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Perfil del producto

Mercado:personas de 30 a 50 arios

Puntos de venta: tiendas de diserio y restaurantes

Precio al publico: $420.00

Valor de oferta: taza de ceramica enfocada en la relacion usuario-producto
Material: stoneware

Proceso de produccion: vaciado

Comercializacion: 2011- presente

Registro de diserio industrial en tramite

Registro marcario en tramite

Registro de Aviso comorecial en tramite




Dedicatoria

A mi Madre
y a todas aquellas personas que han hecho de sus suefios una realidad.

"Ves cosas y dices: ;por qué? Pero yo suefio cosas que nunca fueron y digo: ;por qué no?"
George Bernard Shaw

"Lanza tus suefios al espacio como una cometa y no sabes lo que te devolveran: una nueva vida, un nuevo amigo, un nuevo
amor, un nuevo pais".
Anais Nin

“Cualquiera que sea el camino que elijas, siempre hay alguien que dice que te equivocas. Siempre surgen dificultades que
te tientan a pensar que tus detractores tienen razon. Trazar un mapa de accion y seguirlo hasta el final requiere mucho
coraje.”

Ralph Waldo Emerson
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Prologo

Prologo

En nuestro pais actualmente existe una generacion de disefiadores cuyos proyectos se han enfocado a la
ceramica, e incluso han o estan creando empresas dedicadas a producir y/o proyectar solo productos de
este noble material. Se pueden plantear diversas razones por las cuales se ha dado este auge dentro del
disefio hecho en México: la facilidad de proyectar formas caprichosas, la relativa baja inversion que se
necesita para iniciar una pequena produccion, la oferta de pequenos productores que trabajan con los
disenadores desarrollando diversos acabados y técnicas, entre otras.

Mune es una de estas empresas que apuesta por los productos hechos en ceramica, surgiendo como una
inquietud personal de ofrecer al usuario objetos que aporten una experiencia distinta, enfocada a
enaltecer aquellos objetos cotidianos que son parte de nuestras actividades del dia a dia.

Para explicar lo anterior describiré como nace y opera esta empresa, enfocandome en los factores mas
sobresalientes que han permitido que contintie consolidandose, pero sobre en todo las particularidades y
esencia de la misma, las cuales se originaron gracias a una serie de experiencias que he vivido y a las
herramientas obtenidas durante mi formacion profesional dentro del Centro de Investigaciones de Disefio
industrial.



Introduccion

El presente trabajo de titulacion utiliza como metodologia la sistematizacion de una experiencia con la
intencion de ofrecer al lector un documento con el que pueda tener una aproximacion a la practica y
experiencia de emprender una empresa desde el punto de vista de un estudiante de diseiio. Para ello se
sustentaron y organizaron las acciones y deciciones que se efectuaron de forma creadora, decuerdo a las
caracteristas de cada experiencia y particularidades del contexto durante la conformacion de la empresa.
Dando como resultado cinco apartados principales: planteamiento, como fue, una propuesta diferente,
como se hace y jque sigue?. Si bien estos apartados se presentan de forma sucesiva, no por ello debe
apreciarce que la experiencia se sucedio de la misma forma, puesto que los hechos en muchas ocaciones
fueron recurrentes pero cada vez elavorados con una mayor estructuracion.

La aplicacion de esta metodologia requirié de un ejercicio que esta referido a experiencias practicas
concretas las cuales dan cuenta de lo acontecido, lo que me permitié apropiarme de forma analitica de la
experiencia vivida, tener una mejor comprension sobre mi trabajo como disefiadora-empresaria y
finalmente adquir conocimientos teoricos a partir de las necesidades de la practica, los cuales pueden
llegar a ser una herramienta Gtil para aquellos estudiantes de disefio que esten interesados en iniciar una
empresa.

, ! Lecié . ualiz .
No solo se trata de una reconstruccion ordena de acontecimientos o de conceptualizar la pactica para

: u ' : acid J . : - y
darle coherencia a todos sus elementos. “La sistematizacion es aquella interpretacion critica de una o
varias experiancias que apartir de su ordenamiento y reconstruccion, descrube o explica la l6gica del
proceso vivido, los factores que han intervenido en dicho proceso, como se han relacionado entre si y por
que lo ha hecho de ese modo.”

I Jara, Oscar (1994)“Para Sistematizar Experiencias”, Ed. Alforja, pag. 23

Intoduccion









Planteamiento E

“La invencion, debe admitirse
humildemente, no consiste en crear
desde el vacio, sino desde el caos
(...). La invencion consiste en la
capacidad de atrapar las posibilidades
de un tema y en el poder de moldear
y dar forma a las ideas que sugiere.”

Mary Shelley



‘Qué es una empresa?

Esta es la primera pregunta que surge en el momento que uno decide hacer una, o en este caso el punto de partida para
describirla. Para explicarlo se presentan a continuacion algunas definiciones desde diferentes puntos de vista.

Punto de vista administrativo:

“Entidad que mediante la organizacion de elementos humanos, materiales, técnicos y financieros proporciona bienes o
servicios a cambio de un precio que le permite la reposicion de los recursos empleados y la consecucion de unos objetivos
determinados.” 2

Lo que refiere la Real Academia Espaiola:
“Unidad de organizacion dedicada a actividades industriales, mercantiles o de prestacion de servicios con fines lucrativos.”3

Punto de vista econdmico:
“Unidad econdmico —social en la que el capital, el trabajo y la direccion se coordinan para lograr una produccion que
corresponda a los requerimientos del medio humano.”#

Punto de vista juridico:

“los juristas afirman que el concepto de empresa se ha derivado del empresario, que en si puede ser una persona fisica o
moral. Empresario es quien ejercita una actividad econémica organizada para los fines de produccion o cambio de bienes
y servicios para el mercado en general. Empresa es el resultado del ejercicio de esa actividad” >

Tomado en cuenta lo anterior se entiende que una empresa es:

Una o varias personas que organizan sus recursos técnicos, econdomicos y conocimientos para ofrecer un servicio y/o
producto y asi obtener un beneficio econdmico y/o conceptual.

2 Practicas de la Gestion Empresarial, Julio Garcia del Junco y Cristobal Casanueva Rocha, Mc Graw Hill, Pag. 3.
3 Diccionario de la Lengua Espanola, de la Real Academia Espanola, URL de la Pagina Web = http://www.rae.es/
5 Guzman Valdivia, Isaac “la ciencia de la administracion”(1996) Ed.Limusa, Pag. 37
5 Vasquez del Mercado, Oscar (1992)“Contratos Mercantiles”, Ed. Porrua, pag. 120

~
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Planteamiento a definicion de empresa

Esquema 1, representa lo que se define como empresa

producto

que organizan Y Of recen para obtener un

SUS 1ecursos Un - beneficio
Servicio

Teniendo esta definicion, me adentraré un poco mas en el punto de vista juridico, en este caso el derecho mercantil, que se
rige por el Codigo de Comercio, con la intencion de exponer cuales son los elementos con los que debe contar la empresa
para ser reconocida como tal.

Como antes se menciono, los juristas refieren que la empresa es el resultado de la actividad del empresario, quien ejercita
una actividad econémica “para los fines de produccion o cambio de bienes y servicios para el mercado en general”’Lo que
implica una negociacion mercantil que “es el conjunto de cosas y derechos combinados para obtener u ofrecer al piblico
bienes o servicios sistematicamente y con proposito de lucro.”” De acuerdo con este concepto, se tiene una empresa cuando
se retinen estos caracteres:

*Ejercicio de una actividad econdémica: esto quiere decir que la actividad del empresario debe estar dirigida a la creacion
de una riqueza.

*Un fin de produccion o cambio de bienes: esto se refiere a la produccion de bienes materiales, muebles, inmuebles o la
prestacion de servicios realizados por terceros que no sean el empresario, a cambio de una riqueza.

* Organizacion: se refiere a cuando la actividad resulta desarrollada por un complejo de personas dirigidas por el empre-
sario, donde cada una tenga una responsabilidad y funcion propia, y la empresa del desarrollo armoénico de estas funciones.

6 Vasquez del Mercado, Oscar (1992)“Contratos Mercantiles”, Ed. Porrua, pag. 120
7 Vasquez del Mercado, Oscar (1992)“Contratos Mercantiles”, Ed. Porrua, pag. 120



*Profesionalidad en la gestion de la empresa: esto quiere decir que la actividad de la empresa debe ser estable, duradera
y desarrollada sistematicamente.

*Riesgo del proceso de organizacion a cargo del titular de la empresa: se refiere a que las actividades realizadas por la
empresa deben de estar a nombre del empresario, ya que sera él quien avale y tenga decision sobre la actividad econdmica
y corra los riesgos que conlleva.

*Hacienda: se refiere al capital, bienes y patrimonio, en otras palabras “todo aquello que tiene un contenido econdémico
convertible) con el que cuenta y hace uso la empresa.

Y tiene derecho a proteger y acreditar :

*Propiedad industrial: hace referencia al registro de marcas, avisos comerciales, nombres comerciales, invenciones,
modelos de utilidad y disefos industriales.

Ya planteado lo que se entiende por empresa, lo que sigue es como hacerla, la definicion anterior nos dice que el o los
empresarios organizan sus recursos para poder brindar productos y/o servicios, ;Como identifico los recursos?, ;Coémo
organizarlos?, ; De donde provienen? Estos son los planteamientos que nacen después de que se decide crear una empresa;
para conocerlos y organizarlos existe una herramienta administrativa que nos ayuda a hacerlo: el plan de negocios.

Planteamiento ﬁ definicion de empresa



Planteamiento E plan de negocios

Plan de negocios

Existen varias definiciones sobre esta herramienta, expondré solo dos con el fin de dar a entender de qué se trata, para qué
sirve y por que son el principal referente.

“Es un documento formal elaborado por escrito que sigue un proceso légico, progresivo, realista, coherente y orientado a
la accion , en el que se incluyen en detalle las acciones futuras que habrén de ejecutar tanto el duefio o los duefios como los
colaboradores de la empresa para, utilizando los recursos de que disponga la organizacion, procurar el logro de

determinados resultados (objetivos y metas) y que al mismo tiempo establezca los mecanismos que permitan controlar
dicho logro.” 8

“Es una declaracion formal de los objetivos de negocio, recogidos por escrito en un documento, que desarrolla, sistematiza
e integra las actividades, estrategias de negocio, analisis de la situacion del mercado y otros estudios que son necesarias
para que una idea de negocio se convierta en una empresa viable, y en el cual se recoge la idea de rentabilidad del negocio.

Este documento generalmente se apoya en documentos adicionales como el estudio del mercado, técnico, financiero y de
organizacion.”’?

En este punto cabe aclarar que no existe un documento oficial que indique los pasos a seguir para la elaboracién de un plan
de negocio, sin embargo en los distintos documentos analizados la estructura general es similar.

Retomando lo antes mencionado se entiende que :

Un plan de negocios es un documento escrito que organiza y sistematiza los recursos e integra actividades en: estudios de
mercados, estudios financieros, estudios técnicos y aspectos legales con el objetivo de servir de guia para iniciar un
negocio, conocer su viabilidad y rentabilidad, y demostrar lo atractivo del negocio a terceras personas.

8 Borrello, A., Diaz de santos(2009)“El plan de negocios”, Pag 64

9 Guzman, 1. (1996) La ciencia de la administracion. México.Limusa. Pag. 78



Esquema 2, representa lo que se define como plan de negocios

estudio de mercado

que organiza

con el Objel‘l'UO 2 viabilidad y rentabilidad
los recursos en

estudio técnico de 3 demostrar lo atractivo del

negocio
aspectos legales

3‘% e 1 servir de guia
Yl cstudio financiero

Ya planteado lo que es un plan de negocios y su objetivo, habra que detallar un poco més sobre los estudios y aspectos que
lo componen.

Tabla 1, explica el planteamiento, las herramientas, el procedimiento y resultados que implica cada uno de los estudios y
aspectos que conlleva un plan de negocios.

Planteamiento @ plan de negocios



Estudio de Mercado

Aspectos legaleé

' §Como protejo mis productos?
| ¢Cémo protejo mi marca?

Resultados

Perfil del consumidor

~ Segmento demercado

Mercado meta
Demanda del mercado

ion] Pronésticos deventas

Marco normativo
Constitucidn Poltt

| Cédigo de Comercio

| Ley de Propiedad industrial

Reglamento de la Ley de P1.

J’ Acuerdos Generales

Registro de modelo de bilidad

| derechos de sutor



La realidad

Una vez delimitados elementos basicos de la empresa y las herramientas Gtiles para conformarla, retomaré la definicion de
empresa que se expuso anteriormente, en donde :

La empresa la forman una o varias personas que organizan sus recursos técnicos, economicos y conocimientos para ofrecer
un servicio y/o producto y asi obtener un beneficio econdémico y/o conceptual.

Esquema 1

producto

que organizan para obtener un
SUS 1ecursos beneficio

servicio

Esta definicion atiende a un proceso lineal, que no expresa lo que realmente se experimenta al iniciar una empresa, en mi

experiencia el crear y consolidar una empresa no corresponde a un proceso lineal, sino que se presenta y se resuelve de
forma caotica, tal y como es nuestra realidad.

Como refiere Jesus Martin Gonzalez, con respecto a la realidad:

“Algo tan ordenado y al mismo tiempo tan complicado como es la vida y, como culminacion, la vida humana,
al final de billones de pasos evolutivos y de no menor cantidad de uniones y disgregaciones de elementos,
factores y circunstancias, se ha producido en el seno del caos; y, puesta de manifiesto tanta complejidad, casi
resulta obligado reconocer que la vida y el ser humano se han producido por efecto del caos.

Si la realidad es cadtica, seria poco probable que la mente humana no lo fuera. Las situaciones a que nos
referimos vienen configuradas, planteadas y constituidas por la realidad exterior total. Y, en este sentido la
personalidad constituye un reflejo o una manifestacion de la cadtica realidad.

) |\ ,
Planteamiento a la realidad



La relacion del ser humano con la realidad, relacion de causa a efecto entre la realidad cadtica y el

ser humano, es la justificacion logica del caracter caotico del ser humano, al que nos venimos
refiriendo.

Y no se trata solo de la complejidad del universo total, sino también de la inabarcable complejidad de
la situacion inmediata en que se encuentra inserto cada ser humano; es decir, del mundo que le rodea;
de su entorno o circunstancia.” 10

Analizando las palabras del autor y contrastandolo con la definicion de empresa y las herramientas para conformarla,
encuentro que no so6lo la definicion se aprecia como una construccion lineal si no también lo son las herramientas.

Planteamiento g la realidad

Grafico 1, representa como se entiende y desenvuelve nuestra realidad y como son las definicion y herramientas que se
tienen con respecto a la empresa

S

la realidad la definicion y berramientas

10 Martin Gonziles, Jesus(2012) “Sobre el caos”, Espasa, Pag. 36



Partiendo y aceptando esta postura de la complejidad me aproximare a explicar como es el proceso de hacer

empresa, desde mileXper 0 mresariaxe i eragcion que he tenidogon o
personas que han fundado o incubado i Medial 1
representan de una forma mas clara esta
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“/Que es diseno? Un plan por
colocar elementos de la mejor
manera para logra un proposito
en particular.”

Charles Eames



Contexto

Como estudiante de disefio he tenido una formacion que me permite comprender y resolver problematicas para llegar a una
solucion distinta, la cual cominmente termina en un producto, sin embargo esta habilidad no sélo la he aplicado en mi
trabajo de diseio, también en mi dia a dia con los retos que se me han presentado, en este caso el crear una empresa.

Como se menciono, nuestra realidad es cadtica, ya que nuestros retos cotidianos no se presentan uno detrds de otro, mas
bien surgen en conjunto, el conformar una empresa también. Una de las mayores habilidades que tenemos como
disehadores, es el poder visualizar nuestras problematicas como un conjunto y a partir de eso tomar los elementos mas
relevantes, darles sentido y finalmente lograr un propoésito, en esta ocasion mi proposito es explicar como se cre6 esta
empresa.

Grafico 2, representa la forma en la que como disefiadora entiendo y explico el proceso de hacer empresa, haciendo uso
de diagramas que vayan acorde con nuestra realidad cadtica.

la realidad como explicarla

Cuando se decide crear una empresa, se hacen necesarios diversos factores para poder conformarla (capital,
conocimientos, personal, etc.) todos ellos se van organizando y conformando seglin se van presentando. En este sentido se
retomaran los elementos que he encontrado relevantes y que considero fueron determinantes para la realizacion y
consolidacion de esta empresa.

contexto

ﬁ
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Tal como refiere el grafico 2, se utilizaran diagramas para delimitar estos elementos que surgieron de esta realidad caotica
y explicar el proceso de hacer empresa desde mi perspectiva como estudiante de disefio y empresaria.

En base a mi experiencia he encontrado que existe una conjugacion de elementos que representan el impulso y la esencia
misma de hacer una empresa y que a partir de ellos surgen los demas elementos que llevaran a la realidad a la misma.

contexto

Estos elementos son tres: las personas, la idea y el beneficio.

Diagrama 1, representa y explica los elementos que se consideran la esencia

Como fue

persona o personas que (/uieren poner
una empresa

la idea puede ser cualquier

concepto eshozado por estas personas
buscando un beneficio

(esta se liga intimamente con el contexto)

economico Y ()C()l’lC@[)flel/

Comprendiendo la relacion entre estos tres elementos, que representan los cimientos de donde surge una empresa, se puede
decir que:

El inicio de una empresa es gracias a una o varias personas que tienen una idea (de hacer empresa, vender, etc.), la cual
esta relacionada con la busqueda de un beneficio.

Estos elementos estan intimamente relacionados uno del otro, ya que la empresa no puede iniciar sin alguno de ellos. Sin
beneficio no es empresa, sin la idea no se encausa y sin las personas no se lleva a cabo.



Cada uno de ellos depende de los otros, para generar los elementos consecuentes, que serian: el producto y/o servicio, la
organizacion y las ventas. Estos Gltimos estan relacionados con la forma en la que evolucion6 y estructurd esta empresa.

Diagrama 2, representa todos elementos que fueron determinantes en la creacion de mi empresa.

Producto

7

o0

Servicio

Organizacion

Estos elementos son los que haran posible que la empresa sea una realidad, ya que engloban las actividades fundamentales
para el ejercicio del comercio de intercambiar bienes o servicios con fines de lucro.

Ya planteados los elementos que encuentro fundamentales para la creacion de esta empresa (diagrama 2), se explicara maés
a fondo cada uno de ellos y la forma en la que se fueron presentando, narrando lo sucedido conforme a la secuencialidad
de lo hechos, con la intencion de revelar el recorrido que realicé. Esto no significa que este proceso fuera lineal si no que
se busca ubicar al lector en la temporalidad de los hechos.

Como fue E contexto



La esencia

Como antes se menciono la esencia es el primer impulso de hacer empresa, que surge de tres elementos: las personas, la
idea y la busqueda de un beneficio.

Como estudiante de disefio siempre he buscado que los productos que diseiie estén enfocados a mejorar la calidad de vida
de las personas, para ello tomo en cuenta su funcion, produccion, ergonomia y estética, pero sobre todo el sentido que tenga
en si mismo el producto (apoyar a los adultos mayores, ofrecer un producto que no afecte mas el medio ambiente, etc.)

Cémo fue g la esencia

En particular me he interesado por los productos cuyo sentido esté enfocado en :

Propiciar experiencias agradables al usuario, de tal manera que se pueda favorecer una mejora en la salud emocional
Y en consecuencia aumentar su calidad de vida.

Con esta idea, el beneficio que buscaba era el de obtener las habilidades necesarias para poder disefar aquellos productos,
pero sobre todo el beneficio mas grande vendria de las personas que consumieran esos productos, ya que serian ellas

quienes tendrian una herramienta que fomentara una mejora en la calidad de su vida.

Diagrama 3, representa cada uno de los elementos de la esencia de mi empresa

disenador

Propiciar experiencias agradables al usuario,
de tal manera que se pueda favorecer una mejora
en la salud emocional y en consecuencia
aumentar su calidad de vida.

b en e ﬁ. C Z.O en un principio fue la biisqueda de

un benficio conceptual,
acorde a la idea




-Esto fue lo que me llevd a pensar que una manera de hacerla posible era disefiando productos cuyo sentido fuera
Jjustamente el anterior.

El producto

Diagrama 4, explica como una vez definida la idea el siguiente paso fue disefar el producto que fuera acorde con la misma

, N
Como fue a el producto

beneficio

Producto
0
Servicio

Uno de los primeros materiales que manipulé con la intencion de crear un objeto, fue la ceramica, gracias a que tuve la
oportunidad de estar en el curso de torno y técnicas de acabados impartido en el Taller de Ceramica del Centro de
Investigaciones de Disefo Industrial (CIDI). Donde aprendi diferentes técnicas que me ayudaron a conocer los procesos
de produccion empleados por la industria y por los ceramistas de nuestro pais.
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La relativa facilidad que tiene este material para producir formas caprichosas, los acabados y los procesos de produccion,
fueron elementos que me llevaron a ver la viabilidad de utilizarlo para hacer realidad mi idea:

Diseniar objetos que estuvieran enfocados en la experiencia entre el usuario y el objeto, teniendo como objetivo
beneficiar la calidad de vida del usuario.

A partir de lo anterior comencé a investigar una problematica y una posible solucidon que tuvieran relacion con los objetos
que queria disefar.

Como problemética encontré que nuestro acelerado ritmo de vida no nos permite momentos de calma en los cuales
podamos relajarnos y contrarrestar la ansiedad del dia a dia, “la respuesta fisiolégica mas comun, relacionada con el
deterioro de nuestra calidad de vida ante esta problematica, es el estrés.”

Por otro lado, como posible solucion encontré que una de las bebidas mas populares a nivel mundial y que esta relacionada
con diversas propiedades terapéuticas y tranquilizantes es el té, ya que “el consumo de éste es benéfico para la salud por
contener antioxidantes, flavanoles, flavonoides, catequinos y polifenoles™?

“Debido a sus catequinos, el té tiene propiedades anti-inflamatorias y neuroprotectoras; puede ayudar en la regulacién del
apetito y por su afinidad con los receptores canabinoides puede disminuir el dolor y la nausea, sirviendo también como
calmante”.3

Ademas el té “contiene Teanina, que es un aminodcido y un acido glutdmico anédlogo, capaz de producir una sensacion de
relajacion”. /4

Esta problematica y esta posible solucion me llevaron a la determinacion de disefar una taza para té, pero atn faltaba un
elemento importante: la experiencia, para ello observé las relacion que tienen los usuarios con el té y otros liquidos.

American psychological association URL de la pagina web www.apa.org/centrodeapoyo/estres.aspx

Shimizu M, Kubota M, Tanaka T, Moriwaki H (2012). «Nutraceutical approach for preventing obesity-related colorectal and
liver carcinogenesis». International Journal of Molecular Sciences. pp. 579-95.

G. Korte, A. Dreiseitel, P.Schreier, A. Oemhme, S. Locher, S. Geiger, J. Heilmann, P.G. Sand pdf (2010). “Tea
catechins’affinity for human cannabinoid receptors”

G. Korte, A. Dreiseitel, P.Schreier, A. Oemhme, S. Locher, S. Geiger, J. Heilmann, P.G. Sand pdf (2010). “Tea
catechins’affinity for human cannabinoid receptors”



Diagrama 5, para disefar el producto se tom6 como base la idea, se busco una problematica, se encontr6é una solucion y
se conjugd con la experiencia del usuario.
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Fue asi como surgid la taza para té [lamada “Matte”, un producto que con base en la idea, busca una problematica y
encuentra una posible solucion en un objeto cuyo valor principal es la experiencia.

A continuacion se hara una breve descripcion del producto
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(Queé es?

Matte es una taza para tomar té, cuya configuracion permite al usuario tomarla con ambas manos, cuenta con un pivote por
donde se puede tomar el liquido que contiene.

Material : ceramica stoneware
Capacidad: 250 ml

Proceso de produccion: vaciado

Peso: 200 g

Acabados: moteado, brillante y satinado
Colores: arena, marfil y café

Como fue @ el producio

(Como se hace? (aspectos de produccion)

El proceso de produccion necesario para la manufactura del producto es el de vaciado con mono coccion el cual requiere
de:

. moldes de yeso para conformar las piezas
. ceramica liquida (barbotina)

. esmaltes a base de 6xidos

. horno de ceramica

. pistola de aspersion

. cabina de esmaltado

Y conlleva los siguientes pasos:

. se arma el molde de yeso y se le colocan ligas para fijarlo

. se vacia la barbotina en el molde

. se esperan aproximadamente 20 minutos para que el molde absorba la humedad de la barbotina y forme una capa
. se voltea el molde para quitar el excedente de barbotina

. se abre el molde y se desmolda la pieza

. una vez desmoldada la pieza se rebabea y se pule

. se deja secar la pieza



. se esmalta el interior de la pieza vertiendo un poco de este en la pieza

. se esmalta el exterior de la pieza por medio de una pistola de aspersion
. una vez que la pieza esta perfectamente esmaltada se deja secar
. la pieza ya seca entra al horno para la quema

Como fue &R el producto
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(Como funciona? (aspectos funcionales)

La taza Matte funciona igual que una taza convencional, en ella se vierte el agua caliente (antes del punto de hervor, tal
como se sugiere al tomar el té), se introduce una bolsa de té por la abertura superior, se espera cinco minutos para que la

infusion logre el sabor esperado y se retira. Después de esta operacion el usuario puede disfrutar de esta reconfortante
bebida

(Como se usa? (aspectos ergonomicos)

Para sujetar la taza Matte, se sugiere al usuario utilizar ambas manos, juntandolas en forma de concha, aproximar la taza a
la boca y beber a través del pivote de la misma .

Esta accion no implica movimientos o posiciones incoOmodas para el usuario ya que tanto el cuello como las mufiecas no
realizan una flexion extrema.

Con respecto a la temperatura que adquiere la taza, esta no llega a ser excesiva, ya que como antes se menciond , el agua
no sobre pasa el punto de hervor (100° C), ademas el tiempo que se requiere para que las hojas de té€ hagan infusion permite

que la temperatura del agua disminuya. Esto se ve reflejado en el momento que el usuario sostiene la taza sin problema
alguno.

Como fue a el producto
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La organizacion

Una vez definido el producto lo que procedio fue crear una organizacion que definiera las actividades necesarias para crear
la empresa.

Diagrama 6, retoma el recorrido que planteaba el diagrama 5

Como fue @ la organizacion
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Ya tenia un producto que provenia de mi idea principal y hasta entonces el beneficio que buscaba era meramente
conceptual. Sin embargo comencé a darme cuenta que este beneficio también podia ser economico. Esto fue gracias a la
materia optativa de Planeacion y Evaluacion de Proyectos impartida en el CIDI.



En esta materia tuve la oportunidad de realizar el plan de negocios cuya finalidad, como antes mencioné, es servir de guia
para iniciar un negocio, ademds de dar a conocer su viabilidad y rentabilidad. Esta herramienta me ayudo6 a tener un
panorama general de lo que implicaria conformar y mantener mi empresa, pero sobre todo me ayudé a identificar cuales
eran mis recursos en ese momento, organizarlos y crear estrategias que me permitieran no solo vender mis productos sino
tener un organizacion que englobe los diferentes aspectos necesarios para realmente desarrolar una ctividad empresarial a
partir del diesefo.

(Cudles eran mis recursos?. En ese entonces cursaba el 5° semestre de la carrera, el tiempo y los recursos econdémicos que
tenia para invertir eran reducidos, por lo que decidi explotar uno de los recursos mas valiosos con los que cuento, el
pensamiento de disefio, con €l pude trazar sistemas acordes con mi tiempo y capital, en donde pudiera delegar y financiar
actividades imprescindibles para iniciar operaciones, y que a la vez fuera yo quien administrarala empresa.

Estos sistemas nacen a partir del plan de negocios, retomando los aspectos que me ayudarian a planificar y sistematizar el
inicio de mi empresa, tomando en cuenta que para ese entonces solo se comercializaria un producto, la taza Matte.

En un inicio me basé en los apartados que por lo general tiene el plan de negocios: estudio de mercado, estudio técnico,
estudio financiero y los aspectos legales, para después adaptarlos en sistemas que fueran flexibles con mi realidad y
recursos, tomando en cuenta que tendria que coordinarlos todos al mismo tiempo, ya que como antes mencione nuestra
realidad es cadtica y los retos que conlleva no se presentan de forma lineal.

Diagrama 7, representa como los apartados que son parte del plan de negocios fueron la base para los sistemas de la
organizacion.

Cémo fue a la organizacion
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Dentro del plan de negocios el estudio técnico, es el
apartado que debe mostrar todas las maneras en las que
se puede elaborar un producto o servicio. Determinando
el proceso se puede concluir el equipo de produccion y
mano de obra calificada. También identifica a los
proveedores, acreedores de materias primas vy
herramientas que ayuden a lograr el desarrollo del
producto o servicio. A partir de éste se obtuvieron los
sistemas de produccion y distribucion.

El estudio de mercado sirve para tener una nocion clara
de la clase de consumidores a los que la taza Matte
pudiera ser atractiva, refiriéndose a que lugares
frecuentan, estilo de vida, gustos, etc. También identifica
los puntos de venta acordes a las caracteristicas del
consumidor y a sus decisiones de compra. A partir de los
resultados obtenidos de este estudio se proyectaron el
sistema de ventas y el de publicidad.

El estudio financiero, es el apartado que determina si el
proyecto es rentable, analiza los riesgos y refleja si el
flujo de efectivo de la empresa alcanza para afrontar los
gastos, costos, etc. A partir de éste se obtuvo el sistema
contable.

Los aspectos legales refieren a los procedimientos
juridicos administrativos relacionados con el, como se
regula, se constituye y se protege la actividad
empresarial asi como la creacion intelectual plasmada
en un soporte material. De estos aspectos se obtuvo el
apartado de Propiedad industrial.



Ya que se concretaron los sistemas que son parte de la organizacion de la empresa (produccion, distribucion, ventas,
publicidad, contabilidad y legal) explicaré en qué consiste cada uno de ellos y quién los realiza.

Sistema de produccion

Este sistema abarca el proceso de elaboracion de la taza Matte, junto con la compra de los materiales necesarios para su
empacado. Este es de suma importancia para la empresa ya que es el que esta directamente relacionado con el producto,
por lo general es el que implica mas inversion de tiempo y dinero, ya que se necesita la maquinaria, mano de obra, espacio,
etc. para poder realizar la produccion planeada. Como antes mencioné, en ese entonces mi tiempo y recursos econdmicos
eran limitados, por lo que decidi subcontratar productores y proveedores, que tuvieran los recursos y tiempo necesarios
para elaborar la taza Matte, pero sobre todo que contaran con mano de obra calificada para ofrecer al consumidor un
producto de calidad. Los previos conocimientos de disefio y produccion de ceramica fueron determinantes para la seleccion
de los mismos. El sistema esta organizado en cuatro apartados: moldes, piezas, empaque y etiquetas.

Diagrama 8, expresa como se divide el sistema de produccion y quien realiza cada operacion.

Molderia
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Molderia

La produccion y calidad del modelo y los moldes es de suma importancia para este sistema, sin ellos no se podria realizar
la produccion de las piezas. Este apartado comienza con la elaboracion de un modelo a escala (12% mas grande) de la pieza
que se desea producir,este modelo debe tener la calidad y forma que debe tener las piezas finales, después se elabora un
primer molde de yeso (molde maestro), del cual se obtendré otra serie de moldes llamada matriz y de esta se obtendran los
moldes de produccion.

Para este proceso se busco a un moldero especializado que elaborara los modelos y moldes necesarios. En el caso de la taza
Matte se realizd el modelo, el molde maestro y dos moldes de produccion. El principal proposito de este apartado es
obtener la matriz y moldes de produccion.

Modelo Molde maestro Matriz Moldes de produccion

Piezas

La elaboracion de las tazas quedo6 a cargo de un productor de cerdmica, toda vez que en ese momento no contaba con el
tiempo necesario, maquinaria y materia prima para realizar por mi propia cuenta esta primera serie, esta decision seria
determinante en un futuro debido a que este proceso es el que mas tiempo, capital y conocimientos requiere. Se eligié un
proveedor que tuviera flexibilidad en los pedidos, diversidad de acabados, alta calidad en pieza final, tuviera conociemiento
en el proceso de vaciado y fabricara ceramica de alta temperatura, ya que ésta tiene mejores propiedades mecanicas, y
puede soportar el uso de microondas y lava vajillas, caracteristicas ideales para la taza Matte. Para esta primera serie, se
utilizaron los dos moldes de produccion que previamente fabricé el moldero, siendo 20 piezas las que inicialmente
produjeron.

s
i
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Empaque

Para el empaque se eligié como proveedor a una comercializadora de cajas de carton, ya que realizar un suaje especial para
la venta de la taza Matte, implicaria una fuerte inversion, puesto que los pedidos minimos deben superar las 100 cajas,
siendo que para una produccion inicial sélo se necesitaban 10 cajas. Se eligi6é una que tuviera las dimensiones necesarias
para contener dos tazas Matte, pensando en una mayor proteccion de las pieza se utilizé papel china para envolverlas, este
se consiguid con el mismo proveedor.

Etiquetas

Para las etiquetas se decidio que la mejor manera de producirlas era a través de impresiones a color, en lugar de solicitar
los servicios de una imprenta, donde el tiraje esta pensado para altas producciones. Esto propicié que el disefio de las
etiquetas, instructivo y garantia, los cuales contiene cada caja, tuvieran un formato no mayor al doble carta, de tal manera
que se pudieran imprimir en cualquier establecimiento que ofreciera impresiones a color, esta estrategia a la larga seria
muy atil ya que la impresion de estos se puede realizar en el establecimiento que ofrezca el mejor precio y ubicacion.

PRI

' | 12345678
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hojas doble carta
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Sistema de distribucion

Este sistema es el que reline todos los recursos obtenidos por el sistema de produccion (moldes, piezas, empaques y
etiquetas), permite obtener la presentacion adecuada para la comercializacion del producto y finalmente la entrega del
mismo al punto de venta. Es el que logra articular el sistema de produccion con el sistema de ventas, por ello su ejecucion
debe de ser eficiente de tal manera que permita cumplir con las fechas de entrega del pedido. Comprendiendo lo anterior
este sistema se dividio en tres diferentes etapas: acopio, empacado y entrega. Con la intencion de identificar las
operaciones requeridas en cada una, de tal manera que se aprecie claramente como funciona.

Diagrama 9, expresa como se divide el sistema de distribucion

Distibucion

Acopio

En esta etapa es donde se retnen todos los recursos obtenidos por el sistema de produccion, que son necesarios para la
presentacion comercial de la taza Matte. Cada uno es solicitado al proveedor quien a su vez determina una fecha de entrega
y una cotizacion. El primer recurso en ser solicitado es el desarrollo de los moldes de produccién, una vez que son
entregados y liquidados, son llevados con el productor, quien los utiliza para vaciar las piezas y después entregar la
produccion requerida. Mientras se lleva a cabo la elaboracion de las tazas, se compran las cajas necesarias y se imprimen

las etiquetas. De tal manera que cuando el pedido de tazas es entregado y liquidado, ya se tienen los recursos necesarios
para comenzar el proceso de empacado.



Finalizada esta operacion, se procede con la entrega.
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Una vez que se cuenta con las piezas, cajas y etiquetas, se realiza el proceso de empaquetado que consiste en: 2

S

. S

. Envolver 2 tazas Matte con papel china blanco g

. Colocarlas en el interior de la caja E
. Introducir la garantia y el instructivo

. Cerrar la caja 46

. Sellar la caja adhiriendo la etiqueta o

S

S

S

S

Entrega

Esta operacion esta directamente relacionada con la fecha de entrega del pedido y la existencia del producto en el almacén
para futuros pedidos, ya que si para ese momento es necesario entregar el producto se lleva directamente al punto de venta,
si no es asi se almacena en lo que llega la fecha de un nuevo pedido.

En cada pedido de mercancia que es solicitado a la empresa, se anexa la papeleria de entrega correspondiente:remision de
mercancia y en su caso factura.

El sistema de distribucion fue proyectado para que pudiera ser realizado por una sola persona, en donde la inversion de
tiempo no implica mas de cuatro horas, las cuales se planifican a lo largo de una semana y el capital invertido para
realizarlo no supera los doscientos pesos, entendiendo que se destina al uso de gasolina ya que este sistema no pude
[levarse acaba sin un vehiculo.



Diagrama 10, de esta forma se entrelazan las etapas del sistema de distribucion
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~Finalmente este sistema me dio las-pauta para realizar la estructura de costos del-productoen donde se proyectarontres— "~

precios: el precio de venta a consigna, el precio al piblico y el precio al mayoreo (por paquete de dos tazas) resultando

losiguiente. .

s

- _UHlidad

Precio venta a consigna

T$£22000 (sin IVA)

Casto produccitn
Costo de comercializacion

~UHlidad

00.09 %4
15027 ==
243894

{00.00 £ ($220.00 menudeo)

Precio al piblico

Costo de comercializacion

Obiidad

870 X4
5048 %

100.00 4 ($420.00 mﬂ\ﬂoM) _

Precio maYoreo
Covsho produceion =i
Costo de comercializacion

— $35000 (sin IVA)
e
8704 _—

3048 %

100.00 ' (3350.00 maoreo)
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Sistema de ventas

Este sistema permite realizar la transaccion del producto por efectivo, ya que es el que entrega la mercancia al cliente o al
punto de venta, les proporciona remisiones o facturas para después intercambiarlos por el importe total del pedido. Este
sistema se divide en dos apartados, referentes a la forma en la que se comercializa la taza Matte: venta directa y venta en
tiendas a consignacion.

Diagrama 11, explica como se divide el sistema de ventas

Como fue @ sistema de ventas
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Estos apartados estan relacionados con los resultados del estudio de mercado, donde se sefiala que el nicho de mercado
para la taza Matte, son consumidores de clase media, media alta y alta, interesados en la cultura, el arte y el disefo, cuyas
edades oscilen entre los 30 a 65 afios. Teniendo en cuenta lo anterior, las tiendas de museo representan una buena
oportunidad de venta ya que su mercado corresponde al mismo que el de la taza Matte, ademés de que cuentan con la
infraestructura necesaria para exhibir el producto de tal manera que sea atractivo para el consumidor. Por lo antes
mencionado se eligio esta forma de venta en donde la inversion por parte de la empresa es muy baja y la labor de venta
esta a cargo de la tienda.

Por otro lado en el proceso de venta directa, el mercado es quien solicita el producto, ya sea porque le interesa un pedido
en especifico o porque vio el producto en las redes sociales.



Venta al publico

Esta es la transaccion més inmediata ya que se comercia directamente con el cliente, quien finalmente realiza la compra
del producto, pagando el precio al menudeo. Esta transaccion no solo permite al consumidor obtener un precio mas
accesible sino que también se obtiene el 100% de la ganancia, ya que se maneja el precio al publico.

Diagrama 12, explica como se realiza la venta al publico

negociacion directa
con el cliente

se realiza la
compra

se obtiene una
utilidad mas grande

Del diagrama 12 se puede ilustrar el flujo de efectivo, que indica los efectos de las actividades de operacion, inversion y
financiamiento de la empresa en su balance de efectivo. EIl proposito principal de la declaracion del flujo de efectivo
consiste en proporcionar informacion relevante acerca de los ingresos y pagos en efectivo de la empresa, durante un
periodo contable especifico. Proporciona indicios mds completos de las fuentes (y usos) de los recursos de efectivo de una
empresa en el transcurso del tiempo.

Como fue E sistema de ventas



El flujo de efectivo comienza con la inversion de un saldo inicial destinado a pagar cuentas, impuestos y a los proveedores,
con la intenciéon de obtener el producto listo para su comercializacion una vez que la mercancia es comprada por los
clientes, el efectivo se convierte en el saldo final del cual parte sera reinvertido como se hizo con el saldo inicial y la otra
parte formara parte de las utilidades de la empresa.

Diagrama 13, explica como es el flujo de efectivo que resulta de la venta al publico.
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Venta en tiendas

Esta transaccion es méas compleja ya que la venta es a través de un intermediario, las tiendas, esto implica que los requisitos
y condiciones en la entrega y pago de la mercancia sean pactados con anterioridad y el producto quede a consignacion. Sin
embargo esta forma de venta permite que el producto sea exhibido en un sitio frecuentado por personas interesadas en
consumir articulos de disefo, acorde al mercado de la empresa, lo que genera ventas continuas.

Esta forma de venta inicia con la entrega de mercancia a consigna ,a precio de venta a consigna, junto con una remision,
la tienda por lo general aumenta el precio del producto en un 40% (el cual cubre la parte proporcional a sus gastos fijos y
su ganancia) y se encarga de exhibir el producto en sus aparadores. El cliente lo ve y realiza la compra. El importe total de
esa compra se divide entre la tienda y la empresa, correspondiéndole a la tienda el 40% que con anterioridad habia
incrementado al precio del producto y el 60 % restante le corresponde a la empresa, siendo éste el precio al publico.

Diagramal4, explica como se realiza la venta en tiendas, donde la mercancia queda a consignacion.

entrega de pedido a consignacion

tienda

exhibicion de los productos

-~
N

las ganancias dela 7.
compra se reparien entre "~~~
la tienda y la empresa

se realiza la compra
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Del diagrama 14 se puede ilustrar el flujo de efectivo de venta en tiendas, el cual comienza con la inversion de un saldo
inicial destinado a pagar cuentas, impuestos y a los proveedores, con la intencion de obtener el producto listo para su
comercializacion, esta mercancia es entregada a consignacion junto con documentos de control que avalen dicha entrega
(remision de mercancia y carta de términos y condiciones).Una vez que toda la mercancia fue vendida se le entrega a la
tienda una factura por el monto correspondiente y esta realiza el pago a la empresa, este efectivo se convierte en el saldo
final del cual parte sera reinvertido como se hizo con el saldo inicial y la otra parte formara parte de las utilidades de la

empresa.

Diagrama 15, explica como es el flujo de efectivo que resulta de la venta en tiendas
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Este sistema fue proyectado para que se tuvieran dos formas distintas de vender el producto, de tal manera que se pudiera
abarcar un mayor segmento del mercado, dando un mayor énfasis a la venta en tiendas, debido a en éstas ya tienen
acaparado el mercado al que esta dirigido el producto, ademés de que en ese momento no se contaba con el tiempo vy la
infraestructura necesarios para poder vender la taza Matte en un local propio y que fuera atractivo para el consumidor.



Sistema de publicidad

El sistema de publicidad es el que le da soporte al sistema de ventas, ya que éste se encarga de transmitir al cliente
informacion sobre el producto (qué es, como se usa, etc.) y la empresa (historia, filosofia, premios, etc.).Utilizando la
promocion en punto de venta (display) y las redes sociales el cliente recibe la informacion oportuna, ya sea para realizar la
compra de la taza Matte o para conocer a la empresa y compartir sus comentarios o inquietudes.

Diagrama 16, explica como se divide el sistema de publicidad
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Las redes sociales representan una gran oportunidad para comunicarse con los clientes, ya que son un servicio gratuito
donde la empresa y los consumidores pueden relacionarse y compartir informacion relevante para ambas partes, pero sobre
todo estas herramientas permiten a la empresa crear un perfil empatico con el publico, acorde sus necesidades e intereses.
Tal como refiere Javier Celaya:

, \n
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“El desarrollo de las redes sociales ... en donde los individuos tienen tanta importancia como las
empresas o los medios de comunicacién, un entorno en el que lo importante son las personas, esta
teniendo una influencia cada dia mayor en la sociedad y la economia tal como la conocemos. Todos
los dias surgen noticias sobre empresas que han encontrado de repente fenomenos dificiles de
entender para una mentalidad clasica y que han afectado positivamente o negativamente su imagen, a
sus ventas o a su prestigio. En la web de hoy las personas ya no leemos, hacemos clic y callamos, sino
que participamos activamente, desarrollando una presencia activa creando una personalidad on-line,
comentando las noticias, anotando lo que queremos recordar, utilizar, etc.” ”

Atendiendo a las palabras de este autor, la redes sociales ayudan a la empresa a crear una personalidad, donde ésta puede
escuchar, responder y vender a las personas. Para lograrlo se decidié utilizar las redes més populares y que permitieran
promocionar a la taza Matte, siendo elegidas Facebook, Pinterest y Twitter.

Como fue g sistema de publicidad

Con ellas se puede tener una comunicacion directa con los clientes y los clientes con la empresa. En un inicio sélo se
publicaron fotos, promociones e informacion de la taza Matte, esto despert6 el interés en los usuarios de las redes, quienes
a su vez respondieron con comentarios, preguntas, “likes”, etc. A partir de esto comenzo la interaccion con ellos, ya fuera
aclarando sus dudas, invitandolos a ser nuestros seguidores e incluso concretando ventas.

Diagrama 17, explica como se utilizan la redes sociales para difundir informacion o publicidad a los clientes

I5 Celaya, Javier (2011)”La empresa en la web 2.0”. Gestion 2000. pp. 5
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Promocion en punto de venta

Este formato de publicidad se refiere a la informacion, mobiliario, imagenes, etc. que se encuentran en los aparadores de
las tiendas, en donde el cliente tiene la oportunidad de interactuar directamente con el producto y precisa de informacion
necesaria para realizar la compra. Para lograrlo se tienen en cuenta la condiciones de cada tienda (espacio, iluminacion,
ambientacion, etc), después se proyecta el exhibidor o imagenes que comunicaran, qué es y como se usa la taza Matte; pero
sobre todo la intencion de estos es representar la experiencia que engloba el producto.
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Sistema contable

Este sistema es el que permite tener un registro de los ingresos, egresos, gastos fijos, presupuestos, etc. Con el proposito
de obtener los libros de contabilidad simplificada y los estados financieros, necesarios para la administracion de la empresa
y el pago de impuestos. Estos libros son desarrollados por un contador, ya que es el experto capacitado para registrar
conforme a la normativa aplicable los movimientos u operaciones econdémicos que hace la empresa, de forma que se
puedan publicar esos resultados en el Sistema de Administracion Tributaria (SAT). Ademds en muchos casos las
instituciones interesadas en comercializar los productos exigen que dichos informes estén confeccionados o respaldados
por un profesional contable.

Diagramal8, explica como se divide el sistema contable y quien lo realiza
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Para la realizacion y publicacion de la contabilidad, la empresa le entrega al contador las facturas, cobros, registro de
gastos y presupuestos, este ordena la informacion, la analiza y la refleja en los siguientes reportes: los estados financieros
y la contabilidad simplificada.

Los estados financieros son informes que demuestran la situacion patrimonial de la empresa en un periodo de tiempo
determinado. Con el objetivo de facilitar la toma de decisiones econdmicas y mostrar a terceros la situacion financiera de
la empresa. Por lo general estos informes organizan la informacion en: balance general, estado de resultados y punto de
equilibrio. Una vez que el contable realiza los estados financieros, los entrega a la empresa.



La contabilidad simplificada es el libro que registra los ingresos, egresos y deducibles de la empresa, a partir de este se
obtiene la declaracion de impuestos, que es el documento encargado de publicar el adeudo referente al Impuesto Sobre la
renta (ISR) y el Impuesto al Valor Agregado (IVA) . La declaracion de impuestos es enviada a la SHCP quien a su vez la
analiza y cobra la deuda correspondiente, una vez liquidada, se emite un comprobante electronico que confirma la
realizacion del tramite.

Diagrama 19, explica como funciona el sistema contable de la empresa, donde la informacioén es entregada al contador y
este realiza los estados financieros y la contabilidad simplificada
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Este sistema fue proyectado para que el contador realice la mayor parte de las tareas, teniendo una constante comunicacion
he interaccion con la empresa, permitiendo un estricto control de la actividades y declaraciones realizadas.

. N
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Registro Hacendario

El registro hacendario es un proceso administrativo reconoce la existencia de la actividad comercial y le otorga al
titular de la misma derechos y obligaciones. El proposito de este es constituir y proteger la actividad empresarial de
la persona fisica o moral.

De acuerdo al articulo 31 fraccion IV de la Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos, es obligacion de
los mexicanos contribuir al gasto piblico y dependiendo de la forma en la que obtengan sus ingresos es como
podran efectuar dicha obligacion. Conforme al Codigo Fiscal de la Federacion existen dos figuras para la o las
personas que realicen cualquier actividad empresarial: persona fisica y persona moral. En este caso atendiendo al
articulo 16 fraccion 1, la figura a que corresponden a las actividades y gastos realizados por la empresa, es la
persona fisica, por lo que la forma de contribuir al gasto publico como refiere el articulo 27, es obteniendo el
Registro Federal de Contribuyentes (RFC), realizar las declaracion de impuestos y efectuar el pago establecido.

Al realizar este tramite la empresa tiene la obligacion de:

*Mantener actualizados los datos del RFC

*Expedir comprobantes a los clientes por la venta de bienes o servicios y solicita dichos comprobantes a los
proveedores por los gastos o compras realizados y que tengan relacion con mi actividad empresarial

L levar la contabilidad de los ingresos que se obtienen y de los gastos , compras o inversiones indispensables para le
empresa

*Presentar declaraciones de pago y declaraciones informativas sobre ISR y el IVA

Y adquiere los derechos de:

*Contribuir con los ingresos que obtiene el gobierno para reinvertirlos en el pais en aspectos como educacion, salud,
seguridad, infraestructura nacional.

*Hacer deducciones, por los gastos personales, en el pago de impuestos, y en su caso la devolucion de saldos a favor
en la declaracion anual.



Propieda Industrial

El cometido de este apartado es efectuar las actividad y los registros imprescindibles para comenzar cualquier actividad
comercial licita.

Como antes se menciond el derecho mercantil, a través del cédigo de comercio, expone cuales son los elementos con los
que debe contar la empresa para ser reconocida como tal. Estos son:

. Ejercicio de una actividad econémica

. Un fin de producciéon o cambio de bienes

. Organizacion

. Profesionalidad de la gestion

. Riesgo del proceso de organizacion a cargo del titular de la empresa
. Hacienda

La finalidad de tomar en cuenta lo referente a la empresa desde el punto de vista del derecho mercantil, es el constituir una
actividad comercial que sea reconocida por la ley como una empresa, llevando a cabo las obligaciones y haciendo uso de
los derechos que esta conlleva.

En este sentido conforme se fue constituyendo la empresa, se fueron cubriendo los requisitos antes mencionados, ya que:

*Se hace un ejercicio de una actividad econdmica, ya que la labor de la empresa esta dirigida a la creacion de una
riqueza.

*Se tiene un fin de produccion o cambio de bienes, ya que se producen bienes materiales a cambio de una riqueza.

*Se tiene una organizacion, ya que se tiene un complejo de personas con una responsabilidad, que realizan funciones
especificas dirigidas por el titular de la empresa.

*Se tiene una profesionalidad en la gestion de la empresa, ya que la actividad de la empresa es estable, duradera y
desarrollada sistematicamente.

*Se asume el riesgo de organizacion a cargo del titular, ya que todas la actividades realizada por la empresa son
respaldadas y estan a nombre del mismo.

*Se cuenta con una hacienda, ya que se cuenta con capital bienes y patrimonio.

Como fue @ Propiedad Industrial



Y tiene derecho a proteger y acreditar con:

*Propiedad industrial: hace referencia al registro de marcas, avisos comerciales, nombres comerciales, patentes, modelos
de utilidad y diseiios industriales.

Con lo antes mencionado hay que tener en cuenta que “nuestra legislacion mercantil no reglamenta a la empresa de
forma organica, sistematica, considerada como una unidad econémica. Se limita a regular en forma particular algunos de
sus elementos (por ejemplo: las marcas, las patentes, los nombres comerciales, etc).

Sin embargo numerosas disposiciones reconocen la existencia de la empresa y procuran evitar la desintegracion de la
unidad econdmica que representa, en beneficio de la economia nacional” /6

Como fue E Propiedad Intelectual
~

Analizando lo anterior se encontrd que existen dos procedimientos administrativos que toda empresa debe realizar al
iniciar operaciones: el registro marcario y el registro de disefios industriales

El propoésito de estos procesos es constituir y proteger la actividad empresarial de la persona fisica, por lo que en este
apartado se consideraron ambos.

Diagrama 20, expresa los procedimientos que engloba el régimen juridico
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16 De Pina Vara, Rafael “Elementos del derecho mercantil mexicano”(1974) Porrua. Pag 29



Registro Marcario

Este registro es de suma importancia ya que se trata de un documento que protege y acredita el uso un signo visible que
identifique o distinga los productos de la empresa. Su aplicacion administrativa corresponde al Poder Ejecutivo Federal
quien se apoya en el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI), tal como refiere el articulo 1° de la Ley de
Propiedad Industrial.

El registro marcario es parte del Derecho Intelectual, que es una rama del Derecho Publico, que regula, protege y reconoce
las prerrogativas y derechos de los creadores intelectuales respecto de sus obras, que satisfacen necesidades de caracter
artistico, estético, industrial o comercial.

El Derecho sobre creaciones industreiales nuevas, se divide en dos apartados: el Derecho de la Propiedad Industrial y el
Derecho de Autor.

De acuerdo al articulo 2° fraccion V de la Ley de Propiedad Industrial el derecho de la propiedad industrial protege y otorga
un registro sobre las creaciones industriales nuevas y los signos distintivos, estos tltimos son: las marcas, aviso comercial,
nombre comercial y denominacion de origen.

De los signos distintivos que refiere la ley se decidio registrar la marca, ya que en un inicio era prioridad para la empresa,
tener el derecho de uso exclusivo de un signo visible que identifique o distinga los productos y la identidad de la misma,
ademas de que conlleva la funcion social de propaganda y la garantia de calidad en los productos.

Como fue @ Propiedad Industrial



Diagrama 21, expresa lo que engloba el derecho intelectual
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Atendiendo a los articulos 88 y 89 de la Ley de Propiedad Industrial, inicialmente se disefid un signo cuya configuracion
remitia a la forma del producto y ademas contenia la leyenda “Matte”, sin embargo este logotipo era descriptivo del
producto (taza Matte), no de la empresa, ademas presentaba un alto grado de confusion con otras marcas ya registradas.

Se optod por registrar un nuevo signo que no fuera descriptivo del producto, se realizaron diversas busquedas fonéticas en
el Banco Nacional de Marcas, con la intencion de no volver a incidir en algiin grado de confusién con otra marca,
quedando finalmente:



De acuerdo al articulo 113 fraccion 11 de la Ley de Propiedad Industrial este signo refiere a una marca mixta, ya que se
busca registrar la forma y fonética del signo. Atendiendo al articulo 93 de la Ley de Propiedad Industrial y al articulo 59
del Reglamento de la Ley de propiedad industrial, esta marca se encuentra dentro de la clase 21 (que refiere a los articulos
de porcelana para el hogar) de la Clasificacion Internacional de Productos y Servicios para el Registro de Marcas vigente,
establecida en virtud del Arreglo de Niza.

Una vez que se concretd la marca y su clasificacion se presentd el proceso administrativo ante el IMPI, solicitando un
registro marcario acorde a los articulos 113, 114, 119, 122, 125 y 126 de la Ley de propiedad industrial. Una vez otorgado
el titulo se podra hacer uso de la marca durante 10 aios prorrogables.

Al adquirir el registro de marcario la empresa tiene obligacion de:

*Usar la marca dentro de los tres afios siguientes a la fecha de concesion del registro.

*Usar la marca en territorio nacional, tal como fue registrada o con modificaciones que no alteren el caracter distintivo de
la misma.

*Usar la marca precisamente como marca y no tolerar que se use y/o transforme en denominacion genérica.

eEfectuar la renovacion cada diez afos

*Usar la leyenda “Marca Registrada”, su abreviatura “M.R.” o el simbolo ® para el ejercicio de acciones civiles o penales.

*Inscribir contratos de licencia de uso de marca y franquicia.
eInscribir contratos de cesion.

eInscribir cambios de nombre, denominacion o razon social del titular.
eInscribir cambios de domicilio del titular o del establecimiento.

Como fue ﬁ Propiedad Indusirial



Como fue @ Propiedad Intelectual

Y adquiere el derecho de :

*Derecho al uso exclusivo de la marca.

*Derecho de persecucion de infractores (prohibir el uso no autorizado, por parte de un tercero, de una marca idéntica o
similar en grado de confusion).

*Derecho de exigir reparacion del daio y pago de daios y perjuicios.

*Derecho de obtener la expedicion del dictamen técnico necesario para el ejercicio de la accion penal en caso de delito.
*Derecho de solicitar al Instituto Mexicano de la propiedad Industrial (IMPI) la practica de medidas precautorias en caso
de violacion de derechos.

*Derecho de solicitar la nulidad de otros registros marcarios.

*Derecho de transmision total o parcial.

*Derecho de otorgar licencias de uso.

*Derecho de renovar el registro.

*Derecho de renunciar al registro mediante la cancelacion voluntaria.

*Derecho de ostentar la leyenda “Marca Registrada”, su abreviatura “M.R” o el simbolo ®.

*Derecho de limitar los productos o servicios amparados, en forma voluntaria.

Registro de diserios Insdustriales

El registro de diseio industrial es de suma importancia ya que se trata de un titulo que otorga el derecho exclusivo sobre
la creacion intelectual de un producto, que tenga un aspecto propio o peculiar de lo ya existente, con la finalidad de
explotarlo comercialmente. Su aplicacion administrativa corresponde al Poder Ejecutivo Federal quien se apoya en el
Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI), tal como refiere el articulo 1° de la Ley de Propiedad Industrial.

El registro de disefo industrial es parte del Derecho Intelectual, una rama del Derecho Publico, que regula, que protege y
reconoce las prerrogativas y derechos de los creadores intelectuales respecto de sus obras, que satisfacen necesidades de
caracter artistico, estético, industrial o comercial.

Como antes se mencion el Derecho sobre creaciones industreiales nuevas, se divide en dos apartados: el Derecho de la
Propiedad Industrial y el Derecho de Autor.

De acuerdo al articulo 2° fraccion V de la Ley de Propiedad Industrial, el derecho de la propiedad industrial protege las
creaciones industriales nuevas, otorgando un titulo de patente de invencion y titulos de registro de modelo de utilidad o
disefo industrial, segiin sea el caso.



De las creaciones intelectuales que refiere la ley , el titulo que corresponde a los productos de la empresa, es el de disefio
industrial, tal como describe el articulo 31 de la Ley de Propiedad Industrial, se trata de productos con disefios novedosos
de creacion independiente, que difieren en grado significativo a los conocidos y son susceptibles de aplicacion industrial.

El articulo 32 de la Ley de Propiedad Industrial sefiala que los disefios industriales se comprenden en : dibujos industriales
y modelos industriales. Estos ultimos son constituidos por toda forma tridimensional que sirva de patrén para la fabricacion

de un producto industrial, que le de apariencia especial en cuanto no implique efectos técnicos.

Diagrama 41, representa los elementos del derecho intelectual de donde proviene el registro de disefo industrial
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Como fue a Propiedad Intelectual
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Atendiendo a normativa anteriormente mencionada y haciendo uso de derecho de los articulos 9, 10, 10 bis y 11 de la ley
de Propiedad industrial, siendo la disefiadora y persona fisica apoderada de los productos, se presentaron la solicitudes de
registro de modelo de disefo industrial, de cada uno de los productos que actualmente comercializa la empresa, previa
busqueda tecnologica.

La expedicion del titulo de modelo de disefio industrial, sobre cada uno de los productos, previenen los actos que atenten
contra la propiedad industrial de la empresa, asi como la competencia desleal relacionada con la misma y establecer
sanciones y penas respecto de ellos. Tal como refiere el articulo 2 fraccion VI de la Ley de propiedad industrial.

De acuerdo al articulo 36 de la Ley de Propiedad Industrial, cada titulo tendré vigencia de 15 afios improrrogables.
Al obtener el registro de disefio industrial la empresa tiene la obligacion de:

*Explotarlo, por si mismo o a través de un licenciatario, bien por la utilizacion o fabricacion del invento en el pais o
mediante la importacion y venta subsecuente del producto registrado

*Cubrir los pagos por anualidades que establece la Tarifa por los servicios que presta el Instituto Mexicano de la Propiedad
Industrial

Y adquiere el derecho de:

*Uso exclusivo de explotacion, por un periodo de 15 afios.

*Proteccion a la invencion especificada en las reivindicaciones del disefio industrial Gnica y exclusivamente dentro del
territorio del pais.

*Perseguir a los infractores del mismo, es decir, a aquellos que imiten o invadan la invencion protegida por el disefio
industrial sin la autorizacion del titular.

*Explotar en exclusiva la invencion protegida por el mismo, ya sea por si mismo o por otros con su consentimiento.



Organigrama

Finalmente los sistemas descritos con anterioridad se conjugan para crear un organigrama que me permitié administrar
todas las actividades necesarias para iniciar operaciones.

En este organigrama circular, “la unidad organizativa de mayor jerarquia se ubica en el centro de una serie de circulos
concéntricos, cada uno de los cuales representa un nivel distinto de autoridad, que decrece desde el centro hacia los extre-
mos, y el ultimo circulo, indica el menor nivel de jerarquia de autoridad. Las unidades de igual jerarquia se ubican sobre
un mismo circulo, y las relaciones jerarquicas estan indicadas por las lineas que unen las figuras™ 77

Cabe aclarar que este organigrama se ha expuesto de esta manera para dar a entender como es que funciona la empresa,
que si bien los sistemas no cuentan con un responsable en particular si estan dirigidos por el titular y los proveedores
subcontratados.

Diagrama 22, representa el organigrama de la empresa en donde en el centro se encuentra la persona que dirige (disefiador)
y en el circulo exterior los sistemas que en un futuro se convertiran en departamentos.

17 Zuani Elio, Rafael «Introduccion a la Administracion de Organizaciones», , Ed. Maktub, 2003, Pags. 309 al 318.
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“Este tipo de organigrama tiene por finalidad el analisis de determinados aspectos del comportamiento organizacional,
como también de cierto tipo de informacion que presentada en un organigrama permite la ventaja de la vision macro o
global de la misma.”’s, esto esta relacionado con la forma compleja en la que se formo y funciona la organizacion, ya que
esta no se entiende linealmente si no como una red en donde:

Los sistemas que son realizados por externos (produccion, contabilidad y ventas), son supervisados y coordinados por el
titular; quien a su vez se encarga de la ejecucion de los sistemas restantes (legal, publicidad y distribucion), esto es posible

gracias a que estos ultimos son los que requieren de poco tiempo.

Diagrama 23, representa los sistemas realizados por el titular y los sistemas realizados por externos

18 Zuani Elio, Rafael «Introduccién a la Administracién de Organizaciones», , Ed. Maktub, 2003, Pags. 309 al 318.
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Diagrama 23
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Lo anterior no solo permite abarcar un mayor nimero de actividades, sino que también facilita identificarlas y relacionarlas
de tal manera que se puedan crear estrategias acordes con las posibles problematicas que se presenten.
Diagrama 24, explica como este organigrama permite la creacion de estrategias.
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El funcionamiento de este esquema de organizacion se ha expresado sistematicamente, sin embargo su construccion fue
caotica, seleccionando cuidadosamente cada uno de sus.elementos, particfido de los conocimientos obtenidos por el plan
de negocios y adecuando cada uno a las necesidades de la empresa de acuerdo a la realidad y al capltal

obtener seis sistemas imprescindibles que la consolidaran como empresa y no s comd‘ifn‘%g&‘élo g

organigrama
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La Comercializacion

Retomando la trayectoria de la empresa, al mismo tiempo en el que se fue desarrollando la organizacion, se realizaron las
acciones necesarias para iniciar la comercializacion del producto.

Diagrama 25, expresa como la comercializacion del producto se realizo en base y de forma simultanea a la organizacion.
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Esto fue gracias al interés que despert6 el producto y a la clase optativa Serie Cero impartida en el CIDI, en donde pude
presentar la taza Matte a diversos curadores y promotores de disefio, entre ellos los representantes de la tienda del Museo
Universitario de Arte contemporaneo (MUAC), quienes estuvieron interesados en exhibir y vender la taza Matte.

Para iniciar la venta se dise6 la presentacion comercial del producto, la cual incluye instructivo, garantia y empaque.

Cémo fue BN  la comercializacion
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Como fue E la comerciaizacion

Se decidido que la taza Matte se comercializara en paquetes que contuvieran dos piezas, otorgandole al usuario la
posibilidad de compartir la experiencia de tomar el té junto con otra persona, esto con la intencion de reforzar la propuesta
de valor del producto (el disefio de experiencia). Ademas de que permite elegir la combinacion de acabados que deseé
(marfil-arena, marfil-chocolate, arena-chocolate), haciendo mas atractiva la compra al adquirir un par y no sélo una pieza.

Instructivo

El instructivo fue proyectado con la intencion de dar a conocer al usuario de que trata el producto y la forma en la que se
utiliza el producto.

(En qué es diferente
la taza matte?

| La taza para té de Matte fue
disefiada para fomentar la
relacion entre las personas,
ya que quien sirva el té debe
de modular el calor del agua
para que la persona que
tome de la taza reciba

el calor adecuado y tenga
una experiencia
reconfortante.

Instrucciones:

- Calienta el agua en un posillo a fuego medio|
durante 5 min.

- Vierte el agua en la taza.

- Agrega tu té favorito.

- Deja que haga infusion
durante 5 min. y disfruta,

Lavar con
aguay detergente.

Advertencia:
No sirva el té a punto de hervor,
puede quemarse al momento de
sostener la taza.



GARANTIA

Mune garantiza un producto sin piezas rotas,
hasta el momento en el que se le entrga al usuario. :




~r

se opto por envolverlas en papel china y para sellar el empaque se disefid una etiqueta, la cual contiene informacion

Para el empaque se eligio utilizar una caja de carton corrugado, con la intencion otorgarle una mayor proteccion a las tazas
referente al producto y a la empresa, esto con el objetivo de proporcionarle la mayor informacion al usuario.

Empaque
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Presentacion final

Una vez concretada la presentacion comercial de la taza Matte, se presento6 ante los representantes del MUAC, la cual fue
aprobada permitiendo el inicio de la venta del producto tanto para las tiendas como para a venta directa.

Como fue @ la comercializacion



El recorrido

Una vez iniciada la comercializacion de la taza Matte, la empresa comenzo a obtener un beneficio tanto econdomico como
conceptual, siendo el beneficio econdmico el proveniente de la ganancias obtenidas por las ventas de la taza y el conceptual
la realizacion de la idea que origind a la misma (Disefar productos que estuvieran enfocados en la experiencia entre el
usuario y el objeto, teniendo como objetivo beneficiar la calidad de vida del usuario.)

Como fue BRI el recorrido
J \O

Diagrama 26, representa como después de que inicid la comercializacion se obtuvo un beneficio economico y conceptual

economico y conceptual

Producto

0 Comercializacion

Servicio



La obtencion de este doble beneficio se logro gracias a la trayectoria que la empresa tuvo desde sus inicios, en donde el
impulso de una idea proyectada por un disefador, gener6 un producto que capt6 la atencion de los usuarios, promoviendo
la comercializacion del mismo, asi como la creacion de una organizacion dindmica.

El impulso de esta idea tuvo tal fuerza, que a pesar de no contar con los recursos economicos y la infraestructura necesaria,
permitio la creacion de una empresa que hasta el dia de hoy continua operando.

La empresa fue transforméandose gracias a los beneficios, ya que estos impulsaron y renovaron, los elementos que fueron
parte del recorrido de la misma.

Al lograr concretar la idea que le dio el impulso a la empresa desde un principio, gracias a la organizacion, esta se
transformo en la mision , vision y filosofia de la empresa.

Mision

Disefar y comercializar objetos de ceramica enfocados en la relacion usuario-producto teniendo como principal objetivo
propiciar experiencias reconfortantes y en consecuencia aumentar la calidad de vida de las personas.

Ser una empresa responsable en donde se tenga como prioridad apoyar al disefio y productores mexicanos.

Vision
Tener como principal objetivo entrar en el mercado nacional a través de nuevos lazos con diferentes tiendas y proveedores,
utilizando estrategias de negocio y expandiendo su linea de productos.

Filosofia de la empresa

Mune es una empresa que se rige por los valores de compromiso, honestidad, respeto, responsabilidad social y ambiental,
y el mas importante, la empatia. Este ultimo se puede resumir con la siguiente frase: pensamos en ti, trabajamos para ti y
diseflamos para ti.

Por otro lado parte del beneficio econdmico, junto con la buena aceptacion del concepto que naciod de la idea, impulsaron
el disefio de una linea de productos.

La parte restante del beneficio econdmico se reinvirtieron en la organizacion de la empresa con el objetivo de consolidar
la misma.

omo fue e el recorrido



Diagrama 27, representa como la obtencion de un beneficio tanto econdémico como conceptual, transformo la idea inicial
y se invirtio en la creacion de una linea de productos y la organizacion

Como fue E el recorrido
~

el beneficio conceptual
provoco que la idea se

tranformara ®
®
®
Producto
parte del beneficio 0
economico,permitio Servicio
aumentar la linea de °e, - ° oV <
productos Organizacion |

la parte restante del beneficio
economico, se reinvirtio en los
sistemas que conforman la
organizacion



inalmente este esquema refleja la trayectoria de mi empresa, la cual se fue dando acorde a las condiciones del contexto
: me ' esenta de forma

: problematica
an el uso de esta forma

omo fue . el recorrido



Una propue



la diferente




“Un buen diseno es un buen
negocio.”
Thomas J. Watson Jr.

Una propuesta diferente

"El €xito de una empresa consiste en
tener la capacidad de redefinir
constantemente las reglas del
Juego."

Alberto Knapp



J

Hasta ese momento la estructura de la organizacion estaba
omercializacion de un solo producto, sin embargo esta nece Sito \
inamente sus ventas, la linea de productos, el nimero de punt

st

enciono nuestra realidad es cadtica y el crear y haceryﬁ"ﬂ)
mica conformada por sistemas y dependiendo de la pro
ategias que la resuelvan. Esto se logré gracias al uso d
gunir los elementos adecuados y crear varias posible



estructura dindmica

87

Una propuesta diferente

Diagrama 28, representa esa estructura dinamica y
como se crean estrategias

. atividades que se estan llevando a cabo
—  conexiones que permiten estrategias

la estrategia consiste en coordinar las
fechas de entrega y el pedido de la piezas
con la intencion de cumplir con las fechas
acordadas ,a su vez se tiene registro de este
movimiento que se verd reflejado en los
estados financieros y en su momento se
solicita una factura al proveedor, lo que se
traduce en deducibles para la empresa.




Tal como refiere Alexander Osterwalder:

“El trabajo de los disefiadores implica una busqueda constante del método ideal para crear lo nuevo,
descubrir lo inexplorado o encontrar lo funcional. Los disefiadores deben cruzar las barreras del
pensamiento para generar nuevas opciones y, en ultima instancia, crear valor para los usuarios. Deben
ser capaces de imaginar aquello que no existe. Estamos convencidos de que las herramientas y la
actitud de los disefadores profesionales son requisitos imprescindibles para triunfar en la generacion
de modelos de negocio.

Sin saberlo, los empresarios realizamos todos los dias actividades propias del disefo: disefiamos
empresas, estrategias, procesos y proyectos. Estas actividades estan supeditadas a una compleja trama
de factores, que van desde la competencia o la tecnologia hasta el entorno legal, y se realizan cada vez
con mas frecuencia en terrenos inexplorados y desconocidos. En eso consiste el disefio. Y lo que
necesitan los empresarios son herramientas de disefio que complementen sus conocimientos
empresariales.” ?

Analizando lo anterior el pensamiento de disefio es un instrumento sumamente Gtil, ya que su aplicacion ayuda a crear los
enlaces y estrategias necesarias para administrar una empresa, por lo que el uso de herramientas que permitan este tipo de
pensamiento seran muy eficaces en la consolidacion de las mismas.

Una herramienta que utilizan la empresas y que requiere el uso del pensamiento de disefio, para comprender como utilizar
sus recursos y obtener ganancias, es el modelo de negocios.

19 Osterwalder, Alexander. (2011) “Generacién de modelos de negocios”,Centro Libros PAPF. Pag 125

estructura dindmica

Una propuesta diferente



modelo de negocios, lienzo

Una propuesta diferente

Modlelo de negocios

Apoyandome en palabras de Alexander Osterwalder, el modelo de negocios es el mecanismo por el cual una empresa
busca generar ingresos y beneficios, ademads “describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta
valor.”20

Esta definicion conlleva un tratamiento que va mucho mas alla de la generacion de ingresos o gastos, reconoce que la
actividad comercial de las empresas engloba diversas actividades que estan vinculadas con la propuesta de valor del
producto o servicio, las relaciones con los clientes, las asociaciones comerciales, etc.

Acorde con ello el mismo autor propone el uso de un solo concepto que englobe todas las actividades que conlleva el
modelo de negocios, “...simple, relevante y facilmente comprensible que, al mismo tiempo, no simplifique en exceso el
complejo funcionamiento de una empresa. Este concepto podria convertirse en un lenguaje compartido que permita
facilmente describir y gestionar modelos de negocio con el fin de desarrollar nuevas alternativas estratégicas.” /A este lo
nombra Lienzo, que clasifica al modelo de negocios en partes mas pequeias, que pueden ser abordadas, tanto de un modo
individual como analizando como se configuran las relaciones entre ellas.

Lienzo

El lienzo desarrollado por Osterwalder, contiene®... nueve modulos basicos que reflejan la logica que sigue una empresa
para conseguir ingresos. Estos nueve modulos cubren las cuatro 4reas principales de un negocio: clientes, oferta,
infraestructura y viabilidad econdémica. ”22 Con el se puede vislumbrar el anteproyecto de una estrategia que se aplicara
en las estructuras, procesos y sistemas de una empresa.

Tabla 2, es un ejemplo del Lienzo al que se refiere el autor

20 Osterwalder, Alexander. (2011) “Generacion de modelos de negocios”,Centro Libros PAPF. Pag 14
21 Osterwalder, Alexander. (2011) “Generacion de modelos de negocios”,Centro Libros PAPF. Pag 15
22 Osterwalder, Alexander. (2011) “Generacién de modelos de negocios”,Centro Libros PAPF. Pag 41
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lienzo

Una propuesta diferente

A continuacion se definiran el contenido de cada uno de estos nueve apartados.

Segmentos de mercado

“Define los diferentes grupos de personas o entidades a los que se dirige una empresa. Los clientes son el centro
de cualquier modelo de negocio, ya que ninguna empresa puede sobrevivir durante mucho tiempo si no tiene
clientes (rentables), y es posible aumentar la satisfaccion de los mismos agrupandolos en varios segmentos con
necesidades, comportamientos y atributos comunes. Un modelo de negocio puede definir uno o varios
segmentos de mercado, ya sean grandes o pequefos. Las empresas deben seleccionar, con una decision
fundamentada, los segmentos a los que se van a dirigir y, al mismo tiempo, los que no tendran en cuenta. Una
vez que se ha tomado esta decision, ya se puede disefiar un modelo de negocio basado en un conocimiento
exhaustivo de las necesidades especificas del cliente objetivo.” %

Propuestas de valor

“Describe el conjunto de productos y servicios que crean valor para un segmento de mercado especifico. La
propuesta de valor es el factor que hace que un cliente se decante por una u otra empresa; su finalidad es
solucionar un problema o satisfacer una necesidad del cliente. Las propuestas de valor son un conjunto de
productos o servicios que satisfacen los requisitos de un segmento de mercado determinado. En este sentido, la
propuesta de valor constituye una serie de ventajas que una empresa ofrece a los clientes.” %

Canales

“Explica el modo en que una empresa se comunica con los diferentes segmentos de mercado para llegar a ellos
y proporcionarles una propuesta de valor.

Los canales de comunicacion, distribucion y venta establecen el contacto entre la empresa y los clientes. Son
puntos de contacto con el cliente que desempefian un papel primordial en su experiencia. Los canales tienen,
entre otras, las funciones siguientes: dar a conocer a los clientes los productos y servicios de una empresa,
ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor de una empresa, permitir que los clientes compren
productos y servicios especificos, proporcionar a los clientes una propuesta de valor, ofrecer a los clientes un
servicio de atencion posventa.” ?

23 Osterwalder, Alexander. (2011) “Generacion de modelos de negocios”,Centro Libros PAPFE. Pag 20
24 Osterwalder, Alexander. (2011) “Generacion de modelos de negocios”,Centro Libros PAPF. Pag 22
25 Osterwalder, Alexander. (2011) “Generacion de modelos de negocios”,Centro Libros PAPF. Pag 26



Relaciones con clientes

“Describe los diferentes tipos de relaciones que establece una empresa con determinados segmentos de
mercado.Las empresas deben definir el tipo de relacion que desean establecer con cada segmento de mercado.
El tipo de relacion que exige el modelo de negocio de una empresa repercute en gran medida en la
experiencia global del cliente.” 20

lienzo

Fuentes de ingresos

“Se refiere al flujo de caja que genera una empresa en los diferentes segmentos de mercado. Un modelo de
negocio puede implicar dos tipos diferentes de fuentes de ingresos:ingresos por transacciones derivados de
pagos puntuales de clientes, o ingresos recurrentes derivados de pagos periddicos realizados a cambio del
suministro de una propuesta de valor o del servicio posventa de atencion al cliente.””

Una propuesta diferente

Recursos clave

“Describe los activos més importantes para que un modelo de negocio funcione.Todos los modelos de
negocio requieren recursos clave que permiten a las empresas crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar
a los mercados, establecer relaciones con segmentos de mercado y percibir ingresos. Los recursos clave
pueden ser fisicos, econdmicos, intelectuales o humanos. Ademas, la empresa puede tenerlos en propiedad,
alquilarlos u obtenerlos de sus socios clave.” %

Actividades clave

“Describe las acciones mas importantes que debe emprender una empresa para que su modelo de negocio
funcione.Todos los modelos de negocio requieren una serie de actividades clave. Estas actividades son las
acciones mas importantes que debe emprender una empresa para tener éxito, y al igual que los recursos clave,
son necesarias para crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer relaciones con
clientes y percibir ingresos. Ademas, las actividades también varian en funcion del modelo de negocio.” #

26 Osterwalder, Alexander. (2011) “Generacién de modelos de negocios”,Centro Libros PAPF. Pag 28
27 Osterwalder, Alexander. (2011) “Generacion de modelos de negocios”,Centro Libros PAPF. Pag 30
28 Osterwalder, Alexander. (2011) “Generacién de modelos de negocios”,Centro Libros PAPF. Pag 34
2 Osterwalder, Alexander. (2011) “Generacion de modelos de negocios”,Centro Libros PAPF. Pag 36



lienzo

Una propuesta diferente

Estructura de costes
“En este mddulo se describen los principales costes en los que se incurre al trabajar con un modelo de negocio

determinado. Tanto la creacion y la entrega de valor como el mantenimiento de las relaciones con los clientes o
la generacion de ingresos tienen un coste.” %

De acuerdo al concepto del lienzo, propuesto por el autor para la realizacion del modelo de negocios y entendiendo lo
referente a los nueve modulos, se realizé el lienzo de la empresa, sefalando lo siguiente:

Tabla 3, presenta el lienzo que se hizo de la empresa

30 Osterwalder, Alexander. (2011) “Generacion de modelos de negocios”,Centro Libros PAPF. Pag 40
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lienzo

Una propuesta diferente

Segmentos de mercado
Los clientes de la empresa son personas entre 35 a 50 afios, de un nivel socioecondmico medio y medio alto, con interés

por el disefo y la cultura, ademas se consideraron los restaurantes, un segmento que comenzd a tener un gran interés en
adquirir los productos de la empresa.

Propuestas de valor
Al ser una empresa que surge del diseiio, la mayor propuesta de valor de la empresa es el mismo, el particular énfasis sobre
la experiencia de uso que proponen los productos se convierte en una propuesta de valor que diferencia a la empresa de la

competencia y finalmente la posibilidad de colocar cualquier grafico que se desee, permite ofrecer a los restaurantes otra
forma de publicitarse, por lo que se puede ofrecer la publicidad como otra propuestas de valor

Canales

Los canales por los cuales llegamos a nuestros consumidores son:

Las redes sociales (Facebook, twitter y pinterest), donde pueden conocer tanto la empresa como el producto, adquirirlos y
recibir atencion personalizada.

Tiendas donde pueden comprar los productos

Publicidad impresa y web (revistas de disefio, blogs, paginas de internet, etc.)

Punto de venta en restaurantes, en donde pueden utilizar y comprar los productos.

Relaciones con clientes

La relacion que se tiene con los clientes es de trato personal, tanto para los restaurantes como para los particulares, esto es
a través de la redes sociales y contacto via correo electronico en donde se ofrece la atencion al cliente.

Ademas la empresa se enfoca en la captacion de nuevos clientes a través de la exhibicion y experiencia de uso en
restaurantes que sean un punto de venta autorizado y la presencia de los mismos en tiendas reconocidas por el gremio de
disefio.



Fuentes de ingresos

Las ingresos provienen de:

Las tiendas de museo y puntos de venta autorizados.

La venta de productos para servicio de mesa en restaurantes.

La venta directa al publico en general.

Actividades clave
Las actividades clave para la empresa son: el disefio de producto, ya que es nuestro principal activo, el registro de disefios
industriales y de maraca que protege la creacion intelectual aplicada a la industria y el comercio.

filanalmente la publicidad y el marketing , para dar a conocer la empresa y los productos y captar un mayor numero de
clientes.

Recursos clave

El pensamiento de disefio es un recurso clave ya que es el que permite a la empresa crear las estrategias necesarias para
consolidarla.

Ademas la subcontratacion de personal capacitado permite que la calidad de lo productos sea la esperada.

Asocilaciones clave

Las asociaciones clave que se tienen es con:
Los productores de ceramica, ya que son los encargados de la manufactura de nuestros productos

El gremio del disefo, ya que al ser estudiante de disefio y formar parte del mismo, propicia que exista una
retroalimentacion de los conocimientos e informacion relacionada con la produccién y comercializacion de ceramica.

Los activos fijos, variables e intangibles, estos ultimos se refiern en especifico al reconocimiento de los de propiedad
industrial por parte del Estado.

lienzo

Una propuesta diferente



lienzo

Una propuesta diferente

Estructura de costes

La estructura de costes de la empresa es con una lista de precios fijos (mayoreo y menudeo) de cada producto, esto tiene
relacion con lo que anteriormente se habia planteado y que permite ofrecer el mejor precio tanto a las tiendas como a los
clientes directos.

Ya planteado el lienzo se puede esbozar el modelo de negocio de la empresa. Se encontrd que el soporte de nuestro modelo
de negocio es la innovacion, ya que son las propuestas de valor las que rigen a los demas apartados del lienzo.

Las propuestas de valor con la que cuentan los productos de la empresa (experiencia de uso, publicidad y la mas importante
el disefio), estan encaminadas a satisfacer los dos segmentos de mercado a los que estan dirigidos los productos (personas
de 35 a 50 aios interesadas en consumir articulos de disefio y los restaurantes) estos dos segmentos estan relacionados, ya
que nuestros consumidores no solo buscan disefo en nuestros producto, también encuentran un producto enfocado en la
experiencia, esta Gltima es una propuesta de valor que es de sumo interés para los restaurantes, ya que el arte culinario
busca impactar en todos los sentidos al comensal. La relacion entre ambos segmentos de mercado propicia que el modelo
de negocios funcione como una plataforma multilateral.

“Las plataformas multilaterales son las que reGnen a dos o mas grupos de clientes distintos pero
interdependientes. Este tipo de plataformas solamente son valiosas para un grupo de clientes si los demas
grupos de clientes también estan presentes. La plataforma crea valor al permitir la interaccion entre los
diferentes grupos. El valor de las plataformas multilaterales aumenta a medida que aumenta el nimero de
usuarios, fendmeno que se conoce como «efecto de redy.”’

Tabla 4, expresa como se encontro la plataforma multilateral, las lineas rojas indican la plataforma del usuario y las lineas
moradas la plataforma para restaurantes.

31 Osterwalder, Alexander. (2011) “Generacion de modelos de negocios”,Centro Libros PAPF. Pag 77
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lienzo

Una propuesta diferente

Plataforma para el usuario

Esta plataforma esta enfocada en las personas de 30 a 50 afios interesadas en el disefio y la cultura, en
donde la experiencia de uso es una propuesta de valor que esta clase de usuarios aprecia y busca. La
forma en la que pueden adquirir los productos es a través de las tiendas y en puntos de venta autorizados
o directamente con la empresa utilizando el correo electronico o las redes sociales. El comercializar los
productos a través de las tiendas permite llegar a un mayor numero de personas que cubren el perfil de
consumidor de la empresa, ya que el contexto en el que se exhiben los productos refuerza las propuesta
de valor para esta plataforma (disefio y experiencia de uso).

Teniendo en cuenta lo anterior, se comenzaron a buscar otros puntos de venta en donde de igual manera
el contexto reforzara las propuestas de valor de los productos, encontrando que la creacion de puntos de
venta en restaurantes seria una buena estrategia de negocio, lo que permitiria relacionar este segmento de
mercado con el segmento de los restaurantes.

Tabla 5, indica la plataforma para el usuario
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lienzo

Una propuesta diferente

Plataforma para restaurantes

Esta plataforma esta dirigida a los restaurantes, que buscan ofrecer a sus comensales una experiencia de degustacion mas
completa, en donde la vajilla y/o el servicio de mesa fomente en él sensaciones acordes con lo que esta saboreando.
Ademas se ofrece una propuesta de valor de publicidad, pensada para que los productos que se ofrezcan a este segmento
de mercado cuente con el logotipo y/o informacion que se desee.

La conjugacion de ambas propuestas propicio la creacion de puntos de venta en los restaurantes que cuenten con productos
de la empresa, de tal manera que los comensales de los mismos puedan adquirir parte de la vajilla que fue participe de su
experiencia en el restaurante, y por otro lado el restaurante obtiene publicidad e ingresos extra al ser un punto de venta
autorizado de los productos de la empresa.

Tabla 6, indica la plataforma para restaurantes
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Como se hace

“Trabaja para mantener viva en tu
pecho esa pequena chispa de fuego
celeste, la conciencia.”

George Washington

“Un hombre con una idea nueva es
un loco hasta que la idea triunfa.”
Mark Twain



Estructura de organizacion

Una vez plantea
organizacion, con |
la plataforma de rest

odelo de negocios de la empresa, comenzé el
ion de satisfacer la demanda y requerimientos tan
es y propiciar la consolidacion de la empresa.

Diagrama 29, expone los cambios realizados en la este w

rfeccionamiento de la estructura de la
a la plataforma de usuarios como para

Cémo se hace . estructura de organizacion
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Dia grama 29 Proveedores

Etiquetas

Contabilidad
simplificada

Productores

Piezas

Registro
Aviso
Venta Comercial

directa P 7"Opl.€déld

Industrial

‘ nuevo sistema
‘ nuevos apartados

‘ nuevos proveedores

y productores

Tiendas

Registro
de disenos
industriales

Este esquema refleja la organizacion actual de la empresa, donde ya se aprecian las reformas necesarias para cimentar el
modelo de negocios. A continuacion se describiran cada una de estas reformas:



Sistema de diserio de producto

Siendo una empresa cuya mayor propuesta de valor es el disefio, este tiene que formar parte de la organizacion de la
misma, con el objetivo de ir generando nuevos productos acordes con las propuestas de valor del modelo de negocio , por
ello se afadié un nuevo sistema a la organizacion de la empresa, el sistema de disefio.

Este sistema retoma la metodologia que se uso para la proyeccion del diseiio de la taza Matte, en donde acorde a nuestra
mision (antes idea) se encuentra una problematica, se plantea una o varias posibles soluciones y al mismo tiempo se van

integrado la experiencia que se desea que el producto aporte al usuario.

Diagrama 30, explica como se toma como base la mision de la empresa para disefar nuevos productos

Lo anterior no solo le da varias pautas a la empresa para la proyeccion de nuevos productos, sino que también permite crear
una linea de productos con una misma identidad, que va mas allé de las formas, en donde el factor com(n es la experiencia
que propicia en el usuario.

~
~
S

diserio de producto

Cémo se hace
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tortillero

Mobhme

Es un tortillero, cuya configuracion esta inspirada
en la forma de anudar los rebozos mexicanos , de
tal manera que la servilleta que cubre a las tortillas
emule la forma de Is mismos.

Material : ceramica stoneware
Capacidad: 15 tortillas

Proceso de produccion: vaciado
Peso: 400 g

Acabado: brillante

Color: marfil

Kaleidos

Es un plato ensaladera/botanero disefiado para
colocar, en el receptaculo del centro, los aderezos
y dips necesarios para condimentar.

Material : ceramica stoneware

Capacidad: 1 ensalada individual / 3 botanas
distintas

Proceso de produccion: vaciado

Peso: 600 g

Acabado: brillante

Color: blanco
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sistema de produccion

Como se hace

Sistema de produccion

Uno de los cimientos de la empresa son las asociaciones clave, ya que al tener relaciones comerciales con productores de
ceramica la inversion mas importante tanto de tiempo como de recursos es realizada por proveedores y productores de
ceramica, esto permite que la empresa pueda enfocarse en el disefio y la innovacion.

Por ello se mantiene el sistema de produccion que con anterioridad se describié en donde, la piezas, moldes, cajas y
etiquetas son realizados por externos. Esta red de productores y proveedores se ha ido diversificando, de tal manera que la
oferta de acabados, costos y pedidos, sea mas diversa, contrarrestando una de las debilidades de la empresa, la dependencia
con un solo productor o proveedor.

Diagrama 31, representa la variedad de proveedores con los que se cuentan



moldero especializado en matrices, modelos
y moldes para medianas producciones.

.

\
\
l:" g [~| g g

moldero especializado en matrices, modelos
ymoldes para altas producciones.

productor con gran variedad de acabados,
posibilidad de bajas a medianas producciones
aprecios altos.

~
Cémo se hace E sistema de produccion

productor con poca variedad de acabados,
posibilidad de bajas a medianas producciones
a precios bajos.

productor con gran variedad de acabados,
con posibilidad de altas producciones
producciones a precios altos.

proveedor con gran variedad de cajas,
a precios altos

proveedor con poca variedad de cajas,
a precios bajos.

Dproveedor de etiquetas para bajas producciones
a precios altos.

proveedor de etiquetas para aaltas producciones
a precios bajos.

E E E E‘
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Sistema de ventas

De acuerdo a lo planteado por el modelo de negocios y los canales del lienzo de la empresa (tiendas, redes sociales,
publicidad web y puntos de venta en restaurantes), el sistema de ventas se ha perfeccionado y se afadié un nuevo apartado
correspondiente a la venta en restaurantes, con el objetivo de fortalecer el modelo de plataforma multilateral que
anteriormente fue proyectado.

Diagrama 32, expresa como se compone actualmente el sistema de ventas

Al a través de internet y
publico redes sociales

galerias especializadas y
tiendas de diserio

punto de venta autorizado
en donde el cliente puede
hacer uso de los productos

‘ nuevo apartado




Venta al Publico

Este forma de venta se ha enfocado en los clientes que hacen uso del internet y la redes sociales, ya que la difusion de
fotografias, promociones, comentarios, entre otros, han permitido a la empresa captar un mayor numero de personas que
son parte del sector del mercado al que estan dirigidos los productos.

Lo que se traduce en un mayor nimero de transacciones que la empresa realiza directamente con los consumidores, en
donde estos solicitan el producto que deseen, a través de alguno de los medios antes mencionados, la empresa les envia un
correo electronico con los datos necesarios para realizar la compra, una vez que el cliente reenvia el comprobante de pago,
el producto le es entregado en persona o via mensajeria.

Esta forma de venta es la que comprende una mayor utilidad para la empresa ya que no existen intermediarios y el precio
del producto es el correspondiente al precio al publico.

Diagrama 33, explica como funciona actualmente la venta directa

uso del internet y las redes sociales para
promover y confirmar la venta

se realiza la
compra

se obtiene una
mayor utilidad

~
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Venta en tiendas

Esta forma de venta se ha mantenido tal cual se proyecto inicialmente, ya que es la representa una entrada de ingresos continuos para
la empresa.

sistema de ventas

Inicia con la entrega de mercancia, con precio de venta a consignacion, junto con una remision, la tienda aumenta el precio del
producto en un 40% (el cual cubre la parte proporcional a sus gastos fijos y su ganancia) y se encarga de exhibir el producto en sus
aparadores. El cliente lo ve y realiza la compra. El importe total de esa compra se divide entre la tienda y la empresa,
correspondiéndole a la tienda el 40% que con anterioridad habia adicionado al precio del producto y el 60 % restante le corresponde
a la empresa, siendo este el precio al piblico que inicialmente se manejo.
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Diagrama 34, explica como funciona actualmente la venta en tiendas

entrega de pedido a consignacion

exhibicion de los productos

las ganancias de la
compra se reparten entre  “*~.__
la tienda y la empresa

se realiza la compra



Venta en restauranies

Esta forma de venta representa una nueva fuente de ingresos para la empresa, ya que retoma lo planteado por el modelo de
negocio, en donde los restaurantes que en un inicio fueron clientes se transforman en nuevos puntos de venta.

Para lograrlo se tom6 como base la forma de venta planteada para las tiendas, pero teniendo en cuenta las variables de este
nuevo punto de venta, resultando un nuevo apartado del sistema de ventas.

El cual consiste en entregar al restaurante un pedido exclusivo para la venta al publico, ya que la vajilla del restaurante
cuenta con alguno de los productos de la empresa, los cuales serdn utilizados en el servicio de cada una de las mesas,
permitiendo al comensal degustar la comida y al mismo tiempo experimentar las cualidades de los productos, lo que
despierta su interés en adquirirlos. Por su parte el restaurante hace notar que los mismos se encuentran a la venta, ya que
exhibe en un aparador las piezas que se encuentran a la venta, lo que concreta la compra de los productos por parte de los
comensales.

Diagrama 35, representa como funciona el sistema de ventas en restaurantes

entrega de mercancia

experiencia de uso

80% corresponde a la empresa = J
y el 20% restante al restaurante

exhibicion de los productos

transaccion

~
Cémo se hace Cl?ko sistema de ventas



Esto no solo representa una fuente de ingresos para la empresa, también representa una fuente de ingresos para el
restaurante, que en junto con la propuesta de valor de publicidad, se transforma en una relacion comercial conveniente para
ambas partes. Ademas el porcentaje de ganancia para le empresa es mayor gracias a la negociacion que implica esta nueva
relacion comercial.

sistema de ventas

finalmente este sistem de ventas a permitido a la empresa vender los productos en los siguientes establecimientos

m : c s
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Sistema de distribucion

Tomando en cuenta los cambios realizados en el sistema de ventas y la plataforma multilateral del modelo de negocios, se
reestructuro el sistema de distribucion en tres apartados : al pablico, dsi. Esta division permite a la empresa calendarizar las
fechas de entrega acorde con el tiempo de produccion del pedido, el numero de operaciones a realizar y el tipo de cliente.

Cada apartado retoma las operaciones con las que contaba el sistema de distribucion inicial (recaudacion, empacado y
entrega), sin embargo cada una de ellas se modifico de tal manera que se pudieran satisfacer las necesidades del cliente.

Diagrama 36, representa la actual division del sistema de distribucion

al
Publico

al
menudeo

al
mayoreo

. nuevos apartados

~
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Distribucion al publico

Esta forma de distribucion funciona para aquellos pedidos que los clientes solicitan directamente con la empresa. La
operacion de acopio comienza con la solicitud, al proveedor, las piezas que seran parte del inventario destinado para la
venta directa, al mismo tiempo se compran la cajas y etiquetas necesarias para la presentacion del producto, una vez que
se tienen la piezas, cajas y etiquetas, comienza la operacion de empaquetado en donde la piezas son colocadas en las cajas,
junto con la informacidn del producto (garantia e instructivo), para después sellarlas con la etiqueta.

Ya que las piezas se encuentran empaquetadas, son almacenadas y pasan a formar parte del inventario destinado para la
venta directa. Esto permite agilizar la entrega del producto al cliente ya sea que una vez concretada la compra, se le

entregue inmediatamente o se realice un envio por mensajeria.

Diagrama 37, representa como es que funciona el sistema de distribucion para venta directa

Productor Piezas )
N o Cliente

Empacado

Almacén

Proveedor Etiquetas envio por mensajeria Cliente

Acopio Empacado Entrega



Distribucion al menudeo

Esta forma de distribucion es la que abastece los pedidos de las tiendas y/o puntos de ventas en restaurantes. La operacion de
acopio, al igual que la distribucion para la venta directa, comienza con la solicitud, al proveedor, las piezas que seran destinadas
para la venta en tiendas, al mismo tiempo se compran la cajas y etiquetas necesarias para la presentacion del producto, una vez
que se tienen la piezas, cajas y etiquetas, comienza la operacion de empaquetado en donde la piezas son colocadas en las cajas,
junto con la informacion del producto (garantia e instructivo), para después sellarlas con la etiqueta.

Ya que el pedido esta empaquetado comienza la operacion de entrega, en donde las tiendas y puntos de venta autorizados reciben
el pedido solicitado junto con una remision de mercancia, parte del pedido se almacena, con el objetivo de formar parte del

inventario destinado a reabastecer alglin otro punto de venta o tienda cuya fecha de entrega este proxima.

Diagrama 38, representa como funciona el sistema de distribucion para venta en tiendas

Productor Piezas Tiendas

Proveedor Empacado Restaurantes

Proveedor Etiquetas Almacén

Acopio Empacado Entrega
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Distribucion al mayoreo

Esta forma de distribucion es la que permite abastecer los pedidos que son exclusivamente para los restaurantes, en donde
el producto pasara a formar parte de la vajilla o el servicio de mesa.

Esta comienza con la solicitud, al proveedor, las piezas que seran destinadas para vender a los restaurantes, una vez que se
ha completado la produccion del pedido, este es llevado directamente al restaurante.

En esta forma de distribucion el producto es empacado en cajas mas grandes, de tal manera que se pueda transportar la
mayor antidad , ya que el cliente (en este caso el restaurante) adquiere el producto con la intencién de utilizarlo en cuanto
le sea entregado, por lo que solo es necesario proteger temporalmente las piezas. Esto le ahorra tiempo y dinero a la
empresa ya que no es neceasario colocar a cada producto la etiqueta, intructutivo y garantia.

Diagrama 39, representa como funciona el sistema de distribucion para la venta de piezas para los restaurantes.

Productor ‘ Empacado Restaurante

Acopio Empacado Entrega
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De acuerdo al lienzo de la empresa, las propuestas de valor son las que dirigen el modelo de negocios, siendo el disefio la
base de los productos, por lo que es prioridad realizar las acciones administrativas pertinentes para protegerlos, esto
ocasiond que se incluyera el registro de aviso comercial y el registro ante la Secretaria de Economia en el apartado de
Propiedad industrial, que ademés son parte de hacer uso de derecho de acreditar y proteger la propiedad intelectual que
refiere el codigo de comercio.

N
N

Diagrama 40, representa como se divide el régimen juridico
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propiedad industrial

Como se hace

Registro de aviso comercial

Este registro es la frase o eslogan publicitario que va a distinguir los productos o servicios de una marca. Su aplicacion
administrativa corresponde al Poder Ejecutivo Federal quien se apoya en el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial
(IMPI), tal como refiere el articulo 1° de la Ley de Propiedad Industrial.

El registro de aviso comercial es parte del Derecho Intelectual, que es una rama del Derecho Publico, que regula, protege
y reconoce las prerrogativas y derechos de los creadores intelectuales respecto de sus obras, que satisfacen necesidades de
caracter artistico, estético, industrial o comercial.

El Derecho sobre creaciones industreiales nuevas, se divide en dos apartados: el Derecho de la Propiedad Industrial vy el
Derecho de Autor.

De acuerdo al articulo 2° fraccion V de la Ley de Propiedad Industrial el derecho de la propiedad industrial protege y otorga
un registro sobre las creaciones industriales nuevas y los signos distintivos, estos Gltimos son: las marcas, aviso comercial,
nombre comercial y denominacion de origen.

De los signos distintivos que refiere la ley se decidio registrar el aviso comercial, con la finalidad de anuanciar y distinguir
los productos de la empresa y reforzar la marca.



Diagrama 41, expresa lo que engloba el derecho intelectual
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Atendiendo a los articulos 100 de la Ley de Propiedad Industrial, se optd por registrar una aviso comercial que describiera
propuesta de valor de los productos de la empresa:

“La sensacion bhecha diseio”

Esta frase contien dos palabres clave que describen la calse de productos que la empresa comercializa: disefio y sensacion,
esta ultima esta relacionada con la experiencia que conlleva usar los productos.

(@

~
Coémo se hace ﬁ propiedad industrial



propiedad industrial

como se hace

De acuerdo al articulo 99 y 104 el registro del aviso comercial se obtendrd mediante su registro asnte el IMPI y se
regiran por lo establecido en la ley de marcas. su vigencia serd de diez afios prorrogables de acuerdo al articulo 103 de la
Ley de Propiedad Industrial.

Al adquirir el registro de aviso comercial la empresa tiene obligacion de:

*Usar el aviso comercial dentro de los diez afios siguientes a la fecha de concesion del registro.

*Usar el aviso en territorio nacional, tal como fue registrado

*Usar el aviso precisamente como aviso y no tolerar que se use y/o transforme en denominacion genérica.
*Efectuar la renovacion cada diez afos

*Inscribir contratos de licencia de uso de marca y franquicia.

*Inscribir contratos de cesion.

eInscribir cambios de nombre, denominacion o razén social del titular.

eInscribir cambios de domicilio del titular o del establecimiento.

Y adquiere el derecho de :

*Derecho al uso exclusivo del aviso.

*Derecho de persecucion de infractores.

*Derecho de exigir reparacion del daio y pago de daios y perjuicios.

*Derecho de obtener la expedicion del dictamen técnico necesario para el ejercicio de la accion penal en caso de delito.
*Derecho de solicitar al Instituto Mexicano de la propiedad Industrial (IMPI) la practica de medidas precautorias en caso
de violacion de derechos.

*Derecho de solicitar la nulidad de otros registros.

*Derecho de transmision total o parcial.

*Derecho de otorgar licencias de uso.

*Derecho de renovar el registro.

*Derecho de renunciar al registro mediante la cancelacion voluntaria.



Registro ante la Secretaria de Economia

En México existe un gran nimero de bases de datos que contienen informacion sobre las empresas existentes en
determinada rama, sector o entidad que resultan heterogéneas y desarticuladas.

Los instrumentos estadisticos de contabilidad nacional, tales como los censos y encuestas industriales, resultan
insuficientes para realizar tareas de promocion, al no dar a conocer los datos especificos de cada unidad censada.

La Secretaria de Economia determind que era necesario contar con informacion especifica de las empresas, que integraran
determinado sector o zona geografica, para la ejecucion de los diversos programas de promocion e integracion industrial
que se habian instrumentado en nuestro pais.

Por lo anterior , la Subsecretaria de Promocion de la Industria y el Comercio Exterior a inicios de 1996 se di6 a la tarea de
instrumentar y desarrollar un sistema de informacion empresarial denominado SIEM.

El SIEM es el Sistema de Informacion Empresarial Mexicano el cual integra un registro completo de las empresas
existentes desde una perspectiva pragmatica y de promocion, accesible a confederaciones, autoridades, empresas y piblico
en general, via internet.

De acuerdo al articulo 30 de la Ley de Camaras Empresariales y sus Confederaciones, publicada en el Diario Oficial de la
Federacion el 20 de Enero de 2005:

Todos los Comerciantes e Industriales, sin excepcion y obligatoriamente, deberan de registrar y actualizar anualmente cada
uno de sus establecimientos en el SIEM

propiedad industrial
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los principales objetivos que tiene el SIEM son:
- Constituir una base com(n de informacion para los programas de promocion de la Secretaria de Economia.

- Consolidarse como el sistema central de informacion empresarial de cobertura nacional, asi como en un vinculo de
informacion con sistemas externos, tanto nacionales como extranjeros.

- Integrar una base de datos de cobertura nacional y de facil acceso.
- Propiciar la oportuna difusion e intercambio de la informacion contenida en el mismo.

- Mantener al pais dentro de los adelantos técnico-informatico al servicio de los promotores de la actividad economica del
pais.

- Apoyar la generacion de estudios estadistico-econémico.
- Ser un sitio de consulta de informacion empresarial para promocion de negocios.
- Constituirse como un centro virtual de negocios, en promocion de la micro, pequefias y medianas empresas.

A su vez el SIEM propicia que las empresas identifiquen y promuevan nuevas oportunidades de negocio al contar con un
sistema de informacion pablico, con informacion individual sobre otras empresas, con cobertura nacional y de fécil
acceso. Ademas de que suministra al publico en general, informacion oportuna y confiable sobre las caracteristicas y
ubicacion de los establecimientos y actividades productivas de comercio, servicios, turismo e industria del ambito rural en
el pais, sirviendo esta como referencia para la identificacion de oportunidades comerciales y de negocios para cualquier
individuo nacional y extranjero.



Informacion financiera

Las empresas se requieren de la informacion financiera en el proceso de la toma de decisiones. Los estados financieros
producen esta informacion de forma cuantitativa. Son la manifestacion fundamental de la informacién financiera; son la
representacion estructurada de la situacion y desarrollo financiero de una entidad a una fecha determinada o por un periodo
definido. Esta informacion asiste al usuario de los estados financieros para anticipar las necesidades o generacion de flujos
de efectivo futuros de la entidad, en particular, sobre su periodicidad y certidumbre.

El balance general es el estado financiero que al mostrar a una fecha determinada los activos, pasivos y capital que
constituyen la estructura financiera de una entidad ilustra la dualidad econdmica: todos los recursos identificables y
cuantificables con que cuenta una empresa y el origen de estos recursos, tanto externos como internos. Este estado
financiero permite conocer la liquidez o capacidad de pago inmediata o a corto plazo de la empresa, o su capacidad de
hacer frente a sus compromisos u obligaciones financieras a corto plazo.

El estado de resultados es un estado financiero que muestra los ingresos, identificados con sus costos y gastos
correspondientes y, como resultado de tal enfrentamiento, la utilidad o pérdida neta del periodo contable. La informacion
contenida en el estado de resultados, conjuntamente con la de los otros estados financieros basicos, es Util al usuario
general para contar con elementos de juicio respecto al:

. Nivel de eficiencia operativa

. Rentabilidad

. Riesgo financiero

. Grado de solvencia (estabilidad financiera) y
. Liquidez de la entidad

Razones financieras

Los estados financieros pueden utilizarse para ayudar a predecir la posicion financiera de una empresa en el futuro y
determinar las utilidades y los dividendos esperados.

nformacion financiera
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En el analisis de estados financieros, el primer paso es de ordinario un analisis de las razones financieras de la empresa.
Estas tienen como propdsito mostrar las relaciones que existen entre las cuentas de los estados financieros dentro de las
empresas y entre ellas. La conversion de las cifras contables en valores relativos, o razones, nos permite comparar la
posicion financiera de una empresa con otra, aun si sus tamafos son significativamente diferentes.

Razones de liquidez

Activo liquido. Activo que facilmente puede convertirse en efectivo sin una pérdida significativa de su valor original.
Razon circulante. Indica en qué medida los pasivos circulantes estan cubiertos por los activos que se esperan que se
conviertan en efectivo en el futuro cercano.

Razones de administracion de activos

Razon de rotacion de inventarios. Mide la eficiencia de una empresa para administrar sus activos
Razo6n de rotacion de los activos circulantes. Razon de ventas a activos fijos.

Razones de administracion de deudas

Apalancamiento financiero. Financiamiento por medio de deudas.
Razon de endeudamiento. Es una medida del porcentaje de fondos proporcionados por los acreedores.

Razones de rentabilidad

La rentabilidad es el resultado de un nimero de politicas y decisiones que muestran los efectos combinados de la liquidez,
la administracion de los activos y la administracion de deudas sobre los resultados operativos.

Margen de utilidad neta sobre ventas. Mide la utilidad neta por cada peso de ventas.

Rendimiento de los activos totales. Proporciona una idea del rendimiento global sobre la inversion ganado por la empresa.
Rendimiento del capital contable comln. Mide la tasa de rendimiento sobre la inversion de los accionistas comunes.



En este apartado se presentan dos estados financieros de la empresa desde su ingreso al Registro Federal de Contribuyentes
en el aifo 2011 hasta el 2013 (aiio en curso), con el objetivo de dar a conocer el trabajo realizado por el sistema contable de
la empresa.

El balance general presenta los recursos con los que la empresa cuenta en estos tres afios de operaciones, observando en
estos informes que la entidad no tiene apalancamiento y si ha logrado rentabilidad y productividad.

El estado de resultados informa que el costo de ventas constituye una parte importante en las ventas, sin embargo la
administracion optima de los gastos si le ha permito a la empresa lograr una utilidad neta.
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Balance General

Activo

Bancos

Cuentas por Cobrar
Invetario

Equipo y maquinaria
Equipo de oficina
Depreciacion acumulada

Total Activo

Pasivo
Proveedores
Cuentas por pagar

Total Pasivo

Capital Contable
Contibuido
Capital Social

Ganado
Utilidad ejercicio anterior
Utilidad ejercicio

Total capital contable

Total pasivo y capital

2012

473.38

0.00

0.00

0.00

25,429.31  21,897.46
3,531.85

22,370.84

0.00
0.00

0.00

11,000.00
4,879.00
6,491.84

22,370.84

22,370.84

2%

98%

100%

49%

22%

29%

100%

100%

2011

14,534.00
1,345.00
0.00

0.00

0.00

15,879.00

0.00
0.00

0.00

11,000.00

0.00
4,879.00

15,879.00

15,879.00

92%
8%

100%

6%

31%

100%

100%



Rentabilidad

Rentabilidad de ingresos:
Rentabilidad de inversion de

los accionistas:

Rentabilidad de la inversion Total:

Productividad

Productividad de la inversion Total
(Rotacion del activo total):

roductividad de la inversion permanente
(rotacion de activo fijo):

19%

41%
30%

1.54

1.58

vECES

VECES

31%

44%
0%

0.98

vECES

VECES

nformacion financiera

Como se hace



informacion financiera

Como se hace

Balance General

Activo

Bancos

Cuentas por Cobrar
Invetario

Equipo y maquinaria
Equipo de oficina
Depreciacion acumulada

Total Activo

Pasivo
Proveedores
Cuentas por pagar

Total Pasivo

Capital Contable
Contibuido
Capital Social

Ganado

Utilidad ejercicio anterior

Utilidad ejercicio
Total capital contable

Total pasivo y capital

2013

7,313.00

0.00

0.00

650.00

25,429.31  18,365.61
-7,063.70

26,728.62

0.00
0.00

0.00

11,000.00

11,370.84
4,357.78

26,728.62

26,728.62

29%

69%

100%

41%

43%

16%

100%

100%



Rentabilidad

Rentabilidad de ingresos:
Rentabilidad de inversion de

los accionistas:

Rentabilidad de la inversion Total:

Productividad

Productividad de la inversion Total
(Rotacion del activo total):

roductividad de la inversion permanente
(rotacion de activo fijo):

14%

19%
24%

1.16

1.64

VECES

VECES
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Estado de resultados

por el ario que termina el 31 de Diciembre

Ventas:

menos:
costo de lo vendido

utilidad bruta:

menos:
Gastos de venta:

Gatos de administracion:
Total gastos generales

Mas:
otros ingresos y gastos

utilidad antes de impuestos
impuestos a la utlidad (ISR)

Utilidad (pérdida) neta:

2012
34,554.96

16,260.82

18,294.14

_ 924127

9,241.27

9,052.87
2,561.03

6,491.84

100%

47%

53%
13.25

27%

26%
7%

19%

201
15,580.00

9,611.00

5,969.00

360.00
730.00

1,090.00

4,879.00

4,879.00

100%

62%

38%
9.5

7%

31%

31%



Estado de resultados

por el ano que termina el 31 de Diciembre

Ventas:

menos:
costo de lo vendido

utilidad bruta:

menos:

Gastos de venta:

Gatos de administracion:
Total gastos generales

Mas:
otros ingresos y gastos

utilidad antes de impuestos
impuestos a la utlidad (ISR)

Utilidad (pérdida) neta:

2013
31,095.00

18,119.83

12,975.17

7,647.39

7,647.39

5,327.78
970.00

6,491.84

100%

58%
42%
10.5

25%
25%

17%
3%

14%
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“EIl trabajo mas duro es no
rendirse.”

Vince Lombardi



Conclusiones

Esta empresa no hubiera podido concretarse si no fuera por las herramientas que obtuve durante mi formacion como
disefiadora, ya que gracias a ellas puede llevar a la realidad un idea que ahora es una fuente de ingresos tanto para las
personas que son parte de la misma como para la economia nacional.

Pero sobre todo fue gracias al pensamiento de disefo que esta empresa ha podido consolidarse, ya que es éste quien me
permitio entender mi contexto y crear nuevas herramientas que ayudaron al desarrollo de la organizacion que actualmente
hace de este proyecto una verdadera empresa, ya que engloba todos los aspectos bésicos con los que cuenta una.

Este tipo de pensamiento toma la complejidad del caos y permite encaminarlo a un fin determinado, entendiendo esto se
puede decir que el pensamiento de disefio comparte con el pensamiento complejo el entendimiento del caos donde “la
complejidad no seria definible de manera simple para tomar el lugar de la simplicidad ... se trata de ejercitarse en un
pensamiento capaz de tratar, de dialogar, de negociar con lo real ... en este sentido el pensamiento complej& aspira al
conocimiento multidimensional.”

32 Morin, Edgar “introduccion al pensamiento complejo” Gedisa, 2005, Pp 20

conclusiones
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