificar como D+

5. Sin contar jos bafios, pero si incluyendo todas las demaés habitaciones de su vivienda, ¢con
cuantas habitaciones cuenta su hogar? Por favor incluya la cocina, las recamaras y las areas

de estar.
1 Entre una y cinco *» Clasificar como D/E
2 Seis o mas -» Clasificar como D+

6. Dentro de su hogar, ¢se cuenta con calentador de agua o boiler?

1 No
2 Si

3 rawara o TESIS rON
FALua 17BN
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f Sln comar Ios bafos, pero si lncluyendo todas Ias demas habnacuones de'su vlvlenda ¢con

. cuantas habitaciones cuenta su hogar? Por favor incluya la cocina, Ias recémaras Yy Ias areas

10.

11.

12.

14.

15.

17.

_de estar. _ I et e

1 Entre una y cuatro

~» Clasificar como DIE :
2 Cinco o mas :

=» Continuar

..En su hogar, ¢hay al menos un auto para el uso de algun miembro del hogar. no |mporta que

sea un taxi o un auto de la compadia?

1-No -» Clasificar como D/E
2 8j -» Clasificar como D+ T

. Sin contar los bafdos, pero sl incluyendo todas las demas habitaciones’'de su vivienda, ¢con

cuantas habitaciones cuenta su hogar? Por favoer incluya la cocina, las recamaras y las areas
de estar. :

1 Entre una y cinco <> Clasificar como D+
2 Seis o mas - Continuar

En su hogar, ghay al menos un auto para el uso de algun miembro del hogar. no importa que
sea un taxi o un auto de la compaidiia?

1 No -» Clasificar como D+
2 8i <> Clasificarcomo C

En su hogar, ¢hay al menos un auto para el uso de algun mlembro del hogar. no importa que
sea un taxi o un auto de la compaiia? :

1 No
2 Si

<» Continuar
[2]> Pasara 14.

Dentro de su hogar, ¢ se cuenta con calentador de agua o boiler?

1 No - Continuar
2 Si <» Clasificar como D+

. Sin contar los bafios, pero si incluyendo todas las demas habitaciones de su vivienda, ¢con

cudantas habitaciones cuenta su hogar? Por favor incluya Ia cocina las recémaras y las areas -
de estar.

1 Entre una y cuatro < Clasificar como D/E
2 Cinco 0 mas [ 21> Ciasificar como D+

Dentro de su hogar, ¢ se cuenta con calentador de agua o boiler?

1 Ne =» Pasara 13.
2 Si - Continuar

Contando todos los focos que hay en su hogar, incluyendo las lamparas del techo, ¢ con
cuantos focos cuenta su vivienda?

1 Entre uno y diez ~» Clasificar como D+
2 Once o mas -» Clasificar como C

. En su hogar, ¢hay al menos un auto para el uso de algin miembro del hogar, no importa que

sea un taxi o un auto de la compadia?

1 No - Continuar
2 Si -» Pasara 18.

Dentro de su hogar, ¢ se cuenta con calentador de agua o boiler?

1 No 2> Pasara 13,
2 Si <> Clasificar como D/IE
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20

21

22

23.

24.

25.

26.

27.

28.

29

30

. Dentro de su hogar, ¢ se cuenta con calentador de agua o boiler?
1 No -» Clasificar como D/E - s
2 si -» Continuar

Contando todos los focos que hay en su hogar, incluyendo [as lamparas del techo, icon
cuantos focos cuenta su vivienda?

-» Clasificar como D+
< Continuar
-» Clasificarcomo C

1 Entre una y cinco
2 Entre seis y diez
3 Once o mas

Sin contar los bafios. pero si incluyendo todas las demas habitaciones de su vivienda, s con
cuantas habitaciones cuenta su hogar? Por favor incluya la cocina, las recamaras y las areas ~
de estar.

1 Entre una y cuatro -» Clasificar como D+
2 Cinco o mas -» Clasificar como C

En su hogar, ¢hay al menos un auto para el uso de algun miembro del hogar, no Impona que
sea un taxi o un auto de la compania?

1 No < Continuar
28Si -» Clasificarcomo C
Dentro de su hogar, ¢, se cuenta con calentador de agua o boiler?
1 No < Continuar
2 si -» Clasificar como D/E

Contando todos los focos que hay en su hogar, incluyendo as lamparas del techo, ¢con
cudantos focos cuenta su vivienda?

~» Clasificar como DIE
-» Clasificar como D+

1 Entre uno y cinco
2 Seis o mas

En su hogar, ¢hay al menos un auto para el uso de algun miembro del hogar, no importa que
sea un taxi 0 un auto de la compania?

1 No - Continuar
28I -» Pasara 26.

Dentro de su hogar, ¢ se cuenta con calentador de agua o boiler?

1 No
2 Si

-» Clasificar como D/E
ﬂ -» Pasara 20.

Dentro de su hogar, ¢se cuenta con calentador de agua o boiler?

1No [ 1] Clasificar como C
2si -» Continuar

Sin contar los banos, pero sl incluyendo todas las demas habitaciones de su vivienda, ¢ con
cuantas habitaciones cuenta su hogar? Por favor incluya la cocina, las recamaras y las areas
de estar

-» Clasificarcomo C
-» Clasificar como C+

1 Entre una y cuatro
2 Cinco o mas

Dentro de su hogar, ¢ se cuenta con calentador de agua o boiler?
1 No -2 Continuar
2 Si -» Pasara 30.

Sin contar los bafios. pero sl incluyendo todas las demas habitaciones de su vivienda, ¢con
cuantas habitaciones cuenta su hogar? Por favor incluya 1a cocina, las recamaras y las Areas
de estar

1 Entre una y cuatro <» Clasificar como D/E
2 Cinco o mas -» Clasificar como D+

En su hogar, ¢hay al menos un auto para el uso de algin miembro del hogar, no importa que
sea un taxi o un auto de ta compania?

1 No < Continuar
2si - Pasara 32.

TERIS CON
FALLA ™% ORIGEN
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31,

hry

32,

33.

35.

37.

39.

40.

Sin contar los bantos, pero sl incluyendo todas las demas habitaciones de su vivienda, Leon
cuantas habitaciones cuenta su hogar? Por favor incluya la cocina, las recdmaras y las areas

de estar. L
1 Entre una y cinco < Clasificar como D/IE
2 Seis o mas -» Clasificar como D+

Sin contar los barios, pero sl incluyendo todas las demés habitaciones de su vivienda, gcon
cudantas habitaciones cuenta su hogar? Por favor incluya la cocina, las recdmaras y las areas
de estar.

1 Entre una y cinco -» Clasificarcomo C
2 Seis o mas =» - Clasificar como C+

En su hogar, ¢hay al menos un auto para el uso de algin miembro del hogar, no importa que
sea un taxi o un auto de la compa#ia?

1 No <» Continuar

2 Si -» Ciasificar como A/BIC+
Dentro de su hogar, ¢se cuenta con calentador de agua o boiler?

1 No <» Clasificar como D+

28l - Continuar

Sin contar los banos, pero si incluyendo todas las demas habitaciones de su vivienda, seon
cuantas habitaciones cuenta su hogar? Por favor incluya la cocina, las recamaras'y las dreas
de estar. : : -

1 Entreunay tres -» Cilasificar como D+
2 Cuatro o mas -» Clasificar como C

En su hogar, ghay al menos un auto para el uso de algin miembro del hogar. no importa que
sea un taxi o un auto de la compania?

1 No <» Clasificarcomo C
2si [[27]= Continu

Contando todos los focos que hay en su hogar, incluyendo las lamparas del techo, ¢con
cuantos focos cuenta su vivienda?

1 Entre uno y cinco [ 1 ]-» Clasificar comoC

2 Seis 0 mas - Clasificar como A/BIC+
. Pensando en el Jefe de Familia de su hogar, ¢ cuat fue el Ultimo afio de estudios del Jefe
de Familia?
1 No estudié nada [(1] > ciasificar como D+
2 Primaria Incompleta | 2 | Clasificar como D+
3 Primaria Completa | 3 | Continuar
4 Secundaria Incompleta | 4 |» Pasara 41,
5 Secundaria Completa | 5 | Pasara 41,
6 Carrera Comercial | 6 |> Pasara 41.
7 Carrera Técnica | 7 |-» Pasara 43,
8 Preparatoria Incompleta | 8 |-» Pasara 46.
9 Preparatoria Completa | 9 1 Pasara 46,
10 Licenciatura Incompleta | 10 | -» Clasificar como A/B/C+
11 Licenciatura Completa [11|-» Pasara 48.
12 Maestria / Diplomado | 121> Pasara 48.
13 Doctorado | 131> Pasara  48.
14 No Sabe/No Recuerda | 14 {-» Clasificarcomo D+

En su hogar, ¢ hay al menos un auto para el uso de algun miembro del hogar, no importa que
sea un taxi o un auto de la compadia?

1 No <» Clasificar como D+
2Si <» Continuar

Contando todos los focos que hay en su hogar, incluyendo las lAmparas del techo, ¢con
cudantos focos cuenta su vivienda? '

1 Entre uno y diez =» Claslificar como D+
2 Once o mas +=» Clasificarcomo C
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41,

_.5ea un taxi. o un auto de la compania?

42,

43.

44,

45.

46.

47.

48.

CUESTIONARIO NIVEL SOCIOECONOMICO AMAL

1No [ 7] Clasificar como D+ .-
28i [ 2 |» Continuar: )

Contando todos los focos que hay en su ho
cuantos focos cuenta su vivienda? .

-1 Entre uno y veinte
2 Veintiuno o mas

En su hogar, ¢ hay al menos un auio para el jJ gtﬁ miembro del hogar, no importa que
sea un taxi o un auto de la compania?: . AR : ‘ ’

1 No <> Cilasificar como C

2si [ 2 |- Continuar

Contando todos los focos que hay en su hogar, incluyendo las lamparas del techo, g,con
cuantos focos cuenta su vivienda?

1 Entre uno y quince <» Continuar
2 Dieciséis o mas -» Clasificar como A/B/C+

Sin contar los barios, pero si incluyendo todas las demas habitaciones de su vivienda, ¢con
cuantas habitaciones cuenta su hogar? Por favor incluya la cocina, las recamaras y las areas de est:

1 Entre una y cuatro < Clasificar como C
2 Cinco o mas -» Clasificar como A/BIC+

En su hogar, ¢hay al menos un auto para el uso de algtn mlembro ‘del hogar no |mporta que
sea un taxi o un auto de la companiia?

1 No > Clasificar como D+
2 si < Continuar

Contando todos los focos que hay en su hogar. mcluy d
cuantos focos cuenta su vivienda?

 las lamparas del techo, gcon

1 Entre uno y diez [1]-» Clasificar como c
2 Once o mas | 2 > Claslflcar como AIBIC+

En su hogar, ¢hay al menos un auto para el uso de a|gun mtembro del hogar, no importa que
sea un taxi o un auto de la compaﬁla? "

1 No [ 1]-» Cilasificar como c .
2Si | 2 | Clasificar como A/B/C+
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ANEXOE

INPC

INDICE NACIONAL DE PRECIOS AL CONSUMIDOR BASE SEGUNDA QUINCENA DE JULIO

2002 =100 (1)

[Mes " [1983 [189a [1e95 [ 1998 [ 1997 [ 1998 [ 1399 [ 2000 [ 2001 | 2002 | 2003
{Ene [25.050 {26.928 | 20682 | 45033 | 56.942 | 65638 | 78.118 [86.730 |93.765 | 98 253 103320
[Fen " [25255 [27.067 [ 30939 | 46 084 | 57.098 | 66 787 [ 79.168 [87.499 [93.703 | o8 180 |

“mar  [25402 [27206 [ 32765 [ 47099 [ 58619 [ 67569 | 79904 [87984 [Ba207 | esse2 |
[abr {25548 [27.330 [ 35374 [ 48438 | 50.252 | 66.201 | 80637 [68.485 |84.772 | 99231 |

[May  [25.684 [27.471 | 36853 | 49 321 | 50.793 | 68.744 [ 83.122 [68.815 [94 980 | 99432 |

[dun [25°839 [27.609 [ 381023 [ 50 124 [ 60.324 [ 69.557 | 81655 [89.342 (95214 | 89917 |

[aw [25.963 [27.731 [ 38 798 [ 50 836 [ 60849 | 70.228 [ 82.195 [89.650 [04.957 [100 204 |

[Age [26 102 [27 861 | 35442 [ 51512 | 61390 | 70903 [ 82658 [90.183 |95 530 [ 100585 |

[sep [26295 [28 059 | 40256 | 52336 | 62 155 | 72.053 | 83.456 [90.842 |96 418 [101.150 |

[oct [26.403 [28 205 | 41.086 | 52.969 [ 62651 [ 73085 [ 83.985 [91.467 [96.855 [101636 [

[Nov f26 519 {28357 [ 42000 | 53792 [ 63 352 | 74 380 [ 84.732 [92.249 [97 220 [102.458 |

[Dic [26.721 [28'606 [ 43471 [ 55514 [ 64 240 | 76.154 | 85581 [63.248 |97.354 [102.904
[inflacion [ 8.01% [ 7.05% [51.97% [27.70% [15.72% [18.61% [12.32% [8.96% [ 4.a0% | 5.70% [ 0.40%

INDICE NACIONAL DE PRECIOS AL CONSUMIDOR BASE 1994=100 (2)

[Mes

[ 1993 [ 1994 | 1995 [ 1396 [ 1997 [ 1298 [ 41999 | 2000 [ 2001 | 2002 [2003

Eﬂ L]

[e0.423'| 97.203 [107.143 [162 556 [205.541 [236.931 [281.983 [313.067 [338.462 [ 354.662 |

fFeh

[o1.162 | 87.703 [111.680 [ 166 350 [208.995 [241.079 [285.773 [315.844 338238 [ 354.424 |

[ mar fo1.693 { 98.205 [118 270 [170 012 [211.596 [242.903 {286.428 [317.505 [340.381 [ 356.247 |
{Abr [92 222 | 98686 [127 690 [ 174 845 {213 882 [246.165 [291.075 [319.402 [342.098 [ 358.193 |
IMay [02749 [ 99 163 [133 020 [ 178 032 [215.834 [248 145 {292 826 [320 596 [342.883 [ 356.919 |
faun [93269 [ 99.659 [137 251 {180 931 [217.749 [251.079 [294 750 [322.495 [343.694 | 360.669 |
fau {93717 [100 101 [140 049 [183 503 {219 646 [253 500 [296 698 [323.753 [342.801 [361.704° |
{Ago |4 219 [100 568 {142 372 [185 042 | 221 599 |255.937 [ 208 368 [325.532 {344 832 |363 079" |
fSep {24915 [101283 [ 145317 {188 915 | 234 359 260,088 | 301 251 [327.910 |348.042 [365263" |
joct  To5305 1101815 {148 307 [191 273 | 226,152 [263.815 {303 159 [330. 168 [349.615 [366.872" |
Nov 95725 ;102359 {151 964 [ 194,171 [228.682 |268.487 [305.855 [332.991 [350.932 [369.840" |
foic 796 455 {103.257 {156 915 | 200 388 | 231.886 275038 308.919 [336 596 |351.418 [371.450° |
[inflacion | 8.01% [ 7.05% | 51.97% [27.70% | 15.72% [ 18.61% [ 12.32% | 5.96% | 4.40% [ 5.70% |

TESI® "N\
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INPC

TABLA DE INFLACION ACUMULADA

INPC (Inflacidn | INPC (Inflaciaon | INPC (Inflacién a INPC (Inflacién | INPC (Inflacién | INPC (Inflacidn
Mes y Ao mensual) Acumulada) Anual) Mes y Afo mensual) Acumulada) Anual)
Ene / 1994 0.7800] 0.7800 7.5000 Ene / 1999 2.5300 2.5300] 19.0200
Feb /71994 0.5100] 1.2900 7.1800] Feb / 1999 1.3400 3.9000 18 5400
Mar / 1994 0.5100] 1.8100 7.1000 Mar / 1959 0.9300| 4.8700 18 2600
Abr / 1994 0.4900| 2.3100 7.0100 Abr / 1999 0.9200 5 8300 18.2300
May /7 1994 0.4800 2.8100 6.9200) May / 1999 0.6000 6.4700 18.0100]
Jun / 1994 0.5000] 3.3200] 6.8500 Jun / 1999 0.6600 7.1700 7.3900,
Jut / 1994 0.4400 3.7800 6.8100 Jul / 1999 0.6600 7.8800 7.0400
Ago / 1994 0.4700] 4.2600 6.7400 Ago / 1999 0.5600 8.4800| 5.5800
Sep / 1994 0 7100 5.0100] 6.7100] Sep/ 1999 0.9700 9 5300 5.8300
Oct / 1994 0 5200 5.5600 6.8300] Oct/ 1999 0.6300) 10 2200 14.9100]
Nov / 1994 0.5300 6.1200 6.9300 Nov / 1899 0.8900 11.2000 13.9200
Dic/ 54 0 8800 7.0500 7.0500 Dic / 1999 1 0000 12 3200 12.3200]
Ene / 1995 3 7600 3.7600 10.2300 Ene / 2000 1.3400 13400 11.0200]|
Feb / 1995 4 2400 8.1600 14.3100 Feb / 2000 0.8900 2.2400 10 5200
Mar 7/ 1995 5.9000 14.5400] 20 4300 Mar / 2000 0.5500 2 8100 10.1100]
Abr / 1995] 7.9700 23.6600 29 3900 Abr / 2000 0.5700 3.3900; 9.7300
May /7 1995 41800 28.8300 34.1500 May / 2000 0 3700 7800 8.4800
Jun / 1995 3.1700] 32.9200, 37.7200] Jun / 2000 0.5900; 4.3900 9.4100]
Jut / 1995 2.0400] 35.6300) 39.9100 Jul / 2000 0.3900, 4.8000) 9.1200
Ago / 1995 1.6600 37.8800 41.5700 Ago / 2000 0.5500 5 3800 9.1000
Sep / 1995 2.0700, 40.7300 43.4800 Sep / 2000 0.7309 5.1500 8.8500;
Oct / 1995, 2.0600] 43 6300 45 6600 Oct / 2000, 0.6900 6.8800 8 9100;
Nov / 1995 2.4700 47.1700] 48.4600] Nov / 2000 0.8600 7.7900 8.8700
Dic / 1995| 3.2600] 51 9700 51.9700 Dic / 2000 1.0800] 8.9600 8.9600
Ene / 1996| 3.5900 3.5900 51.7200 Ene /2001 0.5500 0.5500 8.1100
Feb / 1996 2.3300] 6.0100] 48 9500 Feb /2001 -0.0700 0.4900 7.0900)
Mar 7 1996 2.2000, 8 3500 43.7500 Mar /2001 0.6300 1.1200 7.1700]
Abr / 1996 2.8400 11.4300) 36.9300] Abr /2001 0.5000 1.6300 7.1100]
May / 1996 8200 13.4600] 33.8300 May / 2001 0.2300 1.8700] 6 9500
Jun / 1996 1.6300 15.3100 318200 Jun /2001 0.2400 2.1100 6.5700
Jul 7 1996 1.4200 16.94004 31 0300 Jul 7 2001 -0.2600] 1.8400 5.8800]
Ago / 1996 1.3300] 18.5000 30.6000 Aqo /2001 0.5900 2.4500 5.9300]
Sep / 1996 1.6000 20 3900 30.0000 Sep /2001 0.8300 3.4000 6.1400
Oct / 1996 1.2500 21.9000] 28.9700 Oct/ 2001 0.4500 3.8700 5.8900
Nov / 1996 1.5200 23 7400 27.7700 Nov /2001 0.3800 42600 53900
Dic / 1996 3 2000 27.7000) 27.7000 Dic /2001 0.1400 4 4000 4.4000)
Ene / 1997 2.5700 2 5700 26.4400 Ene /2002 0.9200 0.9200; 47900,
Feb /1997 1.6800 4 3000 256400 Feb /2002 -0.0600 0.8600 4.7900
Mar 7 1997 1.2400] 5 5900 24.4600 Mar /2002 0.5100 1.3700] 4 6600
Abr / 1997 1.0800 6.7 300 22.3300 Abr /2002 0.5500 1.9300 4.7000
May / 1997 0.9100, 7.7 100 21.2300 May / 2002 0.2000 2.1300 4.6800
Jun / 1997, 0 8900 8.6600] 20 3500 Jun /7 2002 0.4900 2 6300 4 9400
Jul 7 1997] 0 8700 9 6100 19.7000 Jul /2002 0.2900) 2.9300 5.5100)
Ago / 1997 0.8900 10 5800 19.1800; Ago / 2002 0.3800 3.3200 5 2300
Sep / 1997 1.2500 11 9600 18.7600 Sep / 2002 0.6000 3.8400 4.9500
Oct / 1997 0.8000 12.8600 18.2400 Oct/ 2002, 0.4400 4.4000 4 9400
Nov / 1997 1.1200] 14.1200] 17.7700] Nov / 2002 0.8100 5 2400 5.3900;
Dic / 1897 1.4000 15.7200] 15.7200] Dic / 2002 0.4400 5.7000) 5.7000]
Ene / 1998 2.1800 2.1800] 15.2700] Ene / 2003 0.4000 0.4000] 5.1600]
Feb /1998 1.7500 3.9600 15.3500]
Mar / 1998 11700 5.1800 15.2700]
Abr / 1998 0 9400 6.1700] 15.1000)
May / 1998 0.8000 7.0100 14.9700)
Jun /1998 1.1800] 8 2800 15 3100
Jul /1998 0.9600) 9.3200] 15.4100
Ago / 1998 0.9600 10 3700 15.5000;
Sep/ 1998 1.6200, 12.1600 15.9200|
Oct / 1998 1.4300] 13 7700 16.6500]
Nov / 1898 1.7700] 15 7800 17.4100
Dic / 1998 2.4400 18 6100 18.6100]
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ANEXO F

TASAS DE RENDIMIENTO E INTERES

Tasas Mensuales Promedios en por ciento anual

Afio y Mes [CETES 28 dias |TIIE 28 dias Ao y Mes |CETES 28 dias |TIIE 28 dias
Ene / 1996 -15.69 -16.94 Ene / 2000 -1.58] -1.04
Feb / 1996 -20.65 -21.91 Feb / 2000 -3.89 -3.17
Mar / 1996 -14.75 -16.41 Mar / 2000 -16.96] .15 88
Abr / 1996 -27.58 -28.71 Abr / 2000 -21.40) -21.38
May / 1996 -41.48 -40.98 May / 2000 -13.80 -15.09
Jun / 1996 -42.80 -41.38 Jun / 2000 -4.86) -6.98

Jul / 1996 -35.73 -34.79 Jul / 2000 -16.53| -19.31
Ago / 1986 -45.48 -42.84 Ago / 2000 -7.42 -11.36
Sep / 1996 -50.84 -47.77 Sep / 2000 -8.45) -10.54
Oct / 1996 -47.04 -44.15) Oct / 2000 -3.47 -7.28
Nov / 1996 -39.18 -37.14 Nov / 2000 6.75 -0.55
Dic / 1996 -43.99 -41.74 Dic 7 2000 3.65 -1.88
Ene / 1997 -13.51 -13.23 Ene / 2001 4.53] 1.20]
Feb / 1997 .27.29 -26.11 Feb / 2001 1.70] -1.49
Mar / 1997 .20.46 -19.95] Mar / 2001 =7.34] -6.05
Abr /1997 -21.59 -19.85 Abr / 2001 -12.26] -11.05
May / 1997 -32.35 -30.99 May 7 2001 -29.91 -23.39
Jun / 1997 -2593 -24.69 Jun / 2001 44 69 -36.70

Jul71687] . 7 -30.96 -31.50 Jul 7 2001 -44.93] -39.66
Ago / 1997 -30.48 -31.03] Ago / 2001 -55.95] -49.50
Sep / 1997 .33.82 -32.37 Sep / 2001 -45.35] -40.48
Oct 7 1997 -34.19 -34.17 Oct/ 2001 -50.97 -43.79
Nov / 1997 -25 96 -25.90 Nov / 2001 -56.42, -51.61
Dic / 1997 -30.77 -31.54 Dic / 2001 -63.11 -56.83]
Ene / 1998 -4.77 -3.62 Ene / 2002 10.81 0.33
Feb/ 1998 -0.58 0.17 Feb/ 2002 25.76 13.21
Mar / 1998 531 5 89 Mar / 2002 14.94 6.66
Abr / 1998 0.95 0.34 Abr /7 2002 -8.43] -13.75]
May / 1998 -4.99 -2.85 May / 2002 5.09] -2.69
Jun / 1998| 3.45 4.82 Jun / 2002 16.06] 6.02

Jul /7 1998 6.53 6 83) Jul 7 2002 17.33 4.96)
Ago 7 1998 20.11 25 87 Ago / 2002 6.20 -4.13
Sep / 1998 116.45 105 25| Sep / 2002 16.69 5.43
Oct / 1998 84.95) B83.84 Oct/ 2002 21.78 9.20
Nov /1998 70.41 69.79 Nov / 2002 16.06] 4.91
Dic / 1998| 78.55 79.14 Dic / 2002 9.38] 3.95
Ene / 1999 -4.55] -2.44 Ene / 2003 20.20| 10.76
Feb / 1999 -14.56 -12.23 Feb / 2003 31.40] 19.98|
Mar / 1999 -30.26 26,77
Abr / 1999 -39.73 -38.57|
May / 1999 -40.90 -38.62
Jun / 1999 -37.37 -35.69
Jul 7 1999 -41.22 -39.74
Ago / 1999 .38.98 -36.97
Sep / 1999 -41.43 -39.93
Oct /1999 -46.90 -43.77)

Nov / 1999] , -49 61 .48.20
Dic / 1999 -51.12 -48.91
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