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EMPRENDER

“Ser emprendedor es una forma
de vida, basada en una lucha
constante por transformar
nuestros suefios en realidad.”

R. A.
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Presentacion

Saber planear es una habilidad estrechamente ligada con el éxito. Implica haber toma-
do la decisién de llegar a una meta y tener la suficiente vision para identificar los pasos
a seguir'y los obstaculos a sortear para alcanzar dicha meta.’

Planear es el primer paso hacia la calidad en la filosofia de Deming. El mejoramien-
to continuo comienza con planear lo que hay que hacer, para después hacer lo planea-
do, verificar los resultados y actuar de acuerdo con dicha verificacién, introduciendo en
el proceso las mejoras necesarias; con lo que da comienzo un nuevo proceso de planea-
cién para que el mejoramiento sea continuo,

Planear es una metodologia y una técnica que en la actualidad las instituciones, los
gobiernos y las empresas retoman cada vez mas para alcanzar sus propios objetivos.

En el Tecnoldgico de Monterrey tenemos la seguridad de que el libro del ingeniero
Rafael Alcaraz sera de gran ayuda para quienes quieren emprender o mejorar un nego-
cioy, con esto, generar las fuentes del trabajo v el desarrollo que requiere nuestro pats.

Ing. Ramén de la Pefia Manrique
Rector, Instituto Tecnologico y de
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Introduccion

Séneca menciond e alguna ocasién que “ning(n viento es favorable para quien no
conoce el puerto al que quiere arribar”. Un -plan de negocios es una herramienta que
permite al emprendedor realizar un proceso de planeacién que coadyuve a seleccionar
el camino adecuado para el logro de sus metas y objetivos. Asimismo, el plan de nego-
cios es un medio para concretar ideas; es una forma de poner las ideas por escrito, en
blanco v negro, de una manera formal y estructurada, por lo que se convierte en una
guia de la actividad diaria del emprendedor.

El plan de negocios se puede describir, en forma general, de la siguiente manera:
* Serie de pasos para la concepcién y el desarrollo de un proyecto.
. Sistema de planeacién para alcanzar metas determinadas.

Coleccién organizada de informacién para facilitar la toma de decisiones.

Guia especifica para canalizar eficientermente los recursos disponibles.

* & & o

El desarrollo de un plan de negocios permite obtener diversos beneficios:

* - Es una carta de presentacion ante posibles fuentes de financiamiento.
Minimiza la incertidurnbre natural en un proyecto y, por ende, reduce el riesgo y la
probabilidad de errores.
¢ Permite obtener la informacién necesaria que garantice una toma de decisiones
_4gil, correcta y fundamentada.
¢ Facilita la determinacién de la factibilidad mercadoldgica, técnica y econdémica del
proyecto.

El plan de negocios es la concretizacion de las ideas de un emprendedor, ya que
marca las etapas de desarrollo de un proyecto de empresa (existe una linea muy débil
entre el pensamiento y la accién, entre los suefios v las realidades, entre intenciones y
hechos, el plan de negocios permite cruzar esa linea). También es la guia basica que nos
lleva a “aterrizar las ideas” y a contestar las preguntas que todo proceso de creaciéon
conlleva. ‘

Por otra parte, el plar: de negocios es una gran ayuda como elemento de medicién,
pues sirve de base para comparar los resultados reales y, si es necesario. tomar las
medidas correctivas.

El primer paso para desarrollar el plan es ordenar estructuradamente toda la infor-
macién relativa al mismo, enfatizando areas de oportunidad y ventajes competitivas
que garanticen el éxito del proyecto.

Pero, ¢por qué escribir un plan de negocios? Segin Welsh y White:

Los emprendedores exitosos se comprometen con él.
Los inversionistas lo requieren.
_Los banqueros lo desean.

*

xix
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*  Los especialistas lo sugieren.

*  Los proveedores y clientes lo admiran.
¢+ los administradores lo necesitan.

¢  Los consultores lo recomiendan.

*+  Larazbn lo exige.

Un plan de negocios describe una serie de puntos esenciales para un proyecto de
&xito, como son, entre otros:

+ El producto o servicio.

* La competencia.

¢ El mercado.

¢ La produccion del producto y/o la prestacion del servicio.
¢ El sistema de administraciéon (organizacién).

¢ Fl estado financiero del proyecto.

s La planeacién estratégica y operatlva

*  Los requisitos legales.

Concretamente, e plan de negocios contempla siete grandes éreas de suma impor-
fancia, donde se engloban los puntos antes mencionados y algunos otros mas: ’

¢ Naturaleza del proyecto {descripcién de la empresa).

» Elmercado del producto o servicio {situacién del mercado, precio, sistema de distri-
bucién, esquema de promocion v publicidad, plan de introduccién al mercado vy
ventas, etcétera).

s  Sistera de produccion {el producto v su proceso de produccién y/o prestacion de

servicios).

La organizacion (sistema admimstratxvo) y el recurso humano en el proyecto.

El aspecto legal en que el proyecto se ve envuelto.

Las finanzas del proyecto.

El proceso de planeacion para el arranque, desarrollo y consolidacion del proyecto.

* o

El plan de negocios no es, ni puede ser, un documento muerto, estatico. inamovi-
ble; por el contrario, se trata de un plan dindmico, cambiante, adaptable, que forzosa-
mente se renueva con el tiempo, de acuerdo con la respuesta que el proyecto va obte-
niendo del medio y con los resultados arrojados de la implementacién del programa de
accidn que el mismo plan establece.

Es facil llevar a cabo un “proyecto”, todo es cuestion de decidirse a ello; no obstante.
no es facil hacerlo bien y, sobre todo, a la primera vez, evitando errores y aprovechando
oportunidades (esto es: con calidad), a menos que primero planeemos. Thomas Alva
Edison decia: “una idea genial estd compuesta de un 1% de inspiracién y un 99% de
transpiracion”. El trabajo arduo de preparacién, previo a la accion, facilita alcanzar &!
éxito; al igual que un deportista requiere de un entrenamiento a veces pesado, fatigarie
y exhaustivo si pretende ganar una competencia, de igual manera el emprendedor debe
prepararse antes de echar a andar su proyecto, mediante el desarrollo de un buen pizn
de riegocios. El plan de negocios es la llave del éxitc de un emprendedor.
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Cada plan de negocios es diferente, tan diferente como el emprendedor misma y la
idea a la que dio origen, por lo que es imposible establecer un patrén completamente
igual para todos los planes de negocios. El objetivo de este documento es guiar al
emprendedor en el desarrollo de su plan, no obstante, cada plan debera adaptarse a las
condiciones particulares, resaltando lo importante e ignorando lo que sea ajeno a dicho
proyecto.

Mientras mayor detallada v exacta (veracidad) sea la informacién que provee, ma-
yor sera la utilidad del plan, ya que brindara una imagen mas correcta v precisa de las
probabilidades de éxito del proyecto. Cabe mencionar que, aunque en esta cbra los

- ejercicios tienen el limite impuesto por el espacio, el emprendedor no debera sentirse
coartado para ampliar, cuando asi lo considere, cualquier paso en hojas aparte; con ello
dara evidencia de una actitud emprendedora sin limites.

Segiin expertos en el area, méas de 50% de las empresas cierran durante sus prime-
ros cuatro afios de vida debido, entre otras cosas, a un carente sistema de planeacién
que haga la diferencia entre el éxito y el fracaso, al anticipar los eventos en que la
empresa se puede ver envuelta en un futuro cercano.

Un plan de negocios debe poseer las siguientes caracteristicas:

¢ Claro. Sin ambigiiedades, entendible (que cualquier persona lo pueda compren-
-der), que no deje lugar a dudas o se preste a confusiones.
& Conciso. Que contenga so6lo la informacién necesaria, sin mas datos que los real-
mente indispensables
= Informativo. Con los datos necesarios, que permitan:
- — Tener una imagen clara del provecto (mciuyendo sus ventajas competitivas y sus
* areas de oportunidad).
- Medir la factibidad de éste.
— Facilitar la implantacion, la cual asegure, paso a paso, un deSarrolLo adecuado
del mismo.

e
e
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Figura 1.1

1.1. INTRODUCCION

Lleve a cabo una Huvia de ideas para determinar el producto
~ o servicio de la futura empresa.
(Ejemplo de Postres Mexicanos.)* .

Producto o serpicio

Caracteristicas

Necesidad o problema
que satisface

1. Cxepas con sabor
integrado

2. Champurrado
en vaso

: ‘23}.:’ Aﬁoz c:on leche

Croquiétas de
platano macho

“Tacones »
remevibles. © o

5. Juego ecologico -

1. Crepas con |
sabor natural
acompanadas
de un sobre de
sabor

2. Listo para

calentarse y

servirse

Producto

tradicional

mexicano,

w

" completamente ' |-

. preparado -
4. Listas para’:
freirse

© 3. Postre nutritivo,

. Juego didactico

1. No existen en el
mercado harinas
preparadas para
crepas

2. No existe en el
mercado

alto contenido
de proteinas y
vitaminas

4. Botana nutritiva

Un juego
educativo y
divertido

Zapatos practicos
para ocasiones
especiales
Licuado rapido

y fécil de preparar

Té listo para
beberse, sin
necesidad de
prepararlo

" H ¢jemplo de la empre"s?l’ostres Mexicanos fue resumido para facilitar la visualizacién de cada punto de 2s= guia.

_
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4 CAPITULO 1

Ejercicio 1.1

Figura 1.2

NATURALEZA DEL PROYECTO

Lleve a cabo una lluvia de ideas para determinar el producto o servicio

de la futura empresa.

Producto o servicio

Caracteristicas

Necesidad o problema
que satisface

.

.

.

.

ONOUAWN

o’

Una vez generadas las ideas, es necesario evaluar las mismas a fravés de los crite-
rios que el emprendedor juzgue convenientes, a fin de poder seleccionar la mejor de

ellas. La figura 1.2 muestra el ejemplo de la evaluacién efectuada.

RO SY
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1.1. INTRODUCCION 5
Figura 1.2 - .
(continuacion) Criterios | Nivel de | Mercado | Conoci- | ‘Reque-
_ innova- _poten-- | miento | rimiento
Idea cién cial:. ) técnico | de.capital
7. Licuados
- Instanténeos
" 8. Cortinero
9. Aplicador j
sz de talco
10. Agua de
rmanzanilla
Nota Evaluar de 1-5, donde 5 implica
" evaluado. D e
Los ntimeros resaltados hacen referencia a las cinco ideas seleccionadas, cuando
fas ideas resultan tener una evaluacion muy semejante, es adecuado efectuar una se-
qunda evaluacién bajo otros criterios diferentes 2 importantes, esta segunda evaluacién
se muestra en la figura 1.3.
Figura 1.3
iterios mencionados so
lo de Postres : N
‘Costo del
" producto




) CAPITULO

Figura 1.3
(continuacion)

NATURALEZA DEL PROYECTO

Criterios Barreras Disponibilidad Costo del
Idea de entrada | de materia prima | producto | Total
4. Aplicador
de talco 4 4 3 11
5. Agua de
manzanilla 2 3 4 9

Nota: Evaluar de 1-5, donde 5 implica que cumple mas satisfactoriamente con el criterio

evaluado.

Se pide que en la cédula del ejercicio 1.2 efectie una lluvia de ideas para seleccio-
nar su producto /6 servicio; en caso de ser necesario, efectie una sequnda evaluacién

de las ideas.

Ejercicio 1.2

Evalie las ideas anteriores y seleccione como méximo 5.
Los criterios mencionados son sugeridos, pueden utilizarse otros.

Criterios

Nivel de
innova-
cion

Mercade | Conoci-
poten- miento
cial técnico

Reque-
rimiento
de capital

evaluado.

Una vez seleccionada la idea. es necesario definir més extensamenie en qué con-
siste la misma. Se usaran 2 ejemplos para ayudar a los lectores a realizar su proyecto.

Nota: Evaluar de 1-5, donde 5 implica que cumple mas satisfactoriamente con el criterio




1.1. INTRODUCCION 7

En la figura 1.4A se muestra como ejemplo la empresa de la industria alimentaria
) fempresa del drea de manufactura) Postres Mexicanos y en la figura 1.4B, el de la
B empresa de servicios computacionales Republica {empresa del area de servicios).

Figura 1.4A

Figura 1.4B
Describa Ia idea seleccnonada lo
\(Ejemplo de Reptxbhca )« ‘

1. Dis‘eﬁo de péginégs’ web. -
‘2. Mantenimiento del sitio. web. g

3. Disefio de tiendas 'vir'tua'l'esz duanal, si es necesario
"~ {comercio electrénico).” "

. A continuacion, liene la cédula del ejercicio 1.3.




8 CAPITULO 1 NATURALEZA DEL PROYECTO

Ejercicio 1.3

1.1.2. Justificacion de la empresa

Una vez que la idea ha sido seleccicnada, se debe justificar la importancia de la misma,
especificando la necesidad o carencia que satisface, o bien el problema concreio que
resuelve.

En la cédula de la figura 1.5A se muestra ia justificacién de ia empresa Postres
Mexicanos y en la figura 1.5B la justificacién de Republica.

Figura 1.5A

e

Figur:

«;»«
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Figura 1.5B
Sefale la justificacion de la empresa, describa detalladamente
la necesidad que satisface o el prob}ema que resuelve,
(Ejemplo de Repiiblica.)’ )

Publicidad por Internet

Ante esta nueva y creciente necesidad de las empresas por presentar sus
servicins y/o productos en el nuevo comercio virtual, Republica ofrece la
posibilidad de mantener contacto directo con sus clientes por medio de for-
mas en linea en sus sitios publicitarios, que a su vez proveen informacién a
los clientes sobre los productos y:servicios ofrecidos por la compania. Tam-
bién se ofrecen herramientas que facilitan el intercambio de documentos

- por Internet, que son mas rapidos y eficientes que el correo electronico. En
resumen, Repuablica ayuda a sus clientes a mantenerse lo mas cerca posible
de sus correspondientes clientes tanto externos como internos.

. Se pide que en la céduia del ejercicio 1.4 sefiale la justificacion de su empresa o
producto.

Ejercicio 1.4
Senale la justificacién de su empresa y describa detalladamente
la necesidad que ésta satisface o el problema que resuelve.
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Figura 1.6A
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.2. Nombre de la empresa

El nombre de la empresa es su caita de presentacion, es el reflejo de su imagen. su sello
distintivo y, por ende, debe reunir una serie de caracteristicas especificas. El nombre de
la empresa debe ser, entre otras cosas:

Descriptivo. El nombre, por si mismo, debe reflejar el gire de la empresa y/0
sus caracteristicas distintivas de especializacién.

Original. La ley establece que el nombre de una empresa debe ser nuevo {que no
exista ya en el mercado) y se puede constituir por cualquier signo o simbolo. pala-
bra o palabras, figura, forma geométrica o tridimensional, o bien por el nombre
propio de una persona.

Atractivo. El nombre debe ser llamativo y facil de recordar; visible, esto es, que
esté bien identificado en el lenguaje verbal comin, para facilitar su aceptacién v
memorizacion.

Claro y simple. Que se escriba como se pronuncia y viceversa.

Significativo. Que se nueda asociar con formas o significados positives: por ejem-
plo. “Excellence” o “Excelentia”, reflejan su significado: excelencia, lo cual se
asocia con cosas muy bien hechas, con clase, etcétera.

Agradable. Una caracteristica muy importante es que el nombre sea agradable
de buen gusto; que no implique dobles sentidos o términos vulgares, va que esto
provoca rechazo inmediato en el consumidor, aun cuande en un principio pudiera
parecer gracioso.

Enla flgura 1. 6A sé muesira el procedimiento de generacion de ideas v la evalua-

cién de las mismas que llevd a cabo Postres Mexicanos para determinar su nombre.

~

Mexicanos
“La Morenita”

_
=

Figurs™=
( continu!
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Figura 1.6A ("

(continuacién) Atributo| Des- | Ori- | Atrac- | - | Signifi- | Agra.
Nombré criptivo | ginal | tivo Clare | cativo | dable | Total
Dulces . . S -
Mexicanos 4 3 .3 4 4 5 od
v _ Deliarroz 3 3 2 3 3 3 17
Nota: Evaluar de 1-5, donde 5 implica gue cumple mis satisfactoriamente con el criterio
- | evaluado.

La figura 1.6B muestra las razones de uso del nombre Repiblica para la empresa
dedicada a la publicidad por Internet. En este caso no se empled una lluvia de ideas,
s6lo se propuso el nombre y después de evaluarlo se acepté.

Figura 1.68B

t ly facil de recordar, por lo que tenemos.
mbre confiere las ideas de progreso y'
estros cli ntes al implementar nuestra

En el gjercicio 1.5 se presenta und cédula para el registro v evaluacién de lo apor-
tado por medio de la lluvia de ideas, de manera que le ayude a deierminar el posible ’
nombre de su empresa.
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Ejercicio 1.5 ‘
; Realice una Huvia de ideas y determine 5 posibles nombres,
-1 evaluando los atributos especificados.

T

i

Atributo| Des- Ori- | Atrac- Signifi- | Agra-
Nombre criptivo | ginal tivo Claro | cativo | dable Total

TR PR P Sl s i S . NS A e .

Una vez llevado a cabo el procedimiento anterior, se procede a seleccionar la op-
cidn gue resultd con el puntaje mas elevado, como se muestra en el gjemplo de Postres
Mexicanos (figura 1.7).

Figura 1.7

(Ejemplo de Postres Mexicanos.)

Postres Mexicanos “La Morenits

.
L
FL

Ejercicio 1.6

Escriba el nombre seleccionado para su empresa.
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1.3. Descripcién de la empresa

1.3.1. Tipo de empresa (giro)

El giro de una empresa es su objeto u ocupacién principal. Existen tres giros en los que

toda empresa se puede clasificar de acuerdo con la Secretaria de Comercio y Fomento

Industrial (Secofi), en México.

o Comercial. Se dedica fundamentalmente a la compraventa de un producto deter-
minado.

+ Industrial. Toda empresa de produccion {manufacturera o de transformacién) que
ofrezca ur producto final o intermedio (a otras empresas) se ubica en este giro.

* Servicios. "Las empresas que ofrecen un producto intangible al consumidor se
clasifican en este giro.

Las empresas del giro industrial, a su vez, se pueden subdividir por industria,

; ejemplos:

oy e Industria restaurantera. - i

— - * Industria del vestido. - 5
- kostres : |

las empresas del giro de servicios, a su vez, se pueden subdividir por sector, o
ejerplo:

*  Sector educacién.
¢ Sector turismo. ;
*  Sector bancario.

La figura 1.8A muestra el giro en que se ubica Postres Mexicanos y la figura 1.8B
el gito de Repiiblica. -

Figura 1.8A
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Figura 1.8B ; —
| Mencione en qué giro se ubica la empresa (ejemplo de Repiblica). ¢4 _
1 = 1 :
1 ‘ g Republica es una empresa dedicada a la publicidad y ventas por internet,
| que ademas ofrece mantenimiento del sitio y asesoria aduanal profesional,

por lo que se clasifica como una empresa de servicios.
Se pide que en el ejercicio 1.7 indique e! giro en el que se ubica su empresa.
Ejercicio 1.7

Mencione en qué giro se ubica su empresa.

t

1.3.2. Ubicacién y tamano de la empresa

. . : +
La ubicacién de la empresa permite determinar el medio ambiente cercanc a ia
empresa. Una empresa de productos especializados en electronica quizéd no sea tan
exitosa en un poblado pequerio como pudiera serlo en una ciudad grande, a menos,
por supuests, que las caracteristicas particulares de ese poblado lo distingan por tener
una fuerte industria en el érea.

El tamaiio de la empresa se determina de acuerdo con la clasificacién establecida
por organismos de gobierno; por ejemplo, en México, la Secretaria de Comercio v
Fomento Industrial {(Secofi) establece la siguiente clasificacion:

- Industria chro - 1-30

Pequefa : ' 31-100
Mediana = 101-500
Grande - ' ~Més de 500




Figura 1.9A

Figura 1.9B

Sector - ;ﬁTa"r'!‘t'Va;‘(zé de Ia empresa .- No. de empleados "
Comercio Micro 1-5
Pequena 6-20
Mediana . 21-100 -
Grande Mas de 100
Servicios | Micro 1-20
Pequefia 21-50
Mediana 51-100
Grande B . Mas de 100

- En la figura 1.9A se menciona el tipo de empresa que es Postres Mexicanos con
base .en sus ventas esperadas v el nimero de empleados con el que planea operar, y la
figura 1.9B muestra los datos de Republica.

(E]emplo de Postres Mexicanos. y

Tamario: 'Esté cataiogada como una microampresa “pues contaréd con
menos de 30 empleados y manejara un nivel de ventas inferior
a los SQOO 000.0C anuales.

Senale la ublcacwn y tamaio esperados para la empresa.
(Ejemplo de Repibiica.) :

Tamaiio: Repubhca es una mlcroempresa pues tiene menos de 20
' empleados.

Gbicacz’énf' Rio Panuco No. 325, Col. Providentié, Monterrey, ML, C.P.
64059
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Escriba en'la céedula del ejercicio 1.8 la clasificacion de su empresa, con base en sus
ventas y nimerg de empleados.

-

~a

Ejercicio 1.8 4
Senale la ubicacién y tamaiio esperados para su empresa.

Tamario:

Ubicacion:

1.4. Mision de la empresa

La misién de una empresa es su razén de ser; es el proposito o motivo por el cual
existe, y por lo tanto da sentido v guia a las actividades de la ernpresa. +.a misién debe
contener v manifestar caracteristicas que le permitan permanecer en el tiempo, por
ejemplo:

¢ Atencion (orientacion al cliente).

¢ Alta calidad en sus productos y/o servicios.
Mantener una filosofia de mejoramiento continuo.

*  Innovacién y/o distingos competitivos, que le den a sus productos y servicios espe-
cificaciones que atralgan y mantengan al cliente (larga duracion, garantia, sencillez
de uso).

La misién debe reunir ciertos requisitos que le den validez y funcionalidad. La mi-
sién debe ser:

¢ Amplia. Dentro de una linéa de productos, pero con posibilidades de expansién a
otros productos o lineas similares. No obstante, la amplitud no debe ser tanta que
se pierda la naturaleza y caracter de la empresa, o bien que confunda el mercade y
tipo de necesidad a safisfacer.

¢ Motivadora. Que inspire a los que laboran en la empresa; pero que no sea tan
ambiciosa que se perciba como inalcanzable.

+ Congruente. Debe reflejar los valores de la empresa, asi como de las personas
que la dirigen y frabajan en ella. La misién no es sélo una descripcién de lo que es
o pretende ser la empresa, sino también de su esquema de valores {éticos v mo-
rales).




Figura 1.10A

Figura 1.10B
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Toda mision debe contestar a tres preguntas bésicas:

e . :Qué? (necesidad que satisface o problema que resuelve).
¢ Quién? {clientes a quienes pretende alcanzar).
+  :Como? (forma en que serd satisfecha la necesidad que se pretende atacar).

La misién de una empresa es la tarjeta de presentacion de la misma, por lo ue
exige una constante revisibn y una autoevaluacién del funcionamiento de la empresa
para ver si la mision y el funcionamiento son congruentes uno con otro.

La figura 1.10A muestra la mision de Postres Mexicanos y la figura 1.10B la mi-
sibn de Replblica.

‘Escriba Ta misién de'la empresa.
'(E';iemplo de Postres .Mexicanos.}

Satisfacer el gusto de la familia con la elaboracxon de- ahmentos dulces N
que aumenten el consumo de los postres tradicionales mexicanos. .. -
Esta misién incluye los tres aspectos basicos de toda misién: =
. El Qué: satisfacer el antojo de la familia de alimentos dulces.
-El Quién: orientado a las, familias,
El Cémo: medxante la’eélaboracion de alimentos’ du
eI consumo de los postres tradncxonales memcanos

Se pide que en el gjercicio 1.9 escriba la misién de su empresa, recuerde que ésta
debe reunir el qué, el como y el quién.
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Ejercicio 1.9

Escriba la misién de su empresa.

1.5. Objetivos de la émpresa”
(certo, mediano y largo plazos).

Los objetivos son los punitos intermedios de la mision. Es el segundo paso para deter-
minar el rumbo de la empresa y acercar los provectos a la realidad (el primer paso fue
redactar la misién). En los objetivos, los deseos se convierten en metas y compromisos
especificos, claros y ubicados en el tiempo. Asi, la mision deja de ser una intencién para
convertirse en una realidad concreta. .

A través de los objetivos, la misién se traduce en elementos concretos. como son:

*  Asignacidon de recursos (qué).

+  Asignacion de actividades {(c6mo).

*  Asignacion de responsables {quién).
s Asignacion de tiempos {cuando).

Los objetivos deben poseer ciertos rasgos o peculiaridades, por ejemplo:
¢ Ser alcanzables en el plazo fiiado.
* “Proporcionar lineas de accion especificas (actividades).
*  Ser medibles {cuantificables).-

¢ Ser claros y entendibles.

L.os objetivos se establecen en ferma general para la empresa vy se daberdn ver

reflejados en objetivos especificos para cada area funcional de la empresa misma.

Figura

|




ver

Figura 1.11A

Figura 1.11B
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Con base en el tiempo en que se pretenden cumphr los objetivos se clasn[n e en
. las siguientes categorias:

+  QObijetivos a corto plazo (6 meses a 1 ano).
¢  Objetivos a mediano plazo (1 a 5 anos).
+  Objetivos a largo plazo {5 a 10 anos).

En las figuras 1.11A y 1.11B se muestran los objetivos de Postres Mexicanos v de
Republica, respectivamente, a corto, mediano v largo plazos.




L

Figura 1.11B
(continuacion)

Eiercicio 1.10
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Largo plazo

Centro Nacional de Disefio reconocido a nivel inter-

Censolidarse como el mejor proveedor de servicios
web en México. '

Alcanzar un nivel de ventas anualﬂs de al menos
$5 000 000.00.

En 5 efos hacer que Republica sea ei directorio em-
presarial por Internet mas grande del-pais, con un

nacional y con sucursales en por lo menos 10 de las
principales ciudades del pais.

Se pide que en el ejercicio 1.10 escriba los objetivos de su empresa, tanto en el
corto, como en el mediano y largo plazos. No olvide que los objetivos deben ser medi-
bles, cuantificables y claros; ademas, deben ser acordes con la misién de su empresa.

Establezca los objetivos de su empresa a:

Corto plazo

Mediano plazo

Largo plazo

1.6. Ventajas competitivas

~ Todo producto o servicio de una empresa debe ir encaminado a la satisfaccion de urz

necesidad o a la solucién de un problema de un segmento de mercado definido. L2
anterior es la base que fundamenta el posible éxito de una empresa, por lo que sz
deben establecer correcta y concretamente esos elementos de éxito. Si se cumnple con
ello, los productos y/o servicios de la empresa poseeran ciertas caracteristicas partic.-
lares, distintivas, que los diferenciaran de otros similares, presentes en 2l mercadc.

Figura

T CLC

pp—
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Existen dos términos encaminados a describir las caracteristicas antes senaladas
éstos son:’

e . Ventajas competitivas. Son peculiaridades del producto y/o servicio que lo
hacen especial, lo cnal garantiza su aceptacién en el mercado; generalmente,
estas caracteristicas son aspectos que hacen “Gnicos” a los productos y/o servicios

-de la empresa, en comparacion con otros ya existentes en el mercado. Algunos
. ejemplos de ventajas competitivas pueden ser: un nuevo saborizante para dulces,
un sistema innovador de calentamiento automaético de bebidas (café, té, chocolate,
etc.), un nuevo servicio de comunicacién via buzén de voz, etcétera.
‘Como se puede observar, en este caso se trata de productos y/o servicios
innovadores, con caracteristicas excepcionales o fuera de lo comUn. que los pro-
" ductos y/o servicios en el mercado no poseen afin.

¢ Distingos competitivos. Son aspectos que forman parte de la estrategia de la
empresa, que le dan imagen a la misma y que inclinarian, en un momento dado, las
preferencias del consumidor por los productos y/o servicios de la empresa que los
presenta; normalmente, son elementos comunes que existen ya en el mercado,
pero a los que se les dara atencién especial, para que la empresa se distinga poi
poseerlos. Algunos ejemplos de distingos competitivos pueden ser: servicio postventa,
sistema de distribucion, garantia, etcétera.

Las ventajas y distingos competitivos de Postres Mexicanos se muestran en la figura
1.12A y los de Reptblica en la figura 1.12B. .

Figura 1.12A

Es muy 1 nutrmvo ya que esta elaborado con arroz leche {alto contemdo

protelmco)
lstlnqos compet;twos’

{'e Enel empaque Dr oporcnonar el nimero telefomc‘ para cualquier queja
- aclaracién o recomendacion. £

* Evaluaciones periddicas para determmar el gusto “del cliente.

e Alta calldad en el servicio.
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Figura 1.12B [ ‘ - - -
Describa las ventajas y distingos competitivos de la empresa. v
(Ejemplo de Repfiblica.)

Ventajas competitivas:

» Servidor conectade directamente a la central de MCl en Nueva Jersey,
EU.A., ofreciendo un servicio veloz y confiable.
* Asesoria aduanal para las tiendas virtuales construidas por Replbiica.

Distingos competitivos:

» Se utilizan herramientas de mercadotecnia altamente difundidas pero
no aplicadas en nuestro giro. Por ejemplo: Drop Down Menues, Mouse
Quer Effects, Hot Points, FTPs, Bulletin Board Systems y calendarios
interactivos.

» Se utilizan conceptos de dnseno gréfico clasico, como el que se encuentra
en revistas, para el diseno de publicidad en Internet, mas efectwa y
arnigable al usuario.

* Se garaniiza la total satisfaccion del cliente tanto al disefar la pagina
principal como al terminar la totalidad del sitio. El sitio sera redisefado
las veces que sea hasta que ¢l cliente quede satisfecho.

Escriba en la forma del ejercicic 1.11 sus ventajas y distingos competitivos.

Ejercicio 1.11

Describa las ventajas y diétingos competitivos de su empresa.

Ventajas competitivas:

Distingos ‘competitivos:




Figura 1.13A
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1.7. Andlisis de la industria o sector

Este punto del plan de negocios intenta establecer las condiciones actuales de la indus-
tria o sector en que se ve involuctada la empresa, asi como las condiciones futuras que
se pueden prever para la misma a través del reciente desarrollo que haya presentado.
Por ejemple, una empresa cuyo producto se encuentra en la industria del vestido, debe-
ra obtener informacién sobre el crecimiento en ventas de esta industria en los dltimos
cinco afios y determinar qué proveccién de desarrollo se puede hacer para los proxi-
mos dos afios cuando menos, con base en los datos obtenidos de la misma. Asimismo,
deber4 tratar de ubicar los principales riesgos y oportunidades que esta industria ofrece.
de acuerdo con las caracteristicas de su medio actual y futuro. Es muy importante
justificar toda informacion y provecciones que se presenten, citando las fuentes de
donde fue obtenida la informacién.
Un elemento més a resaltar en este punto, es la importancia que la industria posee
a nivel nacional, regional y local, ya que en gran medida, las proyecciones realizadas se
reflejarén en este aspecto particular.
La figura 1.13A muesira el anélisis de la mdustna hecho por Postres Mexicanos
y la figura 1.13B muestra las condiciones del sector para el &rea de la ﬂmpresa Repu-
bhca
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Figura 1.13B
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Indique los resultados de la investigacién 4

de las condiciones del medio en que se ublca su empresa.
(Ejemplo de Repubhca )*

Hace 5 afos que. Internet comenzé a difundirse piblicamente, y en la actua-
lidad, el contenido de Intemnet en el mundo se duplica cada 3 meses, a tal
ritmo que ya se prevé un co]apso. Para evitarlo, el gobierno estadounidense
y compaiilas como Motorola Mncmsoft e IBM escan uniendo esfuerzos. )
E! 8 de abril de 1999 el presxdente en turno de la Republica Mexicana,
Ernesto Zedillo. anunci6 el compromiso de dedicar una parte del presu-
puesto federal de educacion, que es el mayor rubro en el pais, para la
1mplementac1on en México de Internét 1l. Esta nueva red es 1000 veces
mas veloz que su’ ‘version anterior, se emplea desde el afio 2000 y estara
terminada para el 2002. El presiderite busca enlazar a todas las institucio-
1es de ensefianza s'upenor, desarrollar bibliotecas electronicas en linea, y
aprovechar. estos recursos para estimular el comercio electrénico en México.
Podemos conc r que el crecimiento exponencial en el uso de Internet
presenta excele portunidades de: negocios para Repgblica. Hay mu-
cho interés por-parte del sector pubhco y privado internacional por difun-
dir el uso yace toda clase de servicios, productos e informacién por
medio de Intern SRR S .

3e muestra desarrollada en su
1 es mucho més araplio.

tota!idaq'."‘lad‘ analisis de esta ind

Se pide que en el gjercicio 1.12 escriba los resultados del analisis de la industria en

que esta ubicada su empresa.

Ejercicio 1.12

Indique los resultados del analisis de la industria
en que se ubica su empresa,

Figure

Figurz
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Figura 1.14A

Figura 1.14B
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'1.8. Productos y/o servicios de la empresa

Es muy importante establecer claramente los productos y/o servicios que la empresa
ofrecera al mercado; en el capitulo 3 “Produccién™ del presente texto, asi como en el
capitulo 2 “Mercadotecnia”, se hace una descripcion detallada de ios productos y/o
servicios de la empresa, por lo que en este punto particular s6lo se trata de hacer
visibles las caracteristicas generales més importantes que poseen.

La descripeidn, st bien no es necesario que sea muy precisa, si se requiere que
proporcione una idea clara del producto o servicio. )

La figura 1.14A muestra la descripcién del producto que ofrece Postres Mexicanos
v la figura 1.14B, la descripcion del servicio que ofrece Reptblica.

-~

ua; sal; canela, leche de vaca semides:
multicapa ‘con capac
acion bésic

) S negocios,.
as. De manera extern;
‘delcliente. De mane
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Figura 1.14B ("

(continuaciorn)

Ejercicio 1.13

NATURALEZA DEL PROYECTO

el mercado al cual se dirige la publicidad. Se procura que las péaginas
parezcan méas hojas de revistas que pantallas de computadora con botones
animados.

Analisis de mercado: Se Hevan a cabo investigaciones sobre la industria
del cliente y su situacién en particular. Con base en los resultados obtenidos,
se hace una propuesta al cliente con las recomendaciones para su sitio.

Comercio electronico: Se disenan tiendas virtuales que incorporen tarjetas
de compra. Funcionan como un “carrito de supermercado” electrénico, al
cual el cliente va “echando” los articulos que le interese comprar. Cada
vez que se ahade un articulo, se calcula el monto de las compras hasta
ese momento. Una vez que el pedido esia listo, se le pide informacién al
cliente sobre su manera de pago, ya sea por giro bancario, money order o
con cargo a su tarjeta de crédito. La operacién se puede completar por
Internet o hacerse por medlos convencionales.

,Comerc.:!o extenor'"Se lleva a cabo el proceso de importaciénfexportacion
cancias para el cliente.

Escriba en el gjercicio 1.13 el producto o servicic que ofrece su empresa.

Describa los productos o servicios de su empresa:
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4 1.9. Calificaciones para entrar al area

Es muy importante que antes de iniciar cualquier proyecto, se cuente cun la capacita-
cién y experiencia necesarias para visualizar, de una manera real, las ver:tajas y proble-
mas que en la misma se pudieran presentar, por lo que basicamente este seccion inten-
ta justificar los elementos que califican al desarrollador del proyecto para llevarlo a ‘
cabo. |

En la figura 1.15A se muestran las calificaciones del emprendedor del ejemplo de
Postres Mexicanos para entrar en el rea, y en la figura 1.15B lo referente a Republica.

Figura 1.15A . , A
Calificaciones- del emprendedor-para entrar en <l area.
(Ejemplo de Postres Mexicanos.)

1. Conécimien/to’dél &rea de alimentos.
2. Conocimientos del 4rea de administracion.
3. Concaencia de la calldad e higiene en la elaboracion del producto,

Se cuenta CO“l las anterxores callﬁcacxones debido a la | preparac;on pro-
fesional,ya, que; estamos -cursando la carrera de Ingeniero en Industria
‘Ahmentanas en la cual se proporcionan conocimientos en las éreas’ de
i—tecnologxa, ‘ingenieria:'y administracién de empresas de alimento

se llevan matenas relacxonadas con control de cahdad nutri-
oblologla d° ahmentos etgetera

P N i S e R T

e

En la seccién. de anexos, deben agregarse los historiales académicos y laboral
que respa]dan ‘esta informatién, asf-como la mformacmn individual de los 'membmc
del equlpo dal emprended de é] mismo. -

Figura 1.15B

- ‘Cahficacnones del emp
5| . (Ejemplo de Repubhca\

R Conocnrmen*o en el ,area de sistemas, - i
; 2. Conocimiento en el’area de mercadotechia.
1 ‘ ,3 Gusto por las computadoras y entrenarmento en ellas desde hace 10 afios.

) Lo antenor es resultado de nuestra area de estudios que es Ingenieria en
Sist temas Admnmstratlvos.
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Ejercicio 1.14

Escriba en el ejercicio 1.14 las caracteristicas y/o habilidades que le van a facilitar
el desarrollo del proyecto.

;"'. 3

1

:

H
e

i

£



ilitar

Figura 1.16A
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'1.10. Apoyos

Existen algunas areas basicas, en las que toda empresa se ve involucrada, como son:

. f@rea legal {fiscal, laboral, etcétera).
*  Area de produccion.

*  Area de mercados.

e Area administrativa.

Por esto es de gran importancia localizar las fuentes de informacién, contactos
clave y expertos, que pudieran brindar su apoyo para:

¢ Desarrollar correctamente el plan de negocios.
*  Prever y solucionar posibles dificuliades que pudieran presentarse.

Los apoyos de la empresa Postres Mexicanos se muestran en la figura 1.16A y los
de Republica en la 1.16B.

Nota: No:se.
espacio,
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N I PR

h

Figura 1.16B [~
Apoyos bésicos para la empresa.
(Ejemplo de Repablica.) -

La empresa cuenta con los siguientes apoyos:
’ Ejercick!
*» Margarita Martinez Almeida
Comercio Exterior o
i : Privada de Serna Chapa 1417
Monterrey, N.L. 34580
Tel. (8) 375-1728 ]
al7306458mail.mty.itesm.mx

§
|
]

* Gregory Jon Rohlik
Sistemas de produccién
Calle Ipanema 7705
Chihuahua, :Chih. . . SRR
“Tel: (14) 14- 74 50 IEIEEREEAN
publica@republica.net

CaIle lpanema 7705 -
Chlhuahua Chih.
Tel: (14) 14 ‘74-50

¢
: B
'

* Arturo Ponc'e Miramontes:"
Contador Pablico
- Ponce, Avalos & Asociados

R i Calle 33 No. 1606

| " Chihuahua, Chih.
~Tel: {14 14 32-44 )
paalenas@chahl telmex, com mx

. Mehssa Olgunn
Auxiliar Contable
Tel: {8) 335{’020

; A ¢ José MartineZvFraustc
Lo Martmez Frausto 8 Asocxados
f Ceronado 304

Chihuahua, Chih.
Tel: (14)-15-32-20

H
i



mailto:pgaleri�s@chih1.telmex.corri.mx
mailto:publica@republica.net
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. Se'pide que en el gjercicio 1.15 escriba los-apoyos con los-que contara para el de-
sarrollo de su empresa. : ‘ '

Ejercicio' 1.15

Los apoyos béasicos para su empresa son:

¢ Contador:

- : t

-

» Abogado:

s Agencia de seguros:

* Técnico (especialista):

* Diserio/Imprenta:

* Otros (camaras, universidades,'gglﬁgmo, efcétera): |

En el ejercicio 1.16 debera verificar su plan de negécios, haciendo un inventario y
calificando los diversos eleméntos que hasta aqui se han visto.
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Ejercicio 1.16 .
Hoja de verificacion del plan de negocios.
{Evaluacion progresiva personal.)

Se ha incluido
en el plan

. de negocios

Elemento (si o no)

La informa-
cion esta
clara
{si 0 no)

La informa-
cién esta
completa
{si 0 no)

1.1 Introduccion
1.1.1 Procesc creativo
a) Lluvia de ideas
que puedan
transformarse
en un producto
o servicio
b) Ideas del equipo
seleccionadas
¢} ldea seleccionada
d} Descripcion -
. de la idea
1.1.2 Justificacion
de la empresa
. {necesidad que
satisface o problema
que resuelve)

1.2 Nombre de la empresa

a) Uuvia de ideas
para determinar
posibles nombres
para la empresa

b) Nombre seleccionado

¢) Explicacién sobre
{a manera en que
el nombre seleccionado
tedne las caracteristicas
sefialadas en este capitulo

1.3 Descripcion de la empresa
1.3.1 Tipo de empresa (giro)
1.3.2 Ubicacién y tamano

de la empresa

1.4 Mision de la empresa

Ejerci
{contir



Ejercicio 1.16
(continuacién)

APOYOS

Elemento

Se ha incluido
en el plan
de negocios
(sionoj

La informa-
cion esta
clara
(si 0 noj

La informa-
cibn esta
completa
(si 0 no)

. 1.5 Objetivos de la empresa

_ {corto, mediano

~ y largo plazos)
1.6 Veniajas competitivas
1.7 Analisis de la industria

1.8 Productos y/o servicios
de la empresa

1.9 Calificaciones para
entrar al érea

1.10 Apoyos
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A continuacién se mostrara un caso integrador de la empresa Alimentos Enriquecidos,
referente al presente capitulo; cabe aclarar que la informacién contenida en el caso no
es exhaustiva, se estd presentando’ sélo un breve resumen del proyecto, ya que el
obijetivo es solo ilustrar el contenido de cada capitulo y la forma de presentacién.

Introduccién
Proceso creativo para determinar el produc'tc.)"o' servicio

Después de haber realizado una luvia de ideas, llegamos a la siguiente lista de posibles
productos a desarrollar: ,

Regadera con sensor controlador del flujo de agua.
Croquetas de platano macho listas para freirse y servirse como complem anto
de arroz.
Crepas con sabor integrado o crepas al natulal con bolsas de sabor aparte.
* Tortillas de sabores.
Tortillas de frijol.

De esta lluvia de ideas, seleccionamos-aquellas que fueran mas factibles de realizar,
tanto por su costo, mercado potencial, factibilidad técnica y/o econdmica, asi como
por su relacién con nuestro campo de estudio, y las tres mejores opcxones {en orden de
interés para su elaboracién) fueron las siguientes:

1. Tortillas de frijol.
2. Crepas de sabores y crepas al natural con bolsas o sobres de sabor aparte.
3. Croguetas de platanc macho listas para freirse.

En ia tabia de la figura 1.17 mostramostla evaluacién realizada, con los criterios
seleccionados v la calificacion que tuvo cada una-de las ideas.

De esta nueva lista de ideas seleccionadas, procedimos a analizar cuél de ellas era
“la méas innovadora y que lograré satlsfacer una necesxdad mayor. La idez seleccionada
fue la tortilla de frijol.

Se pretende que este producte $ea una tottilla hecha de una combinacién de hari-
nas de maiz y frijol, en los porcentajes 1deales que perm;tan mantener las caracteristicas
de la tortilla de maiz.

Debido a que el maiz es un cereal rico en almidon yes este el que le da a la masa
sus caracteristicas propias) y el frijol es una leguminosa con poco porcentaje de almi- =
dén, se estima que el producto llevara un 75% de harina de maiz y un 25% de harina de
frijol. Esta combinacién de granos har que el producto final (tortilla de frijol) tenga el "
doble del valor proteinico que ias tortillas convencionales. ok

) - - r V N ZEE/
Justificacién de la empresa 4

L.a empresa, con su tortilla de frijol, pretende dar al consumidor un maycr contenido
nutricional en el consumo de tortillas, ya que este producto tendré el doble del nivel
proteinico que las tortillas de maiz.

K A N
et A T T

|
]
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Figura 1.17

Tabla de evaluacién de Huvia deldeas
(Ejemplo de Alimentos Enriquecidos.) .

Criterios Barreras | Disponibilidad Costo del
Idea de entrada | de malteria prima |- producto

1. Croquetas | 3

Crepas’ ' -3

Tortilla de
frijol

. Regadera

8. Tortilla deA
sabor 1 2

Nota: Evaluar de i;
evaluado. :

Nombre de la empresa

Para determinar el nombre de nuestra empresa realizamos una lluvia de ideas que nos
permitiera elegir, en equipo, aquel que consideramos el mas representativo. De la luvia
de ideas se obtuvieron los siguientes nombres:

*  Alimentos enriquecidos
Tortillas mejoradas
Nixtamas

El nombre seleccionado para la empresa fue el de Alimentos Enriguecidos. Se
escogid este nombre porque se va a elaborar un producto va existente pero con una
innovacion en sabor e ingredientes, asi como una mejora nutritiva. Se relaciona facil-
mente con el giro de la empresa.
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Descripcion de la empresa

Tipo de empresa

Nuestra empresa es una empresa manufacturera, ya que se dedica a la produccion.
Transforma la materia prima en un producto que el cliente va a consumir directarnente.
Es una empresa del ramo alimenticio.

Ubicaciéon y tamaiio de la empresa

La empresa va a ser una microempresa, ya que novaa tener mas de 30 empleados. S¢
va a encontrar ubicada en la ciudad de Monterrey, en una colonia de facil acceso para
hacer llegar las materias primas y la mano de obra pero, sobre todo, que haga factible
una buena distribucion de producto para que éste llegue rapido al cliente en caso de ser
distribuido | +~ la propia empresa o que el cliente tenga acceso a ella, en el caso de que
sea él quien recoja el producto (tortilleria). L:a -direccién sera la siguiente: Francisco
Quezada No. 850, Col. Chepe Vera, Monterrey, Nuevo Leén.

o

Misién de la empresa

La misién de Alimentos Ennquemdos es: “Mejorar los productos alimenticios {de con-
sumo humano) ya existentes en el mercado, dandole al consumidor un producto con
mejores caracteristicas numcmnales
La empresa iniciard con la produccmn de una tortilla con sabor a frijol, lo cual,
ademas de darle un nuevo sabor a la trad1c1onal tortllla de matz, elevara el valor nutri-
monal de la misma, ya que contendra las pmtelnas derivadas del fn]cn
Lo que pretende nuestra empresa es. satlsfacer a todos los estratos sociales, llegar
a la gente sin limite de edad, que tenga desec)s de probar algo diferente, algo que le
proporcjone una mejor ahme“ltamon esto se lograra mediante la manufactura de una
tortilla que contendra como valor. agregado.un porcentaje mayor de proteinas. Igual-
mente, darle la seguridad al cliente de que lo que consume es nutritivo y que parte de
. su dieta diaria, en este caso parte de las protemas necesarias; ya va incluida en el
producto.

Objetivos de la ;Qmp;‘esgg

Corto plazo Lo

Comprende un lapso de 6 meses y pensamos ganar mercado con la intreduecion de'un
nuevo prodacto mejorado. El propésito.es que la gente mcluya en su alimentacion una
tortilla de. mejor calidad y valor nutritivo, para ello.se aplicar& una camparia de publici-
dad agresiva, dando muestras en los supermercados y tiendas de autoservicio. El pro-
ducto. se venderia en la colonia Chepe Vera y colonias vecinas.
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Mediano plazo

En el lapso de 1 aro, pensamos ampliar el mercado, abarcar otras dreas tanto de clases
sociales como de formas de vida o costumbres alimenticias, centrandonos en la zona
citada anteriormente, pero distribuyendo el producto en supermercados y tiendas de
autoservicio.

Largo plazo

Comprende un lapso de 2 afios, en el cual queremos establecer una serie de distribuidoras
{tortillertas) en diversas colonias de la ciudad, para garantizar al cliente que el producto
va a estar disponible mas cerca de su casa o en un lugar de paso continuo donde pueda
adquirirlo facilmente.

Ventajas competitivas

Nuestro producto cuenta con ventajas compelitivas tales como:

¢« Sabor agradable.

* Innovador {esta hecha a base de harina de frijol}.
«  100% natural, sin color o sabor artificial.

*  Producto de mayor calidad nutritiva.

Distingos competitivcs
La idea es procesar el praducto en una tortilleria a la que tenga acceso el cliente {como
cualquier otra de la ciudad) a fin de que éste vea que la tomlla estd recién procesada.
que no contiene aditivos, gornas etcétera.

Esto Gltimo es quiza lo que la hace diferente, va que cual quier persona, al escuchar
sobro una tortilla con un nuevo sabor y con mayor valor nutritivo, espera un producto

lleno de aditivos, saborizantes y demas productos quimicos.

Nuestro producto se ha concebido, para que sea 100% natural, sin necesidad de
recurrir a productos quimicos, que al final de cuentas le restarian el valor nutritivo
esperado.

-Analisis de la industria

El crecimiento anual de la industria de la harina al afio de 1989 era de 6.05%. En el
estade de Nuevo Ledn, la industria de la masa'y la tortilia esta conformada, segin datos
proporcionados por la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, por 630 tortillerias.
111 molinos de nixtamal y 25 establecimientos dedicados a la elaboracién industrial de
tortillas.

En julio de 1990 se abrogaron todas las regulaciones federales que inhibian el
desarrollo de esta industria; a partir de entonces v, segin datos de la Secretaria de
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Hacienda y Crédito Publico, se han abierto en el estado una gran cantidad de estable-
cimientos, lo que demuestra el impulso que se dio a esta actividad con la desregulacion.

Sin embargo, a nivel estatal, continian vigentes el “Reglamento para molinos de
nixtamal y expendios de masa” en el municipio de Monterrey, publicado en el Periédi-
co Oficial del estado el 27 de abril de 1932y el “Reglamento de policia para molinos

-de nixtamal, expendios de masa y tortillerias”, publicado en el mismo érgano informa-

tivo el 5 de enero de 1938 y reformado mediante decretos del 13 de junio de 1942 y
27 de diciembre de 1950, este. (itimo con ambito de aplicacién estatal.

Un estudio realizado por la delegacién federal de la Secofi en el estado durante el
mes de noviembre de 1992 acerca de la estructura de costos del proceso de produccién
de tortilla y tomando como ejemplo una tortilleria que trabaja los 365 dias del afio,
procesando 15.4 bolsas de 20 kg de harina de maiz diarios en promedio, los cuales
generan 500 kg de tortilla al dia, arrojé los siguientes resultados:

Como puede apreciarse, la utilidad mensual, en el ejemplo dado, asciende a una
_cantidad de $709.59, si se dan los supuestos sefalados. ‘
. Nosotros consideramos que nuestro negocio es rentable, ya que la industria de la
masa v la tortilla enfrenta la carencia de la comercializacién adecuada, ademés de que
podemos apoyarnos en el Programa de Modernizacion de la Industria de la Masa y la
Tortilla que la Secofi ha-creado y que tiene como objeto planear e instrumentar las
acciones necesarias que contribuyan entre otras cosas a:

a} Elaborar un producte higiénico v de mayor calidad nutritiva.
b) Lograr el crecimiento de los establecimientos.
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Algunas de las estrategias a sequir son:

* Incrementar los volimenes de produccién de los establecimientos de la masa y la

tortilla.

» Fomentar la utilizacion de la harina para la produccion de tortilla y el desarrollo y

diversificacién de la produccion de harina de maiz.

» Ampliar la gama de productos de maiz que los establecimientos de la industria de la

masa y la tortilla puedan elaborar,
Incluir en las ventas otros productos no derivados del maiz.

e Exhortar a las autoridades locales para que abroguen todas las regulaciones exis-

tentes que puedan inhibir de alguna forma el desarrollo de la industria.
« Difundir entre los industriales las ventajas de las formas de asociacion.

Se toman en consideracion las siguientes lineas de accién:

Difusién y promocién de acciones. La Secofi, a través de su representante en el
estado, v el gobierno del estado, firmaran un convenio de colaboracién donde se com-
prometan, dentro de sus respectivos ambitos de competencia, a promover, difundir y
fomentar las acciones necesarias para hacer cumplir el presente Programa de Moder-
nizacién.

Estrategias de mercado. Diversificacion de la produccion: se fomentara la produccion
de ofro tipo de tortilla o productos de maiz claramente diferenciados de la tortilla tradi-
cional. :

La modernizacién de la indusiria de la masa vy Ia tortilia debe concebirse como la
estrategia para garantizar la oferta con una relacién adecuada entre calidad y precio,
que satisfaga los requerimientos de los consumidores.

Productos y servicios de la empresa

Nuestro producto es una tortilla que ofrece un sabor distinto y un valor nutricional
mayor. Estd hecha a base de harina de maiz, harina de frijol, agua v sal.

Harina de maiz. Se pretende obtener esta materia prima ya nixtamelizada de
entre los productos existentes en el mercado.

Harina de frijol. Ya que no existe la industrializacion de harina de frijol, va a ser
necesario que nuestra microempresa sea la encargada de procesarla, a fin de obtener
las caracteristicas deseadas de la misma. Esta se produce mediante la deshidratacion y
molienda {muy fina) del frijol previamente cocido.

Agua y sal. Se adquirirén directamente de proveedores.
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Calificaciones para entrar al area

La carrera que nosotros estudiamos, ingeniero en Industnas A]lmenttoas nos motivd a
desarrollar un producto alimentario, va que aparte de ser muy interesante, contamos
con los mejores profesores (asesores) e instalaciones para la realizacién de nuestro
producto. Ademas, consideramos que somos capaces de echar a andar una empresa
procesadora de alimentos, pues nos gusta mucho lo referente a este tema, nos interesa
encontrar nuevas formas de enriquecer alimentos ya exnstentes y la ldea de innovar

productos relacionados con la industria alimentaria.

Apdyos

Contador:

C.P. Ma. Dolores Diaz Gonzalez
Puesto: Analista de cuenta, Bancomext
Direccién: Cintermex, 2° piso.
Teléfono: 399-21-00

C.P. Jorge Avalos

Puesto: Consultor - o T
Direccién: Ave. Los Angeles No 1?9 Col. El Rosaric-
Teléfono: 338-10-24

Abogado:

Lic. Jaime Gonzalez
Puesto: Abogado particular
Direccién: Calzada del Valle Pte. No. 120, Col Del Valle“
Teléfono: 386-20-74 P

Agente de seguros:

Rodriguez v Rodriguez Consultores

Puesto: Asesores de seguros

Direccién: Rio Colorado 206-9 C.P. 66220
Teléfonos: 356-74-52 y 356-74-82

Lic. Alfonso Garza {Seguros Monterrey)

Puesto: Agente de seguros

Direccién: Diagonal Sta. Engracia No. 291 C. P 67710
Teiéfonos: 384-26-21 y 363-02-99
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Técnico {especialista):
Dr. Enrique Hernéndez
Puesto: Maestro
Direccién: Zootecnia, [TESM

Dr. Orlando Pacheco
Puesto: Maestro ,
Direccion: Edificio del lago; Division de Tecnologia de Alimentos, ITESM

Disefio/Imprenta:

Lic. Silvia Leal

Puesto: Disefiadora gréfica

Direccién: Arquitectos No. 811-1 .

Teléfono: 358-64-98 -

Lic. Juan Pérez

Puesto: Publicidad

Direccién: Rio Mississippi No. 350, Col. Del Valle
Teléfono: 394-25-88

Arg. Alma Cant(
Puesto: Disenadora

Direccién: Feo. Pizarro No. 185, Pte. Col. Mirasierra
Teléfono: 398-89-75

Otros:

Instituto Tecnoldgico de Estudies Superiores de Monterrey,
Departamento de Tecnologia de Alimentos {DATA).

Secretaria de Comercio v Fomento Industrial {Secofi). .

Camara de la Industria de la Transformacion (Caintra).
Instituto Nacional de Estadistica, Geografia ¢ Informatica INEGI).

i
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Dentro de los ob]ahvos del area de mercadotecma es necesario defmn' lo que se desea
lograr con el producto o servicio en términos de ventas, chstnbumon y posicionarniento
en el mercado. Se debe tener en: cuenta el area v segmento de mercado que se piensa
atacar (nivel local: colonia, sector, etc.; nacional, de exportacion regional, muncial. u
otros}, asi como el tiempo en el cual se piensan lograr los cbjetivos.

Las figuras 2.1A y 2.1B muestran los ob;etlvos de la mercadotemla de Postres
Mexzcanos v Reputha respectivamente.
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Figura 2.1A

Establezca los objetivos del érea de mercadotecnia, recuerde incluir 5}
el qué, cuante y cuando del objetivo.
(Ejemplo de Postres Mexicanos.)

“Corto plazo (6 meses)

‘Competir en el mercado de postres y dulces localizado en las cafeterfas del
ITESM, Campus Monterrey, a!canzando mveles de venta de 30 000 porcio-
nes (150 g cada una) al mes.

Medlano plazo 1 ano)

'Dlstnbun‘ el producto en tlendas de conveniencia y en supermercados
~ubicados en Monterrey, vendiendo 33 000 porciones (150 g cada una)

Figura 2.1B
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Se pide que en el ejercicio 2.1* defina los objetivos en el area de mercadotecnia
para su empresa. ‘ ' *

Ejercicio 2.1
Establezca los objetivos del area de mercadotecnia, recuerde
incluir el qué, cudnto y cuando del objetivo.

Corto plazo

Mediano plazo

Largo plazo

2.2. Investigacion de mercado

Las decisiones que se tomen en el area de mercadotecnia y en otras areas de la empre-
sa, deben buscar la satisfaccién del cliente, para esto es necesario conocer las necesida-
des del mismo y c6mo pueden satisfacerse: La investigacién de mercado se utiliza
como una herramienta valiosa en la obtencidén de esta informacién.,

* Como se menciona en la introduccion, el emprendedor utilizara el espacic proporcionado para lenar los
gercicios, pero lo debers ampliar hasta dornde sea necesario en hojas aparte,

s o gl e
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2.2.1. Ta'maﬁo del mercado

s

Elsiguiente paso del plan de negocios es buscar, de manera objetiva y con base en
fuentes de informacion confiables, cuantos clientes posibles puede tener ia empresa.
-donde ‘estén y quiénes son; para esto se requiere obtener algunos detalles de los
futuros clientes: edad, sexo, estado civil, ingreso mensual, etcétera. Es decir, se debe
establecer el segmento de mercado donde operara la empresa.

Las figuras 2.2A y 2.2B muestran el segmento de mercado para las empresas
Postres Mexicanos y Republica, respectivamente.

Figura 2.2A

"Figura 2.2B

Agenc;as de vxa]e
Librerias
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Figura 2.2B
{ continuacién)

/

Hoteles

Renta de autos )

Agentes aduanales’ )
Tiendas:departamentales o
Escuelas; institutos y- umverszdades
Agencias automotrices -
Txendasde misica

on yj/o ventas.

Ejercicio 2.2 .
Escriba a continuacion el segmento de mercado que pretende atacar su
empresa, asi como sus caracteristicas principales.

Segmento de mercado:




Ejercicio 2.2

(continuacién)

Figura 2.3A

2.2. INVESTIGACION DE MERCADG

Caracteristicas del segmento de mercado:

2.2.2. Consumo aparente

4%

Una vez que ha sido defm1do el segmento de mercado, se debe tratar de establecer el
consumo aparente que dicho segmento- representa esto se hace identificando el ntime- -
ro de clientes potenciales, asi como del eonsumo que se estima hagan del producto o
servicio que la empresa ofrece, con base en sus habitos de consumo. Las figuras 2.3A

vamente. .

BB muestran el consumo aparente para Postres Memcanos y Repiblica, respecti-




0%

Figura 2.3B

0
" " - >
L‘:?;
, Consumo aparente, _ v st
(Elemplo de Reptiblica.) =
. - . . O
Debldo a los diferentes girés y empresas del drea metropolitana, estimamos que 5% de las mismas i
son cllentes potenciales de-Repablica a c\orto,plazo Sin embargo, el consumo unitario es muy m
vanado ya que depende mucho del giro de la.empresa, el poder econémico de la misma, ast como :
1 ciaqueireprésente su inversio ub{icxtana en’ el medio electronico. Con base en lo m
Ovo. la 31gu1ente tabla: - ' ?9)
. S >
100% 1-3 pags. = 4-10 pags. 11-20 pags. 21-50 pags. 8

No. No. % - No. % DNo. % No. %

Agencxas de vxajes 420  61.00° i 0.75 1000 050 0.00 . 0.00
¥ . Librerias . -0 ot . 108 20.00 0.30 400 020 000 0.00
' ‘Hoteles = )R 200 29.00 1.00° ":8.00 040  1.00 0.05

Renta. de autos 63 14.00
Agentes aduanales 150  13.00
Escuelas, institutos , ‘ x ,

y universidades 960  60.00 3.00 1600 0.80 18.00 0.90 14.00 0.70
Agencias-automotrices - - -. 240 500. 025 6.00 0.30 17.00 085 10.00 0.50
Tiendas de musica R - 3.00 015 200 0.10 0.00 000 0.00 " 000
Bancos 2 0.00 ~'0.00 = 0.00 000 600 030 600 0.30

0.25  15.00 . 0.75 14.00 Q.70
0.25 400 0.20 1.00  0.05

~:s.<‘2213
.Pbl'centajé ’ . 5%
Consumo aparente 110.65 10.25 3.75 4.10 - 2.30

Nota Estos ndmeros son con base en el namero de empresas (No.), asi como el porcentaje que represeman (%)
y el nimero de ‘paginas que potencialmente podrian solicitar cada una.
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Estime el consumo aparente de su producto o servicio y proceda a completar la
cédula del ejercicio 2.3.

Ejercicio 2.3
Consumo aparente.

El nimero de clientes potenciales es de

El consumo unitario aparente por cliente es de

El consumo mensual aparente del mercado es de

2.2.3. Demanda potencial

Si se cuenta con un calculo del consumo aparente (actual) del mercado, es facil determi-

nar el consume potencial del producto o servicio de la empresa, simplemente proyec-

tando el crecimiento promedio del mercade en el corto, medianoc v largo plazos. )
Observe los ejemplos de las figuras 2.4A y 2.4B, donde Postres Mexicanos y Re-

plblica muestran cémo esperan se incremerité su demanda potencial.

Figura 2.4A

w:»*hfw&piw:ﬁmv.v o e




Figurza 2
{continuaciz~

L MERCADD

Mediano plazo: Se espera un crecimiento del mercado de 40%; es decir, se
espera vender 42 000 porcicnes mensuales al comenzar a distribuirlo en
tiendas de conveniencia, tales como OXXO y Super 7, asi como en super—
mercados como Soriana, Gigante y Comercial Mexicana.

Largo plazo: Se espera un crecimiento de 50%; es decir, se esperan ventas
de 63 000 porciones mensuales al comenzar a introducir el preducto en
otros estados de la Replblica Mexicana.

Segln Mlchaeliﬁox, de la revista Forbes (cxtado en Gates, op. cit,, p. 118),

‘actualmente 27% de€ los consumidores en: Estados Urnidos utilizan- Inter-

net, y la taza de crecimiento‘es de 400% anual desde hace 3 afos. Segin
Bill Gates {ibid., p. 119), para 2001 més de 60% .de los hogares estadouni-
denses contara con computadoras y, de éstos, mas 'de 85% contara con

Intérnet. Segiin estas proyecciones, sélo en Estados*(nidos mas de 100 |
millones’ de personas contaran con agceso a Interz\et en‘ '*us casas

para: 2001.

Aunque en México Ia taza de crecxmlento respecto al uso de Internet |*

es menor que en Estados (_Imdos Repubhca estima lo slguxente con res-

Ejercicio 2%
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Se pide que a continuacién llene la cédula del ejercicio 2.4. e

Ejercicio 2.4 ‘ s _
Indique la demanda potencial del producto o servicio. -

Corto plazo

Mediano plazo

‘Largo plazo

2.2.4. Participacion de la competencxa
~ en el mercado <

La participacién de la competencia en el mercado que se pretende atacar, tiene ura
gran influencia en las decisiohes que tomara la empresa para determinar sus activida-
des de mercadotecnia, ya que &5 posible tomar varias rutas de accién una vez que se
conoce este aspecto. Asf, Ia mercadotecma se enfocana en alguna de las siguientes

periddicas de promocion y pubhcxdad

Para conocer esta participacién, es recomendable que la empresa identifique a sus
principales competidores, el &rea geogréafica que cubren y la principal ventaja queides
ha permitido ganar mercado, ya que con esta mformac:on podran determinarse con
mayor facilidad las eshateglas de posicionamiento que debera seguir la empresa para
entrar y desarrollarse en el mercado.

En la figura 2.5A se presenta el estudio de competencia realizado por Postres

" Mexicanos y en Ia figura 2.5B, el estudio de competencia de Republica.

G B i L R ST

actxv:dades
.. Desarrollar la entrada del nuevo producto al mercado . : :
- *  Ofrecer innovaciones periédicas, como nuevos sabores colores o presentaciones
"« . Desarrollar nuevos productos B : ,
 Intensificar la lucha por-ganar ‘participacién de mercado a través de campanas
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Figura 2.&
(contmuacu

Figura 2.5A 4
Estudio de la competencia.
(Ejemplo de Postres Mexicanos.)

Nombre del " | Acciones para

‘ competidor {bicacién Principal ventaja posicionarse
Pudines Monterrey, N.L. | Es conocido y tiene | Se llevaran a
Deli-ci-a buena presentacion | cabo estrategias

publicitarias y un
' : disefio adecuado
- del producto,

Gelatinas. | Monterrey, N.L. | Buena reputacién que permitan
Frizzi _ en e, sercado resaltar las
o ) ’ ventajas del
. . .. | mismoeir
B T e : —— - creando una
Yogurt Monterrey, M.L. | Buena reputacién | buena imagen
Cremoso en el mercado del producto

Figura 2.5B
Estudxo de la competenma
(r,;empic de. Repubhca ¥

- Ventajas éompetitiv | ADA,evsv’eri(ajas

: . “pie Alta calidad en graf cos -» Mo amigable

. Rio Magallanes 2327 " » Amplia habilidad técnic -« No muy:conocido
Col Reptblica, | * Tiene muchos clientes

¥ _de alto perfil

" ® Setvicio y precios’ ~» Orientadt.a
moderados : --computacion
.+ Conexion a Internet i
) Portal agradable ntas
publicidad
Nr}‘amiga'ble

* Prestigio nacional ‘ >
° & Excelentes disefios * Proveedor sélo
» Técnicamente avanzado ~‘en el estado
- .| * Amplia variedad de . Pobre seguimiento
Montex'reyl N, L © .. - formacién ' -
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Figura 2.58
(continuacion)

Desventajas

Television .~ .. o pw .-~ .| » No relacionado
Interamericana . | .por cable a Internet con publicidad
Tulipan 725 . - & Alta calidad en el disefio. | * Problemas
Col. Tabachines . .....| .‘degraficos L con servidor
Monterrey, NL. - | = Enfocada a conexxones Complejo

So]ucnones en : c‘gesoﬁos avanzados- - |-* Portal obsoleto
“Internet; S:A. de Cc K Dis‘eﬁos-légicos T ] e Muy cara
: Juarez 101 iAgresivo - I * Orientado a
' comptitacién
‘» Combplejo

" -Su pottal no dic ,
lo que veriden _ :
* Sélo servicios i . :
de conexion .-

| analisis de Ia publmdad :
‘e pliede ser agresivo, buscat”
etﬂa informacion cbtem
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Ejercicio 2.5

Se pide llenar la cédula del ejercicio 2.5, con el estudio de la competencia de su
producto.

" Estudio de la competencia.

Nombre del ' Acciones para
competidor | Ubicacién | Principal ventaja posicionarse

2.3. Estudio del mercado

Es el medic para recopilar, registrar y analizar datos en relacion con el mercado espe-
cifico al cual la empresa ofrece sus productos.

2.3.1. ObJetIVO del estudio de mercado’

Es necesario conocer en forma directa al cliente, especialmente en los aspectos relacxo—
nados con el producto o servicio (opinién sobre el producto, precio que esta dispuesto
a pagay, etcétera), para lo cual se recomienda hacer un estudio de mercado, a través de
una encuesta o entrevista, .

Para lograr lo anterior, debe definirse el producto o servicio que se planea ofrecer,
de acuerdo con el punito de vista del consumidor potencial.

En la cédula que se muestra en la figura 2.6A se ejemplifica la definicién del producto
que ofrece Postres Mexicanos y en la 2.6B la definicién del servicio que ofrece Republica.

Escriba en el ejercicio 2.6 la definicion del producic o servicio de acuerdo con sus

clientes potenciales.

Una vez realizada la definicién del producto o servicio, es necesario que la empresa
determine la informacion que desea obtener a través del estudio de mercado, la cual le
permitiré tomar decisiones con respecto al precio, presentacion y distribucion del pro-
ducto. Asimismo, se puede investigar la frecuencia de consumo del producto o servicio.
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Fraura 2.6A
Defina concretamente, de acuerdo con el cliente,
el producto o servicio que ofrece la empresa.
(Ejemplo de Postres Mexicanos.)

s Satisfaccion de una necesidad. Es un postre mexicano, facil de adquirir
y no hay necesidad de preparario. ;

s Satisfaccion: de un deseo. Satisface el deseo de consumir un antojo a '
cualqw s hora del dia, presentando la venta}a de poder comerse frio ©
caliente. '

« Solucién a un problema. Facilita ¢! consumo de arroz con leche al no
tener que prepararlo

Figura 2.0B

R, TR

Ejercicio 2.6

Defina concretamente, de acuerdo con el cliente, el producto
o servicio que ofrece su empresa.




Figura 2.7A

Figura 2.7B

En la cedula de la figﬁxra 2.7A se muestra la informacion que deseaba obtener
Postres Mexicanos a través del estuidio de mercado y en la figura 2.7B la informacion
que requeria Repablica.

» : ‘
o . . -2 . . v

| Escriba la informacién gque le gustaria obtener de sus clientes v
con respecto a la opinidn que tienen de su producto o servicio.
{(Ejemplo de Postres Mexicanos.) » i

» Conocer la aceptacion del producto en el mercado.

* ldentificar qué caracteristicas del producto prefieren (integral/normal,
con/sin pasas, natural/canela/vainilla).

* Investigar con qué frecuencia lo consumiria nuestra clientela.

» Saber qué cantidad de producto es la mas adecuada y cuante estan
dispuestos a pagar por una porcién de 150 gr.

e Conocer en qué lugar les gustaria encontrarlo y a qué hora del dia les

gusta consumirlo. -

Escriba la’ mformacmn que le gustaria ontener de sus chentes . pe
con respecte a la opinién que tienen de su producto o servicio.’
(Eiemplo de Repubhca )

para los qae ya cuentan con un sitio).
. Que estrategxa s;guen para ganar clxentes

Se pide que a continuacion llene la cédula del ejercicio 2.7.




g otener
frmacion

Ejercicio 2.7

Figura 2.8A
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Escriba la informacion que le gustaria conocer acerca de sus clientes con
respecto a la opinién que tienen de su producto o servicio.

2.3.2. Encuesta tipo

>

La encuesta de mercado que se pretende aplicar, debe ser cuidadosamente planeada.
Es muy importante que los datos que se quieren conocer, respecto al mercado potencial
de la empresa,.sean traducidos a preguntas claras, concretas, que no impliquen célculos
complicados, sean breves y realmente arrojen la infurmaciéon que se busca.

En la figura 2.8A se muestra la encuesta elaborada por Postres Mexicanos yen lz
figura 2.8B la de Reptiblica

de con las ideas
"cuestionario que. i

i "e‘ ya que su
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Figura %

Figura 2.8A
(continua

(continuacién)

2. Situvieras oportunidad de escoger entre el arroz con leche normal
v el integral, ¢cudl preferirias?
Hormal._,_._ Integral .—

3. cTe gustana que tuviera pasas?
[ — No_ .

4. c'Qaév sabor preferirias? ) :
Natural - - Canela.__  Vainilla____  Owo____
¢Cual? ) '

5. ¢Con qué frecuencia lo comprarias . ‘ o
Diario Gna vez por semana — . {Una vez por mes
Otra - ¢Cudl? R B

6. ¢Qué porcidn te pareceria mas adecuada?
g 100g.— i50g. 200g_.

7. ¢Cuénto estarfas dispuesto a pagar por una porcién de 150 g?
De $5.00a $6.00 . DeSQOGaSlOOO_,____
De $7.00 a 3800 —

8.- ¢En donde te gustaria enc:mtrarloj .
- Cafeterias dellITESM - T;endas de conveniencia
Tienda dela esquina . Supermercados

9. c/\ qué hora preferirias comerlo? o ) ; o e
Enlamafana A medlodla B
En la tarde " En la noche

Gracias por tu tiempo. Tu colaboracién nos sérd muy Gtil. -

Figura 2.8B




foind

Figura 2.8B
(continuacion)
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61

Republica es una empresa que ofrece ¢l diseiio o modificacion de formas
en linea 'en sitios: publimtartcs por. .Intemet tamblen ofrece herramzentas

En una palabra Repub ica Ie"'ofre'ce. a oportumdad‘de estarn
sus clientes. ) - T
Abora ;,qu i3 ie:a
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Ejercicio 2.8

Por tal motivo, es conveniente evaluar el mercado a través de la encuesta para
obtener informacién. A continuacién se le solicita que desarrolle una para su empresa
{ejercicio 2.8).

Acorde con las ideas generadas en el punto anterior, elabore un
cuestionario que incluya todos los aspectos que desea conocer con
respecto a sus clientes. -

Presentacién:

Preguntas:

Despedida:




Figura 2.9A

Figura 2.9B
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2.3.3. Aplicaciéon de encuesta

No basta con disenar el instrumento (encuesta) adecuado, sino que también resulta
necesario aplicarlo en la forma correcta para asegurar que la informacién que se ob-
tendra sea valida para los fines perseguidos. Por esto se necesita determinar como
donde y cududo se va a aplicar, ademas de quién lo aplicara.

Es recomendable evaluar si la encuesta estéd bien disefiada. Esto puede lograrse
probando la encuesta mediante su aplicacién a dos o tres personas, ya que asi podran
detectarse preguntas mal redactadas o confusas y, al interpretar los datos de las mis-
mas, se podra evaluar si la informaciéon que se puede obtener es relevante.

En la figura 2.9A se muestra la forma en que Postres Mexicanos eligié para obte-
ner la informacion que requiere (de acuerdo con lo presentado anteriormente) con el
proposito de conocer acerca de su producto y de sus posibles consumidores. La figura
2.9B muestra la forma en que Republica piensa obtener informacion.

Determine la forma en que obtendra la informacién (entrevistas
personales por teléfono, por correo, etc.), como, cuando, dénde
y quién aplicara la encuesta, el tamano de la muestra etcétera.
(Ejemplo de Postres Mexncanos ) il

La informacién se obtendra medlante itrévistas personales en las cafeterias
del ITESM, Campus Monterrey, a estu entre 15-25 afos, entre el 10
y el 15 de marzo de 1994.

El ndmero 'de encuestas a aplicar'sera de 150 con51derandose para
asto 1.18% del niimero de clientes potenmales (12 758), las encuestas seran
aplicadas en forma aleatoria.

Las encuestadoras seran las lntegrantes del equipo.

Se mostrara un envase de 150 g:al encuestado para que éste tenga
una idea mas clara de las cantidades:que se mencionan en la encuesta.

: de los clientes y poder
s necesndadespubhcxtanas
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Ejercicio 2.9

Escriba en la cédula del ejercicio 2.9, la forma en que obtendra la informacién
sobre su producto v sus posibles consumidores.

Determine la forma en que obtendra la informacién (entrevistas persona-
les, por teléfono, por correo, etc.), como, cuando, donde y quién aplicara
la encuesta, el tamafio de la muestra, etcétera.

2.3.4. Re_sultados obtenidos

Una vez aplicada la encuesta y obtenida la informacién requerida, hay que tabularla y
referirla a la poblacion total de clientes potenciales, para lograr obtener conclusiones
vélidas.y confiables, respecto a la factibilidad de mercado del producto o servicio de
la empresa, asi como la informacion concerniente a las preferencias del posible consu-
midor. ’

En la figura 2.10A se muesiran los resultados obtenidos por Postres Mexicanos a
través de ia aplicacién de encuestas en el ITESM, Campus Monterrey. En la figura
2.10B se muestra el resultado que obtuvo Repiblica de la visita que realizé a sus clien-
tes potenciales. o

RO

e

R T
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o ARSI S
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Figura 2.10A 7

Tabule e interprete la informacién obtenida en. el estudlo de mercado. . xﬁ
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) - :

Siles gusta el arroz con ieche: 81,
No les gusta el arroz con leche: 19 -
Integral: 40
MNormal: 41
Con pasas: 47
Sin pasas: 34
Natural: 10
Canela: 50
Vainilla: 20
Dos veces por semana: 6
{Ina vez por semana: 48
Una vez al mes: 21, )
Cuando se me anto_]e' 6
75 gramos: 8
100 gramos: 22
150 gramos: 29. -
- 200 gramos: 22°
- De $5.00 2 $6.00: 3
" De $7.00 a $8.00:
- De $9.00 a2 $10.00:6
Cafeterias del ITESM: 54°
_Tienda de la esqui
Super 7/0xxo0: 48 -
Su permercados. 34
“Mafiana: 34 7
-4 deOd’ﬁ' 23
Tarde: 3
Noche: 12

Figura 2.10B : S B
Ancte los resultados obte
Ejemplo de Repiblical)

¢Ontaétar6ﬁ 78 erﬁijrééj
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Figura 2.10B
(continuacién)

De las 39 empresas que esian interesadas en contratar el disefio de sitios
web, sélo 54% tiene el presupuesto necesario para este f‘ in y son prin-
cipalmente del ramo turistico y de educacién. -

De las 14 empresas que desean modificar su. smo web, 80% son clientes

potenciales reales.
De los interesados en contratar servicios de pub!xcxdad en internet,

70% contratarian el servicio de dos pagmas. e

Figura 2.1

Ejercicio 2.10
Tabule e interprete la informacioén obtenida en el estudio de mercado.

Figura 2.




Figura 2.11A

Figura 2.11B
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2.3.5. Conclusiones del estudio realizado

La conclusion del estudio de mercado es la interpretacién de los datos obtenidos, pro-
yectada a condiciones potenciales de desarrolio de la empresa, para oblener una ima-
gen, lo mas clara posible, de las ventas que la empresa logrard, el sistema de comercia-
lizacién o plan de ventas adecuado y la mezcla de mercadotecnia ideal para llevar a
cabo ese plan respecto a esta empresa en particular.

Se muestran a continuacion las conclusiones del estudio de mercado realizado
por Postres Mexicanos en la figura 2.11A y en la figura 2.11B las conclusiones de
Republica.

Escriba las conclusiones obtenidas en el estudio de mercado realizado.
4 (Ejemplo de Postres Mexicanos.)

Con base en los resultados obtenidos, hemos visto que a la mayoria de la
gente le gusta el arroz con leche, que prefieren el elaborado con arroz
normal, con pasas 'y sabor canela. El'consumo predom!nante es el de una
vez a la.semana, tanto enxla mafiana: como en:la tarde. La presentacién
elegida por los-encuéstados e 150 gramos y estarian dispuestos a

agal lguiisicion del producto la preferi--
endasﬂe conveniencia. Con base en’
sual aparente de 41 553 unidades de
150 g. T ,

si consideramos
itadoras e Internet se

Escriba a continuacidén las conclusiones obtenidas del estudio de mercado para su
empresa en el ejercicio 2.11.
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Ejercicio 2.11

Escriba las conclusiones obtenidas en el estudio de mercado realizado.

2.4. Distribucién y puntos de venta

Luego de identificar las necesidades del cliente 6 consumidor y desarrollar un producio
que las satisfaga, es necesario determinar cémo hacer llegar los productos al mercado.
Para ello, se deben escoger rutas mediante las cuales se transporte el producto desde el
centro de produccién hasta el consumidor, de la manera mas eficiente posible.

Bésicamente existen cuatro canales de distribucidén para hacer llegar los bienes
industriales del productor al consumidor:

— Productor > Consumidor industrial

— Productor —— Agente > Consumidor industrial
— Productor > Distribuidor —> Consumidor industrial

— Productor —> Agente — Distribuidor —> Consumidor industrizl

Canales de distribucién para bienes de consumo:

— Productor > Consumidor final
— Productor —— Mayorista > Consumidor final
— Productor — Mayorista ——> Minorista — Consumidor final
— Productor - - - — : -» Minorista ———— Consumidor final




_—ducto
mercado.
B:sde o
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Cada paso del proceso de distribucion hace posible incrementar la distribucién a
un mayor namero de clientes potenciales; sin embargo, cada paso también provoca
una pérdida de control y contacto directo con el mercado. Es debido a esto qué\ggmdo
se elija un canal de distribucion deberan tomarse en cuenta aspectos tales como:

*  Costo de distribucion del producto.

« Control que pueda tenerse sobre politicas de precio, promocién al consumidor
final v calidad del producto en base a los deseos del cliente.

«  Conveniencia para el consumidor del punto final de venta (por cercania, preferen-
cia de compra en cierto tipo de tiendas, etcétera).

* - Capacidad de la empresa para distribuir el producto.

El siguiente paso es explicar brevernente cémo se llevara el producto o servicio al
cliente, de tal manera que esté satisfecho al recibirlo. Se muestra a continuacién la
cédula del sistema de distribucién empleado por Postres Mexicanos en la figura 2.12A
y en la figura 2.12B el sistema de distribuciéon de Reptiblica.

| empresa cen el previo c:onocxmlento de la cantldad de porcnones a entre-
1 gar, estos minoristas haran hegax el producto a los consumldores finales. A..
-medida que la demanda aumente adecuada la contrata-

' ‘Respo ableftte cac!a paso de'la cadena’ de dtstnbu m :
Productor: }ntegrantns del equipo
Coordmador Claudxa Ordaz




Figura 2. i2B

Ejercicio 2.12

Mencione cual seria ei sistema de distribucién més adecuado para la Z
ernpresa e indique por qué. Haga un pequefio disefio del proceso,

‘indicando quién llevaréd a cabo cada paso de la cadena de distribucién.
(Ejemplo de Repiiblica.)

Sistema de distribucién y por qué

El sistema de distribucion que se selecciond es la venta directa del productor
al consumidor final. Se escogid este sistema debido que Replblica, comeo
una empresa prestadora de servicios, estéd consciente de que el trato
personal ayuda a mejorar la comunicacidén con el cliente, asi como el
entendimiento de sus necesidades y expectativas particulares. Ademas,
asi se puede guiar al cliente por {a galeria de proyectos de Republica que
mejor reflejen los intereses del cliente, asi como plantear los valores
agregados de la empresa y obtener retroalimentacion inmediata.

Diserio del proceso
Productor — Consurnidor final

Responsable
Directamente el encargado, segun cada caso.

Se pide que en el ejercicio 2.12 muestre el sistema de distribucion que adoptara
su empresa para el producto o servicio que proporcionara, justificando la seleccién
del sistema, el disefio del proceso v 2l responsable de cada pasc de la cadera de distri-

bucion.

Mencione cuél seria el sisterna de distribucién mas adecuada para su
empresa e indigue por qué. Haga un pequefio disefio de este proceso,
indicando quién llevard a cabc cada paso de la cadena de distribucién.

Sistema de distribucion

Ejercicio 2
(continuaci

s
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Ejercicio 2.12

¢Por qué selecciond este sistzma?

Diserio del proceso

Responsable de cada paso de la cadena de distribucion |

2 5 Promoc:on del producto 0. servicio

Promamonar es esenaalmente un acto de mfermacnon persuasm‘m y comunicacién,

- que incluye varios aspectos de gran importancia, como sorn: la_publicidad, la promo-

. cién de ventas, las marcas, e indirectamente las etiquetas y el empaque. A través de un

adecuado programa de promocién, se puede lograr dar a conocer un producto o servi-
cio, incrementar el consumo del rmsmo etcétera. A

2 5.1. Publicidad

Pubhmtar es una serie de actmdades necesarias ‘para hacer llegar un mensaje al merca-
do meta y su-objetivo principal es crear un impacto direcio sobre el cliente para que
compre un producto, con el consecuente incremento -en las ventas Para lograr esta
meta, el emprendedor debe hacer énfasis en: .

¢ Animar a los posibles compradores a buscar el producto o servicio que se les
ofrece. : V
* Ganarla preferenqa del rhente.
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Cuando el empresaric da a conocer informacion sobre los productos o servicios

que ofrece, utiliza algunos medios, como son:

* Periodicos v
Los periddicos cubren con su circulacion un territorio geogréfico seleccionado {par-
te de una ciudad, una ciudad completa, varias poblaciones vecinas o un ntimerc de
regiones adyacentes). Ademés, los anuncios en el periddico llegan a personas de
practicamente todos los estratos econémicos.

+« Radio
La radio es accesible a todo lo largo v ancho de los paises {la mayor parte de los
hogares poseen radios y la mayoria de los vehiculos de transporte también). Por
tanto, la radio ofrece la oportunide 4 de una exposicién masiva de los mensajes
publicitarios. Este medic publicitario también puede estar dirigido a un mercado
particular, en un poblado o ciudad especifica a través de la seleccidén adecuada dei
mensaje y de la estacion. :

+ Volantes
Los volantes son generalmente distribuidos por los duerios o empleados de la em-
presa, de puerta en puerta, en colonias seleccionadas, en puntos de reunién del
segmento de mercado seleccionado, ete.; su impacto puede ser muy fuerte, siem-
pre y cuando se cuide el contenido y presentacion de los mismos.

2.5.2. Promocion de ventas

Ctiro elemento que puede causar un gran impacto en el mercade meta es el sistema de
promocién de ventas que se lieve a cabo; la promocién de ventas comprende activida-
des que permiten presentar al cliente con el producto o servicio de la empresa; la

promocién de ventas debe llevarse a cabo para que el cliente ubique al producto o
servicio de la empresa en- el iriercado, ejemplo de estas actividades son: muestras gratis.
regalos en la compra del producto, ofertas de introduccion, patrocinio y/o participa-
cién en eventos sociales, educativos, culturales o deportivos de la comunidad, etcétera.

2.5.3. Marcas

La venta de un producto se facilita cuando el cliente conoce el producte ylo solicita por
su nombre. Esto es posible gracias a las marcas. Una marca es un nombre, térmi-
no. signo, simbolo o disefo, o combinacién de los mismos, que identifican los bienes
v/0 servicios que ofrece una empresa v sefiala una clara diferencia con los de su com-
petencia. . ~

Otros elementos que generalmente contribuyen a dxferenaar al producto o servicio
de la empresa, de los ofrecidos por otras organizaciones, son el logotipo (figura o
simbolo especifico y original) y el slogan ({rase o grupo de palabras, también origine-
les. que representan la imagen de la empresa o producto de la misma).

A
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Son las formas impresas que lleva el producto para dar informacién al cliente acerca de
suuso o preparacion. Las etiquetas no sélo son exigidas por ley, sino que pueden jugar
un papel importante en la imagen que el consumidor se haga del producto, por tanto,
es necesario disefiarlas'con mucho cuidado y detenimiento.

2.5.5. Empaque

El empaque debe ayudar a vender el producto, especialmente el que es adquirido direc-
tamente por el consumidor final. No basta que el empaque muestre el nombre del
fabricante y la-mai~a, el recipiente también debe servir como medio publicitario, au-
mentando el valor del producto ante el cliente, ademés se debe buscar que sea reciclable
y, si es posible, biodegradable.

- A continuacion se presenta el mensaje publzmtano de la empresa Postres Mexica-
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La empresa Republica no tizne contemplado utilizar publicidad. Su forma de pro-
mocion es mediante la visita a sus clientes potenciales. En la figura 2.13B se muestra
un ejemplo del trabajo de Republica que es la carta de presentacion que utilizan en sus

visitas.

Figura 2.13B

Ejemplo de trabajo presentado por Repablica al visitar
a sus clientes potenciales. o

Escriba en el ejercicic 2.13 el mensaje publicitario que utilizard pars su empresa.

e




Ejercicio 2.13
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Dibuje un mensaje publicitario que motive a su cliente potencial a
comprar el producto o servicio de su empresa. Incluya: dibujo del
producto o su equivalente, palabras del mensaje atractivo
(cualidades del producto o servicio) y nombre de la empresa

y producto (que incluya direccion y teléfono).

Se muestra en la figura 2.14 el empaque del producto, el spot de radio, el volante
* publicitario y un anuncio para el periédico, asi como la etiqueta y el sistema de promo-
cibn y publicidad disefiados por la empresa Postres Mexicanos.

KM ¢ i
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Figura 2.14
(continuacion)

EL MERCADC

b) Spot de radlo

La cocina mexicana es una de las mas ricas en todo el mundo, dentro de
ella, los postres son una de las mas suculentas delicias para el paladar

de toda ‘la. familia. Ahora en México, usted puede comer un delicioso y

nutritivo pdstr_e sin tener que invertir tanto tiempo en la cocina. Postres

Mexicanos ha creado La Morenita, el arroz con leche maés delicioso y lo

pone en su mesa en una practica presentacion econémica. Postres Mexi-

canos La Morenijta. La tradicién mexicana en su mesa..

(Musica e fondo del trio “Los Panchos”}.

¢) Volante pu*tlicitario

Si usted gusta del sabor inigualable de los postres mexicanos, queremos
invitarle a que pruebe arroz con leche La Morenita, el tnico con el tradi-
cional sabor mexicano, elaborado con ingredientes de alta calidad.

Adquiera Arroz con leche La Morenita. La tradicién mexicana en sumesa. |

d) Anuncio para el penodtco

Si usted gusta del sabor inigualable de los postres mexicanos, queremos

invitarle-a -que pruebe arroz con leche La Morenita, el inico con el tradi-

cional sabor mexicano, elaborado con mgredlentes de alta calidad.
Adquiera arroz con leche La Morenita. Lant_radlc;ohn mexicana en su mesa.

e) Etiqueta del producto

Postres Mex:canos La M
Arnroz con leche

ARROi EON LECHE Elaborado per: Posﬁ"é“s.Mexx Contenido nutricional

~LA MORENITA- . - . Loma Blanca No. 2955, Col Kcal. 97
Ingradientes: arroz, !eche C.P. 64060. Nontermy H,L KJ 405
descremada. canela ’ Sugerenmas Tel. 333-17 2 Grasas 1.21%
sacarosh y.agua. ‘Registro S.S A efi'ts Proteinas 3.4%

_ Casbohidratos 19 g.

iy

Hecho en México

o Mantengase refrmerado

) Sis f.ema de promdczon i punftczdad (con upuesto mcluzdo)
Nuestro’ objetivo es dar'a conocer el arroz conleche a nuestros posibles

onsumxdoras. Dicha promocién la reahzare levando personalmente
el producto a los- encargados de Ios semcms entarios del I'I'ESM para
que autoricen su venta.’

. En‘cuanto a'la publicidad, vamos a uhhza r.medios nmpresos como la

reparticién: de volantes en los cinco campus del ITESM en Monterrey v la
utilizacion de carteles llamativos que hagan alus 6n a la calidad y el sabor
del producto. _ .

Figura,.,;‘

(continu: g

-
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Figura 2.14
(continuacién)

Fjercicio 2.14

2.5. PROMOCION' DEL PRODUCTO O SERVICIO

; éé;s"‘;}-efc'tléé};ﬂfpﬁtgysupuesto se pidio
ostos calculados son:

sto ha_c_;é un tétval;

Se pide que complete la cédula del ejercicio 2.14.

- Disefie para su empresa lo siguiente:

. a) Empagque del producto

b) Spot de radio

i

77
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Ejercicio 2.14
(continuacién)

c) Volanjtei. publicitario

d) Anuncio para el periédico

e

e) Etiquetav del producto

f) Sistema’ de .promocion y publicidad {con presupuesto incluido)
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2.6. Fijacion y politicas de precio

El comprador-entrega algo de valor.econoémico al vendedor, a cambio de los bienes y
servicios que se le ofrecen.-La cantidad de dmero que se paga por los bienes o servicios
constituye su precio. g

La fijacion del precio es sumamente 1mportante, pues el precio influye en la per-

‘cepcion que tiene el consumidor final sobre el producto o servicio. No debe olvidarse a

qué tipo de mercado se estd enfocando el producto, debe saberse si lo que buscara el

consumidor seré calidad, sin importar mucho el precio, o si el precio serd una de las~
variables de decision més importantes. En muchas ocasiones una mala fijacion del pre- -
- clo es la responsable de la escasa demanda de un producto.

Béslcamente las politicas de precios de una empresa determinan la manera en que
se comporta; & 2sta-en cuanto a precio de introduccion en el mercado, descuentos por
compra en volumen o pronto pago, promociones, comisiones, a}ustes de acuerdo con
la demanda, etcétera.

Una empresa puede decidir entrar al mercado con un alto precio de introduccion,
entrar con un precio bajo en comparacién con la competencia o bien, no buscar a
través del precio una diferenciacion del productS-y, por tanto. entrar con un precio
similar. al de la, competencia.: iDeben dnalizarse las ventajas y desventajas de cualquxera
de las tres. opciones, deblend@se cubnr en. todos los casos, los costos en los que incurre

la empresa, sin olvidar los. margenes de gananaa que esperan percibir los diferentes

elementos del canal de distribucién.:

El precio de un producto o servicio es una varlable relacionada con los otros tres
elementos de la mezcla de mercadotecrua ‘plaza, publicidad y producto.

Asimismo, es recomendable establecer politicas claras en cuanto a descuentos por
pronto pago o por volumen, asi‘como. en las promociones, pues constituyen parte
importante de la negociacion con ios clientes potenciales y/o distribuideres.

‘Otro aspecto importante a considerar es’si la empresa pagaré a sus vendedores
algunia comisién por el volumen de ventas asi como qué proporcion representaran
éstas del ingreso total del vendedor. - .

Enla figura 2.15A se muestra la eshmamon de los costos fijosy vanables elaborada
por Postres Mexicanos, asi como la exposxclén de sus politncas de precios. En la figura
2. 158 se muestra esto mlsmo pa:ra ei semcno de Repiblica.
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Figura 2.15A

CAPITULD 2 Fi mE

RCADC

(

Determine, tentativamente, cudnto le costara elaborar el producto
o prestar el servicio que va a ofrecer, establezca asimismo

las politicas de precios. Incluya para lo anterior cada parte

que llevaria producirio o ponerlo en el mercado.

(Ejemplo-de Postres Mexicanos.) '

Costos variables = CV (materia prima por unidad de producto, costos
de fabricacion, etcétera)

Costos ‘Variablés por racion de 150 g

$0.204

Arroz (aS a)

Azicar (10 g) $0.066
Canela {0.32 g) $0.081

Leche descremada (47 ml) 50.252
- Envase con tapa - 80950

Etiqueta $0.500

Total $2.083
Costos Aﬁjos = CF {gastos de ofiéina, gastos administrativos y todos
.. aquellos que no se puedan asociar directamente a la
- fabricacién de cada unidad de producto o prestacion de
servxcxos de la empresa).

Costos fuos mensuales

Renta _ $ 2000.00
Luz $  800.00
Agua $  300.00
Teiéfono . $ 4006.00
Gas ' S  300.00
Gasolina $  500.00
- Sueldos $ 3000.00
Publicidad - § '850.00
. Salarios $ 7500.00
IMSS, Infonavit, etcétera ‘$ 1080.00

Total $16 730.00

Politicas de precios:

1. No se otorgarén descuentos por volumen ni por pronto pago.

2. En el corto plazo no se piensa pagar comisién por venta, pues las inte-
grantes del equipo actual de trabajo fungirdn como vendedoras.

3. Se piensa adoptar un precio similar a los productos de la competencia

{por ejemplo, yogurts). De acuerdo con las encuestas aplicadas, el pre-

cio debeé oscilar entre 37 00 y $8.00.
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Figura 2.15B
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Determine; tentativamente, cianto le costara elaborar el producto .:“:
o prestar el servicio que va a ofrecer, establezca asimismo las

politicas de precios, incluya para lo anterior cada parte que

llevaria producirlo o ponerlo en el mercado.

Ejemplo de Repiiblica.) - '
(\J : P a p ) /,w’-\\
Costos fijos mensuales . f
- Rerita local - " 2400.00
Luz ;S 1 000.00 .
Telef(:jw 7§ 2000.00
Servidar #§2000.00
lnterrjet -8 500.00
“Salarios o $ 6000.00
Cxa’éxna

5 80000
',"$14 mo,oo -

es‘que os de Ia competenma.

Se pide que en el ejercicio 2.15 determine los costos fijos y variables en los que
incurrird para la elaboraciéon de su producto o la prestacién de su servicio, ast como las
politicas de precios que fijara para su empresa.

Una vez establecidas las politicas de precios y los costos variables v fijos, es posible
determirar el precio del producto o servicio en los diferentes niveles del canal de distri-
bucién y para el consumidor final.

Es importante considerar el margen de ganancia que desean obtener los elementos
del canal de distribucién: {mayoristas, minoristas, productor, etc.} para determinar el
precio final del producto, respetando el precio que el consumidor esta dispuesto
a pagar por el producto. '

El margen puede ser negeciado con el intermediario, debiendo considerarse el
porcentaje de ganancia que esta acostumbrado a percibir a través de la venta del’pro-
ducto o servicio. Pueden utilizarse diferentes margenes dependiendc del tipo de esta-
blecimiento al que se esté vendiendo (por ejemplo, no se vende a igual precio a un
detallista que a tiendas de descuento).




2
i
|
;
|
i

Ejercicio 2.15
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EL MERCADO

Determine, tentativamente, cuanto costara elaborar su producto o
prestar el servicio que va a ofrecer, establezca asimismo las politicas

de precios. Incluya para lo anterior cada parte que llevaria producirlo o
ponerlo en &l mercado.-

Costos variables = CV (fnateria prima por unidad de producto, costos

- .de fabricacion, etcétera)

Costes fijos = CF (gastos de oficina, gastos administrativos y tcios

aquellos que no se puedan asociar directamente a la

fabricacién de cada unidad de producto o prestacién de
servicios de la empresa)

Costos fijos mensuales

Politicas de precios

e

Figura 2
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- Enla figura 2.16A se muestra la fijacién de precio establecida por Postres Mexica-
nos v la figura 2.16B muestra los precios establecidos por Repiblica, segin el servicio

ofrecido.

Figura 2.16A o
Determine el precm del producto o' servncno, tomando en cuenta

los canales que empleara para sa dnstrxbucaon y venta del m:smo.
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Figura 2.16B

Determine el precio del producto o servicio, tomando en cuenta los ¢4
canales que empleara para la distribucién y venta del mismo.
(Ejemplo de Repiblica.)

1. Determine el costo total del servicio
Para Republica, el costo variz segln el nimero de péginas de Internet
que se disefien, lo cual se pueden observar en la siguiente tabla.

Disefio de por ¥ida:  Precios Hosting/Aho* Total

$. 250.00 s — $§ 250.00
$ 1500.00 . $ 500.00 $ 2000.00
$ 3000.00 $1000.00 $ 4000.00
$5200.00 - . $1800.00 $ 7000.00
$ 7500.00 - $2500.00 - $10000.00
$14 000.00 $3000.00  $17000.00
$28 000.00 $5000.00  $33000.00

Simple .
Mediano
Grande

uso de esp’acio en servidor

taJe de. gananma desaado

$ 5750
§ 460.00 .
-5 92000* -

W TR

SR D IR LI

numero,de pagma . Si unllzamos por ejemplo el disefio de un smo ta-

Figura 2.1
rontinuaciig

Ejercicio 2.
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Figura 2.16B
(continuacién)

En el ejercicio 2.16 se pide que determine el.precio de su producto o servicio en los
diferentes niveles de venta dentro del canal de dlstnbuaon asimismo. deterrmne el
punto de equilibrio de su empresa.

e e

Ejercicio 2.16 . o /
Determine el precio de su producto ¢ servicio, tomando en cuenta los
canales que empleara para la distfibucion y venta del mismo.

‘1. Determine el costo total del producto o servicio:
CV 4+ (CF/produccion esperada) = Costo total (CT)

Establezca el porcentaje de ganancia deseado (acorde con la politica
de precios) por su empresa

Calcule el precio de venta a su cliente mmedxate en el canal de  dis-
tribucion:
(PV) = CT + (CT multiplicado por % de ganancia deseada)

Obtenga el punto de eqm!zbno (ventas minimas para cubrir los costos
de la empresa):
Punto de equilibrio = CF/(PV - CV)

5. Estime el precio de venta del producto o servicio al consumidor final:
(PVF) = Precio al minorista + (Precic al mirorista por % de ganancia
deseada por el minorista)
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Figura 2.17A

El. MERCADO

2.7. Plan de introduccidén al mercado

El plan de introduccién al mercado es la estructuracién de acciones concretas a realizar
en los primeros meses de desarrollo de la empresa para garantizar una entrada exito-
sa en el mercado; el plan debe tomar en consideracion la manera en que se dara a
conocer la empresa (sus productos o servicios) a los clientes potenciales y como se
posicionara en el mercado.

Es necesario especificar en el plan de introduccion:

¢ Como se distribuira el producto al inicio de su comercializacion.

+  (Como se dara a conacer o como se presernitara al consumidor final. si se hard una
camparia publicitaria anterior al lanzamiento del producto ¢ servicio.

* Sise acompanara el lanzamiento con alguna promocién al efectuar la compra del
mismo.

Es necesario que las actividades comprendidas en el plan de introduccion sigan un
proceso bien estructurado, a fin de que a través de ellas se fogre un buen impacto en ef
mercado y un uso eficiente de los recursos de la empresa.

Las actividades que se lleven a cabo, pueden ser resultado del estudio de mercado
realizado con anterioridad, ya que a través de él es posible darse cuenta de la manera ce
comercializacion por la que se debe optar.

En la figura 2.17A se muestra el plan de introduccién al mercado de Postres Mexi-
canos; la figura 2.17B-ruéstra el plan de introduccidn al mercado de Repatblica.

Establezca las acciones a realizar para introducir el producto -
de la empresa al mercado y el presupuesto apromad' que esto
_ representara (promocnén pubhmdad precio, persena
: (E;]emple de Postres Mexncanos )

Distribuiremos el arroz con leche a las tiendas del ITESM, porque fue ahi
donde realizamos los estudios de mercado; ademas, lanzar €l producto no
implica un alto riesgo, ya que segiin las encuestas, habra una buena
demanda. También creemos pertinente que en un afio, Ja.empresa comience :
a distribuir el producto en tiendas de conveniencia. Mas adelante, si este |
producto logra na aceptacion significativa, podremos : car el arroz integral
con 1e<:he o el arroz con leche con sabores adicionale, ademas de que al
aumentar la demanda podremos abarcar otros canale de distribucién que
mcluyan a los aupermercados. '

Figura 2°
(continua

Figura 2
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Figura 2.17A
(continuacion)

Figura 2.17B

Muestro sistema de promocion consiste en llevar el producto per-
"sonalmente a los encargados de los lugares donde se venderg, para que lo
prueben, iniciando asi su comercializacidn y posterior venta. Luego, bajo
pedido por teléfono, o en el lugar de venta, un empleado se encargara
de distribuirlo a las cafeterias o tiendas de conveniencia. El sistema de
cobranza serd por medio de este mismo empleado y para el control
administrativo se elaborardn facturas.

En cuanto a la publicidad, vamos a utilizar med:os impresos, como la
reparticién de volantes en los campus del ITESM, asi como carteles

lamativos que hagan alusidn a la calidad y sabor del producto.

-Respecto al presupuesto, el costo de la pubhc,dad asciende a $850.00,
~tal como se establecid anteriormente.
" En cuanto ala promocién, se estima que ésta se ofreceré por un periodo
"de dos dids en las cafeterias del ITESM, ofreciéndose diariamente 150
unidades.
El prec:o del producto sera de $7 15 al consumidor fi nal

Establezca las acciones-a eahzar pa"a introducir el producto

de la empresa al mercado el presupuesto apmxlmado que esto
licidad, prer_m, personal ete.).

. més de’ Ss 000.00. El costo de este sistema-
telefono que son parte del Costo Ope'anvor'
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Defina el plan de introduccién de su producto v llene la cédula del ejercicio 2.17.

Ejercicic 2.17 - ]

) Establezca las acciones a realizar para introducir su producto al mercado
de la empresa y el presupuesto aproximado que esto representara
{promocibn, publicidad, precio, personal, etcétera).




Figura 2.18A
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2.8. Riesgos y oportunidades
- del mercado

Toda nueva empresa que entra en el mercado debe elaborar un listado de los posibles
riesgos v oportunidades que el mercado en que esté incursionando posee. Lo anterior le
permitira desarrollar eventuales planes de accion que faciliten la toma de decisiones en
el momento en que se llegara a presentar cualquier contingencia; el listado debe tomar
en censideracién aspectos como: posibles acciones de la competencia, medio ambiente
de la empresa, disposiciones gubernamentales, tendencias sociales, econémicas v cul-
turales, y todo aguello que considere que pudiera afectar el desarrolio de la empresa en
el corto, mediano y largo plazos.

En la figura 2.18A se rauestra la evaluacion de riesgos v oportunidades elaborada ~
por Postres Mexicanos v la figura 2.18B sefiala los riesgos de Repiiblica.

“(Ejemplo de Postres Mexxcano

Riesgos T S g cciones a realizar

.A1 Que el producto. o, pﬁeda""" Ry i desarrollar campafias
- plazar a los productos sustitut § Pro ales’de tipo informa- |.
como los ﬂanes pudmes o gela ! uasivo.

segundo cuestionario.

3. Que la informacién- manejad Fdrma'adecpédé"él'
no sea 100% conﬁabie o.ve cli i

pondldo a c:onmencna (al
monarzo)
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Figura 2.18A [/ ——— —— N ‘ Figura 2.1¢

(continuacién) . ) ) ) (continuacié
_,Oportumdaa‘es . Acciones a implementar :

1. Es lnno"ador {ro existe en el | 1. Dar a conocer esta ventaja a tra-

mercado) S vés de promocioén, tanto al con- , i
sumidor final como con interme-
. diarios.
2. Tiene precio accesible. 2. Dar a conocer esta ventaja a tra-

o vés de promocién, tanto al con-
- . © sumidor final como a interme-
diarios.

3. Es un postre tradicional. 1 3. Dar a conocer esta ventaja a tra-
o : vés de promocion.
4. Esta listo para comerse. || 4. Dar a conocer esta ventaja a tra-

vés de promocion.

5. Es un producto que puede tener | 5. Utilizar los distintos sabores del

v

varios sabores {natural, vainilla, producto durante el plan de in-

canela, chocolate). . troduccion. ‘
6. Puede elaborarse a base de ‘arroz | 6. Utilizar durante la promocién de

tanto normal como integral. -} .+ introduccién el producto normal

-~y el integral.

Ejercicio 2.

Figura 2.18B i . K ]
Elabore un listado de posibles riesgos y-oportunidades de la
empresa, asi.como las acciones a emprender para reducir
los riesgos o aprovechar las oportumdades.

(Egemplo de Repubhca.) ,

Riesgos T - Acciones a realizar

1. Que exmta un a0 dificil para la | i. Mantener una astrategia constan-

economia del pals. te de posicionamiento en el mer-
- cado. =
2. Que los chentes prefieran contra- | 2. Ofrecer la conexién a Internet por
un :Competidor porque no-- medio de alguna empresa pro-
S0tros 1 ’ofrecemos la conexion minente en ese rubro.
2 internet -
3. Falta de’ personal altarnente ca- | 3. Mantener un banco de datos de
pacu‘ado. : posibles candidatos a unirse al

equipo de Repiblica.
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Figura 2.18B . B R— - ik iy
(continuacion) ’

‘expansion que posee:
»do‘ld'* servicios' de Int

Se pide a continuacién, que determine los riesgos y oportur.iiades de su produc-
to o servicio, y que con base en ellos, planee acciones o estrategias a tomar para
reducir los riesgos, o bien obtener el mayor provecho de las oportunidades (ejerci-
cio 2.18).

Ejercicio 2.18 ‘
' Elabore un listado de posibles riesgos y oportunidades de la empresa,

asi como las acciones a emprender para reducir los riesgos o aprovechar

las oportumdades. .

Riesgos Acciones a implementar j
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Ejercicio 2.18
(continuacién)

Oﬁortunidades Acciones a implementar

2.9. Sistéina’y plé-n de ventas
(administracion)

Las ventas censtituyen una de las funciones basicas de la empresa. E! mejor sisterna
conteble, la mejor publicidad v los mejores métodos de preduccién no podran ayudar
en nada si las venitas no ccurren, nada pasa en la empresa hasta que alguien vende.

las ventas pueden traducir se%n el resultado final de un adecuado sistema de pro-
duccidn, acompanado por el disefio v desarrolie de un plan integrado de mercadotec-
nia. Muchas veces las ventas sirven como indicadores de la manera 2n que estan funcio-
nando otras areas de la empresa, de ahi su importancia. :

Existen diversos sistemas de ventas, que abarcan desde las personales, hasta aque-
llas que implican sistemas complejos de distribucion. Las ventas personales son espe-
cialmente importantes para el pequefio empresario, ya que la mayor parte de las acii-
vidades de venta en‘la pequefia empresa se realizan en esa forma. El personal de venizas
generalmente abarca desde los dependientes hasta los vendedores creativos que resuei-
ven problemas ¢ satisfacen necesidades de los ciientes.

Con el propésito de disefiar una mezcla de mercadotecnia adecuada al mercado
meta de la empresa, es necesario tener bien identificadas las caracteristicas de éste v.

n caso de gue se presenten diversos mercados de interés, es recomendable proceder z
uria segmentacion de mercado. _

Segmentar consiste en dividir el mercado en secciones mas pequefas con carz=-

eristicas homogéneas entre si y heterogéneas en cuanto a otros grupos del mercacc.
Los criterios de segmentacior: son muy diversos, pueden obedecer a caracteristizzs

Figura 2.



¢ sistema
ayudar

Firura 2.19A
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demogréficas, como sexo, edad, nivel de ingresos, etcétera, regiones geogréficas
tera. Los segmentos de mercado a los cuales planee orientarse la empresa, dictaran
aspectos importantes para el area de ventas, como: punto de ventas, esfuerzo publici-
tario que le acompania, cantidad a distribuir, efcétera.

Ottro aspecto que repercute en el &rea de ventas, es el aspecto de organizaciones
de la misrna. Al igual que en el resto de las areas de la empresa, es de suma importancia
que se definan en forma clara y precisa las funciones del personal de ventas, asi como
sus objetivos. Para lograr lo anterior, puede utilizarse un organigrama corno una herra-
mienta “l, a través de la cual se reflejen dependencias v funciones entre el personal del
drea. En el caso de venta, el organigrama puede estar estructurado en funcién del area
geogréfica, linea de productos o por clientes, entre otros criterios.

En la figura 2.19A se muestra el organigrama de ventas utilizado por la empresa
Postres Mexicancs, asi como las ventas esperadas por vendedor de acuerdo con los
objetivos de la empresa, v en la figura 2.19B, lo relativo a Republica.
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Figura 2.19A
(continuacion) ; I S
3. La estimacién de ventas pot area obedece al punto de equilibrio, esti-
’ mandose las. proporéianes de venta de acuerdo con la poblacién total
4 || delas mismas. Cyando se determinen en forma més precisa los costos
’ de produccxon y_se elabore Ia evaluac1on ﬁnancnera, se determinarg el
) volumen real de ventas.
: “Proporcién - Ventas mensuales  Sueldo de
-'Punto de venta ““de las ventas .. (umdades) -~ pendedor
, 1. C Monterrey : S RS f $2 500
; 2. C. Garza Sada RN 82500
g $2 500
87500
Figura 2.19B

_ cabeza del 4rea )
o lined de produccié
(Ejemplo de Repablic

Figura 2.°
(continuac gl




bt

Figura 2.19B
(continuacién)
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por persona (vendedor), n to al.
~de la empresa (calcular punios.de: venta -
comlsmnea Vet_c,),

ueldos, descuentos

1. No se pagaran comus:ones, por lo menos al inicio de operacxones de la
empresa. - . Sl .

2. Se otorgaran descuentos en serwcnos contratados con valor superior a
los $5000.00. C el

3. Se atraeran clientes con un trato amable un anahsns detaﬂado de su
sntuacaon y-un disefio de alta cahdad S

’Sueldo
del Jendedor. ’

Proporc:ori;' e

Area’ .
de las vﬂnta:s~ '

deventa -

Hoteles "~
Restaurantes -
(Imversndades ’
Hospltal

Se pide que en el ejercicio 2.19 defina el organigrama de su area de ventas, ade-
mas de que calcule los obietivos de venta por vendedor, asi como los purios de venta,
sueldos, descuentos y comisiones. Recuerde que losobjetivos de venta ceben ir acordes
con el punto de equilibrio determinado anteriormente y, en general con la investiga-
cion de mercados realizada previamente. ;
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Ejercicio 2.19 ) A -
Dibuje un organigrama sencillo de ventas, indicando claramente la

cabeza del drea y la organizacién, tomando como base el area geogréfica
o linea de producto o clientes, lo que més convenga al tipo de empresa.

Ejercicio 2/

P

‘&“' o

Uas  wmw sy

Con base en el organigrama, calcule las ventas que estima lograr
por persona {vendedor) y en total; esto acorde con los objetivos de
la empresa (calculer puntos de venta, sueldos, descuentos,
comisiones, etcétera).

e T T

PRPPIIE . Louniicn 3

Qﬁ‘"’ ‘
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Ejercicio 2.20
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2.9. SISTEMA Y PLAN DE VENTAS (ADMINISTRACION)

En el ejercicio 2.20 debera verificar su plan de negocios, haciendo un inventario v
calificando los diversos elementos que se vieron en este capitulo.

Hoja de verificacién del plan de negocios

(evaluacidn progresiva personal).

Elemento

Se ha incluido
en el plan
de negocios
(st 0 no)

La informa-
cién esta
clara
(si o no)

La informa-
cién esta
completa
(si o no}

2.1 Objetivos de la
mercadotecnia a corto,
mediano y largo plazos

2.2 Investigacién de mercado
2.2.1 Tamafio del mercado]

a) Segmento de !
mercado que la ;
empresa ]éré;tenc}é
atacar | - F

b) Caracteriticas’
pﬁncipalés

2.2.2 Consumo af)arente
. a) Numero de clientes
potenciates .

b) Consumo unitario
aparente {por
cliente)

¢) Consumo mensual
aparente del
mercado

2.2.3 Demanda potencial a
’ corto, mediane y largo
plazos
2.2.4 Participacion de la
competencia en el
mercado

. e MATACEET RSN ELFRIG 5 50 wirr SRy o R
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Ejercicio 2.20 ; ' ' ' ‘ Ejercicio 2.,

(continuacion) ‘ A (continuacid

. i 8Se ha incluido | La informa- | La informa- ] |

en el plan cién, esta cion esta . '
o de negocios |. clara completa

Elemento (si o no) (si o no) (siono)

2.3 Estudio del mercado

2.3.1 Objetivo del estudio .
de mercado T 7 :
a) Definicion concreta |
del producto o
servicio ofrecido ‘ I
b) Informacién que le '
gustaria conocer J

de sus clientes, ; > .
respecto al , ]
- producto o servicio ' V Ei

st o

2.3.2 Encuesta tipo
(elaboracion de ,
Cuestionario) '

2.3:3 Aplicacién de la :
encuesta ;

2.3.4 Resultados obtenidos l

2.3.5 Conclusiones del ; f
estudio realizado : I

Distribucién y puntos de venta i

Promocion del producto o l

servicio :

2.5.1 Publicidad §

2.5.2 Promocién de ventas ;

2.5.3 Marca ' ' "

2.54 Etqueta ‘ 3 i

2.55 Empaque l
a) Dibujo de mensaje :

© publicitario , 2 . L

b) Disefe lo siguiente:
empadque del
producto, spot de
radio, volante
publicitario, anuncio
para ¢! periddico,
etiqueta del ¢
producto, sistema 1 L

- de promocion y 1
. publicidad




Ejercicio 2.20

2.9. SISTEMA Y PLAN DE VENTAS (ADMINISTRACION)

ook

(continuacién)

Elemento

Se ha incluido
en el plan
de negocios
(s 0 noj

La informa-
cién esta
clara
(si o no)

La informa-
cién esta
completa
{si 0 no}

2.6 Fijacion y politicas de precio
N a) Determinar cuanto
costara elaborar el
producto o prestar
el servicio y definir
qué politica de
precios se utilizara
Costos variables
Costos fijos
Precio del producto
(CV+CF=P)
Porcentaje de
ganancia que se
desea obtener
Precio de venta
P +%de
ganancia = PV)
g) Punto de equilibrio

(PE = CF/(PV - CV) ,

2.7 Plan de introduccion
al mercado

2.8 Riesgos y oportunidades
del mercado

2.9 Sistema y plan de ventas
{administracién)

a) Dibujo de un
organigrama
sencillo de venta,
tomando como
base el area
geografica o linea
de producto o
clientes
Con base en el
organigrama,
calcular las ventas
que estima lograr
por vendedor

i

|

i

T L

99
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A continuacidn se mostrara el caso integrador de la empresa Alimentos Enriquecidos,
referente al presente capitulo.

i

Objetivos de la mercadotecnia

A corto plazo

El fin a corto plazo de nuestra empresa es introducir nuestro producto al mercado y '
B 53 darlo a conocer. Es por eso que en un lapso de 6 meses se planea hacer una produccion
g = ‘promedio de 9 000 tortillas diarias, es decir, aproximadamente 300 kg de tortilla diaria
1993 (7 200 kg al mes). Esto se planea hacer con una maquina tortilladora de extrusidy, la
- ' cual haria 30 tortillas por minuto. En cuanto a distribucién, nosotros pensamos estabie-
“'g"versity cernos primeramente en la colonia Chepevera, ya que alli hay un gran nimero de :
estudiantes y familias, aprovechando tambien la ventaja de su ubicacién. Nosotros pen- ’
‘‘‘‘‘‘ samos que nuestro producto va a estar siempre sujeto al precio de la tortilla de maiz,
" aumentando un poco con el costo de la harina de frijol. Esto se debe a que nuestro
£eamara producto forma parte de la canasta basica, distinguiéndose por su poca variabilidad de
e o7t varia-

1
T

precios e introduccién al mercado.

A mediano plazo

Se espera que al cabo de un ano la gente haya aceptado el producto, v se haya logrado
aumenitar la produccion a 18 000 tortillas diarias, es decir, 600 kg de tortilla diaria
{14 400 kg al mes). Se observaria la posibilidad de distribuirlas a tiendas de autoservicio
o también ofrecer el servicio a domicilio. Con esto se espera aumentar el nimero de
clientes que consuman este producto y su preferencia. En cuanto a posicionamiento en
el mercado, sdlo esperamos que se amplie nuesiro mercado y se aumente ia demanda. ' ‘

- %

A largo plazo

Para un afio y medio, nosctros esperamos aumentar la producciéon a 30 000 tortillas
diarias; es decir, 1 000 kg diarios de tortilla {24 000 kg al mes). Nos gustaria que
nuestro producto fuera distribuido a restaurantes, comedores, puestos de tacos, etc.
Deseariamos que nuestro producto se cologue como una opcidn més al hacer tacos o
platillos en los que normalmente se ofrece la opcién de tortilla de maiz o de harina;
romper un poco con a costumbre de consumir sdlo tortiila de harina de maiz o de trigo.

[nvestigacion de mercado :

Temaio del mercado

Los clientes a los que se pretende llegar son personas de nivel sociceconémico medio,
ya que el producto tendria un costo mayor que los productos existentes en su area y la
gente de nivel bajo no estaria dispuesta a pagar la diferencia. El mercado que se preten-
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de abarcar es la colonia Chepevera, la cual esta habitada, en su mayoria, por gente de
clase media. De acuerdo con datos del INEGI, en esta colonia habitan aproximadamen-
te 500 familias de 5 integrantes cada una, lo cual nos da un total de 2 500 personas -
(esto con base en informacién obtenida en el censo de poblacién de 1990, se puede
suponer que la poblacion ha crecido pero estos supuestos no entraran dentro de nues-
tro anélisis de mercado). De estas 2 500 personas, 2 100 son adultos mayores de
18 afios con un poder adquisitivo fijo, los cuales tienen que decidir diariamente en
dénde comer o qué comer en sus casas. Tienen que consumir productos nutritivos
que hagan que su dieta sea sana y balanceada. Es por esto que decidimos lanzar en
este mercado nuestro producto, pues en cada tortilla que estas personas consuman, -
su alimentacion se vera enriquecida proteinicamente.

Consumo aparente

De acuerdo con informacion obtenida en el INEGI, 93.5% de los mexicanos consumen
tortilla diariamente {este producto esté dentro de la canasta basica de consumo y su
precio estéd subsidiado). Suponiendo que de las 2 500 personas de nuestro mercado
prueba, sdlo 90% consuman tortillas y que de éstas sélo 80% consuman tortilla a diario,
cada una con un consumo de 5 tortillas diarias en promedio, nuestro consumo aparente
es de:

2 500 * 0.90 = 2 250 consumidores de tortillas
2 250 * 0.80 = 1 800 consumidores de tortilla a diario
1800 " 5 = 9 000 tortillas diarias

Si la presentacion del producto va a ser en paquetes de un kilo {aproximadamente
30 tortillas), e! consumo aparente es de 9 000/30 = 300 kg diarios. Si se trabajan 6
dias de'la semana v el mes tiene cuatro semanas, la produccién en kilogramos por mes
es de 300 * 6 * 4 = 7 200 paquetes de 1 kilo por mes.

Demanda potencial

La demanda potencial a corto plazo seria de 9 000 kilos al mes. Si consideramos un
crecimiento promedio del mercade de 100%, para un mediano plaze habra una de-
manda potencial de 18 000 kilos al mes y para un largo plazo con un crecimienio de
70% habra una demanda de 30 000 kilos al mes en tan sélo un afio y medio. Este
crecimiento se debe a la distribucién de nuestro producto, a través de otros canales, asi
como a la venta del mismo en un area geografica mayor.

Participacion de la competencia en el mercado

. Porcentaje de
Nombre del Principal participacion
competidor Ubicacion ventaja en el mercado

Ricas Monterrey, N.L.  Sabor, accesibilidad 10%
Tortillas Tia Lola” Monterrey, N.L..  Sabor, consistencia,
» frescura y accesioilidad 20%
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Porcentaje de

Nombre del Principal participacién
competidor Ubicacidn ventaja en el mercado
Deliciosas Monterrey, N.L. Precio 5%
Sabrosita Monterrey, N.I.. Precio, accesibilidad 109%
La Mexicana Monterrey, N.L. Recién hechas 15.5%
Super Mart Monterrey, N.I.. Recién hechas 15.5%
Paquetes Monterrey, N.L.  Sabor, accesibilidad,

sin marca producto sin conservadores 24%

Estudio del mercado

Objetivo del estudio de mercado
El objetivo del estudio de mercado es principalmente conocer la opinién de la gente en
cuanto a la introduccién al mercado de nuestro producto y en cierta forma saber si
estarfa dispuesta a adquirirlo o no. Consideramos de suma importancia que el cliente
acepte el nuevo concepto de tortilla como parte de su alimentacién diaria, de igual
forma, que se sienta satisfecho con su calidad y sabor; esto se reflejara no sélo con el
consumo en su casa, sino también con la demanda en restaurantes y establecimientos
alimenticios. Para nuestra empresa es de vital importancia que el cliente reconozca que
nuestro producto esté elaborado dé manera 100% natural v que aporta, ademas de un
nuevo y rico sabor, un valor proteinico mayor (el cual no es muy tangible para el consu-
midor). _

Es por eso que con el refiejo de la preferencia y demanda del consumidor hacia
nuestro producto, sabremos si éste en realidad esté cumpliendo su mision y ofrece al
consumidor lo que esperaba. '

Encuesta tipo .
iHOLA! Somos estudiantes de Ingenieria de Industrias Alimentarias y queremos que
nos hagas el faver de contestarnos esta encuesta. Contéstala con sinceridad, ya que
estos datos son muy importantes para nuestro provecto.

1. ;Consumes tortillas de harina o de maiz?
harina maiz ambas

2. ;Cuantas tortillas acostumbras comer al dia?
una dos mas {especifica)

3. (Dénde acostumbras comprar tus tortillas?
en la tortilleria
en el supermercado
en la tienda
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las hacen.en tu casa
otros {especifica)

4, ;Te gustaria consumir una tortilla con un valor proteinico mayor v ademas que
fuera 100% natural {sin saborizantes o aditivos)?
si . no
;por qué?-

5. ¢;Comprarias una tortilla con sabor a frijol que te brindara ese valor proteinico
mayor? '
si no
Jpor qué?

6. . Cuanto estarias dispuesto a pagar por ellas?

$4.00-5.00/kg _______ $5.006.00/kg _____ $7.00/kg o més
;iGracias por tﬁ cooperacion!

Aplicacién de la encuesta ,
La aplicacién de encuestas se realizo en forma personalizada y pidiendo al encuestado 3
que contestara de la manera mas sincera posible a fin de obtener resultados més reales.
Las encuestas se aplicaron a gente de todas las edades y de distintas profesiones v
ocupaciones: estudiantes, amas de casa, secretarias, profesores, etcétera, va que lo que &
ofrece nuestro producto no esta restringido para nadie, lo pueden consumir tanto hom-
bres como mujeres de todas las edades y profesiones. En total se encuestaron a 90
personas en diversos lugares como: el ITESM, hogares (amas de casa) y negocios. Esta %
aplicacion tomé aproximadamente dos dias (27 y 28 de septiembre; maites y miércoles .
respectivamente, esto con el fin de aplicarla a una mayor variedad de personas).

Resultados obtenidos
Presentarmos a continuacion los resultados obtenidos a través de la encuesta aplicada:

1. Tipo de tortilla que consumen: A
a) 80.22% consume tortillas de harina de trigo y de maiz
-b) 9.89% consume tortilla de harina de trigo
¢} 9.89% consume tortilla de harina de maiz

2. Namero de tortillas consumidas al dia:
a} 41.11% consume 2 tortillas
b} 41.11% consume mas de 2 tortillas (promedio 5)
¢} 13.33% consume una tortilla
d) 4.44% no consume toriillas

3. Lugar de compra:

a) 30% la compra en supermercados
b} 28.89% la elabora en casa

MW b, i e SRR R s e
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¢} 13.33% en tiendas de conveniencia

d) 10% en tortilleria

e} 15.56% en varias de las opciones anteriores
f 2.22% no especifich

4. Preferirian consumir un producto nutritivo y natural:
a) 95.56% si
by 4.44% no

5. Comprarian una tortilla con sabor a frijol:
Si 80% No 20%

La razon por la que la comprarian serfa:

a}  60% por nutritiva

b) 20% por natural

¢} 14.44% por su sabor
d) 5.56% no especificd

6. Cantidad que esta dispuesto a pagar por un kilogramo:
" a) 45% de $4.00-5.00
b) 30% $5.00-6.00
c) 25%de $7.00 o méas
d} No contestd

Conclusiones del estudio realizado v

Con base en las encuestas aplicadas pudimos apreciar que el consumidor esta realmen-
te interesado en adquirir productos cada vez mas naturales y por consiguiente maés
saludables; ésta fue una de las caracteristicas de nuestro preducto que mas llamé la
atencién de la gente. Por otra parte, el porcentaje de personas que estan dispuestas a
aceptar el cambio de la tortilla convencional de maiz a la tortilla de frijol fue sélo 22%
mayor al que la rechazd:; sin embargo, notamos que la gente tiene curiosidad de probar-
las y basar su decisién en la prueba sensorial (hasta no probar, no pueden saber).

De acuerdo con los resultados de las encuestas, concluimos que la mayoria de la
gente consume tanto tortillas de harina como de maiz, en un promedio aproximado de
5 tertillas diarias. Ademads, estd avida de regresar a lo natural, ya estd cansada de
consumir productos con aditivos, conservadores, saborizantes. etc. En cuanto a la acep-
tacién del producto con un nuevo sabor {a frijol), creemos que es importante darlo a
probar antes de aplicar la encuesta, a fin de que el consumidor sepa de queé se trata y si
lo aceptaria o no.

Por ditimo, la gente esta dispuesta a pagar un precio un poco mas elevado al que
paga por un kilo de tortilla de maiz. El precio estimado para ia tortilla de frijol {segin
datos de las encuestas) esté entre $5.00 y $6.00.

A pesar de obtener los resultados esperados, creemos que la muestra no es lo
suficientemente amplia como para darnos una idea real de la aceptacién de nues-
tro producto en el mercado, ya que ésta depende de muchisimos factores.
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Distribucién y puntos de venta

Nuestro producto (tortillas con harina de frijol) se va a vender en tortillerias, pues quere-
' : mos que sea recién hecho. Escogimos este medio de venta porque la mayoria de las
personas prefieren las tortiilas recién hechas y que no contengan conservadores. Por lo
tanto, nuestra distribucion seria bésicamente directa al cliente, es decir:

Productor

> Consumidor final

A largo plazo, se piensa dar el servicio a domicilio de tortillas, por lo que seria una
distribucién diferente:

Productor » Minorista

— Consurnidor final

En donde los productores son los mismos duefios mas otras tres personas, uno de
nosotros en los puntos clave del proceso que son la elaboracién de la harina de frijol, la
incorporacién de los ingredientes para e! producto final junto con la supervisién de
la maquina tortilladora, la envoltura del producto v su venta,

Promoci6n del producto o servicio

En ia figura 2.20 se muestra el volante y la etiqueta, en la cual se incluye el logotipo del
producto; el empaque consiste en pliegos de papel revolucién con una impresion de la
etiqueta. Como medios de promocidn se escogieron volantes y anuncios er: el periodi-
co, porque son baratos y efectivos; es decly, la gente llega a conocer el producto répida-
mente a un costo de $0.16 por volante y $500 diarios por el anuncio en el perisdico,
pues nosotros buscamos en principio tener el menor gasto posible.

Dentro de los medios de publicidad que no vamos a emplear estan la radio y la
television, ya que representan una inversion o gasto bastante elevado que a corto y

mediano plazo la empresa no puede cubrir, tal vez a fargo plazo se emplee un anuncio
en la radio. '
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Figura 2.20 ]
(iricluye el logotipo) con el nombre del producto.
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Fijacién y politicas de precio

El costo de la realizacion de nuestro producto va a ser aproximadamente $5.50 por kg
de tortilla, incluyendo costos fijos y variables. Esto se debe al costo de los ingredientes y
a su produccién. La informacién es la siguiente:

] 4
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Costos vagiables

Materia prifﬁa Costo/kg de mat, prima  Costo/unidad producto
Harina de maiz $1.664 $1.248 (750 g)

Frijol o $5.60 $1.40 (250 g)

Sal : $1.50 $.003 (2 g

Pape! de envoltura impreso $.10 (pieza)

Total ¢8.764 $2.751

El costo por kg de tortilla de gastos en materia prirrié esde $2.751.

Gastos por servicios piblicos : Costo/mes
Luz ’ '$660
Agua o $100
Gas $450
Total %1210

Costos fijos

Sueldo de empleadoé y renta D_i,a"fio Mensual Total mensual
3 empleados ’ - $38/persona $1 150/persona  $3 450

.3 administraderes $67.00/persona  $2 000/persona  $6 000
Renta local $4 500/mes %4 500
Renta de equipo $5 000
Gastos por servicios - $1 210
Total ' ' ' $20 160

Si se pléﬁéa una produccién de 7 200 kg al mes, los costos fijos totales serian
$20 160, v los costos fijos unitarios {(CFU) serian $2.8.

¢ Ll posible precio de nuestro producto va a ser: CVU + CFU =P
2.751 + 2.8 = 5.551

o ’ CF 20160
1 n Sfelos P . s =
e‘ punto de equilibric seria en unidade PV 555 - 2.751

= 7200

e La ganancia deseada es del 7.7%, por lo que el precio de venta del producto es:
$6.00 ‘
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e Elpunto de equlhbno de la empresa es: CFAPV ~ CV)
' 20160

600 — 2751 ~ 0209

Plan de introduccion al mercado

Primero que nada, queremos que el cliente pruebe el producto. Esto se va a llevai a
. .y f . . -

cabo dando muestras gratis {promocién} del producto en diferentes ubicaciones. Tam-

bién, mediante el periddico y volantes, haremos promocion para que las personas lo

vayan cenociendo y sepan que hay un nuevo alimento que pueden incluir en su dieta

diaria. Es.z; medios tendrian un costo aproximado de:

e $160: Impresién de 1 000 volantes, a una tinta, tamafio media carta, en papel
_ bond blanco de 29 kg.
- $500/dia: Publicacion en periodico de dos anuncios medianos de aproximada-
mente 20 x 20 cm en las secciones “Consumidor” y “L» buena mesa”.

Riesgos y oportunidades del mercado

Riesgos:
¢ Que el producto ro sea aceptado por el consumidor. Si esto ocurre, nuestra empre-
" “sa quebraria y todos saldriamos perdiendo. Esie punto es el mas importante, por

eso se necesita hacer mucha propaganda y muy buena para que la gente acepte ef
producto y lo consuma.

¢ Que la competencia robe la idea. Si, por ejemplo, una empresa mas grande como
‘Tia Lola saca un producto como el nuestro v, ayudada por su tecnologfa, lo mejora,
‘nos quita el mercado y por consiguiente nuestras ventas.

-»  Que el gobierno fije el precio de nuestro producto por ser un producto que se
encuentra en la canasta bésica. Si esto sucede, nosotros no tendriamos la libertad
de elegir las utilidades que quisiéramos adquirir y nos limitarfa en muchos aspactos,
posiblemente no alcanzariamos a cubrir los costos del producto.

¢ -Que nuestros ingresos sean menores que nuestros gastos. Si esto sucede, qwere
decir que no estamos vendiendo lo suficiente o que el precio no es el indicado. Esto
puede pasar al principio, siempre y cuando hayamos previsto que al paso del tiem-
po nos repondremos y obtendremos lo que perdimos, mas utilidades.

Oportunidades:
= Que la gente acepte el producto. Esto implicaria atacar un mercado sin competen-
_ cia, ya que no hay un producto similar en el mercado.
* Que se abra la posibilidad de crear nuevos productos con este tipo de harina {tosta-
.das, totopos, sopes, etcétera) para que crezca la empresa y asi comprar maquinaria
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nueva o mejorar los procesos de produccion con la consecuente posibilidad de 3
bajar los costos y disminuir precios.

*  Que fengamos ingresos favorables (que crezcan las ventas), lo cual tendria las mis-

-mas ventajas que el punto anterior.

*  Que el gobierno lo subsidie para la clase baja, de manera que nos ayude con los
costos y se safisfaga a los clientes que necesitan este producto nutritivo mas que
nadie. =5

*  Que a unaempresa grande le guste el producto y quiera comprar la idea o se quiera 2
afiliar a nosotros dando la inversidn necesaria y la tecnologia para me)orar el pro-
ducto y aumentar la produccxon

Sistema y plan de ventas
(administracién de ventas)

Con base en las encuestas realizadas en una muestra de 90 personas, 81 {es declr,
90.11%) consumen tortillas con un promedio de 5 diarias. De estas 81 personas, 65
personas {es decir, 80% de las 81) estarian dispuestas a consumir el producto. Llevando
esto a la poblacién en la cual venderemos nuestro producto, la cual es de 2 500 perso-
nas, tenemos que:

2 500 personas 100%" -
X 90.11%
x = 2 250 personas que consumen tortillas de maiz

2 250 personas 100%
X 80%
x = 1 800 personas comprarian tortilla de frijol

Si en un kilo hay 30 tortillas y se consumen cinco tortillas diarias en promedio. se
estimaria una venta de un kilo por semana por persona. Si esas 1 80 personas
se distribuyen a distintos dias de la sernana, asistirian a comprar 300 perscnas diarias,
lo que equivaldria a la venta de 300 kﬂos diarios, 1 800 kilos a la semana, 7 200 kilos

al mes.

{\’o;a: Toda esta informacidn esté calculada suponiendo que el consumidor sélo compra para él y no para
su familia.

Con base en esto, la venta diaria seria de 300 x 6.00, es decir, $1 800.00 por dia.
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Organigrama
El organigrama del area de ventas es el siguiente:
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> En la figura 3.1A se muestran los objetivos a corto, mediano y largo plazos, en el
area de produccién de la empresa Postres Mexicanos y en la figura 3.1B los objetivos
de Republica.
" Figura 3.1A
Determme, con base en las ventas pos1bles est;madas en el )
- “capitulo 2, los obJetwos a co"to medxano y iargo plazos c;ue
1 gi' 7 tendré la empresa. o e o
’ (Edemplo de Postres Mexxcanos ) ) '
yfisicos y
Mllen ser
un bien
Figura 3.1B - —
: t;‘enes- Determmj con'basv en Ias venfas p-)sxbieo est'madas en el capm.!o 2,
_VIEHES; los ODJetWOS a cbrip, mediang y Iargo plazos que tendra Ia empresa.
jria pr- " (Ejemplo dé Repiiblica.) - -
€5 para :ObJetlvo a corto plazo: S :~: o
. °1Es ;{wfa- * Actualizarse diariamente para cfrecer los més avanzados servx::os web Pro--

ducir el equwdente a 60 paginas mensuales divididas en sitios de diversos
tarnafios:. incoxpordr més recursos a la emipresa, mcrementar nuestras ven ]
: ta]as competm"'as {mplemen*ar un programa de me;oramlento con’unuo

- anteni-

] :;j

Aumentar Ia pﬂanta Droduc‘uva para poder producxr 200 paginas mensuales.
!ncrementar capacidad de” ‘produccion por 25 péginas mensuales cada
vez' que ‘se”extienda el area de cobertura a una nueva ciudad. 4

, aten-

Objetwo a largo plazo:
Contar con un centro de disefio central con capacidad de produccron para
satisfacer a dernanda generada por 10 ciudades; es decir, 1600 paginas
mensuales para el afio 2005.

o7 area de
pps de la

, deben
1 empresa.
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Ejercicio 3.1

Complete la ¢édula que se muestra en el ejercicio 3.1.*

Determine, con base en s ventas posibles estimadas en el capitule 2,
los objetivos a corto, mediano y largo plazos que tendra su empresa.

Objetivo a corté plazo:

Objetive a mediano plazo: —

Objetivok a largo plazo:

3.2. Especificaciones del producto
O servicio

El disefio de un producto o servicio debe cumplir con varias caracteristicas. entre
otras:

*  Simplicidad v practicidad {facilidad de uso)

+ Confiabilidad {que no falle)

* (Calidad (bien hecho, durable. etcétera)

Asimismo, en ¢l disefio debe especificarse en qué consiste el producto o sericio. a
través de una descripcién detallada del mismo, incluyendo dimensiones, colores. mate-
riales y otras caracteristicas que lo definen. ~

El disefio del producto elaborado por Postres Mexicanos se muestra en iz figura
3.2A yen la figura 3.2B se describen los servicios que ofrece Republica.

" Como.se menciona en la intreduccion. of emprendedor utilizara el espacio proporcionads pzrs lzrar los

ejercicios. pero lo deberd ampliar hasta donde sea necesaric en hojas aparte.
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)

. - . P,
Haga un disefio definitivo del producto o servicio de la empresa. V)
Dé explicaciones de cada parte, incluya, fotegrafias, etcéiera.
(Ejemplo de Postres Mexicanos.)

Figura 3.2A 4

75 cm

Etiqueta 6 cm

5c¢m

-1~ Nuestre producto es un postre elaborado a base de arroz (25 gr), leche

1 descremada (47 ml), canela (0.35 gr), agua (95 ml), azticar (10 gr). Se va
envasar en un recipient'e‘ cilindrico, transparente, ‘de distintos rnateriales
'-f(mulhcapa) adecuado para el uso de microondas, con una capacidad de
50 gr y una etiqueta con informacion completa del producto {empresa
laboradora, informacion nutricional, etc.): El arroz con leche se va a se-
ar con una tapa de poliéstireno blanca. Su consistencia es semigelatinosa
extura es blanda bldo ‘a la presem;h del azGcar, que. funciona en
"as0 COMO un €ons dor, nuestro prod cto tendra una vida de ana-
uel de tres dias, mientr, permanezc:a almacenado a uaa temperatura de
gerac;on de 4- 5°C :

— B ERET A Bl W R

Figura 3.2B

(Ejeniplo de Repiblica.

" Una pagina de Internet es una ¢ombinacion.de texto, imagenes, multim=dia
y libretos de rutinas que-de manera conjunta o por separado presentan
cambios en las pantallas del monitor de un ordenador (computadora) equi-

-pado con programas de software llamados browsers, de estos, los mas
comunes son Netscape e Internet Erp[ornr. También se utilizan otros pro-
gramas especiales, como se explica mas adelante.

Los cuairo elementos anteriores se codifican y programan en lenguaje

HTML. {Hyper Text Markup Language). Sin embargo, la palabra “lenguaje”




116  CariTULO 3 PRODUCCION

Figura 3.2B [~ : : . : : N

(continuaciéon) no es completamente adecuada porque HTML es un protocolo de compu-
- tadora y no un lenguaje en si como lo es Basic, C o Turbo Pascal.

{lilizando la tecnologia descrita, Repdblica ofrece los siguientes servicios:

1. Disefio, mantenimiento y albergue de sitios Web
. Republica ofrece mediante visitas personales a los clientes potenciales el
disefio, mantenimiento y albergue de sitios web, con diferente ndimero de
paginas, y planeados para que la empresa dé la imagen de ser la mejor
en su ramo. Las imdgenes y los mensajes que se utilizaran varian segun
el tamafio, giro y mercado de cada empresa, usando diferentes colores y
-extensiones en cada sitio. En algunos casos solo se modificaran los sitios
ya existentes, siguiendo las mismas politicas en el disefio.
2. Comercio electrénico
Ademas de diseniar un sitio web para el cliente, saguxendo ios linearien-
tos anteriormente mencionados, se incorpora un catalogo con imagenes
de alta calidad de los productos ofrecidos por el cliente. La tienda se
construye de manera que sea facil y seguro hacer compras en ella. Se
incorpora una tarjeta de compras al sitio, para que el cliente pueda ver el
total de sus compras en un sisterna de correo electrénico automatizado,
" que enlace la orden de compra del cliente con la empresa y con el banco
“que hara el cargo en la tarjeta de crédito del chente En caso de que el
_cliente no desee pagar con tarjeta de crédito, puede. utilizar, el inventario
del catalogo para identificar la mercancia que desea adquirir; y ponerse
en contacto directo con la empresa para arreglar. el pago-por cheque 2
giro bancario. Ademas, se enlaza un sistema de rastreo que el comprador |
puede revisar en todo mornento, para conocer el estatus de su orden.
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Se pide que a continuacién complete la cédula del ejercicio 3.2. .

¢ I

Ejercicio 3.2

Haga un disefio definitivo del producto o servicio de su empresa.
Dé explicaciones de cada parte, incluya dibujos, fotografias, etcélera.

T
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Figura 3.3A
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3.3. Descripcion del proceso
de produccidén ¢ prestacion
“del servicio

Independientemente de si se va a producir, maquilar o comprar en un principio. es
necesario conocer el procese de produccion y/o prestacion de servicios de la empresa.
-~ Elnroceso de produccién es el conjunto de actividades que se llevan 2 cabo para
elaborar un preductc o prestar un servicio. En él se conjuntan la maquinaria. la materia
- prima y el recurso humano necesarios para realizar el proceso. El proceso de produc-
cion debe quedar establecido en forma clara, de modo que permita a los trabajadores
-obtener el producto deseado con un uso eficiente de los recursos necesarios. Debe
considerarse también que este proceso tendrad que evitar cualqmor dario probable al
medio o a la sociedad en general.
_El proceso de produccién se estab ece mgmendo el procedimientc que a continua-
,mon se describe:; Cea L . 2

A - . e
AR . Lm0l L

a} Determinar todas las actividades requeridas para producir un bien o prestar un
... servicio

b) Organizar las actividades de manera secuencial

¢) Establecer las txempos«requerldos para llevar a cabo cada actividad

La figura 3 SA muestra el proceso de produccidn que utiliza la emoresa Postres
‘Mexicanos y la figura 3.3B el de Republica.

JIndique el proceso de produccmn ode prestaqon de servicios
-'de la empresa. : :
(Ejemplo de Postres Memcan’os.) .

La produccion meﬁsuai de la empresa serd de- 30 OOO unidades, debido a
que la empresa func:onara cinco dias a la semana la produccion diaria
seré de 1 500 porciones individuales, elaborandose las mismzs en lotes ‘de
:300 porciones cada uno. o

Para una produccion de 300 porciones:

1. Pesado y medicién de} arroz, la canela en ra]a la leche descremada y |
el azGicar (10 min).
2. Coccidn del arroz con agua y canela a 60°C en oE as de presién (20
minj.
3. Incorporacion de la leche descremada y el azticar { {5 min}.
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Figura 3.3A
{continuacién)

Figura 3.3B

4. Cocci6n a fuego lento, hasta que se evapore un 40% de la leche, a una
terperatura constante de 80°C (25 min).

5. Enfriar a temperatura amblente {30 min}).

6. Envasado (45 min).

7. Etiquetado (20 min).

Tiempo total del proceso de elaboracién: 155 min (2 hr 35 min).

I chentes potencialés:
e acciones es la- sngulente

1 -hace una recomendacién acerca de
a el sitio del cliente (3 horas).
] incorpora el anélisis y lo entreqa

N

hente (tlempo varlable)
se'cobra un antlcnpo de 50% (1 hora).
prodlucir la pagina principa! del sitio

. Si éli clxente acepta la prép;ues
. El Centro de Disefio procede

AW

‘ Lque la apruebe, modifique o

‘

8

7

s cuente quede satisfecho (4 horas).

8. Se- dlsenan el resto de las paginas. (l ‘hora por pagma}
9. Se presenta un “demo™ al cliente (4 horas). .

0 ra-la -aprobacion del chente (8-16 horas).

e alta en el servidor la.  nueva“pagina (1-4 horas).

12, Se érchlva la pagina (5-10 mmutos}
13. Se cobra el 50% restante.

. El Centro de Disefio L1ace los camblos corre: pondiAentesA ﬁasta que el |

Se pide que complete la cédula que se muestra en el ejercicio 3.3.
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3.4, DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO 119

empresa.

Indique el proceso de produccidn o de prestacion de servicios de su

3.4. Diagrama de flujo del procéso

El diagrama de fiujo del proceso de produccién es una secuencia de operaciones expre-
sada en forma gréfica. Es una forma de detallar y analizar el proceso de produccién,
mediante el uso de un diagrama de flujo, cuya simbologia bésica mas comin es ia

siguiente: o

m Operacion

!

N
Inspeccién

o Transporte

_ Retrgso
Almacenamiento

Cualquier actividad que dé como resultado un camr-
bio fisico 0 quimico en un producto o componente
del mismo. Incluye también el ensambie v desen-
samble de productos.

Cualquier comparacién o verificacién de caracteris-
ticas contra los estandares de calidad o cantidad es-
tablecidas para el mismo.

Cualquier movimiento que no sea parte integral de
una operacién o inspeccion.

Cualquier periodo en el que un componente del pro-
ducto esté esperando para alguna operacién, ins-
peccidn o transporte.

Mantener un producto ¢ materia prima en el alma-
cén, hasta que se requiera para su uso o venta.




Figura 3.4A
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Es necesario disenar y conocer el proceso productivo ¢ de prestacion de servicios
de la empresa, para determinar actividades, tiempos, responsables y costos; de esta
informacién se podra derivar la capacidad productiva de la empresa.

En la figura 3.4A se ve el diagrama de flujo de la empresa Postres Mexicanos y en
la figura 3.4B el diagrama de flujo de Republica.

g
é

Figura Bé
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Figura 3.4B

A
o
:
£l
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e En la cédula del ejercicio 3.4, especifique el diagrama de flujo que empleara en su
empresa, indique el tiempo gque requerird en cada actividad. '

Ejercicio 3.4

Haga un diagrama de flujo del proceso de manufactura de su producto o
servicio, desde la entrada de insumos necesarios para la fabricacion,
hasta el producto terminado, empacado y listo para la venta.

(/ t XY \/
b Es importante determinar la tecnoloqxa dbp%nﬁzle phrg elabo"ar el producto. Es nece-
\sar‘o esnecrflcar porque a través de ello es posible:

* Asegurar que se usara un nivel de tecnologia apropiado al tipo de proyecio y a la
. regién donde se piensa desarroliar
- = Tener en mente todas las alternativas de tecnologia, para considerarlas en la se-
leccién

Cuando se elige la tecnologia, es necesario tomar en cuenta aspectos tales como: :

Facilidad para adquirir la tecnologia
Condiciones especiales para hacer uso de ella (pago de paientes, acuerdos, etcé-
tera)

s  Aspectos técnicos especiales de la tecnologia, al aplicarla al proceso de produccidn
{capacitacion, equipo, instalaciones, etcétera)

* Posibilidades de copiado (si la tecnologia es original, lo més conveniente es buscar
las formas de registro y proteccién legai)

A continuacién se ejemplifica la evéluaéién de la tecnologia empleada por Postres
Mexicanos en la figura 3.5A y en la figura 3.5B se habla de a tecniologia de Repiblica.
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3
3.2

Figura 3.5A .

: oy ox . . 7
Mencione las caracteristicas y especificaciones de la tecnologia I |
que utilizard para desarrollar el producto o servicio de su empresa,
{Ejemplo de Postres Mexicanos.)

La tecnologia que requerimos es sencilla en cuanto a la produccién del
arroz con leche. En los casos de conservacién y envasado no requerimos:
de tecnologia muy avanzada, sin embargo, acudiremos a asesoria profe-
sional en estas areas. Respecto a la conservacion y envasado, iremos con

el Dr. Ramiro Mendoza, catedratico del Departamento de Tecnologia de
Alimentos (ITESM, Campus Monterrey), para obtener la mformaclcn ne-
cesaria.

En relacion con el proceso del arroz con leche, se emplea una estufa
con cuatro quemnadores, ollas de aluminio inoxidable (ollas de presién),
cucharas, recipientes para medir volimenes y una bascula. El etiguetado
es manual. En caso de surgir un producto similar al nuestro, podemos
ofrecer a los consumidores variedades del producto tales coma: prepara-
do con arroz integral, o bien que presente sabores diferentes, como arroz -|-
con leche sabor chocolate y sabor vainilla. = -

Figura 3.5B

Mencione las caracteristicas y especificacicnes de la tecnologia
* que uiilizard para desarrollar ei producte o servicio de su empresa.
(Ejemplo de Replblica.) = . ; S R

- Es nece-

o yala

o) [El desarrollo de sitios de Internet in
la se- | ‘programacion, software y telecomunicaciones. Hace 10 afics este ienguaje'
3] simplemente no existia. En cuant specxf" *amones tecmcas el programa-
iw de software para crear una: pagina:
n ‘comunes a nivel profesional son H i
, como: esencialmente plataformas que permlten al usuarie escribir los cédigos de‘_ }
‘# HTML. Una nueva generacién de editores WYSWYG{(What You See is What.:
= . 1 You Get) surgieron el afo pasado, de.éstos, los mgores son Frontpage y:,,
S, etce- Net Fusion. Aunque son mucho menos poderosos_que los editores tradicio-
' nales, pueden usarse sin tener que aprender HTML lo que es una ventaja
aKiuCCion para aficionados que deseen disefiar su propia pagina y que no cuenten con
. el tiemnpo para aprender HTML. Una comparacién seria que los editores
o6 DUSCaT : HTML son comio un lienzo en blanco para artistas, y.los programas WYSWYGQG
- son como ura hoja para pintar por nameros que pueden llegar 2 hacer un
] . cuadro simoziicn sin requeric talento.
Postres 1
p\lblica. e gi

3 1
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En funcién de la tecnologia que utilizara su empresa, complete la cédula del ejerci-
cio 3.5. :

Ejercicio 3.5

Mencione las caracteristicas y especificaciones de la tecnologia que
ufilizara para desarrollar ef producto o servicio de su empresa.

& W

o
o

3.6. Equipo e instalaciones

El procéeso praductivo permite determinar las actividades a realizar, asi como el equipo,
herramientas e instalaciones requeridas para llevar a cabo la elaboracién de productos
y/0 prestacion de servicios de la empresa. Para esto se requiere:

t]

5 .

Figur

e

Descomponer el proceso en actividades especificas

Elaborar una lista de todo el equipo requerido para cada actividad
Elaborar una lista de todas las herramientas requeridas para cada actividad
Caleular la materia prima requerida en el proceso

Determinar el espacio necesario para llevar a cabo cada actividad

tablecer cualquier requerimiento especial de instalaciones o facilidades para 'le-
var a cabo cada actividad

&8

;‘ ; ‘

>80 0

3

Ademés, es necesario contemplar un programa de mantenimiento del equipc. & 7in
de garantizar un adecuado funcicnamiento del mismo.

El equipo, las herramientas e instalaciones que utilizara Postres Mexicanos sz zre-
sentan en la cédula de la figura 3.6A y el equipo para Republica en la figura 3.68.

-

™ y
- i

i

3

—
] -
i



erci-

>, a fin

"o pre-

Figura 3.6A

Figura 3.6B

-de mantemmxe'xto del equlpo.
~ (Eiemplo de Postres Mex:can )

3.6. EQUIPO E INSTALACIONES

' Equipo/herramienta

125

Escaner.- -
Mbdem




Figura 3.6B
(continuacion)

Ejercicio 3.6

.‘ 'Muebles de oficina

Médem
Impresora
Escritorios
"‘Mesa con 5 sd
Teléfonos
Linea telefénica 2. X
TOTAL Lo . A SﬁS 600.00

sus cllentes son: ac-

-Son de pago mensual) |

efragmentacion

Determine el equipo, las herramientas e instalaciones que utilizard
para desarrollar su producte o servicio, asi como el plan
de mantenimiento del equipo.

Equipo/herramienta Cantidad Marca

-

Ejerci
(contin
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Ejercicio 3.6
(continuacién)

Servicios necesarios: Cantidad

-Instalaciones necesarias:

Mantenimiento:

3.7. Materia prima

3.7.1. Necesidades de materia prima

La materia prima se refiere a los elementos, partes o sustancias de las que esta
compuesto el producto de la empresa o a los insumos necesarios para prestar un servi-
cio. Es conveniente que cuando se especifiquen las cantidades a utilizar de materia
prima, se contemple cuénto se requerira de la misma por un volumen dado de produc-
cidn o en relacién con cierto periodo.

En la figura 3.7 se muestra la materia prima que requiere Postres Mexicanos.
Repiblica no necesita materia prima, s6lo el equipo mencionado v el personal.
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Figura 3.7

Ejercicio 3.7

Se pide que a continuacién complete la cédula del ejex;cicid 3.7.

Indique la materia prima que requerird en su procesc productivo,
especificando la cantidad estimada por periodo, lete o unidad.

Materia prima Cantidad/periodo
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3.7.2. Identificacion de proveedores y cotizaciones

Esto facilitara el inicio de actividades productivas. Para ser mas eficiente en la seleccidon
de proveedores, es indispensable establecer criterios: entre otros, se encuentran:

a) Cumplimiento en fechas de enirega
b} Calidad
"¢) Precio
d}  Servicios que ofrece
e) Créditos
fi  Localizacién del proveedor

Si son identificados los proveedores, se facilitara el proceso de seleccién del tipo de
materia prima que se desee utilizar en el proceso de produccién dei bien. Es recomen-
dable identificar a varios proveedores, y Hevar a cabo la evaluacién de cada uno de ellos
con base en los criterios establecidos anteriormente:

Asimismo, es convenienie diversificar la adquisicién de la materia prima entre varios
proveedores para no estab/l_ger un lazo de dependencia tnica con uno solo, ya que esto
puede llegar a represefitar problernas en el érea de produccién si se tienen desacuerdos
con el proveedor o si se presenta desabasto de una materia prima en particular.

"~ La seleccién de proveedores realizada por Postres Mexicanos se muestra en la
figura 3.8A.

Figura 3.8A

a -sezecc:onado- e |

. Centro. de abastos_

. Ingen'“ azucarero

-Centro de abastos
Cinnamon B s ‘
de! Norte, S.A. $280.00/kg Regular
Productos ' ’
La Laguna $5.36/L. © Buena
Pasteurizadora o S B
Santa Rosita $5.36/l. = Regular

b
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Figura 3.8A
(continuacién)

Figura 3.8B

B Envawsésl del norte

envase con.tapa

Precio

$0.950

$1.00
$0.50 por
etiqueta

$0.70 por.

etiqueta -

V E 'Pfobeedor
Calidad seleccionado

Buena

Buena
Buena

- Regular

La empresa Reptblica no utiliza materia prima para la prestacion de sus servicios,
pero si requiere de empresas, sin las cuales seria imposible atender a sus clientes, en
la figura 3.8B se listan los proveedores de los servicios que necesita la empresa Repi-

Complete la cédula del ejercicio 3.8.

5

Ejercicir; |

AR TN NTREE XN

Figur'

=. . &

o,

o




B Servicios,
“lentes, en
psa Repl-

i’y

Ejercicio 3.8

Figura 3.9

A N

Determine los proveedores de sus diferentes materias pelissg,

Materia TRy e

. Ptoreedar
prima Proveedor Precio Calidad  ngy,.,, tonado

3.7.3. Compras

Para realizar una compra se debe tener una guia; las politicas de compra son importan-

tes, sobre todo por los continuos cambios de precio v la escasez de los materiales.
La funcién de compras radica en el establecimiento de las especificaciones de lo

que se va a comprar y el detectar cudndo se necesitara la materia prima. Asimismo,

debe establecerse, cuando sea posible, si el proveedor o el comprador pagara el flete, si

hay un incrernento fijo de precios en la materia prima, etc. Es conveniente saber si hay

descuentos por pronto pago o por volumen de compra de la materia prima en cuestion.
En la figura 3.9 se muestra un formato de requisicién de compra.

' Qrder)'ée:%P
Fecha de pedidofc
Fecha de entrega
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3.8. Capacidad instalada

-7 La capacidad instalada s2 refiere al nivel maximo de produccién que puede llegar a

Figura 3.10A

tener una empresa con base en los recursos con los que cuenta, refiriéndose principal-
mente a maquinaria, equipo e instalaciones fisicas.

La determinacion de la capacidad instalada de la empresa permitira determinar
tiempos de respuesta (entrega) al mercado y permitird conocer las posxbthdades de
expansion ¢ requerimientos de inversidn a largo plazo.

La capacidad instalada debe estar acorde con el mercado (mercado potencial y
planes de ventas), asi como con los recursos limitantes de la empresa {(mano de cbra,
disponibilidad de matera prima, etcétera).

Basicamente es necesario determinar dos factores:

+ Capacidad instalada total (potencial)
¢ Nivel de produccion adecuado (requerido)

Es necesario considerar, para este punto, el mantenimiento preventivo que reque-
riran instalaciones, equipo v herramientas utilizadas en el proceso.

La figura 3.10A presenta la capacidad instalada de la empresa Posires Mexicanos
y la figura 3.108B la capacidad instalada de Republica.

Figura 3.4 '

g
k.

Ejercicio
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Figura 3.10B

o
Mencione la capacidad instalada de la planta: cantidad de productos v

a producir, o servicios que la empresa pueda prestar por dia. semana y mes.
. B . ity

{Ejermplo de Repablica.) )

Respecto a la capacidad instalada de la planta, cabe mencionar que, aun-

que los elementos de una péagina de Internet y de un sitio en si varian de
lo simple.a lo complejo, una férmula de capacidad estandar es produci
una pagina caaa cinco horas. Cabe mencionar que éste es.un promedio,
ya que por lo general se requiere mas tiempo para .hacer la.pagina inicial
que para las demés. ' Ch e e '

AT
Ejercicio 3.9
Mencione la capacidad instalada de la planta (cantidad de productos
a producir, o servicios que la empresa puede prestar por dia,
semana y mes).

Periodo Cantidad de producto
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3.9. Manejo de inventarios

El inventario es la cantidad de materiales que se encuentran en la empresa, ya sea
materia prima, producto en proceso o producto terminado.

E! objetivo del control de inventarios es, por un lado, mantener una cantidad
6ptima de materiales para que exista disponibilidad en cualquier momento y que, de
esta forma, el proceso productivo no se vea afectado por escasez de materia prima
¥, por otro, que no se afecte econdmicamente a la empresa por exceso del mismo,
va que a un exceso de inventarios corresponde una mayor cantidad de capital impro-
ductivo. ,

Para lograr este objetivo, es necesario establecer una cantidad minima de inventa-
rio, antes de volver a comprar. A esa cantidad se le llama punto de reorden. La
informacién requerida para calcdiar el punto de reorden es la siguiente:

*  Consumo estimado de material en un periodo determinado
¢ Fi tiempo que se emplea en colocar una orden de compra:
~ tiempo para pedir cotizaciones
— tiempo para seleccionar proveedor
¢ Tiempo de entrega
¢ Margen de seguridad

Ejemplo: Se consumen 100 unidades al mes de un material, el proveedor tarda - - ?
dos semanas en entregar después de efectuada la orden de compra, el tiempo estimado - :
de tardanza es de dos dias.

Considerando que el mes tiene 4 semanas {laborando cinco dias por semana) se

deduce lo siguiente: : : . a

o

o

¢ 100 unidades/4 = 25 unidades por semana {consumo por semana, o 25/5 = 5
unidades por dia}

* 2 semarnas x 25 unidades = 50 unidades (2 semanas es el tiempo que el proveedor
tarda en suriir el material)

* 2 dias de margen = 10 unidades (5 unidades/dia por 2 dias de tardanza estimada
en la entrega)

S, W

tntonces:

‘W

50 unidédes, punto minimo en almacén .
10 unidades de margen de seguridad

S C

60 unidades en inventario, minimo aceptable antes de reordenar

La determinacidn del punto de reorden de Postres Mexicanos se mugsira en la

figura 3.11. Republica no tiene punto de reorden, puesto que no requiere materia
prima.

E?Em.pw P




§¥ va sea

ntidad
il e, de

“inventa-
. La

Figura 3.11

Ejeicicio 3.10

Se pide que a continuacién establezca el punto de reorden para cada
materia prima, con base en los puntos menclonados -anteriormente.
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) S -

Mota: Aungue la empresa no manejara mventanos ‘se ut:l:za lo $‘>zgulentT
para ejemplificar. :

La empresa ha establecido como pohtrca de; mventanos ‘ maqejar el mini-
mo volumen posible en almacén, realizando la- adquns:cxon diaria de mate-
ria prima, por lo cual no se utilizard;punto:de reorden, sm embargo, se
opté tener siempre en almacén m ) prima dé re ivalente a un
dia de produccién; es decir, para’ 1 500° unidades. Por ot 1ad&, no habra
inventario de producto terminado, ya que por lo peracedero dél producto,
su distribucién se efectuard diariamente.
~ Los voltmenes diarios de, adq
que estaran en mventarno de segtif‘id d's

' Materia;p,ni:{za

Emrases
anueta 5

Se pide que establezca el punto de reorden para cada materia prima, con
base en los puntos mencionados anteriormente.
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Figura 3.12A

Figura 3.12B

3.10. Ubicacién de la empresa

Existen cuatro elementos muy importantes a considerar, para determinar la ubicacién
ideal de la empresa, éstos somn:

a} Distancia al cliente

b} Distancia de los proveedores

¢} Distancia de los trabajadores

d) Requerimientos {limitaciones) legales

La ubicacitn seleccionada por Postres Mexicanos se muestra en la figura 3.12A v
la de Reptblica en la figura 3.12B.

Qlo Panucc # 325
Prov1dencia
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Ejercicio 3.11

-

-

3.11. DISENO Y DISTRIBUCION DE PLANTA Y OFICINAS 134

Complete a continuacion la cédula del ejercicio 3.11. .

Defina la ubicacién de la empresa, tomando en consideracién los puntos
% . mencionados anteriormente.

3.11. Diseiio y distribucion de planta
.y oficinas

<= Fs la forma en que se dispondran las maquinas, herramientas v los flujos de produccién,

lo cual permitird crganizar el trabajo eficientemente,
Ellugar de trabajo es el espacio fisico donde se retinen personas, equipos, herra-

mientas y materias primas para elaborar un producto terminado:

" Para poder disefiar la distribucién de planta es necesario tomar en cuenta el diagra-
ma de flujo del proceso etaborads con anterioridad, pues a traves de él sera posible
detectar el orden de las actividades y, de esta forma, evaluar cugkes la secuencia 6ptima
del equipo y el lugar méas apropiado, para las herramientas.

Otro aspecto muy importante a iderar es la distancia entre los distintos puntos
de operacion, pues si el equipo esta muy digtante entre una operacién y otra, pueden
ocasionarse altas pérdidas de productividad? por otro lado, si 2l equipo estd muy cerca-
no, puede incurrirse en problemas de flujo de materia prima o bien en problemas de
sequridad. Con base en lo anterior, es necesario contar con conacimiento sobre las
dimensiones del equipo v la cantidad de personas que estaran trabajando con él-_

En caso de que se tengan planes de expansién en el mediano o largo plazos, v el
proceso comprenda instalaciones especiales, es conveniente tomar en cuenta cudl serfa
la distribucién de la planta en ese caso, y que no se requerira una inversién muy eleva-
da, para, en un futuro, llevar a cabo los cambios pertinentes.

La distribucién de la planta de la empresa Postres Mexicanos se muestra en ia
figura 3.13A vy en la figura 3.13B la distribucion de las oficinas de Reptblica.
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Figura 3.13A ./
Disefie la distribucién de planta de su empresa y el flujo
de producciéon mas eficiente.
(E;}emplo de Postres Mexicanos.) Ejercicio
5m
| oo Estufa
Fregadero | o B 0 jlm
1m im
S L2m 1.5m |
2 ;
om ;
2m & 2m g
g i .
o
H
Refrigerader
1.3m
‘Figura 3.13B - : ;
Disefie ia distribuaon de planta u oﬁcm
’Ejemplo de Repubhca )
La di%tr‘bﬂcién del Cenfro de Diséﬁo de’ represex ta en e! plano
que a continuacion se muestra. Se trata e} ina-de'trabajo y otra de
juntas. Lcs escntonos de trabajo cuentan con ‘dos dompitadoras, la impreso-
amhzveros. El 4rea de
cxones- En total 90 m.
Figura 3




Ejercicio 3.12

Figura 3.14A

3.12. MANC DE OBRA REQUERIDA 139

Compilete la cédula del ejercicio 3.12.

R

Diseiie la distribucion de planté de su empresa y el flujo de produccién
mas eficiente.

3.12. Mano de obra requerida o

La mano de obra se refiere a las personas que forman parte del proceso productivo o
prestan el servicio, que con su esfuerzo y trabajo transforman la materia prima y obtie-
nien el producto terminado. Planear la mano de obra para la produccién o prestacién
del servicio significa definir caracteristicas que la persona debe poseer para desempe-
fiar su trabajo.

En la figura 3.14A se muestra la determinacion de la mano de cbra requerida por
Postres Mexicanos, asi como la preparacién o caracteristicas con las cuales debe contar

cocinar,
etiquetar
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Figurs 3.14B

Fjercicio 3.13

la misra para el desempedo adecuado del trabajo y en la figura 3.14B las caracter
cas del personal requeride por Repiblica. ’

CAPITULO 3 PRODUCCION

risti-

7

. Pl
Establezca =l parsonal requerido para llevar a cabo el proceso vd
productivo o de prestacion del servicio, asi comno las habilidades del mismo.

{Ejemplo de Republica.)

Actividad
Desarrollo 1
de imagen
Vender el servicio 4

y programar

Asuntos financie- i
ros y contabies

No. de personas

Tipo de habilidad

Experiencia en programas de arte
gréfico. Bilinglie, conocimientos
de mercadotecnia.

Experiencia en HTML, Java
Script, CGI, Cascading Style
Sheets y DHTML. Conocimientos
y habilidad para las ventas.

De preferencia con estudios de

contaduria y experiencia en pro-
gramacién.: -

Establezca el personal requerido para llevar a cabo el procese productive, -
asi como las habilidades del mismo.

Actividad

No. de personas

Tipo de habilidad . .

Mano de obra total requerida:

Figura 3

A AR AR

W WS

5




"Figura 3.15A

3.13. PROCEDIMIENTOS DE MEJORA CONTINUA 141

3.13. Procedimientos de mejora
continua

los clientes y en la concordancia que se pueda lograr. apovandose er las nersonas,
maquinas y herrarnientas con que cuenta la empresa.

Contar con procedimientos de mejora continua, constituye una ventaia competi-
tiva para la empresa, pues le permite ajustar sus procescs, productcs v zzrvicios a
las necesidades de sus clientes, ahorrar retrabajos v, por ende, conduce a una mayor
productividad v reduccién de gastos innecesarios para la empresa. Por cira p. @2,
los procedimientos de mejora continua, comprenden en su planeaciér.. imziantacion
y desarrollo una mejor comunicacién y ambiente de trabajo dentro de .z organi-
zacién.

[l procedimiento de mejora continua disefiado por Postres Mexicaros sz ruestra
en la figura 3.15A v las caracteristicas del de Republica en la figura 3.15B.




142  CAPITULO 3 PRODUCCION

Figura 3.15B
Describa lo mas claramente posible, como se asegurard de que su
producto o servicio tendra la calidad adecuada para el cliente
(procedimientos de mejora continua). Calidad = Precio, tiempo,
necesidad que satisface mdas otras caracieristicas exigidas por el cliente.
(Ejemplo de Repablica.)

Ademas de recibir retroalimentacién directa del cliente, se lievan a cabo
los siguientes procesos de evaluacion:

1. Pruebas en diferentes plataformas, para asegurarse que el sitio pue-
de verse en distintas versiones de diferentes browsers.

2. Validacidon de HTML, para asegurarse que el smo. esta adecuada—
mente codificado y programado. o ’

3. Validacion de los enlaces, para asegurarse quc, tanto los enlaces
internos como externos son viables. i -

4. Presentacion preliminar de la pagina principal del smo al cliente,
para que apruebe, modifique o rechace el dlseno antes de prose-
guir a terminar el-sitio.

5. Una vez aprobado el disefio por el chente se procede a termmar el
sitio, y se vuelvea presentar al cliente para su aprobacxon final. Si
elcliente desea modificaciones, se llevan a cabo, hasta que el cliente

_quede completamente satisfecho. :

6. Tnmestralmente f monitorea el furicionarm

" mantenimiento a’las secciones qué “asi o réqu eran.

con base en los pnmeros tres pasos aqu

del smp, para darle
Esto se hace

- 3 A

Ejercicio 3.14 .
’ Describa, lo més claramente posible, como se asegurara de que su
producto tendré la calidad adecuada para el cliente (procedimientos de
mejora continua). Calidad = Precic. tiempo, necesidad que satisface.

mas otras caracteristicas exigidas por el cliente.
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3.14. Programa de produccion

£l programa de produccidn es la planificacién de las operaciones que deberan realizar-
se para asegurar el cumplimiento de los objetivos propuestos para ¢l area; el programa
de produccién se divide en dos partes:

a)

b)

. & & 4 & @

Actividades preoperativas. Todas aquellas actividades que deben realizarse para
iniciar las operaciones productivas.

Actividades operativas. Todas las actividades que es necesario desarrollar para
tener listo el producto o prestar el servicio de la empresa.

Algunos ejemplos de actividades preoperativas son:

Cor.nra o renta de equipo, herramientas, instalaciones, etcétera
Acondicionamiento de areas de trabajo

Contratacion y adiestramiento de personal operativo

Seleccién de proveedores

Adquisicion de materias primas

Etapa de pruebas con el producto o servicio

El programa de produccion de la empresa, generalmente ‘se expresa a través de un

diagrama que relacione las diversas actividades que se deben realizar con relaciéon al
tiempo v Jos responsables para llevarlas a cabo.

_En la figura 3.16A se muestra el diagrama del programa preoperativo de produc-

cién de Postrés Mexicanos v en la figura 3.16B el diagrama de Repiblica.

[10 de febrero de 2000
0 de febrero de 200f

3 de febrero de 2000

7;f_~Kdies}:rar' persona
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Figura 3.16A
{continuacion)

Figura 3.16B

Namero total de dias anteriores a la fecha de arranque 7 dias

'Fecha de arranque 14 de febrero de 2000

En cuanto a las actividades preoperativas, se presentan en el diagrama
de flujo io anteriormente explicado.

Gréfica de Gantt

Actividad

operative de produccién .
de la etnpresa.

* de’ promocion

rsonal_encargado

. "2:al 30 de' mayo de 2000
© 2 al 30 de méyo de 2000

. Juan Ponce

.l\:‘fiitsha de la Mora

Figura 3w
(continua

Ejercicio §



Figura 3.16B
(continuacion)

Fiercicio 3.15

3.14. PROGRAMA DE PRODUCCION

Namero total de dias anteriores a la fecha de arrancue 39 dias

Fecha de arranque 11 de junio de 2000

En cuanto a las actividades preoperativas, se presentan en el diagrama
de flujo lo anteriormente explicado.

Grafica de Gantt

6 ]

N

Actividad

2
1

TV T T T T Ty T T T T T T T 7T T T TITTITTd
2 46 810:21416182022242628302 4 6 8 101214

Mayo Juni
x4 Dias urtio

- Establezca el programa preoperativo de produccién de su empresa.

Actividad . Personal encargado  Periodo de realizacion

Zrafica de Gantt
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A continuacion, se pide que llene la hoja de verificacion del ejercicio 3.16, donde
se hara un inventario y una evaluacién del plan de negocios, con los elementcs vistos en
este capitulo,

Ejercicio 3.16

Hoja de verificacion de plan de negocios (evaluacién progresiva personal).

Se ha Incluido | La informa- | La informa-
en el plan cién esta cién esta
de negocios clara completa
Elementos (si 0 no) {si o0 no} (sf o0 no)

3.1. Objetivos del area de
produccion
3.2. Especificaciones del
producto
3.3. Descripcion del proceso de
produccién
3.4. Diagrama de flujo de
proceso )
3.5. Caracteristicas de la
tecnologia
3.6. Egquipo e instalaciones
3.7. Materia prima
3.7.1. Necesidades de
maleria prima
3.7.2. Wdentificaciones de
proveedores y
cotizaciones
3.7.3. Compras
Capacidad instalada
Mariejo de inventarios
Ubicacién de la empresa
Disefio y distribucion de
planta y oficinas
Mano de obra requerida
Procedimientos de mejora
continua :
. Programa de produccién
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A continuacién se presenta el caso integrador de la empresa Alimentos Enriquecidos.

Objetivos del area de producciéon

" En el area de produccién, nosotros tenemos planeado producir a corto plazo (6 meses) -
un total aproximado de 43 200 kilos de tortillas {con base en las encuestas). En el
mediano plazo se espera un incremento de: 7 200 kg/mes a 14 400 kg/mes (mediante
un incremento progresivo), planeandose un nivel de produccion de 24 000 kg/mes en
el largo plazo, acorde con las estimaciones de mercadotecnia.

-Especificaciones del producto o servicio

Nuestro producto consiste en tortillas de maiz con 75% de harina de maiz, 25% de
harina de frijol y un poco de sal. Van a empacarse en papel revolucién, el cual traera el
sello (logotipo) de nuestra empresa. Cada paquete de tortillas tendrd 1 kg. Nuestro
producto no va a contener aditivo alguno v va a ser 100% natural, “directamente del
comal a su casa”. La calidad que van a tener nuestras tortillas va a ser muy buena, pues
tendré la cantidad exacta requerida de harina de frijol para mantener sus propiedades
de textura al méximo, pero dandole un valor nutritivo mucho mayor, el cual sera 25%
superior al de la tortilla regular. '

Descripcion del proceso de produccion
o prestacion del servicio

Primero, se recibe la materia prima (harina de maiz, sal y frijol) y se verifica que esté
correcta la cantidad pedida v las condiciones en que llegd. Después, se procede a lim-
piar v cocer los frijoles (2 kilos diarios) por 3 horas. Posteriormente se hornean en
charolas por 17 horas o cuando los frijoles estén completamente secos para su molido
{esto se hace un dia antes para comenzar utilizando esta harina recién molida a la
mafiana siguiente). Se muele en molinos con doble fillro para que quede mas fina.
Después se lleva a cabo el procesamiento de la tortilla. Se toman 750 ¢ de harina de
maiz, 250 g de harina de frijol, una cucharadita de sal y dos tazas dé agua caliente y se
mezclan los ingredientes en la amasadora {10 minutos). Después, la masa se pasa a la
maéquina automatica para hacer tortillas, la que realiza la separacion de la masa en
bolitas con el tamario justo para que todas las tortillas queden del mismo tamafio. En
seguida las amolda v aplasta; posteriormente las cuece {10 minutos). De esta maquina
salen listas. Solo hay que esperar a que se enfrien para empacarlas y ponerlas a la venta
recién hechas. En total, el tiempo calculado para hacer 1 kilo de tortillas desde el
momento en que se tienen todos los ingredientes listos para comenzar el procesado de
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la tortilla {excepto los frijoles secos que se van a moler) es de aproximadamente 6
minutos a 1 hora {al principio sin mucha experiencia): 30 minutos del molido del frijo)
+ 20-25 minutos del amasado v de la maquina automatica para hacer las tortillas. 17
lo tanto, si pensamos hacer 300 kilos diarios (segiin encuestas) nos tardariamos un 1ol
de 2 horas y media para acabar con la demanda de nuestros clientes, més unas 2 hors
en lo que acomodamoes los frijoles en las charolas, los metemos en el horno (para que .
queden alli hasta el dia siguiente), limpiamos la maquinaria y todo el local para que
quede limpio y no haya suciedad en el ambiente que pueda provocar acumulacién de
tierra en la maguinaria.

PROCESO DE PRODUCCION DE TORTILLAS

Al otro dia B
volver a comenzar .

Final de trabajo del dia

DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO
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Caracteristicas de la tecnologia

Nuestro producto se caracteriza por la sencillez de su elaboracién. Se podria considerar
que la tecnclogia radica en el proceso de produccion de las tortillas, es decir, la rapidez
de su elaboracion {debido a la eficiencia de la maquinaria), la elaboracion de la harina de
frijol, que se procesa en nuestra empresa, y en los porcentajes de harina de maiz (75%),
agua y harina de frijol (25%) que lleva la mezcla con la que se elaboraran estas tortillas.
- Tal vez la poca cantidad de ingredientes pueden hacer pensar que nuestro producto
es facil de imitar, pero llegar a los porcentajes correctos y exactos para elaborar una
tortilla, con apariencia, sabor y consistencia ideales, es lo que la hace inigualable.

La elaboracion de la harina de frijol se lleva a cabo mediante la coccion del frijol,
posteriormente se pasa al secado en estufas, después se pasa al molino. Ya que esta
lista la harina de frijol, se procede a preparar la mezcla en una maquina automatica
para hacer tortillas (en ella se tiene la mezcladora, la parte en la que se hacen las bolitas,
donde se hacen las tortillas v donde se cuecen las mismas). Estas son las tinicas maqui-
nas con las que cuenta la empresa y lo que se considera como tecnolegia de la misma.

Equipo e instalaciones

El proceso de nuestro producto consta de dos etapas principalmente: una es la elabora-
¢ién de la harina de frijol y la otra es la elaboracién de la mezcla para las tortillas. Detrés
de estas dos etapas hay otro nmero limitade de actividades como la preparacion de los
frijoles, que deben ser cuidadosamente elaborados para que den un sabor agradable a la
tortilla. Ademas de llevarse a cabo el empacado de forma manual {ai momento que el
consumidor las adquiere) y la venta.

El equipo utilizado es el siguiente:

e Estufa {manual)

*  Molino {automatico)

¢ QOllas express {manual)

¢ Bandejas de peltre (manual)

¢ MAquina automatica para hacer tortillas

Herramientas a utilizar:

Cepillo para la limpieza del molino

Aceite para engrasar la maquina de tortillas
Utensilios de lavado para la asepsia del material
2 canastos para la recepcion de la tortilla
Cofias®

Guantes®

Batas®

® & & & o

[

*»

* Para el personal que trabaja en la elaboracidn de harina y mezcla; 4 personas.
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x . -
- Materia prima
. erar - La materia prima necesaria para el procesamiento de la tortilla de frijol consta princi-
{ yapidez palmente de 86 kilos diarios de frijol, a fin de obtener 75 kilos de harina de frijol diario,
g de . también se necesitaran 225 kilos de harina de maiz diarios, ademés de aproximada-
2{75%), - mente 600 gr diarios de sal para el nivel inicial de produccién de 7 200 kg/mes.
o illos. Nuestro proveedor va a ser sélo uno: Abarrotes Rosales, ya que tiene muy buenos
E Soducto: precios, calidad en sus productos y servicio, y nos surte toda la materia prima que
g una - > necesitamos a domicilic sin costo adicional. Este distribuidor esta ubicado en: Av. Los
¥ Nogales # 1000 Int. 201, San Nicolas de los Garza y tiene los teléfonios 371 20 48 y
il rijol, 371 91 93. El nos abastecera de la harina de maiz, el frijol v la sal.
| flie estd
atica
| olitas,
Aquil-
misma
3
2
OIS
Dotras :
. los . Los requerimientos de compra dependerin en su totalidad del precio y de la de-
L5 o s manda de nuestro producto, pues se asume que la calidad de la materia prima es exce-
Mie el . lente, va que la harina de maiz sera de una empresa que tiene buena reputacién. De los
. demaés, confiamos que de igual manera cuentan con la mejor calidad, porque nosotros
. la elaboramcs y estamos conscientes de que la calidad es muy importante. Lo ideal
seria realizar ciertos anélisis o pruebas para determinar porcentajes de humedad, de
- nutrientes, etcétera, a fin de conocer la calidad de la materia prima, pero debido al
b7} . poco capital con que contamos y a la poca rentabilidad del negocio, nos resulta practl‘
H camente imposible contar con laboratorios para realizar dichas pruebas, pero de ser

posible, se harfan pruebas {en la harina v sal} de fragmentos de insectos o gorgojos,
humedad, cenizas, aflatoxinas v bromatos, por mencionar algunos. En el caso del frijoi,
se verificaria que fuera fresco. La figura 3.17 muestra el formato de requisicién de

compras.
i
:i} 4 ht
- Capacidad instalada
Se espera tener una capacidad instalada de produccién de 1 250 kg diarios. 7 500 kg
’ a la semana y 30000 kg al mes, lo que es factible de producir por nuestro equipo,
e aunque al principio sdlo vamos a utilizar un porcentaje menor de produccién. de 7 200
s kg de- tortillas en el primer mes y se va a tener un crecimiento mensual gradual, hasta
= alcanzar una produccién de 24 000 kg al mes de tortillas {en el largo plazo).
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Figura 3.17
Formato de requisicién de compras (caso de la empresa
Alimentos Enriquecidos).

| Proveedor: Abarrotes Rosales Orden de compra No. 22J

Fecha de pedido: 25 de octubre de 2000
Fecha de entrega: 27 de octubre de 2C20

Empresa solicitante: Alimenios Enriquecidos  Teléfono y fax 3331118

Bireccion: Feo. G. Sada No. 520 Col. Cbepe Vera

-

L Cantidad Concepto Precio Importe)

1. 1 bulto de 50 kg Harina de maiz ~ $33.28 $33.28

2. 1 bulto de 50 kg Frijoles . $280.00  $280.00
| 3. 1kilo o Sal L. 8150 $1.50

. : - :

5,

6.

Subtotal ~ $314.78

Total” ~ $314.78

Manejo de inventarios

Pzrz conocer el punto de reorden de cada materia prima, consideramos que el provee-
Zcr znirega la materia prima al dia siguiente de que se le pide (el proveedor si entrega
& ~ateria prima al dia siguiente). el consumo al mes de harina de maiz es de 5 400 kg,
ccrsiderando 4 semanas de 6 dias laborales, el consumo por semana es de: 5 400/4 =
1 350 kq. Y el consumo diaric es de 1 350/6 = 225 kg puesto que el proveedor tarda
w7t Gla en surtir la materia prima: 1 * 225 = 225 kg.

Dos dias de margen: 2 *225 = 450 kg.




iprovee-
b ntrega
400 kg,
0/4 =
For tarda
f

i

-
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Entonces:

225 kg punto minimo en almacén
450 kg de margen

675 kg en inventario, minimo aceptable antes de reordenar

El consumo al mes de frijol es de 1 800 kg, considerando 4 semanas de 6 dias
laborales, el consumo por semana es de: 1 800/4 = 450 kg. Y el conisumo diario es de
450/6 = 75 kg.

Si el proveedor tarda un dia en surtir la materia prima: 1 * 75 = 75 kg

Dos dias de margen: 2 * 75 = 150 ka.
Entonces:

75 kg punto minimo en almacén
150 kg de margen

225 kg en inventario, minimo aceptable antes de reordenar

El consumo al mes de sal es de 14.4 kg, considerando 4 semanas de 6 dias.labora-
les, el consumo por semana es de: 14.4/4 = 3.6 kg. Y el consumo diario es de 3.6/6
) O'gi 1Z%proveedor tarda un dia ei. surtir la-‘materia prima: 1 * 0.6 = 0.6 kg

Dos dias de margen: 2 0.6 = 1.2 kg.

Entonces:

0.6 kg punto minimo en almacén

- 1.2 kg de margen

1.8 kg en inventario, minimo aceptable antes de reordenar

Ubicacion de la empresa

La empresa estd ubicada en la avenida Francisco G. Sada # 520, Col. Chepe Vera,
Monterrey, Nuevo Ledn. Se escogid esta direccién debido a que es una colonia que se
puede considerar céntrica, de rapido y facil acceso tanto para los proveedores como-
para los empleados que en ella van a laborar. La avenida no es muy congestionada, lo
cual permite que los clientes se estacionen en ella y bajen de sus autos a comprar las

" tortillas.

La colonia Chepe Vera es una colonia que tiene comercios y zona habitacicnal, se
puede contratar gente que viva en ella para que no tenga problemas de ransporte. Los




154 - CAPITULO 3 PRODUCCION

proveedores van a llevar los productos a la tortilleria, asi que no tendremos costos de
fletes por compras. Las tortillas van a ser vendidas ahi mismo, directamente al cliente,
por lo que tampoco habra costos por flete de venta.

Hablamos al ayuntamiento para preguntar si habria algin problema con el tramite
del permiso de uso de suelo en esta zona y se nos contestd que no.

DISENO Y DISTRIBUCION DE PLANTA Y OFICINAS

~

T ]
Acceso materia .
~ é B prima
Do wC Bodega
T
‘—/
©®
"Horno para Estufa para
tostar frijol cocer frijol
l) ¢ !
!
| S
E j/
=1
&
) v @ ®
; Aparato
Motino {frjjol) Amasadora , autorndtico para :
L SRR ¥ fabricar y cocer
} tortillas :
| f |
i i
® z
Mesa de trabajo i i :
; Banda :
i i

Mostrador

Empaque

|
® | ]
© |

T ey ACCESO personal

Acceso ventas )

b 15m
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Figura 3.18
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Mano de obra requerida

El proceso de produccion lo vamos a levar a cabo nosotros, mas otras tres personas.
Uno de nosotros va a ensenarle a estas tres personas como llevar a cabo ¢l proceso v,
cuando va lo hayan aprendido, ellas solas lo realizaran.

Se va a emplear una persona que se encargara de hacer la harina de frijol. Esto es,
cocer los frijoles, secarlos y molerlos en el molino. Ya que esté lista la harina, se va a
encargar de mezclarla con la harina de maiz, preparar la masa final en la mezcladora,
ponerla en la tortilladora e ir recibiendo las tortillas terminadas y poi.erlas en paquetitos
de 1 kg. Las otras dos personas, se encargaran de atender al cliente, cobrar, hacer el
corte de caja y limpiar el local antes de salir.

En la figura 3.18 se muestra un cuadro con la informacion necesaria acerca de las
habilidades de cada persona empleada en el proceso de produccion.

Salario diario -

©1$38.00

f_ éste ;dlspuesta a aprerider

Total'diarios  © . : -~ $114.00
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Procedimiento de mejora continua

La calidad del producto se va a mantener siempre. Esto se va a lograr haciendo las
tortillas con la misma receta y siguiéndola al pie de la letra, para evitar la falta de
uniformidad. Al cliente no le gusta comprar productos que no tienen una calidad cons-
tante. Por esta razén y porque nuestro producto es nuevo, se van a hacer los andlisis
necesarios para obtener las proporciones exactas para una mejor tortilla. Actualmente
nuestras proporciones son de 75% de harina de maiz y de 25% de harina de frijol.

Tampoco estaremos dispuestos a bajar la calidad del producto por ahorrar dinero.
Vamos a invertir en lo que sea necesarioc y en lo que nos vaya pidiendo la empresa,
como puede ser: ampliar el local, establecer tortillerias en otras colonias, implantar el
servicio a domicilio, etc. A medida que nuestra produccién sea mayor, la empresa
podré realizar éstos y otros planes.

Si el cliente pide alguna cosa en especial de nuestro producto, como es una mejora
0 mas variedad de productos.con las mismas caracteristicas de harina de frijol, la em-
presa no dudara en producir alimentos nuevos de harina de frijol v maiz.

Otro aspecto de calidad que no se va a descuidar, es trabajar con todos los adita-
mentos asépticos necesarios como son cofias, batas, guantes, si es necesario botas
{para la limpieza del local v la maguinaria).

Programa de produccién

1. Se rentara el local de trabajo en Francisco G. Sada Ne. 520, Col. Chepe Vera y se
realizaran las adaptaciones y mejoras que necesite {pintado de paredes, limpieza a
fondo, etcétera).

2. Rentar (al principio} el equipo: amasadora, estufa, molino v maquina automatica
para hacer tortillas,

3. Contratar a tres personas que tengan conocimiento al respecto, a las cuales se les
daré un asesoramiento sobre su puesto y todas las indicaciones que deben tomar en
cuenta.

4. Seleccionar al proveedor de acuerdo con la calidad de su producto, el precio. entre-
ga a tiempo al local v a domicilio.

5. Conseguir préstamos para comenzar bien y de manera eficiente.

6. Comenzar a trabajar siguiendo el diagrama de flujo del proceso de produccidn.

‘'LULE

L §

5

Tt LY
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Namero total de dias anteriores a la fecha de V‘arranque’ 11 dias-
Fecha de arranque- ~ . ~:%. 21 de agosto de 2000

Actividad - Personal encargé«fév Periodo

Barbara Coindrea .*10 al 14 Ago. 2000
. .Ana Lucia Diaz’ . 10 al 14 Ago. 2000 - .-
- Ana Lucfa Ordaz *10 al 14 Ago. 2060
"'Ana Lucia Dig 15 al 16 Ago. 2000
Ana Lucia Orda; al'20 Ago. 2000
-Bérbara“ Coindrea / '




Postres Mexn,anos
ptblica.

* Como se menciona en, la mtroduccxon el empreudedor utlhzaré ¢l espacio proporcxonado para fenar los
ejercicios, pero lo debera ‘ampliar hasta donde sea necesario-en ho;as aparte. -

Figura 4-



Figura 4.1A

Figura 4.1B

Ejercicio 4.1

4.1. OBJETIVOS DEL AREA DE ORGANIZACION

Establezca los ol:getwas de larempresa en el area orgamzacnonal
(Ejemplo de Postres. Mexlcanos ) S .

En el 4rea orgamzacnonal la empresa bUaca establecer una adecuada dis-
tribucion de responsablhdades y actividades, de modo tal que se facilite el
trabajo en equipo y el cumphrmento delos objetlvos de las areas restantes
de la empresa.

Respecto a la organizacién, Repiblica tiene como objetivos repartir de
manera 6ptima las activid qdés necesarias para trabajar eficientemente en
equipo. Esto es es mente impdrtante'en'el‘ftxturo, ya que se espera
que la empresa cr 0CO a.poco y queremos evitar a toda costa la

desorganizacion y ceso de burocracia. Una parte importante de este

negocio es guardaria comnunicacién entre el gerente de ventas y el clien-
te, asi comno entre el gerente de ventas y el grupo de disedo.

Establezca los objetivos de su empresa en el area organizacional.
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4.2. Estructura organizacional

El primer paso para establecer un sistema de organizacién en la empresa es revisar que
los objetivos de la empresa (figura 4.2) y los de sus areas funcionales concuerden v se
complementen, una vez realizado esto, es necesario definir los siguientes aspectos:

1. Procesos operativos (funciones}, de la empresa {figura 4.3):
¢ ;Qué se hace?
¢ ;Como se hace?
e :Con qué se hace?
+ ;Donde se hace?
+ :En cuanto tiempo se hace?

2. Descripcién de puestos (figura 4.4):
s  Agrupar las funciones por similitud
¢ Crear los puestos por actividades vs. tiempo (cargas de trabajo)
e Disenar el organigrama de la empresa

3. Definicion del “perfil” del puesto, en funcion de lo que se requiere en cuanto a:
¢ Caracteristicas fisicas
¢ Habilidades mentales
*  Preparacion académica
« Habilidades técnicas (uso de maguinas y herramientas)
¢ Experiencia laboral

Mientras mas especifico sea el perfil, més seguro serad cubrir las necesidades del
puesto, aunque sera mas dificil conseguir a Ia persona. Es también necesario tener
presente que contar con el perfil detallado por puesto no garantizara que la persona sea
la correcta para la empresa, quiza sea mas sencillo que al cumplir con dichas caracteris-
ticas se pueda poner una mayor atencion a aspectos tan importantes como la actitud de

la persona, lo cual, en ocasiones, es mucho méas importante que sus conocimientos o
habilidades.




Figura 4.2

Figura 4.3

Formato para definir los ofﬁg‘etivos de la empresa por rea funcional.

; Qi;jetivbs de la empresa

‘Objetivos de mercadotecriizi:

Objetivos de ;jrdducciéri

Objetivos de contabilida

A'O'i')jetivés» de organizacién:’

Objetivos de;otras 4rea

Periodicidad |

y tiempo
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Figura 4.4
Formato para descripcién de puestos,
Requisitos Escala
Nombre del puesto del puesto Actividades Jerarquica
Figura 4.5A

Elabore el organigrama de la empresa, tomand6 "‘é'n:’cuenta
¢l personal de mercadotecnia, produccion y personal -administrativo.
{Ejemplo de Postres Mexicanos.)
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A través del proceso anterior, se genera un organigrama, en el cual se reflejan las
interrelaciones, funciones y responsabilidades del personal que labora en la empresa.
En la figura 4.5A se muestra el organigrama de la'empresa Postres Mexicanos v en la

figura 4.5B el organigrama de Republica.

Figura 4.5B { 'V ' ' —
‘| Elabore el organigrama de la empresa, tomando en cuenta v
el personal de mercadotecnia, produccién y personal administrative.

(Ejemplo de Repiblica.)
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Ejercicio 4.2

Elabore el organigrama de la empresa, tomandc en cuenta el personal
de mercadotecnia, produccion y personal administrativo.

Figura 4. g8

4.3. Funciones especificas por puesto

En el punto anterior del plan fueron mencionadas las funciones generales de cada
puesto, por:lo que ¢l siguiente paso es disefiar el Manual operativo por trabajador;
para realizar esto, se sugiere utilizar la siguiente metodologia:

1. Establecer el objetivo que se pretende lograr con cada funcién general (recuerde
que debe ser acorde con el objetivo del area funcional a la que pertenece el puesto).

2. Desarrcollar las funciones especificas (actividades), necesarias para llevar a cabo
cada funcién general..

, - 3. Describir los procesos de cada activldad {esto es, como se hace, paso por paso,

: indicando t;empos recursos necesarios, asi como el resultado final esperado).

4, Determmar los indicadores operativos (de desempefio), y de calidad (mejoramien-

to}, devcada actividad. En ocasiones, es recomendable establecer los indicadores

cuando la empresa se encuentra ya en funcionamiento, ya que sera entonces cuan-
do se tendrén bases para conocer el desemperio de cada actividad.

El conjunto de los manuales operativos individuales, divididos por 4rea funcional de
la empresa, constituyen los manuales operativos de la empresa.

Una vez realizado lo anterior, se deben establecer las politicas operativas de la %
empresa, indicando y dando especial énfasis a las siguientes areas: :

- Sisterna de comunicacién '
Procesos para la resolucién de conflictos
Caréacter moral de la empresa {valores)
Comportamientos esperados (actitudes, cumplimiento, etcétera)

* & o 0
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Las anteriores, entre otras mas que la empresa considere conveniente establecer.
Las funciones generales y especificas establecidas por la empresa Postres Mexica-
nos se muestran en la figura 4.6A v en la figura 4 6B lo referente a RepUblica.
Figura 4.6A
Establezca las funciones genera!es y ‘especificas de su empresa.
(Egemplo de Postres Mexicanos. )
Direccidon general: Es la parte de la empresa que se haré cargo de la
administracion, el control y €l desarrollo de ésta, cuidando que las distin-
tas areas de la empresa fleven a cabo, de la mejo .manera posible, sus
funciones dentro de la misma, es: decir, que cumplan <on sus objetives de
manera que el desempefo de la empresa en genera) sea de alta'cahdad y
satisfactorio. ’ SR
Las funcnones especxﬁcas de esta area son:"
‘ Or:entar la direccién dé. S -
l ne oy ¢ la émpresa“en ia i
tzs y-objetivos de la empresa,:
b cada ~ud :
siador; ?
Contro‘arV y planear de form ,
ruerde departamenfos (Mercadote_ ‘f
L2sto).
cabo
paso,
| i
mien-
dores
Cuan-
al de ?
Fe la
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Figura 4.6A
(continuacion)

Las funcnor)es espemﬁc de esta area son:

. El!egir la materia pnma b
* Planear y definir metas de produccaon

. Estabiecer puritos criticos de produccién, asi como Ia formn de’ med:rl
y registrarlos’

’ la demanda




Figura 4.6A
(continuacion)

Figura 4.6B

4.3, FUNCIONES ESPECIFICAS POR PUESTO
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* Planear inversiones y relaciones con instituciones financieras
* Planear y controlar todas las actividades del area contable y financiera

de la empresa

Meréadotecni'a:‘ Se ocupara de las éétrategias de mercado, como son:
publicidad, promocién y ventas, para difundir de manera rapida el producto

de adqumrlo

P

" Elaborar un. plan de traba;o '

. Elaborar estrategias. de pmchxo
rar .estrategias de pubﬁ :

'y acrecentar las ventas, esﬂmulando en los chentev el deseo o la necesidad

€ t‘z‘a“s';:para deundxr de la manera
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Figura 4.6B
(continuacion)

“nto pueden

ministrativo -

Figura « gl
(continuad™ 4



Figura 4.68
(continuacion)

Ejercicio 4.3

4.3, FUNCIONES ESPECIFICAS POR PUESTO

169

Recursos Humanos: Las personas encargadas de este departamento se

_dedicaran a mantener las relaciones laborales y personales entre todos los
empleados del negocio para optimizar los servicios y hacer las actividades
lo mas eficiente posible. Ademas, tendran que reclutar 'y capacitar al
personal necesitado en Republica e inducir correctamente a {os nuevos
empleados. Este departamento mantendré a los empleados y clientes
comunicados con el Consejo Administrativo. De esta manera se ograra
un ambiente agradable de trabajo. Otras funciones mcluyen

c Evaluar el trabajo de todos los empleados. ' - :
* Asegurarse de que todo el personal sea respetuoso y educado.
« Elaborar los contratos de todos los empleados, de acuerdo con las leyes

del pais. L

Establezca las funciones generales y especificas de-su empresa.
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Ejercicio 4.3
(continuacién)
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4.4. Captaéién de personal

4.4.1. Reclutamiento

Es muy importante establecer un proceso formal de reclutamiento gue garantice a
captacion del personal requerido. de acuerdo con los perfiles establecidos para los
diversos puestos que la empresa posee. Existen muchos v muy diversos medios parz
reclutar personal para la empresa, cada uno de ellos tiene sus respectivas ventajas v

' desventajas; asimismo, cada uno tiene, légicamente, un impacto sobre el presupuesio
que la empresa deberéa asignar para el drea de Recursos Hurmnanos, por lo que debera
determinarsz el proceso y el costo que se esta dispuesto a pagar por llevarlo a cabo.

El proceso de reclutamienio seleccionado nor Postres Mexicanos se muestra en la
figura 4.7A v en la figura 4.7B el proceso que srard Republica.

Figura 4.7A
El proceso de reclutamxento a seguir por la empresa
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) - o

El periédico, se eligio este medio por’s:‘er de bajo costo.
Redaccién del anuncio: .

“Empresa del ramo alimenticio so.1c1ta a cuairo cocineras con certificado

de secundaria. Interesadas presentar:e con solicitud de trabajo y fotografia

en Loma Blanca Ho 2955, Col. Oblspado de 9:00 a.m. a 12:00 p.m. y de
3:00 a 5:00 p.m.”

El costo total sera de $50.00 dlanos

yparecera por tres dias. Presupuesto
total: $150.00. ' ‘
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Figura 4.7B

Ejercicio 4.4

Republica decidié encontrar a sus posibles emnpleados en bolsas de trabajo,
pues se requieren personas bien preparadas.'El empleo de.otros medios como
radio o penodxco puede atraer a muchos candxc{atos que no reunen el perfil

Bolsa de trabéjo
del ITESM

Recursos
‘Humanos
Consolidados

Complete a confinuacion la cédula del ejercicio 4.4.

ezt = i

El proceso de reclutamiento a seguir por su empresa es:

Medio de reclutamiento Costo

Peribédico:

Radio:

Otros:
Presupuesto tolal:

ésdel sueldo:|

i
aovnide

yoeigy
5

Figura 4 ?
g

m‘?“
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4.4.2. Seleccidn

El sistema de seleccion de personal es un asunto muy delicado, que debe ser cuidadosa-
mente planeado y ejecutado, por lo que es muy importante que el emprendedor tenga
muy claras las herramientas y técnicas que utilizara, asi como el costo que el sistema
implicard; se deben determinar varios aspectos relacionados con este proceso,

como son:

»  Solicitud de empleo: ;Cual se usard y por qué? ¢Es necesario disefiar una espe-
cial para la empresa?
+ Entrevista: ;Quién la llevard a cabo? ;Como se realizard? ;Qué informacién se

quiere obtener?
«  Examenes: Se cuenta con diferentes tipos de examenes, entre los mas utilizados

se encuentran:

— Psicométricos. ;Cuéles se usaran? ;Quién los aplicara e interpretard?

— Fisicos. ¢Qué médico los aplicarad? ;Cuales se pediran?

— De conocimientos. ;Quién los disenara? ;Qué informacién se quiere obtener?
+ Investigacion de candidatos: ;En qué consistira la investigacion (teléfono, visi-

tas, etc.)? ;Quién la realizard?

En la figura 4.8A se muestra el método de seleccidon que utilizara Dostres Mex1—
canos.

Figura 4.8A

'—entre\nsta para comprobar lo ésc
'cemﬁcados presentadoa por. m d

g v e gy . e .

Qu:en realizara la entrevista;

La figura 4.8B muestra el método de seleccién que utilizard Republica.
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Figura 4.8B g
El prdceso de seleccién a seguir por la empresa. i

(Ejemplo de Repiblica.)

Despuéé de uﬁlizai’ el medio de reclutamiento que se eligié, tendremos
unas listas de candidatos posibles, sus perfiles y curricula. En seguida, el
gerente de Recursos Humanos analizara los mismos. Dependiendo de las
habilidades, la educacion y su experiencia aboral, ira eliminando algunos
candidatos hasta tener una lista reducida a cinco personas para cada puesto.
Luego presentara las listas reducxdas al Consejo Admmsstratwo para recibir
su aprobacion.

Siguiendo la aprobacién del Consejo Administrativo, uno de los empleados
de Recursos Humanos o el gerente del mismo departamento invitara a los
candidatos a una entrevista personal y, si el candidato acepta, se la aplicara.
El profesionista seleccnonado también tendra que comprobar los datos de
/ su, curriculo o sohmtud de trabajo en la mxsma,entrevnsta respondiendo a
entrevistador. La entrevista
telectuales, psicolégicos y

evaluaré los aspectos emocxonales sociales
fi sxcos de la persona. La entrevista no tien

Complete a continuacién la cédula del ejercicio 4.5.

Ejercicio 4.5
El proceso de seleccién a seguir por su empresa es:

Describa el método que utilizara {quién aplicara el examen, quién
realizara la entrevista, etc.) y los costos relacionados con el mismo.
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Figura 4.9A
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4.4.2,. Contratacion

Este es un proceso simple si se toman en cuenta los detalles legales que implica, o muy
complejo v preocupante, cuando éstos se pasan por alto; por tanto, es rmuy importante
conocer. antes de entablar una relacién laboral con alguien, todos los compromisos
legales que esto conlleva. Se recomienda investigar v prever todas las acciones a tomar
en cada una de las siguientes areas:

« Formas de contratacion v clédusulas especiales del contrato {confidencialidad. pa-
tentes, etc.}, duracidn de los contratos, derechos y obligaciones que contraen tanto
el trabajador como el empleador. etcétera

s Relaciones sindicales

+ Requisitos v prestaciones de ley

En relacion con los puntos anteriores, se muestra la informacién generada
por Postres Mexicanos en la figura 4.9A y la informacion de Repablica en la figu-
ra 4.9B.

Defina el tipo de contrato que se utlllzara enla empresa, .
asi como los aspectos laborales que. deben considerarse.
(Ejemplo de Postres Mexicanos.)

Tipe de coniratos: Se estableceran contratos laborales con los trabajadore
de la empresa por un periodo de tres meses, incluyéndose clausulas en
donde se comprometan a segquir las politicas de trabajo que se {es exigen,
. confidencialidad, tanto del producto CO"lO del proceso, asi como las formas
de pago, la cantidad a pagar, y el tipo' \;prestac;on@s que de acuerdo a la
ley les seran otorgados. El tipo de-céntfato sera individual.
Los directivos de la empresa regibirdn su sueldo y entregaran un recibo
de honorarios. Sus contratos sera :

Aspectos laborales a considerar: . V

» Contar con un equipo que evité accidenites durante el trabajo.

* Que tengan acceso a instalacionés adecuadas de aseo y limpieza.

e Mantener estrecha relacién laboral coni'el resto de los departamentos de
la empresa.

* Promover la interaccion para mejorar procesos y produccnon asi como |,
trato laboral.

¢ Promover la asociacién de la empresa a la Federacion Nacional de
Sindicatos Independientes. '




M

176 CAPITULO 4 ORGANIZACION

Figura 4.9B

Ejercicio 4.6

Defina el tipo de contrato que se utthzara, asx como los aspectos
laborales’ que deben conszderarse. o
(EJempIo de Repiblica.) ’

Tipo de contratos: Para evitar problemas Iabéfal“esj Reptblica Gnicamente
trabaja. con profesionistas independientes, es. decir, personas que fiscal-

Vnal o como profesionistas mdependy S emas todo el personal de

ebera ‘contactar 50 chen—

onfidencialidad, las for-

mente estén dadas de alta corno personas fisi szcas con actividad empresa- -

iré que completar el equi-.

. de trabajadores de. Re«,
spectos como los codi--

Va(:lones ‘que de acuerdo :

Defina el tipo de contrato que se utilizara en la empresa, asi como los
aspectos laborales que deben considerarse.

Tipo de contrato:

Ejercicic

(continuav




Ejercicio 4.6
(continuacion)
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Aspectos laborales a considerar:

4.4.4. induccién

El preceso de induccion es el primer encuentro entre el trabajador y la empresa cuando
éste es contratado; es la presentacién con la mision, valores y caracter de la empresa y,
por supuesto, con el puesto que va a desernpeniar; en ellas se ofrece al irabajador una
panoramica de lo que la empresa espera de &l, asi como de io que &l puede esperar de
la emresa. Por otro lado, en la induccién se dan a conocer tantc las politicas como los.
cddigos escritos y no escritos que la empresa posee.

La induccién es un elemento de gran importancia, por lo gue es necesario determi—
nar: -

1. Personas que se encargardn de reaiizarla.
2. Material de apoyo que se utilizaré en el proceso.
3. Momento en que se llevara a cabo.

En relacién con el proceso de induccién, se muestran a continuacién las decisiones
de Postres Mexicanos en la figura 4.10A y en la fxgura 4 .10B la forrma de induccién de
Republica.




178 CAPITULO 4 ORGANIZACION

Figura 4.10A

: EJ&FC! .
lreccmn General -

Figura 4.1CB

el negocxo Se preparara un v:deo
rpetas con los principios y reglas cie
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Complete la cédula del ejercicio 4.7.

Ejercicio 4.7

En relacién con el proceso de induccion de su empresa,
se pide que defina;

Persona que realizara la induccién:

. Proceso de induccion que se seguira:

Material que se utilizara en el proceso de induccién:




Figura 4.11A
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4.5. Desarrollo del personal

El desarrollo del personal involucra dos elementos sumamente parecidos, pero con
diferentes objetivos y, por tanto, con diversas formas de disefio y ejecucion, éstos son:

Adiestramiento. Es el entrenamiento basico requerido para que la persona des-
empeiie las funciones para las que ha sido contratada.

Capacitacion. Es el entrenamiento avanzado que se le proporciona a la persona
para facilitarle un mayor desarrollo personal y profesional que facilite, consecuen-
temente, el desarrollo de la empresa misma.

~ Para establecer un programa efectivo y eficiente de entrenamiento del personal, se

deberan contemplar y tratar de dar respuesta a una serie de preguntas especificas, a
saber:

o)
b)
c)

d)

e)

.Qué puestos requieren entrenamiento especial?

cQué areas debe contemplar el entrenamiento que se programe para el personal?
¢Coémo se llevara a cabo el entrenamiento del personal? ;Se proporcionaré inter-
namente o a través de instituciones especializadas en realizarlo?

:Qué costos implica el programa de entrenamiento? (Costos del entrenamiento
mismo y del tiempo muerto por participante en el entrenamiento.)

:Cémo se determinaran’y. priorizaran las necesu:lades futuras de capacitacioén del
personal?

Una vez que hayan sido definidos los puntos anteriores, es posible definir un pro-

grama de desarrollo del personai. A continuacién se muestra el programa definido por
Postres Mexicanos en la figura 4.11A vy en la figura 4.11B el desarrollo que ofrecera
Repiblica a sus empleados.

:iaDefina ¢l programa cle entrenarmen 0.y.capacitacién deigla emp;esa. 5}
/EJemplo de Postres Mexrcanos ) S

‘ ;‘empresa va a tener un tot.al delocho empleados, ‘de‘los cuales, cinco
trabajaran en el 4rea de produccién {uno como respon able del &rea). Se
. el adiestramiento internanen
“cion: Este adiestramiento tendrd u
uiia“stipervisién continua.” C

Con;especto ala capacntac:on se comenzard a otorgar dependxendo

del interés en avanzar que tenga' ¢l trabajador en su’puesto. Los cursos
que se.piensan asignar. consasuran en ‘calidad y motivacion.

e R i i b, s

Figura 4. ]
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Figura 4.11B
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7
"{ Defina el programa de entrenamiento y capacitaciéon de la empresa.

(Ejeraplo de Repablica.)

—
i

Puesto

Adiestramiento

Tipo de adiestramiento

Se ensefnaran las funciones basi-

mercadotecnistas tardara un poco
mas puesto que tienen que apren-.

Costo

I ' Ventas, El proceso tomara
mecuen--+ . Produccion, cas de la empresa, asi como sus .mas tiempo que dine-
Mercadotecnia instalaciones y equipo. El adies- ro. Estimamos que el
y Recurscs tramiento para los empleados del -adiestramiento de un
onal, se Humanos puesto de Produccién’y para los nuevo empleado lleva

dos dias y el costo es

“sélo el salario del em-

der a usar bien el equipo de cém- pleado.
puto para realizar su trabajo. Los ="+

gerentes del respectwo departa
‘ mento se encargaran del adiestra

Capacitacién

’ Puesto Tipo de capacatacxé '

Recursos

' La capacitacidén. parg 1
Humanos y tamentos po y esfuerzo, ;
i o ~ostard mas

- Ventas ¢
' ' .1}000.00 para

carmbio o i
site y los’
entre si. L.

- Joma :como una se-
an acostumbrarse
\ieva tecnologia.
Ei cocto de contratar
a--un instructor puede
,vanar entre §200.00 y

Produccnon y

continuo’

) ,?\’;ii
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Ejefcicio 4.8

?
|
!
|

Complete la cédula del ejercicio 4.8 (el formato es opcional).

Defina el programa de enfrenamiento y capacitacion de su empresa.

Adiestramiento:

Puesto A : Tipo de adiestramiento
Capacitacioén:

Puesto ‘ Tipo de adiestramiento

Defina el sisterna de deteccién de necesidades de capacitacion

4.6. Administracién de sueldos y salarios

Cuando se cuenta con una descripcion basica de puestos, perfiles por puesto y organi-
grama de la.empresa, el proceso de administrar sueldos y salarios resulta muy sencillo
y rapido de realizar, tan sblo implica jerarquizar los puestos de la empresa. Sin embar-
go, la parte dificil es determinar cuanto se le va a pagar a cada quien, para que la
remuneracién sea justa y acorde con sus responsabilidades y obligaciones. Para resol-
ver este problema, se puede acudir a las tablas de sueldos v salarios que provienen de
investigaciones realizadas por-algunas organizaciones en forma periédica y que son
faciles de conseguir en el mercado, por ejemplo, en Monterrey, el Instituto Tecnolégico
 y de Estudios Superiores de Monterrey (ITESM), -a través de su Departamento de Estu-

_dios en Economia, lleva a cabo una investigacién. semestral de empresas de la region,

et oy

L

Q| 'l‘:"‘”“'l L ¢

que arroja como resultado un documentc en el que se publican los puestos més comu-.

nes de las émpresas {por descripciones de puestos) con sus tabuladores promedio en el
‘mercado laboral de la regién.

Es muy importante no olvidar que la ley establece una serie de obligaciones al
empleador, que se traducen en ‘erogaciones proporcionales al sueldo que se le paga a
cada trabajador, 'y que van del 32% al 40% del sueldo de éste. Los presupuestos por
sueldos y salarios deben considerar estos gastos, para ser calcu.ados al momento de
obtener proyecciones financieras de la empresa.

Un ejemplo detallado de las obligaciones de ley que tienen los patrcnes tlenen que
cumplir para con sus empleadoa es el siguiente:
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Figura 4.12A
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- Concepto . % sobre némina
Impuesto federal 1
Impuesto estatal 2
Infonavit 5
IMSS 15
SAR 2
Prima vacacional (6 dias + 25%) 3
Aguinaldo (15 dias} 5
Prima 70. dia {;trabaja ¢l domingo?) X
Total 33

Recuerde que estos porcentajes varian seglin cada entidad federativa v ciclo fiscal.
Los sueldos y sdlarios de Postres Mexicanos se muestran en la figura 4.12A. La
figura 4.1 2B muestra los sueldos v salarios fijados por Republica.

Defina el tabulador de su empresa. 3
(Ejemplo de.Postres Mexicanos.)
Cate- ‘

Puesto _ goria Sueldo Prestacion* Total
Director general 1 $2 500.66/mes ] 2 500.00/mes
Mercadotecnia 2 $2 500.0C/mes , $2 500.00/mes
Finanzas 2 $2 500.00/mes %2 500.00/mes
Produccibn 2 *x
"Rec. Humanos 2 **

‘Cocinero 1 3 $ 750.00/mes $270.00/mes - $1 020.00/mes
Cocinero 2 3 §$750.00/mes  $270.00/mes  $1020.00/mes
Cocinero 3 3 $ 750.00/mes  $270.00/mes  $1 020.00/mes
Cocinerc 4 3 $ 750.00/mes $270.00/mes $1 020.00/mes
b “Total $11 580.00/roes
* Las prestaciones representan el 36% del sueldo mensual, de acuerdo con las
prestaciones que marca la ley. .
** La persona encargada de la Direccién General y de Recursos Hurmanos es la
misma, y la de Produccién es la misma que la de Mercadotecnia.
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Ejercicio 4.
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Deflna el tabulador de su empresa. N
(Egemplo de Repubhca) '

Recursos Humanos - -.$1 500. 00
AContablhdad L '

Puesto  goria Suewé o

'$1500.00
$1 500.00

Prestacion* .

Mercadotecnia .- A. 81 soooo,..'

* Mo existe erogacion por prestaciones, puesto que-
profesxomstas independientes sin causar obligaciones p
1

Total

$1500.00
$1500.00

- $1500.00
. $150C.00

.$6000.00

Complete la cédula que se muestra en el zjercicio 4.9.

Defina el tabulador de su empresa.

Puesto ) Categoria Sueldo

Prestacion

5
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4.7. Evaluacién del desempeno

La evaluacion del desemperio del trabajador es un punto muy delicado. ya que incide
directamente sobre la moral de éste v sobre la eficiencia de la empresa; por tanto, debe
ser cuidadosamente considerado,

El sistema de evaluacion del desempenio se fundamenta en las funciones operalivas
individuales de cada trabajador y se complementa con la fijacién de objetivos parciales
y finales de cada actividad (tiempo en que se pretende lograr y resultados esperados),
gue permiten dar seguimiento al desemperio del empleado {los objetivos provienen de
una negociacion entre el trabajador y el jefe inmediato, tomando en cuenta los objetivos
de la empresa y las capacidades de cada persona).

Es recomendable que los objetivos se determinen al inicio de afio {fiscal o natural,
dependiendo de la empresa), v que se desglosen en objetivos sernanales, mensuales y
semestrales, que incluyan parametros de cumplimiento (indicadores) v que sean revisa-
dos con la periodicidad con que fueron establecidos. Aunado a la fijacién de objetivos,
deberan establecerse las politicas de evaluacién v los elementos de reconocimiento o
incentivo por buen desempefio, asi como medidas correctivas para desempefo defi-
cicate. Los objetivos deberan irse ajustando en cada revision (semestral. mensual y
semanal). o

" Se muestra en la figura 4.13 un formato para la evaluacion del desemperio.”

| Actividad 1.

Loee oL gt

bjétivo de l‘a‘sgr}xkana 1._,.__ i‘Resukado St r{iéna 1: .

etivo de la semana 2: ___.- ' Resultado sémana 2:

etivo de la s%gmana‘ 3:

etivo de la semana 47

Objetivo det mesl _
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4.8. Relaciones de trabajo

El ambiente de trabajo es de gran importancia para el desarrollo de la empresa, e
involucra una serie de aspectos de gran importancia, como sor:

a) La mofivacion

b) La comunicacién

¢) Eltrabajo en equipo

d) La calidad personal y de vida de todos los miembros de la organizacion

Fstos, entre otros, son elementos indispensables a considerar, para contribuir a
establecer un clima organizacional adecuado, el cual repercute fuertemente sobre la
productividad. El emprendedor debe contemplar, al menos, estos puntos. para guiar
sus acciones y fadilitar la canalizacién de recursos a situaciones concretas, que permitan
alcanzar un nivel de clima organizacional apropiado en la empresa.

En cuanto a motivacidn, es necesario considerar cuales son las herramientas
motivacionales que permitan reforzar las conductas pusitivas que deseamos impulsar
en nuestro personal, esto es: programas deportivos; reconocimientos por desernperio
y/o cumplimiento de politicas de la empresa, como son: la puntualidad, la asistencia,
etcétera {los reconocimientos pueden ser verbales, dinero en efectivo, con despensas
basicas, con dias de asueto adicionales, etc.); programas de convivencia (asistencia a
eventos culturales o deportivos, dias de campo, etc.), v cualquier otro elemento que
permita mantener un alfo nivel de motivacién entre el personal de la empresa.

En relacidén con la comunicacion, es necesario establecer un sisterna efective que
facilite el intercambio de informacion entre el personal v evite ¢ ayude a solucionar
ranidamente cualguier conflicto interpersonal que pudiera surgir entre los miernbros de
la organizacién. Es necesario incluir en el sistema de comunicacion los diverses Hpos de
informacién {cormunicaciones formales, informaies) y las variadas direcciones de la mis-
ma {ascendente, descendente, horizontal). .-

El trabajo en equipo es un aspecto critico y relevante en el buen funcionamiento y
desarrollo de la empresa. Por ello, el emprendedor debe conocer las etapas de desarro-
llo de un equipo de trabajo y propiciar su buena implantacién, asi como la incorpora-
cién de los miembros al mismo.

Otro aspecto relevante en las relaciones laborales es el relativo a la calidad. pero
observado desde la perspectiva del personal mismo; esto es, en relacién con la persona
y su nivel de vida. En este sentido, la visidn de la empresa debe contemplar el desarrolio
del trabajador como ser humano y, por ende, su calidad de vida {enfocandose en los
niveles social, econémico y cultural, suyes y de su familia). Una forma de influir sobre la
calidad de vida laboral y personal del trabajador vy su familia es a través de programas
concretos de desarrollo y capacitacion, como: tardes culturales, cursos béasicos de salud.
pregramas de calidad para la familia, cursos de manejo de finanzas familiares, progra-
mas de retiro y ahorro, etc.; lo anterior, tomando en cuenta que la empresa es ia
gente que trabaja en ella.

La figura 4.14A describe los aspectos de motivacion y relaciones de trabajo de
Postres Mexicanos v la figura 4.14B, lo referente a Repiblica

Figura 4.14/- W

Figura 4.147
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Escriba los procedimientos considerados para facilitar los aspectos
de motivacién, comunicacidn y trabajo en equipo; ademas, sefiale las
acciones concretas que se llevarén a cabo en la empresa para mejorar
la calidad de vida del trabajador y de su familia.

(Ejemplo de Postres Mexicanos.)

Para que las relaciones de trabajo se logren de manera efectiva dentro
de la empresa, es preciso tener una buena comunicacién, esto es, que se
entiendan las instrucciones y la manera de realizar cada una de las
actividades, lo cual ayudard a que exista buena interrelacién entre los
miembros de la misma. La empresa utilizara principalmente las circulares
y los avisos, y para cuestiones informales (no de trabajo) se utilizard un
patrén verbal.

Es importante que dentro de la empresa la cormunicacion sea en orden
ascendente y lateral, para lograr entre todos la armonia necesaria para
que el negocio se encarnine ‘al éxito.

Para motivar al personal que laborard dentro de la emipresa se evaluara
cada mes su desempefio, donde el empleado que haya realizado mejor

sus actividades sera recornpensado con un bono de productividad. i I

ds motwac:ori, comunicacién y trabzgk

€ ,Jpo, ademads sefiale las
accxones concretas que se llevaron a |

Ja empresa para mejorar

{Ejemplo de Reptblica.)

a asegurar la productividad
e las mayores preocupacio-_

El clima organizacional es indispensable
eficiente de Repiblica. Por lo tanto, €5 um
nes de los gerentes del negocio. Se’ pie umentar la motivacién con’j
reconocimientos por desempeRo y par- iplimiento de las politicas de

la empresa. La asistencia, la puntualidad,?la honestidad, la confianza, la

excelencia y el compromiso son algunas de las caracteristicas que distin-

guen a un empleado y que merecen ser mehcionadas. Un empleado pue-

de ganar bonos aparte de su comisién por:ir mas alla de los requisitos

basicos para trabajar en Replblica. También se piensa mantener las rela- |
ciones sociales y personales entre todos los empleados (incluyendo a los
gerentes), no solamente las relaciones- laborales Esto se puede lograr
haciendo dias de campo o dias de convivencia ¢ celebracion.

A R
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Figura 4.14B
(continuacion)

Complete la cédula que se muestra en el ejercicio 4.10.




Ejercicio 4.10

Escriba los procedimientos considerados para facilitar los aspectos
de motivacion, comunicacion y trabajo en equipo; ademas, sehale
las acciones concretas que se llevarédn a cabo en la empresa, para
mejorar la calidad de vida del trabajador y de su familia.

4.9. Marco legal de la brganizaci()n

La empresa es un conjunto de recursos organizados por el titular (emprendedor), con el
fin de realizar actividades de produccién o de intercambio de bienes o servicios, que
satisfacen las necesidades de un mercado en particular.

Cuando se pretende constituir legalmente una empresa, es importante tomar en-*\
cuenta, entre otros, los 31guxentes aspectos.

El nlimero de socios que desean iniciar el negocio.

La cuantia del capital social (aportaciones por socio).

Las responsabilidades que se adquieren frente a terceros.
Los gastos de constitucion de la empresa.

Los tramites a realizar para implantarla legalmente.

Las obligaciones fiscales que se deberdn afrontar.

Las diferentes obligaciones laborales que se adquierer.

emoaosa

[ 20

La constitucién de la empresa, entre ofras formas, puede ser como:

} *  Persona fisica. Aquella empresa en la que todas las decisiones relativas al mane-
i jo o administracién del negocio recaen sobre la persona del dueiic temprendedor).
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- Sociedad andénima. Grupo de personas fisicas o morales, que se unen para lle-

var a cabo actividades comerciales y cuya obligacion s6lo se limita al pago de sug
acciones.

+  Sociedad de responsabilidad limitada. Organizacién empresarial, constituida

Figura 4.15A

Figura 4.15B

entre socios, los cuales solamente estan obligados al pago de sus aportaciones, sin
que las partes sociales puedan estar representadas por titulos negociables.

Cualquiera que sea la forma de constitucién que el emprendedor decida para su
empresa, se debera seguir una serie de tramites de registro, mismos que deberén ser
cubiertos por el emprendedor para que la empresa sea considerada legalmente estable-
cida. Es importante tomar en cuenta que el emprendedor, al decidir cual sera la estruc-
tura legal que adoptara para constitulr su pequefia empresa, debera estar asesorado,
preferentemente, por un contador y un abogado. .

La forma en que decidié constituirse la empresa de Postres Mexicanos se muestra
en la cédula de la figura 4. 15A y en la figura 4.15B, el marco legal de Republica.

"Despues de analnzar las formas de constitucién de una
microempresa, defma cudl sera el régimen mas

.Constitucién legal: Para llegar a constituirnos legalmente como empresa,
la empresa se mstltuua conio persona. ﬁsxca con: actividad empresanal

qpues de ana’lxzar las formas de Cunstitu\,mﬂ de!
axmﬁcroempreSa, defina cual serd’¢él regxmen més

emplo de Repubiica )

L.a empresa Repubhca se constltuua como peraona mpxzal, bajo el  régimen dd
- Ppociedad Cooperativa de Produccién de Servxc::os. ﬂnogr e los atracbvos fiscales

de esta figura es que esta exenta del pagc del ISR hasta el pago excederite poy
_jnmonto equrvalentp de diez salarios minimos elvvvados -al aho por socio hasty
“por un méximo de diez socios. Dado el tarafio de la | empreaa bajc este régimen

Figura 4.1!

(.contmuaa
§

Ejercicio 4.

'La
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i para lle- L
b ago de sus Figura 4.15B Y
ntinuacion - . . _— .
1 I (cont ) es practicarmente imposible gque Replblica tuviera que llegar a pagar ISR. <
-ronstituida - P ) .
_ ; Otra de las ventajas es que la constitucién de este tipo de sociedades
B> res, sin no tiene fue protocolizarse ante un notario publico, sino que puede hacerla
€3 directamente la parte interesada mediante un juicio de jurisdiccidn
— voluntaria. De seguirse este tramite, no hay costo en incorporacion, ya
4@ para sy que el acceso a los tribunales es gratis en México, y el gerente de
B c o ser Mercadotecniade Repiblica cuenta con todos los conocimientos necesarios
' pgte estable- para realizar dicho tramite.
] a estruc-
- sesorado,
—
'R muestra ) L
lica. Complete la cédula del ejercicio 4.11.

Ejercicio 4.11 ,
Después de analizar las formas de constitucién de una microempresa,
defina cual sera el régimen mas conveniente bajo el cual se piensa cons-
tituir.1a suya y por qué,

Dentro de los aspectos fiscales es importante conocer las diferentes obligaciones
que se tienen comc empresa, para cumplir adecuadamente con ellas v evitar posibles
inconvenientes posteriores. Uno de los aspectos indispensables a considerar es la ins-
cripcién en el Registro Federai de Contribuyentes (RFC), va que las personas fisicas y
morales que realizan actividades empresariales, estan obligadas a corribuir para los
gastos piblicos conforme a las leyes fiscales.

. Para cumplir con la legislacion vigente, ios aspectos que tomd er: cuenta Postres
ood - Mexicanos fueron los que muestra la figura 4.16A y la figura 4.168 muzstra lo referen-
. te a Republica.




Figura 4; .

Figura 4.16A
{continua; g

(Ejeriiplo de Postres Mexzcanos) o - » ;

El procedlmiento para darse de alta en’ la Secretana de Hacienda y Crédito
Pubhc:o (SHCP) como persona fisica: cons:ste en:.

_ Solicitar folléto para inscripcién'¢ e persona ﬁsica.‘

. Adquirir un formulario de uso multlple‘ -
;- Llenar formulario con letra de molde legible de acuerdo con lo que se
“.‘indica en el folleto y reunir ld papeleria requerlda

4. Llevarlo a un buzén fiscal. wL

5. 'Esperar la contestacxen de que esta dado de alta

Para dar de alta a los traba_;adores se utiliza el mismo formulario, el cual
no tiene costo alguno

Ejercicio

de' forma sehada porla SHCP,
mn de la persona qlie reahza el

Figura 4.16B

ac:enda y Credrto Pubhco
103 BIQUIen;tES‘ :




Figura 4.16B
(continuacion)

Ejercicio 4.12
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y. del resto de fos doc

e bllca RO tlene otras
el*tipo de contratos que

Indique los aspectos fiscales que deberd considerar su empresa
para cumplir con la legislacién vigente.

Asimismo, la empresa deberd considerar aspectos laborales a los que la legislacion
la obliga para ser considerada dentrc de la ley, entre otros, el contrato de trabajo, el
cual debe contener aspectos tales como:

* Nombre, nacionalidad, edad, sexo, estado civil y domicilio del U'abajador y del pa-
tron.
Sila relacién de trabajo es por obra o tiempo determinado o tiempo indeterminado.
El servicio o servicios que deban prestarse, 1o que se determinara con la mayor
precisibn posible.
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Figura 4.17

e Ellugar o los lugares donde deba prestarse el trabajo.

*» la duracidn de la jornada.

s Laforma y el monto del salario.*

+ Eldiay el lugar de pago del salario.

¢ Laindicaciéon de que el trabajador sera capacitado o adiestrado en n los términos de
los planes y programas establecidos o que se establezcan en la empresa.

e  Otras condiciones de trabajo, tales como dias de descanso, vacaciones y demas que
convengan al trabajo v al patron.

Otros factores importantes a considerar son:

+  Seguro Social
+ SAR (Sistema de Ahorro para el Retiro}
¢ Infonavit

Se muestran en la figura 4.17 las obligaciones laborales identificadas por Postres
Mex&canos Reptblica no tiene obligaciones laborales por el tipo de contratos que rea-
lizara.

Indlque :as obhgamones laborales que el emprendedor deberd
considerar para contratar personal.
(EJemplo de Postres Mesxicanos.)

Dentro de tos aspectos laborales, es necesario tomar en cuenta los que 1a
leg;slacmn obliga: :

SAR: "!‘{o implica ningtn costo, el ttamite puede realizarse en cua lquier banco.
Para ingresar al SAR se requiere el RFC de la empresa, nimero de afiliacion
,al IMSS de cada traba)ador as: como 1os datos person ales del mismo.

* Los tabuladores de sueldo pueden consequirse en la oficina local de la Coparmex.

Ejercicio 4
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Complete la cédula que se muestra a continuaciéon.

Ejercicio 4.13

Indique las obligaciones laborales que debera considerar para contratar
personal en su empresa.

B0stres
S que rea-

Existen algunos otros aspectos legales que deben ser considerados por la empresa,
como son los tramites de:

» Licencias sanitarias. El Cédigo Sanitario de México estipula que todos los esta-
blecimientos de giro reglamentado deberan tener licencia sanitaria. La licencia sa-
nitaria se tramita ante la Direccién General de Inspeccion y Licencias Sanitarias de
la Secretarfa de Salud de cada estado. Los giros reglamentados son los siguientes:
alimentos, bafos, hoteles, salones de belleza, peluquerias y medicamentos, entre
otros. Adicionalmente, en estos giros es necesario que los empleados cuenten con
tarjetas de conirol sanitario. '

= Obtencion de patentes, marcas, disefios industriales y modelos de utili-
dad y registro de nombres comerciales, logotipos y slogans. El procedi-
miento para obtener una patente o registro se inicia mediante solicitud ante la
Secretaria de Comercio v Fomento Industrial (Secofi) por cualquier persona que
afirme ser el inventor, su causahabiente o representante.

* Registro ante las Camaras. Ser socio de alguna de las camaras existentes en el
pais permite a los emprendedores tener un apoyo en la solucidn de los multiples
problemas alos que se enfrentan, satisfaciendo ast sus necesidades en el logro de
sus objetivos.
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+  Secretaria de Relaciones Exteriores. Para obtener el permiso para constituir
una sociedad {persona moral), en caso de ser ése el régimen bajo el cual operara la
empresa.

+ Notario piablico. Para la protocolizacion del acta constitutiva de una sociedad
{perscna moral). .

- Juzgado correspondiente al domicilio. Para la Sancion Judicial.

»  Registro Piblico de la Propiedad y del Comercio. Para la inscripcion del
acta constitutiva de una sociedad.

+  Secretaria de Desarrollo Urbano. Para la autorizacion de uso del suelo v servi-
cios relacionados con el mismo.

A fin de no omitir la realizacidén de ningln tramite legal necesario pare la constitu-
cién v operacion del negocio, es recomendable elaborar un listado que contenga los
mismos. Se muestra a continuacion el resurmen de todos los tramites requeridos para la
constitucién v operacion de Postres Mexicanos en la figura 4.18A v en la 4.18B los
tramites de Reptblica.

Figura 4.18A o
Elabore un listado de todos los aspectos legales que deberéa considerar o

la empresa, tanto para su implantacién como para su operacnon, incluya

el lugar en el que debe liévar a cabo el tiimite y el costo det mismo.

(Ejemplo de Postres Me)ucanos)

e

Para poder labsrar praplamente como empreaa, debemos Hevar a cabo
ciertos tramites que mciuvew

Constituirse como persona fisica con el nombre de Ménica Falconer.

Inscripcion en la SHCP para obtener el RFG 4

Inscripcién en el Registro Pablico de la Propied d y del Comercxo donde
. 5€, llenara una forma con !eg que se daré de zltd‘a Ja empresa como un

n ;fed’éral que nos caliﬁquf c_omo empresa dentro de la mdustrxa alimenta-
. ria, asnmxsmo se reglstrdra da'marca del. product

Reglstramos en la Sécretaria de Sal ubridad A‘(SSA) y avisarles sobre el
establecimiento de la eriprésa y la venta del“arro:

Solicitar el permiso al municipio para el uso ‘de“suele.

Inscripcién en el IMSS,Infonavit, SAR y en 'la Federacion Nacional de
Sindicatos Independientes para ofrecer estos -derechos laborales a
nuestros empleados.
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Elabore un listado de todos los aspectos legales que debera
considerar la empresa, tanto para su implantacién como para su
operacion, incluya el lugar en el que debe llevar a cabo el tramite
y si &s posible el costo del mismo. :

(Ejemplo de Republica.)

Para poder iniciar con su actividad empresarial la empresa Repiblica de-
bera realizar los siguientes tramites.

1. Constituirse como persona moral con nombre de Repiblica Sociedad
Coorperativa de produccidén de servicios. Este trémite se realizaré en &l
Juzgado Civil en turno del Estado (este tramite no tiene costo).

2. ‘Inscripcién en la Secretaria de Hacienda y Crédito Piblico (SHCP)
para obtener el Registro Federal de Contribuyente (RFC)

3. Inscripcién en el Registro Pablico de la Propiedad v el Comercio.

4. Inscripcion en la Camara Nacional de Comercio, pagando una cuota
de 81 000.00.

Regzstro de patentes y marcas.

' _VLos pasos a seguir para obtenczon del reg!stro de marcas y/o patentes es

U patentes y su respectnva hoja de pago.

"2.7Llenar la sclicitud y la forma de pago de acuerdo con los datos de la
,empresa y la cantidad de producros o servicios de una sola clase que se
‘ fvan a registrar bajo una mxsma marca {ver informacién en costos ds
- imarca). -

3. Hedcer los pagos.
‘ Eéperar la realizacién de los*tr;amites necesarios.

5 vigentes hasta el 30 de sepﬁembre de
citud de registro de marca, se pagara el
funcion de la aphcacxon de la marca tal

TDE acuerdo con los derech
1994 por el estudic de una sol
. derecho de propiedad mdustn
¢omo se indica. : . e

‘Parca el estudio de ia solicitud de regisiro de marca para aphcarse.

: ".Ta)‘iA un solo producto o servicio $96.00
_b) De 2 a 10 productos de una sola clase $192.00
¢) De 10 a 30 productos o servicios de una sola clase $384.00

d) De mas de 30 productos o sérvicios o para todos
los productos o servicios de una sola clase $768.00

Por el informe que se proporcione a personas que lo soliciten por
escrito sobre si una marca ha sido registrada o por informes semejantes




Figura 4.18B
(continuacion)

Ejercicio 4.14

1. Marca Reglstra a. o bxen SUS abrevnaturas. Marca Reg., MR. o ®
2. Ub 1cacmn de la fabr;ca o {ugar de producc1on de los blenes de elabo-

Elabore un listado de todos los aspectos legales que debera considerar
su empresa, tanto para su implantacidon como para su operacion. Incluya
el lugar en el que debe llevar a cabo el trAmite y el costo del mismo.

VR

:
3
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En seguida llene Ia hoja de verificacion del plan de negocios del ejercicio 4.15, para
aplicar los elementos vistos en este capitulo a su plan de negocios personal.’

Ejercicio 4.15
Hoja de verificacién del plan de negocios.
(Evaluacién progresiva personal.)

Se ha incluido | La informa- | La informa-
en el plan cion esta cién esta
de negocios clara completa
Elermnento (si o no) (st o no) (sl o no)

4.1 Objetivos del area
organizacional

4.2 Estructura organizacional

4.3 Funciones especificas por
puesto

4.4 Captacion de personal
4.4.1 Reclutamiento
4.4.2 Seleccidn
4.4.3 Contratacion
4.4.4 Induccidn -

4.5 Desarrollo de personal

4.6 Administracion de
sueldos y salarios

4.7 Evaluacion del
desempeno .

4.8 Relaciones de trabajo

4.9 Marco legal de ia
organizacién

[
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A continuacidon se mostrara el caso integrador {empresa Alimentos Ennquec:dos)
referente a los temas vistos en el presente capitulo.

Objetivos del area de organizaciéon

En esta area nosotros tenemos como objetivo elegir lo mejor que se pueda a nuestros
empleados, ensenandoles muy bien lo que deben realizar para ser eficientes, de manera
que se sague el mejor provecho de ia empresa y de los mismos empleados. Queremos
mantener un contacto muy directo con estas persenas, para realizar nuestro trabajo al
méaximo. Nuestra microempresa sélo va a contar con 6 empleados {al principio), 3 de
fos cuales somos nosotras mismas, por lo tanto sélo vamos a contratar a 3 personas.

Los encargados del érea de produccion se repartirdn en forma equitativa el trabajo y
cada uno tendra la responsabilidad de hacer bien y a tiempo lo que le corresponda, va
que de esto depende la eficiencia del proceso; al igual en el empaquetado y la venta. Es
necesario que todos realicen su trabajo de forma correcta a la primera vez, para optirni-
zar tiempo y mano de obra. También se pretende que entre todos realicen la labor de
limpieza de la empresa, para que se convierta en un hébito. -

‘Estructura organizacional

Funciones especificas por puesto

Manual operativo del personal -

a) Para el personal de mercadotecnia, el objetivo es contratar a una persona para que
diserie el logotipo del producto, que se usara en los volantes y en el empaque (va se
realiz). Después se empleara a una persona para repartir los volantes correspon-
dientes, asesorandolo para que desempefie bien su trabajo y no tire los volantes en
cualquier lugar. Seria conveniente que lo hiciera por la mafiana v los entregara
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personalmente a casas cercanas al local o a las personas que van en auto, lo cual le
tomara aproximadamente toda la mafiana. Seria bueno que el tiempo de reparts
fuera espaciado para rio darle a la misma gente. Lo que se espera de esto es que l
gente conozca nuestro producto y la ubicacién de la empresa. '

b) Para el personal de produccién, el objetivo eés realizar el proceso lo més efnc:ente-
mente posible, haciendo todo con cuidado para evitar errores que puedan dismi.
nuir la calidad de nuestro producto. Se pretende realizar el proceso en el menor:
tiempo posible. Para esto, los tres empleados encargados se dividiran el trabajo de.
manera equitativa y se haran responsables de realizarlo a tiempo a fin de no inte-:
rrumpir el proceso. Para este fin es necesario concientizar al personal de que el

- éxito de la produccién depende de cada uno de ellos. También es de suma impor-;
tancia no adoptar actitudes infantiles o perder el nempo platicando o jugando.} b
Cuakier problema que se presente debera resolverse inmediatamente a fin de no-
retrasar el proceso de produccién; esto cualguiera de nosotras somos capaces des
resolverlo, pues estamos preparadas para ello, lo cual no implica que el emplead
no busque la mejor manera de resolverlo, de hecho se espera que sea capaz de
resolver cualquier problema eventual, pero si se tratara de un asunto mas grav
tendra la obligacién de consultarnos.

c) El personal que se va a encargar de la administracion de la empresa sera una®
persona externa a la cual le llevaremos datos, notas, ventas, gastos y precios, él se
encargara de realizar la contabilidad de la empresa, estara encargado de todos los.
tramites legales, y de hacer los balances, estados de resultados y demés cosas, .para
darnos los resultados de nuestra empresa y realizar las accxones pertinentes.

Politicas operativas de la empresa

a) Habra mucha comunicacién entre tocos los mtegrantes de la empresa para que
exista ﬂexmlhdaa v que las opiniones de todos sirvan para percatarse de los errore
crecer y mejorar la calidad de nuestra empresa. _

b} Los conflictos que surjan dentro de la empresa se deberén resolver con calma y sin:
agresion alguna, para asi poder llegar ala me;or solumén Y no causar problemas?
mayores.

c) Enla empresa, todos deberan ser honestos. No deberan tomar nada que no les

pertenezca (como dinero): y deberan respetar los objetos personales de los deméds

‘d} Los empleados deberan tener una actitud positiva y. optimista todos los dias, $ér

cumplidos, honestos y educados, para asi poder desempeiiar su trabajo -al mé}{im
y poder aiender mejor.a los clientes, de manera que no dejen de visitarrios.’ Se
prohibe el comportamiento infantil, las peleas entre empleados, mal trato al chente-
Yy ese ttpo de conductas perjudiciales para la empresa. :

Captacién de personal S

Reclutamtento
El proceso de reclutamiento que escogimos, es colocar cartelones en lugares vnmbles
como el siiper, la papeleria, las escuelas, etcétera, lo cual basta para que la gente se
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entere de nuestro objetivo. Las ventajas que tiene este modo de reclutar personal, es
que es poco costoso ($1.00 cada cartelén) y es suficiente para atraer un buen niithero
de aspirantes. La desventaja que se podria considerar es que quizé le resta formalidad,
por lo cual pueden acudir aspirantes poco aptos para el trabajo.

Seleccién
La seleccién del personal se llevara a cabo de la siguiente manera: ‘

+  Los aspirantes llenaran una solicitud de empleo y con base en ella seleccionaremos
a los que cubran las caracteristicas deseadas.

¢ Seles hara una encuesta sobre su estado civil, niimero de hijos, residencia y otras
€Osas que nos permitan saber si esa persona no va a tener muchos problemas para
asistir o cumplir bien con su trabajo, o si va a faltar con frecuencia.

+  Seles hard una entrevista para conocer sus habilidades y si tienen experiencia en
los puestos que desean cubrir.

+  Se les sometera a pruebas psicométricas v de cultura general.

El costo de la seleccion del personal serd el costo de los exdmenes v las encuestas.

Contratacién

Tipos de contratos que se utilizardn en la empresa. En esta empresa. se van a usar
los contratos semestrales, ya que nuesiro personal no requiere de una capacitacion y
adiestramiento muy dificil. El trabajo es sencillo y facil de realizar.

Aspectos laborales que se deben considerar. Los empleados deberan trabajar
medio tiempo, es decir, de 7:00 a 13:00. Recibiran su salario semanalmente. El em-
pleado tendra derecho a faltar un maximo de una vez al mes vy por razones de fuerza
mayor. Tendrd derecho a una semana de vacaciones al afio.

Induccién
Personas que realizaran la induccién. La induccion sera realizada por nosotras
mismas. .

Proceso de induccion que se seguird. Primero se les daré la bienvenida amable-
mente, se s dird el objetivo de la empresa a corto, mediano y largo plazos para que
tengan una idea de lo que queremos realizar. Después se les dira lo que esperamos de
ellos, las politicas de la empresa, y nuevamente el puesto que va a desempefiar cada
uno. También se les ensenara el proceso que se va a seguir para que se familiaricen con
ély lo conozcan.

Material que se utilizara en el proceso de induccion. Solamente se utilizaran las
maquinas presentes en el local para inducirlos. Lo demés sera explicado. probablemen-
te con un pizarrén para un mejor entendimiento. El aspecto mas imporiante de la
induccién serd el ejernplo mismo que nosotros demos. ]

~ El proceso de induccién en lo que se refiere a un area especifica se basara en los
mismos puntos que se vieron anteriormente, como ejemplo pondremos el proceso de
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- giro, nuestra empresa no necesita de una capacitacién para su desarrollo, no la recibi- :-

. cumple con sus expectativas,

produccién. Empezaremos por explicarles como se preparan los frijoles {el tiempo de
coccién y la cantidad necesaria de cada ingrediente), posteriormente les mostraremos .
coOmo utilizar el horno y el tiempo requerido para la deshidrataciéon. Después se les
indicard qué cantidad de harina de frijol, de harina de maiz, sal v agua son necesarias:
para ¢l amasado, asi como la técnica para utilizar la méquina tortilladora. Por @ltimo, se %
les mostrara cémo recibir, empaquetar y ofrecer al consumidor el producto elaborado. |

Desarrollo del personal -
La empresa va a tener a muy pocos empleados, seis en total, tres de los cuales somos *
nosotras mismas. Por lo que nosotras entrenarfamos a nuestros empleados. Asi que .
recibiremos primero el entrenamiento para el uso de la tortilladora automéatica y des- -
pués se lo daremos a nuestros empleados.
En cuanto a capacitacion, segan el giro de nuestra empresa, no consideramos °
necesario dar capacitacién a nuestros empleados, pues no tendran contacto directo con
el cliente y de ellos no dependeré el desarrolle de la empresa misma. Lo indispensable -
es que realicen sus funciones de trabajo correctamente a fin de que haya un desarrollo "~
de la misma. En cuanto a nosotras, no tenemos pensado recibir ninguna capacitacién,
al menos a corto plazo; consideramos que con la educacion que estamos recibiendo en .
la universidad, adernas de la que recibimos de nuestros padres, es suficiente como para .-
desempenar perfectamente nuestras funciones para el desarrollo de nuestra empresa. ~
Sistema de deteccién de necesidades de capacitacién. Consideramos que por su
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remos, pero esto no quiere decir que estemos en contra 0 que NOS NEgUemos a recono- -
cer el momento en que sea necesaria. Podremos percibir la necesidad de una capacita- *
cién para el trato al cliente por medio de encuestas que se aplicaran con el fin de
conocer la opinién del mismo con respecto al servicio que le ofrecemos, v si el producto
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Administraciéon de sueldos y salarios
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Tabulador de la empresa: I R N
Puesto Categoria  Sueldo Prestacion  Sueldo . Total ~ B
Produccién _ : - af’?
(3 trabaja- : e
dores) 2 $805.00  $345.00  $1 150.00 ' o
/mes /mes /mesx3  $3450. 00 _

Administracién b T
(Direccién y . ' o ﬂ
gerenclas) . . & o
(3 personas) 1 $1400.00 $600.00  $2 000.00 L
/mes /mes /mes $6 000.00 + ‘

3

$9450.00 -
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Evaluaciéon del desempeno

Puesto: Produccion indicador: eficiencia de produccién
Objetivo semana 1: Produccién de tortillas demandadas.

Objetive semana 2: Uso eficiente de la materia prima.

Objetivo semana 3: Trabajo en equipo para la produccion del producto v limpieza de la
empresa. .

Objetivo semana 4: Eficiencia en el tiempo de elaboracién de las tortillas.

Objetive mes 1: Ser capaz de una mayor produccién a fin de satisfacer una mayor

demanda.
Objetivo del semestre 1 (2000): Aumentar la eficiencia de uso de materia pritna,

tiempo, produccién, a fin de ser capaces de empezar nuestros planes de distribuciéon a
tiendas de autoservicio.

Puesto: Ventas : Indicador: Trato al cliente
Objetivo semana 1, 2, 3, 4; mes 1, y semestre 1 de 2000: Darle un buen trato al
cliente, a fin de que tenga deseos de volver y recomiende tanto nuestro producto como
el servicio de nuestra empresa entre sus amistades.

Puesto: Administracion Indicador: Que todo lo que entre, salga;

: es decir, las cuentas claras
Objetivo semana 1, 2, 3, 4; mes 1, y semestre 1 de 2000: Recibir los datos correctos
de cuentas de inversién o gasto, como de ingresos, a fin de darnos cuenta si nuestra
empresa es redituable. : ‘

Relaciones de trabajo

Como ya se menciond anteriormente, la empresa tiene como politica un trato célido y
cordial entre todos los empleados. Evitar discusiones o diferencias entre los mismos.
Sancionar cualquier tipo de comportamiento en contra de las normas de la empresa.
Como va se sabe, nosotras formaremos parte del equipo de trabajo, y tendremos un
contacto directo con el personal, lo que nos dara una visién més clara de las necesida-
des de ellos, a la vez que beneficiara para tener una buena relacién de trabajo. Ademas,
se tomaran en cuenta las opiniones de todos por medio de urn buzdén de sugerencias y se
tendra una mesa redonda cada semana para que los trabajadores presenten personal-
mente inconformidades, sugerencias, peticiones, opiniones, etc. Esto servird para que
haya confianza entre el empleado y el empleador, que se dé una atmésfera de respeto
y se trabaje con mayor entusiasmo.

Tipos de contrato y tramites sindicales

Tipos de contrato. El contrato de trabajo es el documento legal con el que se registra
a un trabajador en una empresa. Generalmente se compone de un cuestionario que se
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llena con los datos personales del trabajador, tales como nombre, edad, sexo, direccién, ..
fotografia y referencias de los trabajos anteriores. El contrato, ademas de ser un pape] =
que implica el compromiso de un trabajador hacia la empresa, nos proporciona c1erta:v
informacién acerca de la persona.

* Contrato por tiempo determinado. Es el mas comin, los utilizan las empresas
para poner a prueba a sus nuevos trabajadores, generalmente dura 28 dias v, sila’*
empresa estd segura de mantener en su ndémina a ese traba;ador el contrato puede
ser renovado. ¥

e Contrato por tiempo indeterminado. Este contrato se le otorga a los trabajado- .
res para hacerlos de planta; segin las politicas de la empresa sera el tiempo de =
otorgamiento de la planta, puede ir desde la contratacién inmediata hasta cuatro *
meses después de estar trabajando en la empresa: - -

e Contrato por servicios profesionales. Este contrato se'le da a personas que traba--
jan por su cuenta para diferentes empresas a la vez, como asesores financieros, ;..
abogados o contadores piblicos. Se les paga por honoranos dependiendo de l
acuerdos que se realicen entre la empresa-y el prestador de servicios.

* Contrato eventual o de temporada. Este tipo de contrato lo dan las empresas que
trabajan sélo en ciertas temporadas del ano: por ejemplo, empresas agricolas o
pesqueras que necesitan personal temporal, pero que no pueden definir con exac-
titud cuando va a terminar la temporadai™ = - o :

¢ Contrato por obra terminada. Este tipo de contrato se da a los trabajadores que
la empresa necesita sélo para una obra determinada v su*duracién es hasta que
finaliza; por ejemplo, cuando una empresa contrata a un grupo de albaiiiles para
hacer una ampliacién. :

Existen variaciones que la empresa puede hacer en algunos contratos, pero en si -
las diferencias que existen entre ellos son de acuerdo a las responsabilidades que tiene -
la empresa hacia el trabajador y el trabajador hacia la empresa.

Tramites sindicales. Un grupo sindical es un con)unto de trabajadores, ya sean de
. una misma empresa o de varias empresas cuyo onjetlvo es defender los derechos del -
irabaiador R :

* Generalmente, para que los trabajadores de lina empresa formen parte de un sir-
dicato se nombra entre ellos a alguien que sera el lider sindical de la ermpresa y entre .
todos pagan una cuota al sindicato al que se qulere pertenecer La cuota se paga anual-
mente y puede costar hasta $3 000.00 '

Marco legal de la orgaﬁiéééién

La constitucion de la empresa va a ser como sociedad anénima, ya que la empresa estd .
constituida por tres socias que aportaran una cantidad igual de capital inicial v se van a
repartir las utilidades en partes iguales.
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Tramites fiscales:

Secretaria de Hacienda vy Crédito Publico (Alta corno persona moral)
Requisitos (ya debe contar con el acta constitutiva):

Tr a la Secretaria de Hacienda.

Solicitar folletos para inscripcién de personas morales.

Adquirir un formulario de registro en una papeleria.

Llenarlo con letra de molde {legible), de acuerdo con lo que se indica en el folleto.
[levarlo al buzén fiscal {en Monterrey, localizado en Av. Simén Bolivar).

Esperar la contestacién de que estamos dados de alta.

No tiene costo alguno. .
Para dar de alta a los traba;adores se usa el mismo formato, en la seccién de
persona fisica.

PNAR LN

[

Venianilla Ginica
Los pasos son los siguientes:

Solicitar un sobre por cada tramite a efectuar.
Solicitar todos los datos del anverso y reverso del sobre.
Sellar con la maquina foliadora y el reloj franqueador el sobre y la fotocopia del
requerimiento de obligaciones omitidas.

. Conservar la fotocopia del requerimiento de obligaciones sellado, como acuse de
recibo; anexado a éste, copia de los documentos comprobaforios que se presenten
para este tramite.

*

Aowoe

Tramites labocrales:

Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS)
Requisitos: (Si es persona moral)

a) Alta en Hacienda.
b} Comprobante de domicilio.
¢) Identificacién con foto del propietario o representante legal.
d) Aviso de inscripciéon patronal.
e} Aviso de inscripcion en el seguro de Riesgos de Trabajo.
fi  Aviso de inscripcién de cada trabajador.
gl Acta Constitutiva.

En Ménterrey, los tramites se realizan en: Regina Villarreal y Manuel L. Barragén,
C.P. 64160.

Infonavit
Los requisitos para realizar e} tramite ante el Infonavit, son:

* Redgistro Federal de Contribuyentes
Namero de expediente del IMSS
*  Acudir a una oficina federal de Hacienda.
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Este tramite no tiene costo alguno. Los pasos necesarics son:

Ir al mddulo de informacién y pedir una forma de registro empresarial.
Llenarla y entregarla en el primer piso.

N

Las oficinas estan localizadas en Zaragoza No. 800, C.P. 64000.

Inscripcion de la empresa ai SAR

La inscripcidn al SAR no tiene ningin costo, sélo hay que pagar la aportacién inicial de
los trabajadores. Estos tramites y pagos se llevan a cabo en cualquier banco. Los pasos
a seguir son los siguientes:

1. Acudir a cualquier sucursal de banco para recibir la orientacién y el asesoramiento
necesarios.

2. Preparar la informacion requerida para la alta como aportador al SAR, asi como la
de los trabajadores; se requiere para cada uno de ellos el formulario SAR-04-1 -
para el registro o actualizacién de datos del trabajador y el SAR-05-1 para el regis-
tro o aciualizacién de los beneficiarios del trabajador Estos formularios son propor-
cionados por ¢l banco.

3. Por medio de una forma que proporciona el banco se caIcuIa el monto de la apor
tacién de cada trabajador.

4. Proporcionar al banco la informacién requerida para su alta al SAR y registro de
sus trabajadores y aportaciones individuales, por cualesquiera de los medios si-
guierites: disquetes o cintas magnéticas, acompariados por el reporte de individua- -+
lizacién de aportaciones correspondiente, para lo cual el banco proporcionard el .
software y asesorara para su uso; en los formulerios para aportacién del patrén, = |
SAR-01-1 yformulario para aportaciones del trabajador, SAR-02-1. ‘

5. Pagar el monto de su aportacidn inicial.

6. Elbanco devolvera el formulario SAR-01-1 de aportaciéon del patrén, sellado como =
constancia de haber recibido el pago. Posteriormente, emitira un reporte que con-
tendré el detalle de aportaciones por trabajador. 4

7. Elaborar y entregar alos trabajadores sus comprobantas de aportacxones 1ndw1dua~
les, a favor de cada uno de ellos. . :

Para ingresar al SAR se necesita tener el registro federaﬂ de contribuyentes de la
empresa, de cada trabajador que se registre, su namero de afiliacién al IMSS, las apor-
taciones de cada uno al IMSS y al Infonavit, y los datos personales del trabajador.

Otros tr&mités:

Ley General de Salud
Todos los aspectos relacionados en la normatividad de los rubros de salud, ya sean

biologicos, psicoldgicos y/o sociales, se concentran en la Ley General de Salud, que es %
de caracter federal.

El objetivo de esta ley es reglamentar lo relacionado con la salud entre individuos,
personas fisicas, empresas, asociaciones y organismos publicos; establecer los parame-
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tros para la realizacion de los procesos criticos que involucren los aspectos de salud de
los-individuos mencionados, especificar los tramites para emprender alglin evento de
trascendencia sanitaria y delimitar la penalizacién por alguna falta de esto.

En Monterrey, el organismo que se encarga de velar los principios de la ley General
de Salud, es el Departamento de Regulacién Sanitaria, localizado en Matamoros 520
Ote., 2° piso. Ahi se debe acudir para obtener los permisos y licencias sanitarias; ade-
mas, ellos son los encargados de realizar las inspecciones salubres a las empresas.

La Ley General de Salud esta dividida en 120 reglamentos, cada uno especifica un
aspecto en especial, como: el sisterna de hospitales, farmacias, laboratorios quimicos,
alimentos, empresas agropecuarias, empresas insalubres, agua para consumo humano,
bebidas alcohdlicas, etcétera.

Pero para abarcar sélo los fines de nuestra divisién (produccién, transporte, alma-
cenamiento, industrializacion y venta a distribuidor de alimentos, asi como tas diversas
ramas agropecuarias), se mencionaran solo los reglamentos ligados a nuestros objetivos
profesionales: *

+ Reglamento para el registro de comestibles, bebidas y similares.

¢ Reglamento para definir cudles comestibles, bebidas y similares pueden ser regis-
trados ¢on el mismo nimero, v cudles requieren diferente nimero.
Reglamento para la venta de comestibles y bebidas.

+ Reglamento de aditivos para alimentos.

*  Reglamento para el control sanitario de los molinos de nixtamal, expendios de
masa v tortillerias.

Registro del nombre de la empresa en la Secretaria
de Relaciones Exteriores
Requisitos:

1. Acudir a la Secretaria de Relaciones Exteriores y pedir una solicitud de permiso
para uso de denominacién o razébn social.

Lienar la solicitud a méaquina y entregarla con dos copias con firmas originales, en
el mismo lugar donde se solicito.

Pagar la cuota correspondiente.

El personal buscara en la computadora si el nombre de la empresa en cuestién no
existe.
Tardara dos dias habiles para que e! permiso sea concedido.

Acudir al notario, el cual protocolizara la empresa, le dara la razdn social y dard
parte en la Secofi. El precio que cobraré el notario depende de él mismo, del
producto y del nombre de la empresa. Vaa desde $ 50 000.00.00

»
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»
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El tramite en Monterrey se realiza en: Loma Redonda No. 2702, Col. Lomas de
San Francisco, tel. 347-30-84. '

Caintra
Requisitos: Cuando ya se realizaron los trémites de registro ante Hacierda, el IMSS,
la Secofi v todos los demas tramites obligatorios, es conveniente que la empresa se
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registre en la Caintra. Para darse de alta en esta camara, se llena una solicitud y se
entrega copia de los tramites hechos ante el gobierno.

Para formar parte de esta cdmara, aparte de llenar la solicitud, se paga una cuota
fijada por e! tabulador que tienen, el cual se basa en la cantidad de trabajadores con que
cuenta la empresa, o el capital social que maneja.

Registro de patentes v marcas
Los pasos a seguir para la obtencién del registro de marcas y/o patentes es el siguiente:

1. Ir a Secofiy pedir una solicitud de registro, ya sea de marcas o de patentes, y su
respectiva hoja de pago.

2. Llenar la solicitud y la forma de pago de acuerdo con los datos de la empresa y la
cantidad de productos o servicios de una sola clase que se van a registrar bajo una
misma marca {ver mformacxon en costos de marca).

3. Hacer los pagos.

4. Esperar la realizaciéon de los tramites necesarios.

De acuerdo con los derechos vigentes hasta el 30 de septiembre de 1994, por el
estudio de una solicitud de registro de rnarca, se pagaré el derecho de propiedad indus-
trial en funcién de la aplicacién de la marca tal como se indica.

Para el estudio de la solicitud de registro de marca para aplicarse:

a) A un solo producto o servicio $ 96.00
b} De 2 a 10 productos de una sola clase $ 192.00
¢} De 10 a 30 productos o servicios de una sola clase $ 384.00
d) De més de 30 productos o servicios o para todos los productos

o servicios de una sola clase $ 768.00

Por el informe que se proporcione a personas que soliciten por escrito informacién
sobre si.una marca ha sido registrada o por informes semejantes relativos a avisos ¥
nombres comerciales. Por concepto de blisqueda de anterioridades fonéticas $ 51.00.

Requisitos:

1. Marca Registrada o bien sus abreviaturas: Marca Reg., M.R. 0 ®

2. Ubicacién de la fabrica o lugar de produccion de los bienes de elaboracién nacional
v la referencia: Hecho en México.

3. Los productos de exportacion deberan portar la conirasefia establecida por la Secofi
(cabeza de aguila).

Se deberan entregar los siguientes documentos:

a) Solicitud de marca, forma {310-053) en original y tres copias con firmas originales
b) 12 efiquetas en blanco y negro no mavores de 10 x 10 cm, nimenores a4 x 4 cm.
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¢) Cuando se trate de una marca mixta, adherir una etiqueta en cada solicitud, si no se

reserva color.
d) i se reserva color, 12 etiquetas a color, ademés de 8 etiquetas en blanco Y negro
de las mismas medidas antes mencionadas {adherir una etiqueta a color en cada

solicitud).

e) Si es persona moral: copia del acta constitutiva o poder certificado por notario y

dos copias simples. ,
f)  Si es persona fisica: carta poder simple con dos testigos v con domicilio de los

testigos y dos copias simples {solicite formato).
g} Original del pago efectuado en el banco gsello original y 4 copias).

Nota: Los tramites, costos y ubicaciones varian segiin cada entidad federativa v ciclo fiscal.




cuentas de la empresa, saber cual es su situacién y buscar alternativas atractivas quele
permitan ahorrar en costos y/o gastos, aumentando sus expectativas de rendimiento;
En general, la contabilidad puede ayudar'a conocer. quién realiza cada actividad de
empresa, donde la efecttia: qué resultados se alcanzan como se lleva a cabo, cudnto
cuesta, etcétera. El objetivo final‘de la contabilidad es facilitar'la toma de‘decisiories
sus dlferentes usuarios, ast como mantener en forma ordenada el registro de- cada
operacién econémica realizada durante cierto periodo, por-io cual es’ mdzspensablea
planear cuidadosamente este proceso.

El 4rea contable de la empresa debe tener objetivos claros y concretos, va que todo ;

el manejo econémico depende de ésta y cualquier error se reflejaré en la salud financie--
ra de la empresa.

Se muestra a continuacién los objetivos contables de Postres Mexncanos enlh ﬁgura
5.1A yen la figura 5.1B, los de Republica.

Figura 5.




. -

2y

Figura 5.1A

Figura 5.1B

Do UBJE v LHIUL AR 40t tady, 0 o - P e

Establezca los objetivos de la empresa en el area de contabllidad, &
en el corto, mediano y largo plazos,
(Ejemplo de Postres Mexicanos.)

Objetivos generales:

ilevar ordenadamente las cuentas de la empresa. Estar informados o« cual
es la situacién de la misma y buscar alternativas atractivas que perrnitan
ahorrar en costos y/o gastos para aurnentar las expectativas de rendirminnto. :

Objetivos a corto plazo:
Determinar el flujo de efectivo para iniciar operaciones de produccién. Deter-
‘minar costos y gastos variables y fijos, asi como el capital necesario a
aportar, al igual que los -réditos requeridos. Establecer las entradas y
salidas de efectivo, evaluar el proyecto con los indicadores financieros
propuestos, ademaés de establecer sistemas de ﬁnanc:amlenfo Se espera
que al finalizar los primeros seis meses de operamon las utlhdades reteni-
das sean mayores de $1 77 000. 00.

Objetives a mediano plazo:
Realizar proyeacciones de flujo de efectwo, asi como estados ﬁnancneros
(estado de resuitados, flujo de efectivo y balance general). Eva uar la ope-
racién con los mismos indicadores. Al ﬁnallzar el ler ano se espera contar
con més de $494 594 00

lObJetwos a largo plazo: .V

nes de flujo de efectivo y- estados ﬁnam.leros Continuar !a evalaacxon de
los indicadores. Altas utilidades. - . - ‘

&sa en el area de contabilidad, 4.

Dar continuidad a los sistemas ﬁnanaeros ¥y seguir elaborando proyeccio- |’



http:494294.00
http:177000.00

214  CAPITULO 5 FINANZAS

Figura 5.1B
{co nténuacién)

Obgetlvos a corto plazo*

El dep?:tamento de Finanzas también debe determinar los costos y gastos
variables y fijos. Como Republica apenas va empezando, es necesario sa-
Ber cuanto es el capital requerido y los créditos que se necesitaran de varias
mst;tuc;ones financieras para iniciar. Se espera que para el 31 de diciermbre
de 2000 sa alcance un ingreso anual de ventas mayor a $200 000.00.

Objetivos a .mediano plazo.
Realizar yecciones de flujo de efectivo, asi. como estados ﬂnancneros
(estado de resultados, flujo de efectivo y balance aeneral} Se espera que
para el 31ide diciembre de 2001 se alcance un ingreso anual de ventas
superior :S1 000 OO0.00,

1o de laé politicas legales y ﬁscales de. Huevo Leon Chlhuahua Figura R
Republlca Mexicana asi como seguir. elaborando el estado de

| flujo de efectivo y el balance general Se'espera que para el

Ejercicio 5.1 L.
‘ Establezca los objetivos de la empresa en el drea de contabilidad,

en el corto, mediano y largo plazos. .- Figura | \

| * Como se menciona en la introduccién, el emprendedor utilizaré el espacio proporcionado para realizar
: los ejercicios, pero lo deberé ampliar hasta donde sea necesario en hojas aparte.




Figura 5.2A

Figura 5.2B

5.2, SISTEMA CONTABLE DE LA EMPRESA &1

5.2. Sistema contable de la empresa

5.2.1. Contabilidad de la empresa

El proceso contatle debe ser establecido antes de llevar a cabo la primera actividad
econdmica de la empresa v, una vez disefiado, poder registrar detalladamente cada
operacidn; para esto, es necesario planear el sisterna contable que se utilizara v capaci-
tarse para implementario o bien contratar a la persona que lo haga.

Se presentan a continuacion los datos de la persona responsable del process
contable de Postres Mexicanos en la figura 5.2A y en la 5.2B el responsable de Rept-
blica.

— _
Indique quién llevard a cabo el proceso contable de la empresa o
y avé costo tendrad esto (capacitacién o contratacmn)

(Eiemplo de Postres Mex:canos.)

aria Dolores Diaz, quien no
venido asi con ella.

contard ademas con el apoyo dé’la C.P.
recibiré remuneracion alguna,. por haberlg

i dique quién llevara cabo el pmce‘ ¢ de la empresa - v

(E:jemplo de Republxca )

de la Garza, socio de la

E! responsable del area contab[e séra’G briel d
.00 mensuales.

empresa qu:en recxbnra un sueldo de §

Se pide que complete la cédula que se muestra en el gjercicio 5.2.
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Ejercicio 5.2

Indique quién Hevard a cabo el proceso contable de su empresa
y qué costo tendrd esto (capacitacién o contratacion).

5.2.2. Catalogo de cuentas

Diariamente se realizan actividades u oper::l.::xonec ‘monetarias al llevar a cabo inversio-
nes en el negocio, vender productos o servicios a los clientes, efectuar compras a pro-
veedores de articulos y pagar cuentas. Se utiliza el catélogo de cuentas para anotar
estas operaciones de manera ordenada v facilitar el proceso contable: El catélogo debe
relacionar los niimeros y los nofnbres o fitulos de ias cuentas, las que deben llevarse por
separado para cada activo, pasivo, capital, ingresos y gastos, conceptos que més ade-
lante se definiran. Por cada uno de estos conceptos, se utiliza una cuenta separada.

El catélogo de cuentas se compone de partidas que se utilizarén dentro del proceso
contable para regxstrar las operaciones de la empresa en el diario.

El diario es el primer lugar donde se registran los hechos v las cifras asociados con
todas las operaciones, segln el orden en que ocurren. Con este primer paso en
el proceso contable del negocio, se adqmere un historial o registro contable de los
sucesos. .
Enla figura 5. 3 se muestra una serie de ejemplos que conformarian un catélogo de
cuentas (recuerde que las cuentas a utilizar varian segun el giro y los recursos de cada
empresa).
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Figura 5.3 i .
Ejemplo del catalogo de cuentas de una empresa.

Namero de cuenta : * Nombre de la cuenta .

" 160 .| Caja

101 "| Bancos

102 o | Cuentas por:cfo!;;rar '

217

103

104

105 -

106 ‘ anéﬁta}io d

L { oceso

- Z0s con
%0 en

go de

¢ cada
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Figura 5.3
(continuacion)

Nombre de la cuenta

Niimero de cuenta

402 - Ingresos por interés

500 o Gaétos por sueldos adrﬁinistrativos
501 - Gastos por servicios pubhcos

502 -1 Gastos por interés '

Gastos por sueldos a prestadores de servicios

Gastos por gasolma

Gastos por pub]icidad

Gastos-por »impue)stos'

Compras .

Comisiones sobre ventas:

Se mc!uyen
largo y median:

Se pide que a continuacién establezca el catdlogo de cuentas de su empresa en el
ejercicio 5.3.

Yo

iy 4.

Ejercicio 5.3

Defina el catélogo de cuentas de su empresa. . Flgun

Mimero de cuenta o Nombre de la cuenta

X

T R

£
Vi

g
)

‘3

g

o
o

N ¢
o


http:Nombre.de

Figura 5.4A

Figura 5.4B
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5.2.3. Software a utilizar

El proceso contable se puede llevar a cabo de manera automatizada; constantemente
salen al mercado nuevos paquetes computacionales que permiten manejar eficiente y
facilmente el proceso contable de una empresa, por lo que es de gran ayuda para el
emprendedor conocer las diferentes opciones que puede encontrar en ese ramo. Un
software de contabilidad, sin embargo, no se maneja solo, por lo que hay que conside-
rar también la capacitacion necesaria para utilizarlo, ademas de su adquisicién.

A continuacién se presenta el software que utilizara Postres Mexicanos en la figura
5.4A, y en la figura 5.4B el software que utilizard Repiblica,
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Ejercicio 5.4

Indique qué paquete computacional utilizara para llevar la contabilidad
de su negocio, quién lo mangjara, cuanto tiempo y dinero costara la
capacitacién para utilizarlo, asi como cuando y dénde se llevard a cabo.

5.3. Flujo de efectivo

5.3.1. Costos y gastos

El costo es uno de los elementos mas importantes para realizar las proyecciones o
planeaciones de un negocio.
Costo es toda cantidad de dinero que se debe erogar para pagar lo que se requiere

en la operacion de ia empresa, no tiene: como fin la ganancia, en tanto que el gasto si-

se desembolsa con el objetivo de obtener utilidades; por ejemplo, la luz seria un costo,

mientras que un anuncio de radio seria un gasto. :-

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

e Costos variables: Estos cambian en relacién directa con determinada actividad
o volumen. Dicha actividad puede ser de produccién o ventas, por ejemplo, el
material que va a utilizarse cambiard de acuerdo con el nimerc de articulos o
servicios que se produzcan.

* Costos fijos: Son aquellos que permanecen constantes en un periodo determina-
do, sin importar si cambia el volumen de ventas. Por ejemplo, la renta del edificio,
los sueldos, .etcétera, van a pagarse, independientemente de si se produce o se
vende en un pericdo determinado.

Se muestra a continuacién un listado con los costos y gastos de Postres Mexicanos
en la figura 5.5A y en la 5.5B el listado de Republica.

Figura }_
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Figura 5.5A -
Con base en la descripcion dada, defina cuéles serian los costos
y gastos que se realizarén en la empresa.

(Ejeniplo de Postres Mexlcanos )

Costos variables o - Costos fijos

Materia prima , | Renta

Publicidad -

" Servicios pblicos.

Gastos variables S " Gastos ﬁ}os

Gasto por mantenimiento . Gastos de operacién

Gastos de organizacién

Gastos -administrativos . -

Gastos_de transporte .

Figura 5.5B R ,
Con base en'la ¢
y gastos que se:

Costos’ ,fZ;o

No hay costos vanables

e o et we

-Servidor- -

* Internet

1. Electricidad »




Figura 5.5B
(continuacion)
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Costos variables - -

Costos fuo ‘

lefono

Gasalina

‘Total

‘Costos variables

Gastos ~ﬁj05

-

"‘,_Gastosy‘por cperacuon .

Gastos de 1mpuestos

ing |

E

T

d

Figura 5, 6

s

W e

Loy

-
’
-
-
-
o

Se pide que a continuacion establezca los costos v gastos que reahzara su empresa
{ejercicio 5.5).

Figura 5.6

Ejercicic 5.5

Defina cudles seran los costos y gastos que se realizarén en su empresa.

Costos variables Costos fijos

-

Gastos variables Gastos fijos
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5.3.2. Capital social g

Capital social es la cantidad total de dinero que invierten los duerios de la empresa
(socios) para conformar la misma y sirve como base para el inicio de operaciones de ésta.

Se muestra a continuacién el capital social que requerira Postres Mexicanos en la
figura 5.6A v en la 5.6B el capital social para Republica.

" Figura 5.6A ‘ T .

- . Cwg gt . . - r
Defina cual sera el capital social para la empresa.” o
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) o

El c-uapzitazl social de ‘P&§&e§,Mexicénosfasciende. é, $90 000.00, cantidad
‘aportada por los socios:y por PROITESM (préstamo sin intereses).

Figura 5.6B

que: son aportados por los
empresa muy renta-

Ejercicio 5.6

Defina cual sera el capital social para su empresa.’



http:90000.00
http:capiti.lI

224 CAPITULO 5 FINANZAS

Figura 5.7

-~

Ejercicio 5.7

5.3.3. Creditos (préstamos)

Un crédito es una aportacidn econdmica que se entrega a la empresa, con el fin de
hacer frente a compromisos o necesidades de inversién que no pueden ser solventadas

con el capital de la misma.
En la figura 5.7 se muestran las necesidades de crédito de Postres Mexicanos; la

ermpresa Repliblica no tramitara créditos.

lgin bien con
préstamos que
tcétera -

Determine si su empresa utilizara créditos para adquirir algin bien con
pago diferido a largo plazo. Mencione los montos de los préstamcs que
solicitara, las condiciones de pago, la tasa de interés, etcétera.




Figura 5.8A
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5.3.4. Entradas

Las entradas son todos los ingresos de dinero que la empresa recibe.

-Se muestran las entradas de la empresa Postres Mexicanos en la figura 5.8A v las
de Republica en la figura 5.8B.

’ Désgiose todas las entradas por concepto de ventas del producto
© 'servicio, por aportaciones de los accionistas, por créditos o
por. algun otro concepto ‘que pudxera tener la empresa durante

los primeros seis meses de operacmn scnalando las cantidades

. €n-pesos.

(E]emplo de Postres Mexlcanos )

vEn el primer mes, las entr_adas seran:
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Figura 5.8B
Desglosetodas las entradas por-concepto de venta

o servicio; por.aportaciones, por créditos o por. algi
que pudiera tener la emprasa durante los primeros
operacion, sefalando las cantidades en pesos.
{Ejemplo de Repiblica.) :

| Primer mes:

Concepto

-Ingreso por ventas .

-

“Capivtai‘ social

.:_».Total

Complete la cédula que se muestra en el ejercicio 5.8.

! Ejercicio 5.8 .
’ Desglose todas las entradas por concepto de ventas del producto o
servicio, por aportaciones de los accionistas, por créditos o por algim -
ofro concepto que pudiera tener su empresa durante los primeros seis
meses de operacion, sefialando las cantidades en pesos.

i

Concepto " Cantidad

Proa




b
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5.3.5. Salidas

Las salidas son todos los egresos que la empresa realiza. Los gastos o costos enque la .
empresa incurre son salidas de dinero.

Se muestran las salidas de Postres Mexicanos en la figura 5.9A y en la 5.9B las
salidas de Republica.

" Figura 5.9A" : r
: Desglose todas las sahdas por concepto de ventas del producto K

o servicio, por aportacmnes de los accionistas, por créditos o por

algn otro concepto que pudiera tener la empresa durante los

primeros seis meses de operacion, seilalando las cantidades en pesos.

(Ejemplo de Postres Mexicanos.)

En los dos primeros meses, las salidas serian:

Concepto ‘Primer mes | Segundo mes
Compra de maquinaria y equipo | $43 000.00 —
Renta = © | 2000.00 | $2000.00
, Servicios pliblicos - . . 1800.00 1800.00
Gasolina - | . 500.00 © 500.00
Publicidad - | 85000 | 0 —
Sueldos | 300000 | . 3000.00
' Salarios . 7500.00 | . 7500.00
; Equipo de transporte T 7§ .47000.00 —
i IMSS; SAR, etc. - - - - |- -1080.00 1 080.00
| Pago’de cuentas por pagar | - — | -31245.00
Y Mantenumento maqumaria o |... B00.00 500.00

En los siguientes. cuatro meses, las salidas serian:

T Cantidad | .

nta $200.00 | -
rvicios publicos - "] 107000 |
| ‘Gasolina %5 © o o 500.00
{-Sueldos - o 3000.00
‘Salarios . st w0 = -7 500.00
MSS, SAR,ete. | 1080.00
Pago de cuentas por pagar 31245.00
Mantenimiento de maquinaria

S



http:31245.00
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Figura 5.9B V
Desglose todas las salidas que por concepto de costo ..
y gastos de ventas administracion o. produccmn estnme
durante los primeros. seis meses de _opetamon.
(Egemplo de Repubhca ) : s

Concepto < Primer mes

Compra de maquinaria.y equipo

Renta .

Servidor

Internet

Electricidad

Teléfono

Gasolina

"‘Siu:eldos .

Complete la cédula del ejercicio 5.9.
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Ejercicio 5.9
’ Desglose todas las salidas que por concepto de costo de ventas, administra-
cién o produccion estime durante los primeros seis meses de operacion.

Concepto : Cantidad

5.3.6. Proyeccion del flujo de‘éfectivo

La informacion de entradas y salidas se requiere para elaborar lo que se conoce como
flujo de efectivo, un estado financiero que muestra el total de efectivo que ingresd o
sali6é de la empresa, durante un periodo déterminado.

El flujo de efectivo permite provectar, -dé manera concreta y confiable, la situacion
econdmica de la empresa en tiempos futirros, facilitando a la vez, tanto el célculo de las
cantidades de dinero que se requeriran en fechas posteriores {para cornpra de equipo,
materia prima, pago de adeudos, pago de sueldos, etc ), como de las cantidades de dine-
10 que ingresaran a la empresa, por concepto de ventas, derechos, intereses, eicétera.

Se muestra en la figura 5.10 un formato de flujo de efectlvo que podra ser utilizado
como base para desarrollar el de la-empresa. -

Figura 5.10
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Figura 5.10
(continuacién)

= Total de éntradas
— Salidas de operacién:
" “‘Cuentas por pagar
Compras de contado
Otras salidas
= Total de salidas
= Flu;o de efectlvo de operacidn . ,
"+ Entradas de- ﬁnanc;am;ento e inversidn:
“Préstamo bancario '
Aumento de capital
‘Otras’ entradas de fmancxam:ento/
- inversidn - :
= Total de entradas de financ:lamxento e invérsién
e Sahdas e Rilst 1am1ento e mversxon'

:

LW BBL  wew |

o

Para que el emprendedor pueda interpretar mejor el estado de flujo de efectivo, se
describe a continuacién cada uno de los conceptos que se utilizan.

Saldo inicial de la cuenta de flujo de efectivo. Corresponde a la cantidad de
efectivo con la que se cuenta al inicio del periodo.

Entradas de operacion. Es'la suma de todos los ingresos o recursos de efective
en el periodo, que corresponden al giro principal del negocio, como los que se mencio-
nan a continuacién:

*  Cuentas por cobrar: Regularmente, las empresas venden sus productos a crédito
{no se les paga inmediatamente, sinc a un plazo determinado). Por lo tanto, estas
cuentas se refieren a la cantidad que se cobra en efectwo como resultado de
estas ventas a crédito.
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Ventas de contado: Ventas que se pagan en ese momento en efectivo, en su to-
talidad.
Otras entradas.

Salidas de operacion. Es el total de todos los gastos o desembolsos de efectivo

del periodo que corresponden al giro principal del negocio:

Cuentas por pagar: Representa el pago en efectivo de las cuentas por pagar, las *
cuales son adeudos a los proveedores en mercancias o materias primas adquiridas
a crédito en periodos anteriores. ,
Compras de contado: Son las compras o adquisiciones que se realizan de materia
prima o materiales, v cual es pagado en efectivo.

Otras salidas,

Flujo de efectivo de operacién. Es la suma de las entradas totales menos las

salidas totales de operacion del negocio.

Entradas de financiamiento e inversion. Son entradas de efectivo al negocio

para fomentar una actividad (por ejernplo de expansion) a través de:

Préstamo bancario: Cuando una mshtumon financiera hace un prestamo en efec-
tivo a la empresa.
Aumento de capztal Se da cuando los socios o duefios del negocio aportan capi-
tal a la empresa, lo cual se refleja en un incremento de capital.
Otras entradas de financiamiento/inversion.

Salidas de financiamiento e inversién. Son egresos de efectivo del negocio

para el fomento de actividades a tra(rés de:

Adgquisicién de activos: Compra de maqumana eqmpos etc.
* Pago de deuda e intereses: Esel | pago del interés que se genera cuando se adquie-
re un préstamo que debe pagarse en c1e"to plazo asi como el pago correspondien-
. te del capital mismo.
Otras salidas de fmancxam:entq/mverszon

Saldo final de flujo de efectivo. Corresp'unde a la cantidad de efectivo que la

empresa tendra al final del periodo, el cual consiste en el saldo inicial de efectivo, més
las entradas de efectivo totales, menos las salidas/de efectivo totales.

La figura 5.11A muestra el ﬂup de efectivo de Postres Mexicanos v la flgura 5 11B

el flujo de efectlvo de Republica.

2.




Figura 5.11A

e

.

- - .
Prepare el fluio de efectwo de la empresa para los prommos 12 meses. _ A)W
(Ejemplo de Postres)Mexlcanos ) ) : N S -

Mes  Hes  Mes  Mes Mes Mé‘s Mes . Mes  Mes  Mes - Mes  Mes
1 2 2. p 5 6 78 9 10 "o

- 1. Ventas a. créd:to (50

Saldo inicial en fa
guenta de efsctivo
Entradas de operacitn
~Invergién iniclal
“Ventas de- cantado 5

5402000 77645.00 141275.00 204 sajé;oo*"zes 535.00 332165.00 402920.00 47455100 546182.00 61781300 680 444,00

b0 . 000 - OOD 000 L0000 0.00 000 - 000 0.00 0.80
0.00  71250.00 7 250 00:-71250.00 7837500 78375.00 7837500 78375.00 76375.00 7837500
» 7125000 71250,00:-71 25000 7125000 7837500 78375.00 78375.00 7B375.00 76375.00
Otros ingresos 000 . 0000 7000 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Fiujo de efectivo de S o R
‘operacion 161 250,00 125270.00 220 145.00 283 775.00 347405.00 411 035,00 481 790,00 559 670,00 631 301.00 702 U32.00 774 563.00 B46 194.00
Salidas de fnanciamlonto - ' :
@ Inversitn
Gompra de maguinaria ‘ ' : ' :
¥ equipo * 43000, 00‘ 000 © 000 000 0.00. 000 - 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Pago de cuentas por pugaf 10.007% 31245:00, 62490.00 62490.00 62 490.00"- 62 490.00 “62°400.00 6873000 68739.00 68739.00 68739.00 66739.00

Renta g ooo 00" .. 20000 000.00 200000 - 200000 ° 200000 - 200000 200000 ‘200060 200000 200000 200000
Servicios : . - 180000 4 1 800,00 " 800.00° 180000  1800.00 1800.00 ' 1800.00 1800.00 180000 180000 180000  1800.00
Gasoling : . 500.00 - 500 0o, 500,00 500.00 500.00. . 500.00 500.00  500.00. 500,00 500.00 500.00 -+ 500.00
Publicidad y promocion -~ 850,008 . 0:80:.% 000 1 0£0 - 0000 ' <000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Sueldos 3 000 00 % 3000.00 300000 300000 8000.00 300000  3000.00 300000 300000 3000.00 300000 3000.00
Gasto de manten) mlento " B L R

ds maguinaria (500.00  500.00 i 500.00 500.00 . 600.00. . 500.00  :500.00 .. 500.00 50000 500.00 500.00 500.00
Salarios s . 7500 00 7500,00.. -7500.00 7500.00 750000 750000 750000 750000 750000 750000 7500.00 7500.00
Equipo de transporte - 47 00000 0060 . 0.00 - 0,00 0.00 0.00 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0,00

IMSS, SAR, INFONAVIT 5‘6"

1:' 080 00 1 UBO 00 ~ 1080.00 108006 1 QBQ.OO* © 108000 ~ 108000 1080.00 1080.00 1080.00 1080.00 108000

Total de salldas 107 230, 0{) 47 625. 00 ‘78 §70.00 78 870.00 78870.00 7B270.00 78870.00 85118.00 85119.00 85 TiS.UO 85119.00 B85119.00
Saldo de fivjo de efestivo ‘
ai final del periodo 54 020,00 77 645,00 141 275.00 204 905.00 268 535.00 332 165.006 402 820.00 474 551.00 546 182.00 617 813.00 589 444.00 761 075.00

b Comlderando que Jas ventas sean & crédlto Y da cont.aac en 50% cad urios

N ri,h
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Figura 5.11B

\.

o
K+
. Mes. Mes . Mes - Mes Mes
' I 11 12
Saldn Inicial de cdent;a S L : : o ' : _ .
do efectivo 5000.00 10300.00 15600.00 20900.00 26'200.00 31500.00 36800.00 42100.00 4740000 52700.00
vove000 0000 . 000 - 000 0.00 0.00
ﬁ 0{)0 00 10.000. 00 ‘10,000.00 10000.00 10,000.00 10 000.00
(cobra de cuentas) 10000.00" 10 000.00 :10000.00; 10000.00 10 000.00 10 000 00 10000.00 10000.00 - 10 000.00 10 000.00
Total disponinle 6500000 1370000 25000.00 30300.00 35600.00~40900.00 45200.00 51500.00 56800.00 62100.00 67400.00 72700.00
"5 800,007 000 ; £0.00° 7.0600%1 % 000 000 - 000 000 ¢ 000 - 000 000
. 240000 2400.00 2 400 00 2400.00 240000 240000 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00  2400.00
Servicios 550000 550000 550000 550000 5500.00° 5500.00 550000 550000 5500.00 58§00.00 550000  5500.00
Gasoiina 800,00 . 800.00  '800.00  803.00  800.00 - 800.00  800.00  800.00  B00.00  800.00 20000  800.00
Susidos 600000 600000 600000 600000 6000.00 600000 6000.00 600000 GOOD.OO 600000 600000  6000.00
_Total de saiidas 60 300.00 14700.00 - 14700.00 147900.00 14700.06 14700.00 14700.00 14700.00 14700.00 14 700.00 14700.80 14 700.00
Salde de fhujo de otective
ul tinad dol periodo 4 700.00 31500.00 36600.00 42100.00 47400.00 52700.00 58000.00

§000.00 10300.00 15600.00

20 900.00 zb 200.00

***¢ Considerando que las ventas sean a.crédito y de.contado en 50% cada uno.



http:52700.00
http:47400.00
http:42100.00
http:36800.00
http:26200.00
http:20900.00
http:15600.00
http:10300.00
http:500ll.O0
http:14700.00
http:14700.00
http:14700.00
http:14700.00
http:14700.00
http:14700.00
http:14700.00
http:14700.00
http:14700.00
http:60300.00
http:67400.00
http:62100.00
http:56800.00
http:46200.00
http:30300.00
http:19700.00
http:10000.00
http:10000.00
http:10000.00
http:10000.00
http:10000.00
http:10000.00
http:1.0000.00
http:10000.00
http:5'O��f�i:f:'''1000�.OO
http:10000.0010000.00
http:10000.00
http:52700.00
http:47400.00
http:42100.00
http:26200.00
http:20900.00
http:15600.00
http:10300.00

234  CAPITULO 5 FINANZAS

Ejercicio 5.10

Complete a continuacion la cédula del ejercicio 5.10.

Prepare el flujo de efectivo de su empresa para los préximos seis meses,
siguiendo el formato anteriormente expuesto.
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5.4. Estados financieros proyectados

Los estados -financieros son restimenes de resultados de las diferentes operaciones
econdmicas de la empresa, en un periodo determinado o en una fecha especifica
futura.

El objetivo de elaborar dichos estados es que el empresario visualice desde el prin-
cipio hacia dénde conduce todos los esfuerzos que realiza en el negocio, adermas de
elaborar informacion que pueda servir para la torna de decisiones. -

" Los estados financieros se proyectan a partir de otro estado financiero, que es el
flujo de efectivo, mismo que previamente ha sido calculado y por tanto ofrece infor-
macién basica que permite elaborar los dos estados clave, para determmar la salud
financiera futura de la empresa éstos son:

e Estado de resultados.
* Balance general.

5.4.1. Estado de resultados

El estado de resultados se puede definir como el instramento que utiliza la adminis-
tracién para reportar las operaciones que se realizan en la empresa en un periodo
determinado; de esta manera, la ganancia {utilidad) o perdlda de la empresa, se obtiene
restando los gastos y/o pérdidas a los ingresos y/0 ganancias. Este es el principal
medio para medir la rentabilidad de una empresa,

El estade de resultados puede ser calculado para cualquier tipo de empresa, 1o que
cambia de unia a otra empresa son las cuentas que se incluyen; basicamente ia diferen-
cia en las cuentas presentadas en el estado de resultados es que en las compariias
manufactureras y comercializadoras se maneja el costo de la mercancia que se vendid,
mientras que en las de servicios no.

Enlas figuras 5.12, 5.13y 5.14 se presentan ejemplos de formatos de estado de
resultados para dxferentes giros de empresa (comercial, industrial y'de servicios), mis-

“mos que podran ser utilizados como’ e}emplo aI desarroliar el propie. Los conceptos se
detallan a continuacion. :
Para una empresa de servicios: . '

Ingresos. Representan los recursos que recibe el negomo por la venta de un ser-

mao o producto, ya sea en efectlvo oa credlto ‘

Para una empresa comercia]izadora:

Ventas brutas. Es el nombre de la cuenta que se utiliza para registrar el total de
la venta de una mercancia o producto, y la contabilizacion de ésta se realiza en la
misma forma que la cuenta de ingresos por servicios.

‘Devolucion sobre ventas. Cuando las empresas venden, algunos chentes de-
vuelven parte de los articulos comprados {por ejemplo, cuando se trata de mercancia
dafiada), por lo que se utiliza una cuenta llamada Devoluciones sobre ventas, para
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Figura 5.13
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Figura 5

CAPITULO 5 FINANZIAS

.14

Formato comin del estado de resultados de una empresa
prestadora de servicios. '

Compaiiia Prestacion de Servicios, S.A. de C.V.
: Estado de resultados
Del 1 al 31 de julio de 2000

Ingresos por servicios L $
( ) Gastos -
Gasto por honorarios
Gasto por depreciacion
Gasto por servicios publicos
. Noéminas
. Materiales
Mantenimiento : :
© © Total de gastos : S (S
= Utilidad. antes de financieros e 1mpuestos e
¥ Ingresos por intereses
(<) Gasto por interéses
'(+/ 3} Costo mtegra[ de ﬁnancxamlento
* | = Utilidad antes de ISR : ;
1 (= .ISR (34% de la utﬂldad antes de’ ISR)

DD

= (_ITILIDAD NETA

conocer en cualquier momento la cantidad de productos devueltos, cuyo importe se
resta al total de las ventas.

Descuentos sobre ventas. Para alentar a los clientes a pagar sus cuentas, a
menudo se les hace un descuento por pronto pago si éste se realiza dentro de un
nimero determinado de dias a pariir de la fecha de ia venta. Este descuento se resta al
total de las ventas.

Ventas netas. Es la suma del total de ventas menos las devoluciones y descuentos
sabre lo que se vendio. ,

Costo de ventas. Es lo que cuesta producir el articulo o servicio vendido a los
clientes. Se le resta a las ventas netas para determinar la utilidad bruta.

Compras de materia prima. Una empresa comercial compra articulos con el
proposito de revenderlos, y una manufacturera, con el propésito de procesarlos para
venderlos con un valor agregado. El costo de la mercancia comprada se lleva a la
cuenta de compras. Se le restan, al igual que a las ventas, las devoluciones que realiza-
mos de las compras, o bien, los descuentos que fueron otorgados.

Mano de obra. Sueldos que se les pagan a personas directamente involucradas
con el proceso de produccién, por ejemplo, obreros u operadores.
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Gastos de fabricacién. Son los gastos que estan directamente mvolucrados en
el proceso de producc:on pero que no incluyen mano de obra directa, ni materia pri-
ma, por ejemplo, mantenimiento de las maquinas.

Utilidad bruta. Es el resultado de las ventas totales (incluyendo la disminucion
de devoluciones y descuer:os sobre ventas) menos el costo de ventas. Se obtiene antes de
rebajar todos los otros gastos del periodo. »

Gastos de operacion. Esta cuenta es la suma de los siguientes gastos:

e Gastos por honorarios.-Se realiza un pago por honorarios cuando alguna persona °
o empresa presta algin servicio (fiscal, contable, etc.} para beneficio del negocio.

* Gasto por servicios ptiblicos. Son los gastos que se generan por concepto de los
servicios basicos que se utilizan como: luz, agua, gas y telefono, para el funciona-
miento del negocio.”

e Gastos por némina. Son sueldos o salarios de las personas que laboran en la
empresa, las cuales no estan directamente relacionadas con la produccion, pero
son indispensables para el funcionamiento del negocio (secretarias, gerentes, etc.).
Los sueldos pueden clasificarse en sueldos de ventas (vendedores) y de administra-
ci“n {por ejemplo, el sueldo de los contadores).

» Gastos por materiales. Son basicamente papelena y tcdos los materlales necesa-
rios para la operacién de la empresa. '

». Gastos por mantenimiento. Son gastos para mantemmlento o reparacion del lu-
gar de trabajo, de la planta, oficinas, etc. y de aquellos activos fijos (por ejemplo,

' maquinaria) que reportaran un benéficio en el periodo.

e Gastos de publicidad y promocién. Se efectian con el objetivo de promocionar a
la empresa, de dar a conocer en el mercado un producto o servicio, o para desarro-
llarlo o mantener la preferencia del consumidor.

Otros ingresos o gastos. Esta cuenta es la suma de los siguientes gastos:

e . Ingresos por interés. Es la cuenta pararegistrar el interés ganado en una inversion {en S
. un barico o en alguna otra institucién). No incluye ingresos generados en el giro normal i
" de las operaciones del negocio, como venta de productos o prestacion de servicios.
* Gastos por interés. Es la cuenta para registrar los gastos generados por algin i
" préstamo o financiamiento que:haya sido sohcxtado {en un banco o en alguna ofra
. institucién). No incluye gastos generados en el giro normal de las operaciones del -
~ negocio, por ejemplo, gastos de materiales.
. » ISR. Impuesto sobre la renta. Se representa en porcentaje y se calcula con base en
la utilidad después de gastos de operacion y despues de otros ingresos y gdstos 5
- finandieros (varia segtin cada entidad federativa y ciclo fiscal).
¢ Utilidad neta. Es la diferencia entre los ingresos obtenidos por la empresa y tod@s !
. los gastos incurridos en la genéracién de dichos mgresos Lo anterior implica que
- los ingresos sean mayores que los gastos. i
» Peérdida neta. Es el resultado -de los ingresos obtemdos por el negocio, los cuales |
son inferiores a sus gastos.

Las flguras 5. 15A y 5.15B muestran los estados de resultados de Postres Mexica-
nos y Republica, respectxvamente




Figura 5.15A

-

o
Estado de resultados.. o
(Ejemplo de Pustres Mexicanos.)

B ‘.’?Meé Mes  -Mes  Mes
.9 S 12
Ventas de contado 71 zso 00 71250, oa 7425000 7125000 7125070, 74 250, 0 7837500 7857500 7847500 78375.00 78375.00 78375.00
Ventas a crédito 0.00 71,250, oo 7125000 7125000 7125000726000 7837500 78375.00, 78375.00° 7837500 7837500 7837500
Ventas retas 156 750.00 156 750,00 156 750.00 156 750.00 166 750.00
inventario nicial R

| Materla prima- . 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

“_Produrto ter’mnado‘ 0.00 .0.00 0.00 0.00 0.00
p.00" 0.0 0.00 0.00 0.00
- 68730.00 - 68730.00 68730.00 6873000 68730.00
L B ; . ) . s

0.0 000 000 0.00 0.00
.00 68738.00 568730.00 68739.00 68730.00 68739.00

‘ lﬁ‘sji‘antal"lﬁvﬂnai B . ‘
Materla prima 00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Producto terminado \ v 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total Inveniarlo final 0.00 0.00 0.00 9.00 000 0.00. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00




Utliided bruta 40005.00 B80010.00 80010.00 8001000 80010.00 80010.00 B88011.00 B83011.00 88011.00 88011.00 B85011.00 88 011.00
) ééi‘qsde'opgzgpién; ‘ ; - ‘
Manodeobra = . - 3 00 00"+ 3000.00: ~-3000.00 - 3000.00 300000 300000 300000  3000.00
Gasolina .- 50000 5 160 50000 500,00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00
Gastos de servicios S E S o
piblicos 180000 1 1:800.00  1800.00 180000 -, .00 . '1800.00 . .1800.00 180000  1800.00  1800.00  1800.00
- Gastos de maquinaria ST R ‘
y equipp 500.00 50000 50000 500,00 . «500.00. . -500.00. - 500.00. 50000 50000  E00.0O  500.00
Deprectacion de squipo 181500 181500 © 181500 © 181500 181500 181500 181500 181500 181500 181500 1615.00
| Renta de local '000.00 £000.00 " ,,2000,00 2000.00 200000 200000 2000.00 2000.00 2000.00 200000  2000.00
,‘Total_&egastus o . . < R IR : o .
* de operaclin 961500 961500 961500 ‘961500 961500 961500 961500 961500 961500 961500 961500 9615.00
Gastos. administrativos - )
Sueldos : 750000 750000 750000 750000 750000 750000 750000 750000 750000 750000 750000 7500.00
£ IMSS, INFONAVIT, SAR, e v ; e Lo '
o oete. ~1080.00 ) 1080.00  1080.00 1080.00 1080.00 1080.00 1080.00 1080.00  1080.00
‘Publicidad .. 880.00 - 000 . 000 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
3], - Impriestos ';gsén.nu;waws'qo.no | '8580.00: - 8580.00 B580.00 . 8580.00
Utitioad antes de ISR )0 61 815.00 69816.00 69 816.00 - 69816.00 69 816.00 69816.00 60 816.00
1SR (34%) {00720 017.00 23737.00 23737.00 23787.00 23737.00 23737.00 23737.00
Utiidad/Pérdida neta  13834.00 40798.00° 40798.00 '40795.00 40798.00 40798.00" 46079.00 46079.00 4G079.00 46079.00 46079.00 46079.00
Utiidad acumulada /9542000 136 227.00 177025.00 217'623.00.263 802.00 300 980.00 356 054.00 402137.00° 448 215.00 494 204.00
'| impusstos acumuiados 135 049,00 159 687.00 183 424.00 207 162,00 230 899.00 254 637.00




Figura 5.15B
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il
Estado de resultados. ’ A
(Elemplo de Repablica.)

Mes ‘ Mes Mes Mes Mes

9 10 1 12
0 10000.00 1000000 10000.00 10 000.00
©10000.00 1000000 10.000.00* ~10 000.00
20 060,00 *20 000.00 20 000.00 20 000.00
_‘::_’_:zq‘tfno.bo . 20 000.00 20 000.00 20 000.00
§00.00 ©. 800.00 - 800.00  800.00  800.00
550000, 550000 550000 550000 5500.00 550000
00 240000 2400.00.: 2400.00 240000 240000 - 2400.00
00-* 8700.00..8700.00 8700.00 8700.00 _ 8700.00
6000.00 '6000.00 6000.00 6000.00  6000.00
01 -6000.00 500000 -6000.00 - 6000.00
| utilidad antes 0,00 5300.00-5 300,00 _ 530000 5300.00 530000 5300.00 5300.00 5300.00
| ISR (34%). ‘ 180200 . 1802.00° 1802000 180200 "1802.00° 180200 1802.00 180200 1802.00
Utlidag/Perdica neta  -3192.00  3498.00 3498.00 3498.00 3498.00 3498.00 3498.00 3498.00 3498.00 3498.00 3498.00 349500
Utiidad acumulada ~ ~3102.00  396.00 3894.00 7392.00 10890.00 14388.00 17886.00 21384.00 24882.00 28380.00 31878.00- 35 376.00

‘ 14.00 16 422.00

11016.00 12818.00

.14 620.00

18 224.00
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Complete a continuacién la cédula del ejercicio 5.11.

Ejercicio 5.11 ,
Después de haber analizado los diversos tipos de estados de resultados,
elabore y haga supuestos de precios, volumen de produccién, unidades
vendidas, etc., pero aplicado al caso particular de su empresa,
suponiendo un periodo de un afio.
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5.4.2. Balance general

El balance general presenta la situacion del negocio en un momento en particular. Es
un instrumento que muestra, a una fecha determinada, cuéles son los activos, pasivos y -
capital contable con que cuenta la empresa. Muestra su situacién financiera; es decir,
qué tiene, qué debe y qué pagé. El formato utilizado es igual para todas las empresas;y
lo que cambia son las cuentas que maneja. El balance es indispensable para ubicar la
salud financiera de la empresa.

Las cuentas de balance se clasifican de acuerdo con su liquidez; es decir, segin la
rapidez con que pueden convertirse en efectivo. :

Es importante recalcar que las clasificaciones de la estructura contable, activo, pa-
sivo y capital, forman la contabilidad basica o la llamada ecuacién bésica. La ecuacién
es la siguiente:

Activo = Pasivo ' + Capital

Recursos que Cantidad que se debe Capital invertido

posee la empresa a los acreedores o proveedores por los duerios de
sobre los activos que se tienen la empresa

Esta ecuacion expresa el equilibrio entre los activos de la empresa, por una parte,
y los derechos de los acreedores y propietarios, por la otra.

En la figura 5.16 se mucstra el formato de un balance general, el cual integra Ios
siguientes concentos: :

Activos : .

Son los recursos econémicos propiedad de la empresa, los cuales se espera que rindan’
un beneficio en el futuro. Los tipos de activos varian de acuerdo al tamano de la empre-
$3, es decir, un pequefio negocio puede tener sélo una oficina, tin camién y una cuenta
de bancos, mientras que otras pueden poseer terrenos, maquinarias, etcétera.

| Hay dos tipos béasicos de activos: circulantes y fijos. También se puede establecer la
, ' diferencia entre activos tangibles. e intangibles.

Activos circulantes (también llamados a corto plazo) .
Los activos circulantes son activos en efectivo v otros activos que la empresa espeP
vender, usar o convertir en efectivo en un periodo menor de un afio.

Efectivo y bancos. El efectivo es el activo mas liquido de la empresa. Incluye dine--
ro en forma de billetes 0 monedas. ast como en cuenta de cheques en una institucién’
bancaria. ' :

Inversiones temporales. Las constituyen las inversiones en efectivo que se real:za-’
ron en ese periodo v que 1o se requieren para las operaciones normales del negoao.
Se pueden convertir facilmente en efectivo. a

Cuentas por cobrar (clientes). Muchas veces, las empresas venden sus productos .
a crédito (no son pagados inmediatamenite, sino a un plazo determinado). La cantidad
que se le debe a la empresa como resultado de estas ventas a crédito se anota bajo la
partida llamada cuentas por cobrar.
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Figura 5.16
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-Formato comin ,del bélaiice ge

Compama Manufacturera,, s A. de CV.
Balance. general
Al 31 de Juho de 2000

Activos

Circulante = - B -Corto plazo -
Caja chica.. DA

Inversiones temporales ’

Bancos -

3 Inventano de materla

pnma .

Inventano de. pmducto
proceso ’

Inventario de_ artlcu!o

[ de activo inténgi
I de actwos—- "
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Inventarios. La cuenta de inventarios es también llamada almacén de materiales,
y son los bienes de una empresa destinados a la venta o a la produccién para su poste-
rior venta como materia prima, productos en proceso, articulos terminados y otros
materiales que se consumen en el periodo.

Cuando la empresa es manufacturera, éstos se registran de acuerdo con el avance
de terminacién del producto:

* Inventarios de materia prima {cuando el producto aén no ha sido procesado}.

+ Inventarios de productos en proceso (el producto lleva cierto proceso pero aiin no
esta listo para la venta}.

s Inventarios de productos terminados {el producto esté listo para venderse).

Gastos pagados por adelantado. Los gastos pagados por adelantado representan
futuras partidas de gastos que ya han sido pagadas, ya que los constituyen bienes y/o
sewicios que se van a consumir dentro de cierto periodo. Por ejemplo, los seguros
pagados por adelantado, son pagados al principio v se cuenta con el servicio durante
clerto periodo.

Activos fijos

Dentro de la seccion de activo no circulante cabe mencionar a los activos fijos. Repre-
sentan la propiedad de la empresa respecto a activos que no se planean vender a corto
plazo, pues se adquieren para ser utilizados en las operaciones de la empresa, los cuales
contribuyendo en la produccién y/o distribucion de los servicios y bienes en la empresa.
Entre los activos fijos mas relevantes se pueden considerar: terreno, edificio, planta y
equipo.

Depreciacién. Aun cuando los activos fijos duren muche tiempo, con los afios
pueden volverse anticuados o inservibles por el desgaste que han tenido. Segin se ven
deteriorando o gastando estos activos debido al transcurso del tiempo o del uso, la
disminuciéon de su valor se carga a un gasto llamado depreciacién. La depreciacion
indica el monto del gasto que corresponde a cada periodo. Se distribuye el costo total
del activo, entre el niimero de afios de vida ttil. Esta se registra abajo del rubro de cada
activo que se deprecia v se le va restando el monto al total del activo fijo
Otros activos : )

Son activos intangibles, aquellos que sin ser “materiales” scri aprovechables en el nego-
cio, como por ejemplo patentes, marcas, derechos de autor, etcétera.

Pasivos

Los activos totales pueden financiarse, va sea a través de pasivos o a través de capital.
El pasivo representa lo que el negocio debe a otras personas o instituciones. Su venci-
miento, conforme a su fecha, en pasivo a corto plazo y en pasivo a largo plazo.

Pasivos a corto plazo

Cuentas por pagar. Las cuentas por pagar representan los adeudos a los proveedores
en mercancias ¢ materias primas relacionadas con el giroc normal del negocio adquiri-
das a crédito.

{
i3
I,
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Documentos por pagar. Los documentos por pagar consisten en una deuda hecha -
por escrito y firmada por el suscriptor en la cual se compromete a pagar cierta cantldad :
de dinero en una fecha determinada. .

Otros pasivos a corto plazo. Entre ofros, se pueden considerar dividendos por ,
pagar, impuestos por pagar, sueldos por pagar.

Pasivos a largo plazo ,
Préstamos bancarios. Los préstamos se adquieren para financiar la adquisicion de
equipo, maquinaria, terrenos o edificios, o bien, para financiar la expansién del nego-
cio, con el objeto de liquidar alguna otra deuda de corto o largo plazo, etcétera.
Hipoteca por pagar. Esta cuenta se registra cuando se obtienen recursos de una
institucion bancaria.con la promesa de pagarlos durante un periodo superior a un afio,
y dicha obtencién de fondos se garantiza con bienes inmuebles. Normalmente podria
hablarse que la empresa daria en hipoteca propiedades como terrenos, edificios, etcé-
fera.

Capital :
El capital social esta representado por las aportaciones de recursos de los duefios al
negocio. Representa la parte de los activos que pertenecen a los accionistas.
Capital contable. Representa el patrimonio de los accionistas, el cual est4 integra-.
do por sus propias aportaciones mas las utilidades que no se hayan repartido.
Dividendos. Representan la distribuciéon de las utilidades obtenidas por la empresa
alos accionistas. Por lo general, en los primeros afios de operacién de la empresa no se
reparten dividendos, ya que las utilidades se utlhzan para expansion o ampliacion de la
capacidad del negocio. .
Utilidad retenida. Esta cuenta cor"esponde al importe acumulado en el periodo
(va sea que se haya ganado o perdido} v es él saldo final del estado de resultados menos -
los dividendos pagados a 10s accionistas.
.. 1a figura 5.16 muestra el formato de un balance general.
Se recomienda que los estados financiéros estén expresados mensualmente para
e primer afio, trimestralmente para el sequndoy tercer afio, semestralmente para el
cuarto afio y anualmente del 5o. afio en adelante.
- El balance general proyectado por Postres Mexicanos se muestra en la figura 5. 1'7A
el balance general de Republica se encuernitra en la figura 5.17B. :



Figura 5.17A

Balance general. - - o : ‘ rﬁ
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) ‘ t

Postres Mexicanos S.A. de C.V.
Balance general
Del 1 de febrero de 2000 al 31 de enero de 2001

Mes Mes  Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes - Mes Mes Mes

1 2 ) 4 6 6 7. 8 ) 10 11 12
ACTWVO
‘ Circulante
' Caja y bancos 54020.00 77645.00 14127500 2040905.00 258535.00 332 165.00 402 920.00 474 551.00 546 182.00 617 813.00 689 444.00 761075.00
inventario de materia o o S ‘
prima ' ) 0 0.00 0.00 - " 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 - 0.00

Cuentas por cobrar : 0 n 250.{]0' 7125000 - 71250.00 71250.00 7125000 7837500 7837500 7837500 78375.00 78375.00 78375.00

Total de activo circulante 54 020,00 148 895.00 2“?2525.00 276 155.00 338 765.00 403 415.00 481 295.00 552 926.00 624 557.00 696 188.00 767 819.00 839 450.00

Fljo - : ’ . : .
Manuinaria y aquipo 43000.00 41005.00 4081000 - 3871500  38620.00 37525.00 36430.00 3533500 34240.00 3314500 32050.00 30 955.00
Depreciacion de L e . ‘

maquinarla y equipo 109500 108500 100500 108500 109500 109500 100500 108500 108500 108500 109500 1095.00
Equipo de transporte 47000.00 4628000 45560.00 4484000 4412000 43400.00 428680.00 41960.00 41240.00 40520.00 39800.00 39080.00
Depreciacion de equipo de ‘

fransporte 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00
Total de active fljo 8818560 86370.00 84555.00 82740.00 80925.00 79110.00 77295.00 73480.00 73665.00 71850,00 7003500 6822000

Total de activos  142206.00 235 265.00 297 0B0.00 358.885.00 420 710,00 482 525.00 558 590.00 628 406.00 698 222,00 768 038.00 837 854.00 907 670,00

PASIVOS




PASIVOS

» . Ouantas por paga .
" Tota ca pasivos

Capﬂa! socsal ‘

| PROITESM IR

/|’ Capital ganado ' *-
: Uﬁl!uades reten!das

TO'&I capnal cemable

o :
- (SO UIAN

3124500 62
138.371.00 90

CAPTAL CONTABLC

'roca! paalvo y capital

50 000.00

. - 40'000,00 4
e 000
1383400 54632

00. .40 000.00 _ 40 o0, 00
GRS 0 RN R
#1362 "27 00 -17‘7 025.00

I 00 26? 025 09

98, 3%.0}) 429 710 00

40 000.00

2{7 823.00.

307 823 00

R s

.493 sgs.no

" 50 000.00

0.00"

-135 949.00 159 687.00 183 424.00 207 162.00
B8739.00 68738.00 B68730.00 68739.00
204 688,00 228 426.00 252 163.00 275 801.00

40000.00 40000.00 40000.00 40000.00

0o 600 000, 7 0,00

263‘902.00 309 980.00 356 059.00 402137-.00
353 902.00 399 880.00 443 059.00 492 137.00

558 590 00 828 405 0o 698 222.00 738 038.00

50000.00 50000.00 50000.00 50 000,00

230 699.00 254 637.00
66738.00 68739.00
209 638.06 323 376.00

50 000.00 50 000.00
40000.00 40 000.00

S 000 . - 000
448 216,00 494 294.00

538 216.00 584 294.00

837 884.00 807 670.00
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Figura 5.17B

-

~ )
Balance general. ¥d
(Ejemplo de Republica.)
Republica
Balance general
Del 1 de junio de 2000 al 31 de mayo de 2001
.‘ Mes wes Mes T Mes  Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
ACTIVD,
Girculants AR T ‘ ‘
Caja y bantos 470000 1 300.00 15500.00 20000.00 2620000 31500.00 235800.00 42100.00 47400.00 52700.00 58000.00
Cuentas por cobrar RO 5 (.):300.30" 1 1000000 10000.00° 10000.00 10000.00 10000.00 1000000 10000.00 10000.00 10000.00 10000.00
Total de active circulante B 9700.00 20 300.00 25 600.00 30 800.00 36200.00 4150000 46800.00 52100.00 57400.00 62700.00 68 000.00
Filo e ‘ , .
Maguinaria ¥ equipo 45600.00° 45600.00 4560000 45600.00 45300.00 45600.00 45600.00 45600.00 45600.00 45600.00 . 45600.00  45600.00
Depreciacion de ‘
1 maguinaria y equipe
| Equipo de transporte...... .
V:Deprecnark‘m e ey
00" .45 sno oof 45600.00 45600.00 45600.00 45.600.00 45 600.00
008 _87 106 00 92 4ﬁﬁ.00 AQ? 700.00 103 000.06 108 300.00 113 600.00
-] pasivos < o
.| Cortoplazo . B T
| mpusstos por pagar ' 380800 5610.00 - 741200 921400 11016.00 *12818.00 1462000 16422.00  18224.00
-Total.de pasivas <+~ =1"548:00 e 204 BO s ﬁﬂﬁ 00 ‘.-3 808.00" .5 610.00.° 7-412.00 ° 9214.00 11016.00 12818.00 1462000 16422.00 18224.00
| CAPITAL CONTABLE - " | '
| Capltai solal, .. .. 60000.00. 6000000, 60000.00 6000000 60.00000 60000.00 60 000,00 60000.00 60000.00 60000.00  60000.00 50 000.00
.| Utindades retenidas . -3102 eo;i 396 00 3894 00 7392.00° 10890.00 14388.0C 17886.00 2138400 2488200 28380.00 31878.00 3537600
"| Total napital contabls 56 898 00 60 398 00 83 894 00 6?,392.00 70890.00 74 388.00 77886.00 #81384.00 84882.00 68280.00 91878.00 95376.00
| Totat pgslvo y capital 55 300 0!3 65 908 00 71200.00 76 500.00 . 81800.00 87100.00 92400.00 97700.00 103 000.00 108300.00 113600.00
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Complete la cédula mostrada en el ejercicio 5.12.

- Ejercicio 5.12

Realice ¢l balance general proyectado durante el primer afio
de -operacién de su empresa.

s et AT, 3 AT R
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5.5. Indicadores financieros

Los indicadores financieros son instrumentos que se utilizan para evaluar los resultados
de las operaciones del negocio, tomando como base los estados financieros proyecta~
dos de la misma. -~

Los indicadores son muchos y muy variados, por lo que su aplicacion y calculo
individual no es un elemento de toma de decisiones, es necesario aplicar simultanea-
mente y analizarlos para llegar a conclusiones validas que faciliten el proceso adminis-
trativo de la empresa. Algunos ejemplos de indicadores financieros de uso practico y
comiin son:

N o Indice de liquidez.
*  Prueba del acido.
+ Razones de endeudamiento.
¢ Razones de eficiencia y operacion (rotacion de activos, rotacidén de inventarios,
© etcétera).
Rentabilidad {sobre ventas, activos, capital, etcétera).
Punto de equilibrio.
Valor presente neto.
Tasa interna de retorno.

« & @

En la figura 5.18A se muestran los indicadores financieros determinados por Pos-
tres Mexicanos, tomando ceme base los estados financieros anteriormente presenta-
dos y en seguida se detalla cada uno de ellos.

Razones o indices de liquidez. Este indice permite medir la capacidad de la
empresa para pagar los préstamos o deudas contraidas a corto plazo. Se puede obtener
mucha informacién de ellos sobre todo en caso de presentarse alguna adversidad, si
podrian o no pagar a las personas ¢ instituciones a las que les deben, etcétera. Entre
mayor a 1 sea la prueba de liquidez, hay més seguridad de que los pasivos sean pagados
si los activos se pueden convertir en efectivo.

Activo circulante/Pasivo circulante

Prueba del acido. Esta razén va muy relacionada con la razén circulante, con la
diferencia de que elimina los inventarios (porque éstos son los activos circulantes mas
dificiles de convertir en efectivo). Mientras mayor a 1 sea la prueba del acido es mejor. -

S "y
ﬁ:_-

{(Activo cifcula.nte ~ Inventario)/Pasivo circulante

et g

1

o Kp L
= A el 1

Capital del trabajo. .Son los bienes y derechos con los que cuenta una empresa
después de cubrir la deuda a corto plazos; es decir, los recursos que se tienan menos los
que se deben.

- Activos circulantes — Pasivos circulantes
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Figura 5.18A

Determine los principales mdlcadores financieros para la empresa,

, basandose en los estados financieres desarrollados anteriormente.
- (Ejemplo de Postres Mexicanos.)

4 Los indicadores financieros, evaluados al afio de operacion son:
. o ; s
. Prueba de llqutdez ‘ v :
] Activo circulante/pasivo c1rculante ' o 839 450/323 376 = 2.6
= Prueba del acido: ST P L
; (Act. circulante -~ inventario)/ | ... 839450/323376 = 2.6
§ pasivo circulante ~ R . e N
- j Capital de trabajo: . : ‘ S ’
: Activos totales — pasivos R 907 670 - 323 376 = 584 294
- Razones de endeudamiento: ' : V
- _ | Pasivos/activos R L \ £
e | Capital totalfactwos ST 584 294/9 6?0 064\
- Razones de eficiencia g operaczon‘ o : :
i kj | Rotacion de activo total: , - ; L o
:\’entas netas/actlvo tota 179 00[90? 670 = 1.98,'
’ - ~Rentabzlzdad sobre ventas s :
b : '”30 xflAOO 29% |
50>< 00 = SO%A
| el
— «,
4 | bien no ’o es tanto, sobre actwos (la- empresa po c_ns:derar la opmon g
'de invertir parte del monto de caja y bancos en alguna invemon adicional
o en el crecimiento del negoqo) :
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Razon de endeudamiento. Indica la proporcién en que los activos (recursos)
totales han sido financiados por personas ajenas a la empresa, ya sea por pasivos (pro<:
veedores de materias primas o alglin banco} o capital (por aportaciones de los duenos
o acgionistas del negocio). Mientras la razon de endeudamiento sea menor a 1 es
mejor. :

Pasivos/f\ctivos
Capital total/Activo total

Razones de eficiencia y operacién
Rotacion de activo total. Mide el grado de utilizacion de activos totales (maqui-
naria por ejemplo) para generar ventas. Mientras mayor a 1 sea es mejor.

Ventas netas/Activo total

Rentabilidad sobre ventas. Esta razén dice cuanto pasa a ser utilidad neta de
;, ,} cada peso que se vende. Mientras méas cercana al 100% se encuentre esta razén es
| mejor.

{Utilidad neta/Ventas netas) * 100
(Utilidad de operacion/Ventas) * 100

Rentabilidad sobre activo total. Esta razén indica pof cada peso que se invier-
te en los activos, cudnto se generd de rendimiento {es decir, de utilidad neta en el
pericdo). Mientras mas cercano al 100% es mejor.

(Utilidad neta/Activo) * 100
Rentabilid_ad sobre capttal Por cada peso que invierten los accionistas al capi-
-tal, qué porcentaje se convierte en utilidad {cuanto corresponde a la utilidad). Es el

rendimiento quese le da a los accionistas por cada peso que se invierte. Mientras mas
cerca se encuentre la razén de 100% es mejor.

(Utihdad neta/Capital) * 100

La flgura 5 ISB muestra los md1cadores fmancneros de Reptiblica y su interpreta-
cién.
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S Figura 5.18B

4

-
E3
5
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Figura 5.18B
(continuacion)

Figura 5§
Complete la cédula que se muestra en el ejercicic 5.13.

Ejercicio 5.13
Determine los principales indicadores financieros para su empresa,
baséndose en les estados financieros desarrollados anteriormente.
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5.6. Supuestos utilizados

. en las proyecciones financieras

En esta seccion del plan de negocios deben establecerse claramente todos los supuestos
que fueron tomados en cuenta para elaborar los estados financieros y determinar la

- cantidad de dinero que se utilizard en inversiones, pagos de adeudos y cualquier otro
requerimiento de capital, asi como para calcular el nivel de ventas que se piensa alcan-
zar en la empresa.

Los supuestos financieros deben ser contemplados de acuerdo con la situacién
actual del medio, este es, tomando en consideracidn aspectos tales como la situa-
cién inflacionaria del pais, las tendencias econdémicas de la regién (tasas de interés
bancario, nivel de ingresos de la poblacién, en especial del segmento de mercado que la
empresa se ha propuesto atender, etc.), los acontecimientos sociales, culturales, clima-
ticos, deportivos o politicos que la poblacién pueda estar viviendo en un momento
determinado, para tratar de establecer un escenario real y verdadero para el desarrclio
futuro de la empresa. ;

. A Los supuestos con los cuales trabajé Postres Mexicanos se muestran en la figura
5.19A y los de Repiblica en la figura 5.19B.

Figura 5.19A

Escriba los supuestos utilizados en la el
fmanc: ros de la emuresa.
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Figura 5.19B

Complete a éontinuacién la cédula del ejercicio 5.14.

Ejercicio 5.14 .’
Escriba los supuestos utilizados en la elaboracion de los estados
financieros de su empresa.

Figura 5 g

g‘ 9 »
£
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EN

5.7. Sistema de financiamiento

Existe un namero muy grande de posibilidades de conseguir el capital necesario para
arrancar y operar la empresa, sin embargo, cada una de ellas presenta ventajas v des-
ventajas que deberan ser cuidadosamente observadas, para tomar la decision més con-

: veniente.

1 , El emprendedor debera analizar, con base en sus estados financieros proyectados,
P : T Ludanmu wilkaw teyuenira parallevar a cabo sus actividades v cuando lo necesitard; una

1 vez realizado esto. es necesario comenzar a buscar las diversas opciones de financia-

riento v las condiciones de pago {tanto de intereses como de principal) que cada una
de ellas ofrezca. Entre las diversas formas de financiamiento que el emprendedor puede
encontrar en el medio estan:

Socios particulares.
Préstamos bancarios.
Aportaciones personales.
Sociedades de inversion (SINCAS).
« Créditos de proveedores.
[
Otros.

& & 5 B

En la figura 5.20 se muestra el sistema de financiamiento de Postres Mexicanos.
Republica no utilizara sistema de financiamiento.

Figura 5.20 ‘ R
. Establezca las opciones de fit
'y las condiciones que ofre;

Después de analizar tod
‘para adquirir un préstarmio;

: sario que esta iniciando su 1ie
' -taciones.como capitales de¢
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Complete la cédula que se presenta en el ejercicio 5.15. &
Ejercicio 5.1 "

Ejercicio 5.15

Establezca las opciones de financiamiento que tiene a su alcance y las
condiciones que ofrecen para capitalizario (tome en consideracién los

~ créditos indicados en el 5.3.3). Indique cuil es la més apropiada para su
empresa y por qué.

En seguida, llene la hoja de verificacién del plan de negocios del ejercicio 5.16, con
los elementos vistos en este capitulo. '
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B Ejeicicio 5.16

Hoja de verificacion de plan de negocios (evaluacién progresiva personal).

Elementios

Se ha incluido
en elplan
de negocios
{sf o no)

La infor-
macion
esta clara
(sf o no)

La infor-
macién esta
completa
(si o no}

5.1. Obijetivos del area contable vy
financiera

5.2. Sistema contabie de la
empresa
5.2.1. Contabilidad ¢ ‘2la

empresa
5.2.2. Catalogo de cuentas
5.2.3. Software a utilizar
.3. Flujo de efectivo

5.3.1. Costos y gastos
5.3.2. Capital

5.3.3.
5.34.
5.3.5.

Créditos
Entradas
Salidas

5.3.6. Proyeccién del flujo de
efectivo

. Estados financieros
proyectados
5.4.1. Estado de resuliados
5.4.2. Balance general

5. Indicadores financieros

. Supuestos utilizados en las
proyecciones financieras

El valor presente neto y la tasa interna de retorno son dos indicadores que le
pueden ser muy ttiles para valorar su empresa, por ello se deseriben a continuacién.

Valor presente neto. Elvalor presente neto (VPN) consiste en encontrar la equi-
valencia de los flujos de efectivo futuros de un proyecto, para después compararlos con
la inversion inicial. Si la equivalencia (VPN) es mayor que la inversién inicial,
el proyecto se acepta. Este indice se utiliza para evaluar si'conviene .nvertxr ahora en un
proyecto, y si en el futuro convendré recibir ese rendimiento.

El significado del valor presente neto se puede ilustrar de la siguiente manera:
cuando se hace una inversién se espera recibir un valor igual a la suma invertida y una
suma adicional; esas sumas que se reciben, las “entrega” el proyecto o inversién a lo
largo de su vida. La suma adicional es la que se va a evaluar en el sentido de si conviene



262  CAPITULO 5 FINANZAS

lo que se recibira en el futuro v si valdrd lo mismo o més de lo que vale hoy. Aqul se
tomara la decisién de invertir con esa suma estipulada. :

VP = (sumatéria) i/ (1 + i) ~il

Donde:
I = Suma del periodo
i = Tasa de interés o de descuento
j = Periodo

Tasa interna de retorno (TIR). Es la tasa que reduce a cero las equivalencias
del valor presente neto, valor futuro o valor anual en una serie de ingresos y egresos. Es
un indice de rentabilidad ampliarmente aceptado, el cual va a mostrar si conviene inver-
tir en un deterrminado proyecto.

TR=R /1 +i) " jl-[EE/Q+i)"jl

Donde:
I = Ingreso del periodo
E = Egreso en el periodo
i = Tasa de interés o de descuento
j = Periodo
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A continuacién se mostrara el caso integrador de la empresa Alimentos Enriquecidos,
con los temas vistos en el presente capitulo.

Objetivos del area contable

Objetivos a corto plazo (seis meses)
El objetivo de la empresa en cuanto al drea financiera es sacar los costos de inversién de

la materia prima y el proceso de elaboracién y dermas gastos fijos, llegando a generar
utilidades retenidas de $932.00.

Objetivos a mediano plazo (un aiio)
El objetivo a mediano plazo seria incrementar las utilidades retenidas, hasta llegar a

$63 602.00.

Ob}eﬁ'bos a largo plazo (afio y medio)
El objetivo a largo plazo, serfa reinvertir las utilidades para comprar equipo de produc-
¢i6n e ir pagando parte de la deuda.

Sistema contable de la empresa

Contabitidad de la empresa
La contabilidad de la empresa sera llevada por Ana Lucia Ordaz, quien: se encargaré del

érea de contabilidad y finanzas. En caso de que se requiera, se solicitara el apoyo de la
C.P, Ma. Dolores Ordaz.

Catalogo de cuentas
1000 Activo
1010 Activo circulante
1011 Caja
1012 Bancos
1013 Clientes
1014 Inventarios
1020 Aciivo fijo
1021 Terreno
1022 Edificio
1023 Magquinaria y equipo
2000 Pasivo
2010 Pasivos a corto plazo
2011 Proveedores
2012 Acreedores
2013 Créditos a corto plazo
2014 Impuestos por pagar
2020 Pasivo a largo plazo
2021 Crédito a largo plazo
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bs, 3000 Capital
3010 Capital contable
3011 Capital contribuido
3012 Capital social

- 3013 Capital ganado
: 4000 Gastos
‘ 4010 Gastos fijos
i 7 4011 Gastos de operacién
f othr Y : Gastos de mantenimiento

Gastos de organizaciéon
Gastos de transporte
7 Gastos por depreciacion
Ta Gastos de etapa preoperativa
o Gastos por seguros
4012 Gastos por honorarios
v 4013 Gastos por depreciaciéon
e 4020 Gastos por servicios piblicos
4021 Nominas
4022 Materiales
4023 Mantenimiento

5000 Ingresos
o 5010 Ingresos por servicios
‘ 5011 Ingresos por interés
, 5012 Ingresos por venta
> la ’
: Software a utilizar
El proceso contable de nuestra empresa se llevara a cabo usando el paquete compu-
® tacional Excel, lo manejara Barbara Coindreau Raigosa, que en sus distintas clases ha
utilizado va este programa v esta familiarizada con su uso. Como mencionamos ante-
riormente, Mo se invertira ni tiempo ni dinero en la capacitacion de Bérbara, pues ya
tiene los conocimientos adecuados para su manejc.
.Estados financieros .
s Costos v gastos
i3 De acuerdo con el punto 2.6.1, se tiene la siguiente informacion:
& Costos variables kg de producto
B“* - Materia prima
- ¢ Harina de maiz $1248.00
» Frijol $1.40
* Sal ‘ $0.003
— Papel de envoltura impreso $0.1
- Agua $3.70x m?
— Gas $0.06

1 - Electricidad $0.09
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Costos fijos Por mes

— Sueldos a empleados $3450.00
~ Salarios $6 000.00
— Renta de local - $4 500.00
- Renta maquinaria $5000.00

(Gastos variables

. - (astos publicitarios
~ Reparticidon de volantes
- Compra de maquinaria

$500.00 por anuncio en periddico
$0.16 por cada volante
Varian, dependiendo de la maquinaria

Gastos fijos
No hay

Capital ,

Nuestra empresa va a ser una sociedad anénima de capital variable. El capital social
que se requerird invertir para conformar la empresa y para iniciar las operaciones va a
ser de $40 000.00, los cuales seran aportados por Ana Lucia Diaz, Barbara Coindreau
v Ana Lucia Ordaz. .

Créditos (préstamos)
Inicialmente no se requerira préstamo de ningGn tipo.

Entradas

Las tnicas entradas que nosotros tenemos pensado recibir con base en lo visto en el

capitulo 2 son:

« Ingresos sobre ventas. Durante los primeros seis meses seran de $43 200.00,
incrementandose en $72 000.00 mensuales del séptimo al doceavo mes.

Salidas : »
Las salidas que nosotros tenemos en cuenta con base en el capitulo 2 son las siguien-
tes: ?
Costos de materia {por kg) _ $2751.00 = 19 807 {7 200 kg mensuaies) v E
Recibos de electricidad {al mes). $ 660.00 !
Recibos de gas (al mes) - $ 450.00 &
Recibos de agua (al mes) $ 100.00 A !
Renta $4 500.00 ‘
Sueldos $3450.00
Salarios $6 000.00
Renta de equipo - $5000.00

$39967.20

Figura 5.21
r g % RN
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Figura 5.21

- Estado de flujo de efectivo de Alimentos Enriquecidos.

20-de agosto de 2001

Mes Mes ~ Mes® - Mes Mes = Mes  Mes Mes Mes Mes Mes Mes

H 2 .2 4 5. &7 g 9 10 H 12
Saldo infciat ‘
Entradas 37233.00 37486.00 37699.00 3703200 3816500 38398.00 5410600 69814.00 8552200 101 230.00 116 938.00
Inverslon infelal . 0. 40800000 000 " 0.0 .00 000 . 0.00 0.00 0.00 0.00° 0.00 0.00 0.00

Ventas de contado.(50%) 43200.00 4320000 ;4320000 43200.00 4320000 4320000 7200000 7200007 7200000 72000.00 72000.00 - 72000
Total disponible * §3200.00 80433.00 80 666:00 80899.00 81132.00 81365.00 110398.00 126106.00 141814.00 157522.00 173230.00 188 938.00

Salldas

" pagar ¢ 807.00 : 1960700 1980700 3301200 3301200 33012.00 3301200 3301200 3301200

" | Registro de marca D06.00 ° . 0 000 <000 w000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Renta © 9950000 . " 8500.00 - 9500.00 950000 950000 050000 950000 950000  9500.00
Serviclos” 1210:00 .. 1, 0121000 121000 . 1210.00. 121000 133000  1330.00 133000 123000  1330.00  1330.00
Publicidad y promocion 300000  3000.00 3000.00..-3000.00 3000.00 300000 300000 -3000.00 3000.00 3000.00 3000.00  3000.00
Susldos - 500000 6000.00 6000.00 6000.00 ‘600000 - 600000 600000 6000.00 500000  6000.00 6000.00  §000.00
Salarios 345000 345000 3450.00 3450.00 3450.000 345000 3450.00 3450.00 345000 345000 345000  3450.00
Tolal de salidas 45957.00 42 967.00 42967.00 42 967.00 42 067.00 42 957,00 56 292.00 56202.00 5620200 56292.00 562092.00 56 202.00

Saido at final del
pordodo 37 233.00 37466.00 37699.00 37832.00 36 165.00 38398.00 54106.00 69814.00 85522.00 101230.00 116 938.00 132 646.00




Figura 5.22

Estado de resultados de Alimentos Enriquecidos.

mes Mes Mes Mes
9 10 11 12

" \)Entés 04 contado 4320000 43500.06° 43 200100 4320000 - 43:200.00 43 200,00 72 7200000 72000.00 72000.00 7200000 72 000.00
Vantas netas 43 200.00 43200.00 43 200.00 4320000 43200.00 43 200.00° 72000.00 72000.00 72000.00 72000.00 72000.00 72000.00

lnvemarlo imclal
Materia prima ~ ©* *

738000 238000 2080.00 26200 2382.00 396200 398200 396200 398200 398200 898200

Produsto terminado o060 - 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.0 0.00 0.00 0.00
Total de inventarle :
lnleia! s

2380.00 2389.00 2383.00 2380.00 2380.00 398200 398200 3952.00 398200 398200  3962.00

compras y gastos ds
*| - ‘tabricagion’ @ .
| Gompras de matarsa

- 19807.00 18

3301200 3301200 3301200 03301200 3301200 33012.00
o000 000 - 000 . 000 0.00
S ‘

3301200 3301200 3301200 3301200 33012.00

2389, 002389, 2389.00 238000 < 898200 396200 398200 398200 396200 398200
‘Producto zermsnado 000 000 .. 000 000 "o 000 7. .0.00 . 0.00 .00 0.00 0.00 0.00
Total invenlario finat 2 389.00 2 38§.00 2138000 238000 233000 238300 3 982,00 3 982.00 398200 368200 398200 348200

Total costo de venta 10 807.00 19 807.00 19 807.00 19807.00 15807.00 19 807.60 33012.00 '33 012.00 33012.00 33012.00 3201200 3301200

2030300 23303.00 48 U88.00 30085.00 38268.00 3398000 36 988,00 38 988,00

i PN R T T




121006 -
450000+ 456

piblicos
Renta de local 7 7.}

Gastos administrativos ©

“Sueldos G 000.00
IMSS, INFONAVIT, SAR, S
Publicidad . ot 73000.007 300000
Total de gastos ﬂnancieQ

rox & impuestos 9000.00 -9000.00
Utiidad antes de ISR 233.00 233.00°.
ISR (34%) 7900 - 79:00°

| utitidad/Pérdida neta - .

Utilidad acumulada

6 000.00 .

- 9.000.00

15400 - 154.00

- 000
" 3000.00

230
7900

o

3450.00

| 100

0 4 500.00,

 5000,00.

14280.00

6000.00 G000.00 6000.00 © §J00.00  6000.00

000 000 000 . 000 0.00
13000.00 300000 300000 3000.00  3000.00
$006.00 900000 $000.00 900000  $000.00
23300 233.00  '233.00 15708.00 15708.00

L7900 79.00° 7900 534100  5341.00

45400 15400 15400 10367.00 10367.00
00 11290.00 21 657.00

1115700,

16 497.00°

345000  3450.00
133000 1330.00
4590.00‘ " 4'500.00
~.5000.00 . 500000
14 280.00 14 280.00
600000 600000
0.00 0.00
3060000  3000.00
$000,00 90600.00
15 708.00 - 15 708.00
5341.00  5341.00
10 367.00 10 367.00

32025.00 4Z392.00

" 21 838.00

3450.00

1330.00
4 500.00

£ 500000

14 280.00

6 000.00

0.00
3000.00
9 0060.00

15 708.00
5341.00

10 367.00
52 759.00

27179.00

3450.00
1330.00

4 500.00
5000.00

14 280.00

6 000.00

0.00
3000.00
9000.00

15 708.00
5341.00

10 367.00
63 126.00

32520.00
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Figura 5.23

Balance general de Alimentos Enriquecidos.

Alimentos enriquecidos
Balance general
agosto de 2000 al 20 de agosto de 2001

Mes . Mes  Mes ' Mes Mes - Mes Mes Mes Mes
4 5 § 7 8 9 10 1 12
{ AGTIVD
Circufante ' '
Caja y bantos. 37 233.00 3?699.00' 37932.00 3816500 38398.00 5410600 69814.00 85522,00 101230.00 116938.00 132646.00
1. Inventario’ de materla " . -, RPN L .
" prima ' ST 000 000 0.00 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total de activo o Lo _
circulante 37233.00 37466.00 37699.00 3793200 30165.00 38398.00 54106.00 69814.00 85522.00 101230.00 116938.00 132 646.00
Intangible (marca) 300000 3000.00 .3000.00 300000 3000.00 300000 300000 $000.00 300000 300000  3000.00 300000
Total de activo fijo 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 ° 3000.00  3000.00
Total de activos 40233.00 40 466.00 40699.00 . 40 932.00 41165.00 41308.00 57105.00 72814.00 88522.00 104230.00 119938.00 135 646.00
| paswvos ST A I
Carto plazo- . T
Impusstos For pagar 9,00+ 007 /317.00 496007 47500 581600 11157.00 16497.00 2183800 2717900 32520.00
Cuentas por pagar 000 000- 77+ 000 - 0.00- 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total e pasivos ©79.00 238.00° 31700  396.00  475.00 5816.00 11157.00 16497.00 21838.00 27179.00 3252000
| CAPITAL GONTABLE e S
Capital social 40000.00 40000.00 40000.00 40000.00 4000000 40000.00 4000000 40000.00 40000.00 40000.00 40000.00 40 000.00
Utiidades retenidas 15400 306.00 46100 61500  769.00  923.00 1129000 21657.00 3202500 42392.00 52759.00 63 126.00
Total capital contable 40 154.00 40 308:00 40 461.00 4D 615.00 40 769,00 40923.00 5128000 61657.00 72025.08- 82392.00 92 759.00 103 126.00
Tolal pasivo y capital  40233.00 40 466.00 40 699.00 40 932.00 41165.00 41398.00 57 106.00 72814.00 88522.00 104230.00 118938.00 135 646.00
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Indicadores financieros

Los indicadores financieros, evaluados al 120. mes de operacién son los siguientes:
Razones de liquidez

Liauid Activo circulante 132 646 4.08 _
quidez = Pasivo circulante 32 520 *

Prucha del 4cido = Activo cirf:ulan‘te — Inventario _ 132 646 - 3 982 - 3.96
Pasivo circulante 32520

+ Capital de trabajo = Activo circulante — Pasivo circulante =
13264632 520 = 100 126

Razones de endeudamiento

¢ Pasivo total/Activo total = 32 520/135 646 = 0.24
* (Capital contable/Activo total = 103 126/135 646 = (.76
» Rotacion activo total = Ventas netas/Activo total = 72 000/135 646 = 0. 53

. Razones de rentabilidad Utilidad netax 100 10 367 x 100

: - - = 10%
sobre el capital Capital contable 183126
«  Rentabilidad sobre activo = Utilidad netax 100 _ 10 367 x 100 7 6%
Activo total 135 646
o Utilidad sobre Jas ventas = Utilidad neta x 109 = 10 367 x 100 = 14.4%

Ventas netas 72 000

Interpretacion de las razones financieras
- A través de las pruebas de liquidez y del écido, puede observarse que la empresa
contaré con capacidad para cubrir sus deudas a corto plazo. Se observa ademas que la
empresa cuenta con una politica de bajo nivel de inventarios, pues la variacién ehtre
ambas pruebas es minima.

Los inversionistas ejercerian la mayor parte de los derechos sobre los activos (76),
de acuerdo con las razones de endeudamiento. '

En cuanto a Iz rentabilidad, se observan valores aceptables, al igual que la TIR
(30%) y el VPN, este tltimo presenta un valor positivo al finalizar el primer afio, lo cual
es un indicativo de que para esa fecha se habra recuperado la inversion inicial. =

Supuestos

¢ Durante los primeros seis meses, las ventas seran constantes e iguales a 7 200
unidades, posteriormente, iran creciendo mensualmente en 12 000 unidades del
séptimo mes al doceavo mes. Se ird incrementando también el inventario de se-
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guridad a fin de mantener siempre la politica de inventarios anteriormente men-
cionada. ' :

» [ arentade equipo se harad durante los dos primeros afios, después se empezara a
invertir en equipo.
Para el calculo del VPN, se utilizd una tasa del 23%. ™

s Todo lo que se produzca en un mes, se venderd en ese mismo periodo.

s A partir del séptimo mes, los servicios plblicos se incrementaran en un 10%, asu-
miendo que el incremento en produccion los afecte en esta proporcion.

+ Laamortizacién de la marca es a cinco afios, por lo que el valor total se divide entre
cinco para obtener el valor que aparece en el balance como amortizacién de marca.



Sistema
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ldentificar y seleccionar a los proveedores de equipo, herramientas y materias pri-
mas. ‘ '
Obtener el equino y herramientas necesarias para llevar a cabo el proceso de pro-
duccién.

Establecer el proceso de compras y control de inventarios de la empresa.
Comprar la materia prima para la elaboraciéon del producto y/o la prestacion del
servicio.

Adquirir (comprar o rentar) las instalaciones necesarias.

Acondicionar las instalaciones de-la empresa {tanto de produccién como adminis-
frativas).

Reclutar y capacitar a la mano de obra necesaria.

Disefiar el sistema de calidad de la empresa.

6.3. Organizacion

El &rea de organizacion abarca también una serie de actividades a realizar como son:

.

» o » »

Definir las funciones de la empresa y el personal que llevars a cabo las mismas.
Disefiar la estructura organizacional de la empresa.

Establecer los perfiles de cada puesto.

Elaborar los manuales operativos de cada area funcional.

Disenar el proceso de reclutamiento, selecciéon, contratacién e induccién del per-
sonal. .

Definir el sisterna de capacitacion a seguir en la empresa.

Elaborar los tabuladores y politicas de administracién de sueldos y salarios.
Establecer el procedirniento de evaluacién de desempeno del personal.

Disefiar y establecer los procedimientos de relaciones laborales en la empresa.

6.4. Aspectos legales de implantacién

y operacion

El &rea de aspectos legales incluye varias actividades a realizar, como son:

Definicién del régimen de constitucién de la empresa. -
Trémites de implantacién.

Trémites fiscales.

Tramites laborales.

Cada una de las actividades antes imencionadas esta compuesta por un gran nime-

ro de subactividades méas especificas, las cuales deberan ser desglosadas para ubicarlas
en el plan detrabajo. '
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6.5. Finanzas

El area de finanzas contiene algunas actividades a realizar como son:

*  Adquisicion de informacién para la elaboracién de proyeceiones financieras.

¢ Elaboracidn de proyecciones financieras de la empresa y evaluacion financiera de
la empresa. )

» Establecimiento del proceso contable a seguir.

» Disefto del catslogo de cuentas a utilizar.

»  Seleccidn del software que se utilizara en el proceso contable de la empresa.

¢ Adquisicibn del sistema contavle.

*  Contratacion del personal que llevara el proceso contable de la empresa.

* Investigacion de sistemas de financiamiento.

¢ Tramites de obtencidén de apoyos financieros (préstamos, inversiones, etcétera).

6.6. Integracion de actividades

Una vez que se han determinado todas las actividades a realizar para implantar e iniciar
.las operaciones de la empresa, el siguiente paso es integrarlas v ordenarlas por secuen-
cia y tlempos. '

El primer paso es realizar un listado con todas las actividades antericres (puntos 6.1
al 6.5), en un orden secuencial (clasificando cudles van primerc v cuéles después).

El segundo pasoe es integrar todas las actividades de las diferentes 4reas en forma
secuencial y determinar qué actividades pueden ilevarse a cabo simultaneamente.

El tercer paso es asignar tiempos de duracién a cada actividad, asi como responsa-
bles de su cumplimiento v recursos necesarios.

El cuarto paso es graficar las actividades (actividad contra tiempo), para llevar un
control visual holistico del plan de trabajo.

El quinto y aliimo paso es calendarizar (establecer fechas de inicio y de finalizacion) .
las actividades.

Es recomendable basarse en las hojas de verificacién que se incluyen al final de
cada capitulo dei presente libro, a fin de obtener'un listado de las actividades a realizar
en las diferentes areas de la empresa.

En la figura 6.1 se presenta a continuacién el ejemplo de la empresa de Postres
Mexicanos, en la cual se muestra gréficamente el plan de trabajo de la empresa, las
fechas de inicio y conclusion de cada actividad v un listado de todas las actividades
contempladas. Asimismo, se desglosa el plan de trabajo por area, a fin de que la perso-
na responsable de la misma pueda detectar con mas claridad en qué tiempos debe
realizar las actividades. '
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Figura 6.1

actividades de as diferentes dreas de esta.
(Ejemplo de Postres Mexicanos.)

LISTADO DE ACTIVIDADES A DESARROLLAR

Induccién del nuevo personal.
Adiestramiento del persornal.
Adquisicidn de materia prima,
| . i Pruebas de produccién.
i 3 ’ ) Determinacidn de indicadores financieros.
X Elaboracién de estado de resultados,
i il . Elaboracién de balance general.
| Elaboracién de flujo de efectivo.
' oL Contratacién de personal.
- RN Seleccion de personal.

‘ ) . G K Establecimiento de polmcas de relacnones de traquc
. Reclutamiento de personal. .
| Establecimiento de politicas de mejora contmua. N
’ 4 : : Establecimiento de la mano de obra requenda. :
" Compra de equipo. e
73 3 Contactar proveedores. . :
S : - . Seleccionar ¥ contratar proveedores‘

T Acondicionar dfea de trabgjo.
Y ’ : Seleccyén ¥ adqunsicnon de software 2 utxhzar.

v L Establecimienté ée‘ pol
w3 ’ Funciones especificas.

Locatizacién de p’ai\ta‘

] . Determinar voliimenes de materia pri . .
_— M Equipo e znstalaﬂones {Fequei atos, dim 5, capacidad, etcétera).
i ' ' . Delerminacién del oduccib -

Definicién de med
VMarco legal de - la

Objetivos de men
Revisién de los

stra, etcétera.

{dentificacién de-
ldent‘ﬁcacxon de~

N Segmento de mercado que la empresa‘desea dtaca
> R E Descripeién del producto::

: o Calificaciones para entrar en el area:

] R Objetivos a corto, mediano y l2rgo plazos

e . Justificacidn de 2 emipresa, nombre y mision.

o Proceso creativo, generaqén ¥ seleccién de ideas.”
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Figura 6.1

(continuacion)

PLAN DETRABAJO DE LA EMPRESA POSTRES MEXICANOS

7

Actividadae de naturalaza del proyecto
[ Actvidades e
EBEN Actvidades de produccion

* = 20 lias para iicio de operacianes..

Febrero

— Actividades e drea da organi:

P Acsvidades cle finanzas

Fig
(continu® y

%

Mo

)




Actividades del drea de naturaleze del proyecto

PLAN POR AREA

Actividades del drea de mercadotecnia

No. de actividad *

Febrero

Actividad

Procuse crontive, genuroeldn y soleceldén do ldons
Justificacion de la smpresa, nombre y misién
Objativos a corto, mediano y largo plazos
Calificaciones para entrar en el drea

Descripcién del producto

Identificacién de apoyos bdsicos

Identificacion de ventajas y distingos competitivos
favision de los objetivos generales de la empresa

Enero Febrero

No. de actividad
¢
7

10
11
12
13
14
15
16
17
19
27
36

Actividad

Sogmente do morcade quo To emprasa dosoa atacar
Identificacion y evaluacién de competidores

Delinir informacion a investigar sobre el segmento
Definicidn de encuesta

Detarminar forma de aplicar encuesta, muestra, etcétera
Aplicacién de la encuesta

Tabulacién e Interpretacion de resuliados

Redefinicién del producto o servicio

Determinacién del consumo aparente y demanda potencial
Determinacién de precio tentativo

Objotivos de mercadotecnia

Dofinicién de medios de promocion

Digefio de medios publicitarios




PLAN POR AREA
Actlvidades del drea de organizacién

No. da actividad
24
.26
. 87
38
- 39
40
41
49
50
51
60

Febrero

Actividad

Objetivos del drea organizacional

Marco legal de la organizacion

Estructura organizacional

Funciones especificas por puesto

Establecimiento de politicas de capacitacién de persona!
Politicas de desarrcllo de personal

Establecimiento de poiftncas de evaluacién del desempefio
Rectutamiente de personal

Establecimiento de politicas de relaciones de trabajo
Seteccion de personal

Induccién del nuevo personal




PLAN POR AREA

Actividades del drea de finanzas

Mo. de actheidad
25
33
34
85

42
53
54
85

56

(]

Febrero

Astividad

Objetivos del drea contable y tinanciera
Definicion del sistema contable de la empresa
Establecimisnto del catdlogo de cuentas
Filackin de preci definitive

Seloceldn y adquisicidn dal software a utilizar
Elaboracién de flujo de slectivo

Elaboracién de balance general

Elaboracidn de estado de rosultados
Determinacion de indicadores finatclercs

No., de actividad
20
21
22

" 23
28
28
30
3
3z

.43
44
45
48

Febrero

Actividad

investigacidn del proceso de produccién
Descripcidn de! proceso de produccion

Dtagrama ¢e fivjo del procese de prodicsidn
Caracterlsticas de la tecnotogla

Establecimionto da polflicas de inventario
Daterminacién det espacio de producclén

Equipt & Instalaciones {requerimientos, capacidad, eteélera)
Daterminar volimenes de materia prima requeridos
Localizacion de la planta

Acondicionar areas de trabajo

Saiecclonar y contratar peoveadores

Contactar proveedares

Compra ds equipo

FEstabloimingle di limine de gben roquarida
Latabloshidonto dn politicny do nrajora continun
Pruobus de produceion

Adgquisicién de matoria primn

Adlastramianto del personal




Nombre de tarea

Duracién

Abril

Mayo
2 4 68 810121418182022242628 30

Justificacién, nombre y misién de la empresa

Definlcldn de objetivos

identificar clientes potenciales

Evaluacién de los competidores
Identificar apoyos

Delinir entrevista y torma de aplicacion
Ajustes en QI sorvicio a ofrecer
Tramites legales

Compyra de equipo
Acondicionamiento de local
Contratar personal

Contratar servicios piblicos
Seleccién de clientes potenciales
Pruebas de produceién

Disefio de paginas para promocion

inicio de actividades

2 dias

1dia

2 dias

2 dias

2 dias

3 dias

2 dias

10 dias

28 dfas

28 dias

28 dlas

28 dlas

28 dfas

§ dlas

5 dias

. 1dia

10 12 14 18 18 20 22 24 26 28 30




6.6. INTEGRACION DE ACTIVIDADES 283

s

N
3
i

Se pide que a continuacién complete la cédula del ejercicio 6.1.”

Ejercicio 6.1

Elabore el plan de trabajo de su empresa, no olvide tomar en cuenta las
diferentes areas de ésta.

g * Como se mendona en la inroduccidn. e emprendedor utilizard el espacio proporcionado para realizar
,~ los ejercicios, pero lo debera ampliar hasta donde sea necesario en hojas aparte.

3 e
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Llene la hoja de verificacion del plan de negocios del ejercicio 6.2.
Figura 6.7

Ejercicio 6.2

Hoja de verificacion del plan de negocios
(evaluacion progresiva personal).

Se ha incluido | La informa- | La informa-
en el plan cién esta cién esta
de negocios clara completa

Elemento (si o no) (sf 0 no) (sl o no)

. Enlistar todas las actividades
por area.

. Ordenar las actividades
en orden secuencial
(por tiempo).

. Integrar las actividades de
todas las areas en un listado
anico.

Asignar tiempos y
responsables de cada
actividad.

. Graficar las actividades
contra tiempo {(gréafica
de Gantt;.

. Calendarizar (determinar
fecha de inicio v fin).

La empresa Republica decidis elaborar su plan de trabajo inciuyendo sdlo las acti-
vidades que son necesarias para iniciar el funcionamiento de la empresa. sin mencionar
el resto de las actividades que se incluyen en el presente volumen para la creacion de
empresas. El emprendedor podra decidir cuél formato desea utilizar.




Figura 6.2

6.6. INTEGRACION DE ACTIVIDADES

2852

Elabore el plan de trabajo de su empresa, no olvide tomar en cuenta las
diferentes areas de ésta.
(Ejemplo de Repiiblica.)

— WO~ W

Listado de actividades a realizar

Inicio de actividades
Disefio de paginas de promocién
Pruebas de produccion V
Seleccion de clientes potencié[gé"
Contratar servicios o
Contratar personal
Acondicionar el local
Compra de equipo
Tramites legales :
Ajustes al servicio a ofrecer
Definir entrevista y forma de aplicacién
ldentificar apoyos -
Evaluacion de competidor_és
Definir e! segmento de mercado
Definir objetives »
Justificacion, nombre 'y misiér

-~ .

a empresa

Fecha

1 1-junio-2000
5-10-junio-2000
1-4-junio-2000
2-30-mayo-2000
2-30-mayo-2000
2-30-mayo-2000
2-30-mayo-2000
2-30-mayo-2000
20-30-abril-2000
18-19-abril-2000
13-17-abril-2000
13- 14-abril-2000
13-14-abril-2000
13-14-abril-2000

11-12-abril-2000°
10- 11-abril-2000




A continuacion se presenta el caso integrador de la empresa Alimentos Enriquecidos.

5
8
Listado de actividades a desarrollar 5 a
3
60  Induccidn del nueveo personal. 5
59 Adiestramiento del personal. > i
58 Determinacion de indicadores financieros. .
57  Elaboracion de estado de resultados. 5
56  Elaboracién de balance general. x
55 Elaboracion de flujo de efectivo. ~ :’

54 Contratacion de personal.
53  Fijacion de precio definitivo.
52 Seleccion de personal.

51 Establecimiento de politicas de mejora continua. :{, "
. 50 Adquisicidn de materia prima. 4« .
- 49 Pruebas de produccién. 4
48  Acondicionar 4rea de trabajo. 4
a7 Seleccionar y contratar proveedores. Ly
46 Contactar proveedores. o i
45  Reclutamiento de personal. )

44 Establecirniento de politicas de relaciones de trabajo.

43  Establecimiento de la mano de obra requerida.

42 Renta de equipo.

41 Establecimiento de politicas de evaluacion del desempeiio.
40 Localizacion de planta.

39 Determinacion del espacio de produccién,

38" Politicas de desarrollo de personal.

37  Establecimiento de politicas de captacién de personal.

36  Seleccion y adquisicion de software a utilizar. 7 8
35  Fijacién de precio tentativo, nf
34  Funciones especificas por puesto. ’ e
33 Estructura organizacional. 3
32 Estableciniiento de politicas de inventasio. z
31 Equipo e instalaciones {requerimientos, dimensiones, capacidad, etcéteraj. 2‘_5
30 Determinar volamenes de materia prima requeridos. Z )
2 Diseno de medios publicitarias. ol
28  Definicién del sistema contable de la empresa. 2| |
27 Establecimiento del catdlogo de cuentas. 2
26  Definiciéon de medios de promocitn. EAE
25 Caracteristicas de la tecnologia. o o | §
24 Diagrama de flujo del proceso de produccidn. 18
23 Descripeion del proceso de produccion : iy
22 Objetivos del 4rea contable y financiera. b
21 Objetivos del area organizacional. B

20 Investigacién del proceso de produccion.

19 Objetivos de mercadotecnia y produccién {corto, mediano y largo plazos).
18  Revisidn de los objetivos generales de la empresa.

17 Marco legal de la organizacién (requisitos, tramites, etcétera).

16 Determinacion de consumo aparente y demanda potencial.

15 Redefinicién del producto o servicio de acuerdo a las encuestas.

14 Tabulacién e interpretacién de resultados.

13 Aplicacién de la encuesta. -
12 Determinar forma de aplicacién de la encuesta, tamafio de la muestra, etcétera.
11 Definicién de la encuesta.

10 Definicién de inforniacién a investigar sobre ¢l segmento.

Identificacion de ventajas y distingos cempetitivos.

ldentificacion de apoyos bésicos.

Identificacion y evaluaciéon de competidores.

Segmento de mercado que la empresa desea atacar.

Descripcion del producto.

Objetivos a corto, mediano y largo plazos.

Justificacion de la empresa, nombre y misidn.

Calificaciones para entrar en el area.

Proceso creative, genaracion y seieccidn de ideas.

A B G0 e UL O B D
| I T e e

-0 a1 O8O




g

3

1

Sigraf]

k]
i

e

o

CASO INTEGRADOR

Plan de trabajo de 1a empresa Alimentos Enriquecidos
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Actlvidades del érea de produccién

16 17 18 18

No. de actividad
20 :
23
24
25
30
3
32
39
40
42
43
48
a7
48
49
50
51

69

20021 22 23 24 25 28 27 28 29 80 3

Enero

Actividad
Investigaclon del proceso de produceion.

. Descripeién det proceso de produccion,

Diagrama de flujo del proceso de produccion.
Caracteristicas de la tecnologia,

Determinar volimenes de materia prima requeridos.
Equipo e instalaciones (requerimientos, capacidad, etcétera).
Establecimiento de politicas de inventario,
Determinacion del espacio de produccidn,
l.ocalizacién de la planta.

Renta de equipo.

Establacimiento de la mano de obra requerida.
Acondicionar drea de trabajo.

Contactar proveedores.

Beleccionar y contratar proveedores.

Pruebas de produccion,

Adquisicién de materia prima.

Establucknionto de politicas de mejora continua.
Adlostramionto del porsonal,

Actividades del drea de organizacién

15 18 17 18

No. de actividad
17
21
33
34
37
38
49
44
45
52
54
80

19 20 21

: k]
22 23 24 25 26 27 26 29 30 31
Febrero

Actividad

Marco legal de la organizacion.

Obijetivos del drea organizacional,

Estructura organizacional.

Funciones espacificas por pussto.

Establecimiento de polfticas de captaridn de persanal.
Politicas de desarrollo de persenal.

Establecimiento de politicas de evaluacidn del desempeiio.
Esteblecimiento de polfticas de refaciones de trabajo.
Reclutamiento de parsonal.

Seleccidn de personal,

Contratacion de personal,

Induceidn del nuevo personal,



Actividades del drea de finanzas

19 20 21 2 23 24 - 25 26 27 28
Febrero
No, de actividad Actividad
22 Objetivos del drea contable y financiera.
27 ’ Establecimiento del catdlogo de cuentas.
28 ~ Definicién del sistema contable de la empresa.
36 Seleccién y adquisicién del software a wtilizar,
53 Fijacidn de precio definitivo,
55 Elaboracidn de flujo de efectivo.
56 Elaboracion de balance general,
87 Elaboracion de estado de resultados.

58 ~ Determinacion de indicadores financieros.

29

30

a1



Actividades del drea de naturaleza de! proyecto

No. de actividad
1

(o v L T SN S

—
el

"1 12 13 14 15 - 16 17

Enero

Actividad
Proceso creativo, generacion y seleccion de ideas.

Calificaciones para entrar en ¢l 4rea,

Justificacion de la empresa, nombre y misién,
Objetivos a corto, mediano y largo plazos,
Descripeion de! producto.

identificacion de apoyos bisicos.

Identificacién de ventajas y distingos competitivos.,

Revision de los objetivos generales de la empresa.

Actividades del area de mercadotecnia

[ ]

29 }
26 |
19

16

15

14

13

12
11
10

10 11

No. de actividad
5 :
7
10
11
12
13
14
15
16
19

.26
29
35

12

13 14 15 16 17 18 19 20 21
Enero

Actividad

Segmento de mercado que la empresa desea atacar,
Identificacién y evaluacidn de competidores.

Definir informacidn a investigar sobre el segmento,
Definicidn de encuesta.

Determinar forma de aplicgr encuesta, muestra, eloétera,
Aplicacion de la encuesta,

Tabulacion e interpreiacion de resultados.

Redefinicion del producto o servicio.

Determinacion del co~sumo aparente y demanda potencial.
Objetivos de merce’lotecnia y produccion.

Definicién de medios de promocion.

Disefio de medics publicitarios.

Fijacién de precio tentativo.
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El resumen ejecutivo es el concentrado de la informaci6n sobresaliente de cada un;
- de las é&reas del plan de negocios. Un buen resumen ejecutivo debe ser claro, conciso §

explicativo, no exceder’de.cinco péginas a doble espacio y contener los -siguient:

aspectos: ' Y e i

o que es muy importanté’redactarlo con el inversi
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informacién ' una persona’en particular le gustaria

nics principales (s im-
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7.1.1. Naturaleza del proyecto

Respecto a la naturaleza del proyecto, la informacién que se incluiré en el resumen es:

a) Nombre de la empresa.

b) dustificacién {concisa) y mision de la empresa.

¢) Ubicacién de la empresa.

d) Ventajas competitivas.

e) Descripcidn de los productos v servicios de la empresa {concreta, no en detalle).

7.1.2. El mercado

La informacién de mercados que se incluira en el resumen es:

a) Descripcion del mercado que atendera la empresa.
b) Demanda potencial del producto o servicio.

¢} Conclusiones d:i estudio de mercado realizado.

d) Resumen del plan de ventas.

7.1.3. Sistema de produccion

En cuanto al sistema de produccion, la informacién que se incluird en el resurnen es:
a) Proceso de produccién (simplificado y resumidc).
b) Caracteristicas generales de la tecriologia.

¢) Necesidades especiales de equipo, instalaciones, materia prima, mano de obra,
etcétera.

7.1.4. Organizacién
En lo que respecta a la organizacion, la infér macién que sera incluida en el resurnen es:
a) Organigrama de la empresa.

b} Marco legal de la empresa (régimen de constitucion, situacién accionaria, etcétera).
7.1.5. Contabilidad y finanzas

Respecto a la contabilidad v finanzas de la empresa, la informacién que se incluiré en el
resumen es: '

a) Quién y cémo llevara a cabo el proceso contable.
b) Capitel inicial requerido.
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Figura 7.1A

¢} Resumen de los estados financieros.

d) Resultados de la aplicacién de indicadores financieros (punto de equilibrio, TIR,
VPN, etc., con su interpretacién correspondiente).

e) Plan de financiamiento para la empresa.

7.1.6. Plan de trabajo

En cuanto al plan de trabajo, fundamentalmente debera estabiecerse el tiernpo necesa-
rio para iniciar operaciones. Este dato se calcula tomando en cuenta todas las activida-
des de las diferentes areas que se requieren para iniciar operaciones (fecha de inicio y
finalizacién de la totalidad de las mismas).

En la figura 7.1A se muestra el resumen ejecutivo elaborado por la empresa Pos-
tres Mexicanos y en la figura 7.1B el resumen ejecutivo de Repiblica.

Escriba a contmuacxon el resumen ejecutivo de su empresa.
Recuerde incluir los aspectos de: naturaleza del proyecto,.
mercadotecnia, producc;on orgamzacxon y flnanzas. A
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) -

“..©  PRESUMEN EJECUTIVO

Postres Mexicanos La Morenita constituye una propuesxa fact.ble para ia
comercializacién de. productos alimeriticios con caracteristica nheremes
‘al nombre de- la empresa Postres Mexicanos ofrece la, producclon Y. co-
,mercxahzacnon del arroz con leche, que si bse*‘l es un producto ad1c1onal

cién siguiente! lsabor preferido para el producto esel de arroz con leche,
canela -y pasas;- la presentacnon més adecuada es la de 150 g, v el precio
que el pablico estama dispussto a pagar seria de $7.00 a $8.00; con base
en las encues;as se ehgneron las cafeterxas del 1TESM de los Campus
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Figura 7.1A
(continuacion)
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Monterrey, Garza Sada y Garza Lagliera como puntos de venta en el corto
plazo.

El consumo mensual en el corto plazo sera de 30000 umdades de
150 g cada una. En el mediano plazo, se espera un crecimiento de 40% del
mercado, a través de la distribucion del producto en iiendas de conve-
niencia y en supermercados del drea metropolitana de Monterrey. En el
largo plazo, se espera un incremento adicional de 50%, a través de la

| venta en otros estados de la Repiblica Mexicana. Las estimaciones en el
“crecimiento fueron resultado también de la investigacion de mercado.

La planta de produccién se ubicara en la colonia Obispado, conside-
randose esta ubicacidn un lugar céntrico, el cual facilita la ‘adquisiciéon de

| .materia prima y la distribucién del producto final,: tamblen permlte el ac-
-ceso facil del personal que laborara en la misma. "

~El proceso de produccién consiste basu:amente enla coccion del arroz

; -con:¢l resto de los ingredientes, su-posterior envasado ethuetado y en-
L -fnado y finalmente su distribucion a los distintos ‘puntos- d ‘venta. ,
' contempla 1a -.aclquisi-

La planta de producc1on medira 5:x 6 m No '

empresa- '

n:
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Figura 7.1A
(continuacién)

Figura 7.1”
(continuaciorgs

donde las funciones son desarrolladas por las socias del negocio, es decir,
Ménica Falconer, Dulce Anduaga y Claudia Ordaz; quienes por su pre- ,
paracion profesional, es decir, estudios en el 4rea de industrias alimenta- ; -
rias, se encuentran capacitadas para desarrollar estas funciones. Por otro
lado, se contrataran cmco empleados para trabajar en el area de pro- E o
duccién. : :
Para iniciar sus operacmnes la empresa requenra de una inversién
ll’ll(:!a] de $90000.00, de los cuales $50 000.00 seran aportados. por las ‘ "
socias de la empresa y $40 000.00 seran aportados como capntal de ries- ;
go. por PROITESM. :- 4
—El punto de equ:llbrlo de la empresa,’ acorde con todos los mgresos 5 g
egresos que se perc;b:raq es igual a 7 929 umdades de 150 g, volumen
inferior al mvel de ventas proyecto que es de 30 000 umdades de 150 g. e

gy

Figura 7.1}

e reﬂeja que \a empresa no maneja mventa
esa es reﬂej ada a traves de las razones de e
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Figura 7. 1A
(continuacion)

Postres: Mexicanos, S. Al Eie C. \'A
' Estadc de resultados :
Del 1 de febrero de 2000 al 31 de enero de 2001

' . A ' Ventas : *$1'724‘ 250.00:{':';
FI | { Costo de ventas R o (8756 124.00): .

‘ | | Utilidad bruta - 708748 931.00
Gastos. de operacién - S , $115.380.00)
Gastos administrativos - L © 8103 810.00)
“Gastos . de 1mpuestos ; N T (8254 637.00)
Utxlxdad despues dé lmpLestos oo ' $494 254.00

‘inicie la empresa se uene contemplado uelas op ciones: inicien el
1de febrero de 2000 L : e -

Figura 7.1B

ﬁa, es, Bv Business

£

)99, p. 22). Por lo

e 140 en “la ciudad

s
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nguré 7.1B
(continuacion)

mlentas de negocnos que facxhtan las telecomunicaciones y fomentan la
admlmstraclen a distancia.

dlseno de las paginas se hace tomando en- cuenta elementos
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Figura 7.1B
(continuacién)

El capital que Repﬁblica requiere para iniciar actividades es de
$60 000.00 recuperable entre el 20. y 3er. ano de operaciones. ~

Resumen de estados financieros (primer afio)

‘ B : Balance general (anual) % Estado de resuitados
' Actlvos $113600.00 Pasivos: $S18 224.00 . Ingresos:  $20000.00
Capital: $95 376. 00 Gastos: $14 700.00
~ Utilidad neta: $5 300.00

- Flujo de efectivo -
Total de ingresos: $40 900.00
~Total de egresos: $14 700.00

Ejercicio 7.1
" Escriba a continuaciéu el resumen gjecutivo de su empresa. Recuerde
incluir en &l los aspectcs de la naturaleza del proyecto, mercadotecnia,

produccién, organizacion y finanzas recomendados.

* Como se menciona en la introduccién, el emprendedor utilizard el espacio proporcionado para realizar
los ejercicios, pero lo deberd ampliar hasta donde sea necesario ‘en hoja aparte.
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Ejercicio 7.1
(continuacién)

A Liene ie; hoja de verificacion del ejercicio7.2, inventariando los elementos mencic-
nados en este capitulo. ' ' A

-]

Ejercicio " &

)

- Yo _
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Ejercicio 7.2

7.1. CONTENIDO DEL RESUMEN EJECUTIVO

Hgja de verificacion (evaluacion progresiva personal).

Elementos

Se ha inclui-

do en el plan

de negocios
(si 6 no)

La infor-
macion esta
clara
(sf 0 no)

La infor-
macién esta
completa
(si 0 no}

Naturaleza del proyecto

a} Nombre de la empresa.

b) Justificacion y misién
de la empresa.

¢} Ubicacion de la empresa.

d) Ventajas competitivas.

¢) Descripcién de los
productos y/o servicios
de la empresa.

El mercado

a) Descripcioén del mercado
que atendera la empresa.

b) Demanda potencial del
producto o servicio.

¢) Conclusiones del estudio
de mercado realizado.

d} Resumen del plan
de ventas.

Sistema de produccidn

a) Proceso de produccién.

b) Caracteristicas generales
de la tecnologia.

. ¢) Necesidades especiales.

de equipo e instalaciones.

Organizacion

a) Organigrama de la
empresa.

b} Marco legal de la
empresa.

Contabilidad y finanzas

a) Quién y cémo se llevarid a
cabo el proceso contable.

b} Capital inicial requerido.

<) Resumen de los estados
financieros.

~d) TIR, VPN, punto de

equilibrio.
€) Plan de financiamiento de
la empresa.

301
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Bibliografia recomendada
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McKeever, Mike, How to Write a Business Plan, Nolo Press, USA, 1992, capitulo 1.

Sargem: Nennis, Su plan de negocio, Centros de Desarrollc de Pequefia Empresa de Oregon

(CCDPE), USA, 1990, capitulo 1.




A continuacién se mostrara el caso integrador de la empresa Alimentos Enriquecidos,
referente al presente capitulo.

Resumen ejecutivo ~
Alimentos Enriquecidos es una empresa que tiene como misién mejorar los productos
alimenticios ya existentes en el mercado, dandole al consumidor un producto con mejo-
res caracteristicas nutricionales. Para lograr lo anterior, Alimentos Enriquecidos ha pla-
neado la produccion y comercializaciéon de una tortilla elaborada con harina de maiz
(75%) v harina de frijol (25%), la cual contara con un valor nutricional apreciable por las
proteinas que contendra, proporcxonando asi un producto alimenticio mejorado en cuanto
a su valor nutricional.

Se realizé una investigacion de mercados a fin de identificar la demanda potencial
de la tortilla de frijol. A partir de esta investicacion, se determiné que en el corto pla-
20 (6 meses), la empresa podra vender 7 200 kg/mes de tortillas, en el mediano plazo
14 400 kg/mes y, en el largo plazo, 24 000 kg/mes. El incremento en ventas se vera
respaldado por la venta del producto en la tortilleria de la empresa en el corto plazo, la
-posterior distribucién del producto en tiendas de autoservicio en el mediano plazo y la
. comercializacién del mismo en restaurantes, comedores y puestos de tacos en el largo

* plazo. El precio seré de $5.55 .00/kg, orientandose al consumidor de clase media.”
° Parala planta de produqcnén se requerird un area rectangular de 15 x 20 m. 7En
;esta rea se contempla ubicar- el mostrador de ventas de la empresa. )

* La tecnologia empleada en’ el proceso es muy sencilla, requiriéndose maquinaria
“como horno, estitfa, molino, amasadora 'y un aparato automatico para febricar y cocer
las tortillas. Durante los primeros dos anos de operacién, se rentara el equipo, por lo
“que no habra una-inversién inicial eleuada lo cual ‘permitira que no se requiera présta-
».mo.alguno. : '
 El proceso consts'te ba&ncameme. en, la mezcla- de todos los ingredientes y en su
~posterior proceso en la méaquina amasadora; moldeadora y cocedora de toriilias, para
*““posteriormente pesar el producto, empacarlo, ethuetarlo yvenderlo.
En Ahmentos Enriquecidos, laboraxém seis personas, tres de las-cuales son las so~
mas del. negocxo El orgamgrama dela empresa esel: siguiente:

. Ana Lcha Dlaz Ana Lucza Ordaz v Barbara Comdreau seran responsables -
- de todas lasfunciones que se desarrollen er: la empresa; la cual se constituira legal-
““mente como-persona fisica con actmdad empvesanal ba}o el nombre de Barbara N
Coindreau. ~ : A . :
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En cuanto al rea financiera. la empresa requerira invertir $40 000.00 para iniciar
operaciones, que serfan aportados por las iniciadoras del negocio. Acorde con el
nivel de ventas antes expuesto, asi como con los costos y el precio de venta indicado, se
generaria un flujo de efectivo positivo desde el inicio de las operaciones, mismo que
permitird a la empresa invertir el 50% del flujo mensual. En el mediano plazo, podra
irse adquiriendo magquinaria propia.

Al finalizar el primer afio, se proyecta una utilidad retemda de $63 126.00. La
razbn de liquidez, por otro lado. es de 4.08, con lo cual se refleja que la empresa con-
tarfa con una alta capacidad para pagar pasivos en el corto plazo.

Acorde con las razones de endeudamiento, se tiene que 76% de los activos perte-
necen a los socios de la empresa (capital contable /activo total). Finalmente, en cuanto
a la rentabilidad del negocio, se obtendra un 61%, 46% y 9.3% sobre capital contable,
activo total y ventas netas, respectivamente. . ’

Se muestra a continuacién un resumen de 1 0s estaaos financieros de la empresa.

Dados los procedifﬁiéﬁtés y tramités que deberén reaiizarse antes de que inicie la
~efmpresa, se'tiene contemplado que. Ia; operaciones mmen el 19 de agosto de 2000,
despues de 24 dias de achwdades prevlas necesanas para dar i inicio a la empresa.
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8.2. Cartas de intencion de compra

Como resultado de la investigacién de mercado realizado, en ocasiones se manifiesta
un fuerte interés de parte de las organizaciones consultadas, lo cual deriva frecuente-
mente en solicitudes formales de adquisicion del producto o servicio de la empresa;
las cartas de intencién de compra son precisamente una expresién formal de interés
hacia la empresa, y se convierten en un respaldo de gran repercusién en la decisiéon de
otras empresas de convertirse también en clientes de la empresa y de posibles inversio-
nistas que pudieran interesarse en adquirir acciones de la empresa, por lo que es muy |
recomendable consignarlas en los anexos del plan de negocios.

8.3. Encuestas de mercado aplicadas

El estudio de mercado y las correspondientes conclusiones obtenidas de él se sustentan
en las encuestas aplicadas durante el mismo, por lo que deben ser presentadas en su
totalidad, junto con la tabulacién de datos derivados de éstas.

8.4. Formatos de tramites legales realizados
y por realizar .

En los anexos del plan de negocios, un elemento de gran importancia que debe incluir-
se es el listado de los tramites legales que deberén llevarse a cabo o bien que ya se han
realizado, para implantar y operar la empresa. El listado de tramites legales debe incluir
todos los pasos relacionados con los aspectos de iniciacién de actividades comerciales,
laborales vy fiscales de la empresa, ordenados secuencialmente (por orden de realiza-
cién), incluyendo la descripcién de los tramites, los requisitos para cada uno de ellos, la
direccién en que deberéan llevarse a cabo, ei costo de los mlsmos y los formatos que
pudieran requerirse en cada caso.

8.5. Curriculum del personal clave
de la empresa

En este anexo, deberd describirse el curriculum vitae del personal que ocuparé las
posiciones clave de al mencs los tres primeros niveles de la estructura organizacional de
la empresa.

. La informacién de capacitacion v experiencia del personal de la empresa es rele-
vante para determinar la capacidad administrativa de éste.
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8.6. Informacién relevante complementaria

Otro aspecto de gran importancia que debe ser incluido en los anexos del plan de
negocios es toda publicacién referente a la empresa, como es el ca<o de articulos de
revistas o periddicos; reportes de investigacion, etc., que presenten el estado actual y
futuro de la industria en que se vera involucrada la empresa; situacién socioeconémica
de la regién en que trabajara la empresa; competidores reales o potenciales de la em-
presa, etcétera. E

8.7. Directorio de fuentes de informaciéon

Es indispensable contar con una relacidn actualizada de las fuentes de informacién que
le permitiran a los administradores de la empresa facilitar su proceso de toma de deci-
siones. Aqui se incluyen datos de oficinas gubernamentales de informacién (un ejemplo
en México son: la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial; el Institute de Estadis-
tica, Geografia e Informatica; la Camara Americana de Comercio; el Banco de Comer-
cio Exterior; Nacional Financiera, etc.), asi como de centros privados de informacion,
como pudieran ser: bufetes de asesoria, bibliotecas de universidades, etcétera.

8.8. Copias de contratos, certificados y
cualquier otra actividad importante
que la empresa haya celebrado

Fundamentalmente, el objetivo de este punto es establecer el estado actual de la empre-
sa en cuanto a las actividades realizadas por la.misma; deben ser incluidas todas las
copias relacionadas con actividades comerciales (compras, ventas, adquisicion de pa-
tentes, etc.), financieras (créditos obtenidos, inversiones, etc.), o de cuelquier otra indo-
le que se haya celebrado en la empresa.

8.9. Copia de documentacion cficial a
utilizar en la empresa para sus
actividades administrativas
y comerciales

En este anexo, se incluyen todos los formatos de trabajo que la empresa requiera para
su operacidn, como son: contratos de compraventa, érdenes de compra. polizas de
garantia, 6rdenes de recompra, formas de control de inventarios, etcétera.
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" 8.10. Disefio de stand y estrategias

F de participacion en muestras
- o ferias promocionales
3 by El objetivo de este anexo es establecer la estructura basica del proceso a seguir para

participar en muestras o ferias promocionales, que permitan a la empresa darse a
" conocer en el medio, especialmente al mercado potencial que pretende atender. Se
debe incluir en esta seccién todo lo relacionado con el material promocional a utilizar
(volantes, muestras, folletos, etc), el'arreglo de un stand, las estrategias publicitarias
" para aprovechar la presentacién (videos, pésters, etc.), asi como el plan para atender a
los clientes potenciales que se muestren mterew:los en 1os productos o servicios de la
empresa. L

1 8.11. Varios

g Toda aquella informacién que permita respaldar o complementar los datos manejados

: en el desarrollo del plan: de negocios, pero que no esté contenida en los puntos anterio-
res, se ubica en este apartado. Cada documento presentado en este anexo, deberd -
estar acompafiado de una breve descripcion que permita ubicarlo e identificar su im-

B . portanqa como soporte del plan de negocios.
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Un buen concepio de negocio puede ser rechazado por errores en el proceso de comu-
nicarlo, por lo que un plan de negocios debe estar bien desarrellado, no sélo en fondo,
sino también en forma.

La presentacién del plan de negocios se puede analizar desde dos puntos de vista
{ambos de gran importancia para alcanzar el objetivo y lograr un impacto positivo con
el piblico al que se expone), éstos son: : '

* Presentacion escrita.
»  Presentaciéon verbal. -

O.1. Presentacion escrita del documento

El documento escrito debe guardar una estructura de contenido similar a la de cualquier
documento formal; entre otras cosas, el documento debe contener al menos los si-
‘guientes puntos: ' '

Pertada.

Indice.

Cuerpo del documento.
Anexos.

L2 N
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9.1.1. Portada
La portada debe:

¢+ Establecer claramente el negocio {noinbre de la empresa).

* Indicar la naturaleza del documento (plan de negocios de la empresa X), incluyen-
do, de preferencia, el logotlpo de la empresa, para darle una personalidad definida

. al proyecto,

s Identificar al responsable de fa elaboramon del plan, en especial si se elaboré bajo
pedido, por alguna persona o empresa ajena al proyecto.

+ Contener el domicilio legal de la empresa.

¢ Senalar los datos necesarios para comunicarse con la persona responsable del pro-
yecto.

¢ Manifestar la confidencialidad del documento.

* Indicar con claridad la propiedad del Plan de Negocios (esto especialmente para el
caso de que el documento se haya mandado a hacer).

9.1.2. indice
El igdiqe debe:

*  Contener titulos autoexplicativos y/o con una breve descripcién de los mismos.

* Indicar en cada tema y subtema los niimeros de pagina correspondientes, por tan-
to, todo el plan deberéa estar claramente paginado.

¢ Elindice debe estar desglosado por: contenido tematico, gréficas, tablas y figuras.

9.1.3. Cuerpo del trabajo

iLa primera impresiéon cuenta mucho!
Se recomienda que:

¢ El trabajo sea realizado en procesador de palabras.
* Escoger el tipo (Geneva o Helvética) y tamaiio de letra apropiados (12 o 14 pun-
tos), manteniéndolos a lo largo de todo el trabajo
¢ Usar hojas del mismo color y tipo.
¢ Manejar el mismo tipo de gréficas, tablas y figuras.
¢ Utilizar carpetas de tres aros, para facilitar la adicién o eliminacién de hojas, de—
pendiendo de la presentacién que se realice.
‘¢ Usar separadores en cada secciéon del documento, las cuales md1quen de qué cap1—
~tulo se trata, para facilitar el acceso a los mismos., -

E! documento debe estar bien presentado, pero se debe evitar caer en la ostenta-
cién, al grado que refleje un dispendio indtil de recursos (evitar el uso de papel muy

P
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costoso, ifi\presiones de color, etc., a menos de que esto sea muy necesario o solicitado
por el cliente del plan de negocios).

La presentacién del documento debera incluir informacion de la razén para la ela-
boracién del mismo {solicitud de préstamo, inversién, etc)), en no mas de una cuartila. ?
Es importante que se establezca claramente la cantidad solicitada, la forma de aplica-
cidn de los recursos y la forma en que dichos recursos econémicos se piensan retribuir A -
(retorno de la inversion, en tiempo y cantidad). =

La extensién del plan es un punto clave: el documento no debera sobrepasar las 50 . E
paginas, para evitar el rechazo natural a revisar un documento extenso. s

La presentacién del documento debe ser autoexplicativa en lo posible. Debera con-
tener graficas de la informacion numeérica, considerando que el lector quiza no tenga un E
conocimiento profundo del tema en cuestion. -

El documento debe estar limpio, ordenado y bien presentado. r

Es conveniente diferenciar de manera clara cada tema y subtema, a fravés de in- -
cluir titulos con letras en negritas y de un tamaric mayor (14 a 18 puntos) al resto del [.E
texto ! 1

-

La redaccién y los errores ortograficos o numéricos juegan un papel importante
como distractores al realizar la lectura del documento, por lo que se deben eliminar. -

Se recomienda utilizar doble espacio en la impresion del documento para facilitar g
las notas del lector.

9.1.4. Anexos , o
Toda informacién complementaria debe presentarse por separado, incluyéndola en los -
anexos correspondientes; para mayor mformacuh acudir al capitulo correspondiente -
de este libro (cap. 8). ' E
=
9.1.5. Pdblicos del plan de negocios- ‘ [
El plan de negocios puede tener cinco clientes {usuarios) potenciales: , F
*  Operativos (uso administrativo interno}. '
* [nversionistas. o : g
s Instituciones fmanczeras (para obtener préstamos). éﬁ
*  Proveedores (créditos o facilidades de pago) ' '
* Clientes. l‘?
Uso interno S . : : : -
El plan de negocios es una base para la operacién de la empresa, por lo que su desarro- 1L
llo determina un proceso de planeacion estratégica y 16gicamente operativa. El plan es i!
una guia operativa béasica del negocio, que aclara las metas, objetivos y actividades )
requeridas para e! logro de éstas, por lo que indica con claridad los planes de accién de !
la empresa, con sus respectivos requerimientos de recursos. i o
!
| - [
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La elaboracién del plan favorece la deteccién de reas débiles o de oportunidad,
aun antes de que una situacion problematica se presente.

Inversionistas o instituciones financieras

Los inversionistas e instituciones financieras son los usuarios primarios externos mas
frecuentes de un plan de negocios, por lo que éste se convierte en la carta de presenta-
cidon del emprendedor.

Ningtin inversionista o institucion pensara en invertir o arriesgar su dinero en un
negocio que no tenga preparado un buen plan, y aun cuando el plan no es un documen-
to infalible que garantice el éxito de la operacion, si facilita la visualizacién de las pers-
pectivas de éxito, por lo que se transforma en la mejor y mas completa solicitud de
apoyo que el emprendedor pudiera presentar.

Si el documento va dirigido a un inversionista en particular, es indispensable enten-
der a ese piblico {(su forma de pensar y de tomar decisiones}, a fin de orientarlo a
decidir positivamente respecto a la propuesta que le presentamos, a través de la infor-
macion provista.’

Elinversionista se comportara escépticamente respecto al proyecto y tomara al pie
de la letra la ley de Murphy, en cuanto a que “si algo puede fallar, va a fallar”, por lo
cual los aspectos débiles del proyecto deberan ser cuidadosarnente investigados y clara-
mente sefialados, permitiendo asi provectar el riesgo del mismo.

El inversionista da especial atencién a los puntos clave del plan, por lo que sélo
estara dispuesto, en una etapa inicial de presentacién del proyecto, a dedicarle escasos
minutos al mismo (10 a 15 minutos); el resumen ejecutivo se convierte asi en un ele- -
mento de gran importancia para captar la atencién del inversionista e interesarlo, a
través de informacion relevante, en la revisién del plan en su totalidad.

El inversionista sustentara su confianza en la experiencia y capacidad del equipo
que le presenta el proyecto; es conveniente incluir una copia del curriculum del perso-
nal clave de la empresa, el cual enfatxce las hablhdades conocimientos y experiencia
del mismo.

En general, se recomienda quie el plan muestre la permanencia del proyecto y se
manifieste como una verdadera oportunidad de negocio.

roveedores
En lo referente a proveedores, es mas factible que se logre un iicremento en lineas de’
crédito o facilidades de pago, cuando existe un plan que muestra el posible desarrollo
de la empresa, asegurando asi la recuperacién del dinero financiado. Resulta més sen-
cillo negociar con un plan ftmdamentado en la mano, que platicando el probable éxito
de la empresa. : :

‘Clientes

El cliente es muy susceptible a buscar la permanencia y estabilidad de la empresa (sobre
todo cuando se convertira en un cliente continuo), por lo que la captacién de clientes
clave se facilitara si se presenta el desarrollo de la empresa fundamentandolo en un
plan bien elaborado.
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9.1.6. Recomendaciones finales

Una vez elaborado el documento, es muy importante solicitar a personas relacionadas
con los temas abordados en el plan, que realicen una revisién detallada al capitulo
correspondiente a su especialidad; los expertos pueden facilitar comentarios que per-
mitan complementar la informacién presentada y corregir cualquier error que se pudie-
ra haber realizado; para esto, trate de contactar abogados, mercadotecnistas, técnicos,
contadotes, etc., de confianza, que estén dispuestos a realizar una revisién tmparaal y
guardar la aonfndenmahdad del caso.

Una vez revisado y corregido el plan, se deben buscar personas ajenas al proyecto,
que lean el documento vy jueguen los diversos roles del pablico al que va dirigido, para
que externen sus dudas, de manera que se logren identificar posibles causas de rechazo
del pruvecto.

Cada copia del documento debe ser registrada con los datos de quién la recibié y
cuando lo hizo; de ser posible, solicitar una carta que indique que se recibié el documen-
to, sefialando claramente el nimero de hojas entregadas.

9.2. Presentacion verbal del documento

La preeentacxon verbal del plan también es muy importante, por'lo que se deben consi-
derar algunos aspectos béasicos:

e Cuide su imagen (formalidad, limpieza, buen gusto, etc.), paré presentar el proyecto.

e Utilice palabras clave que reflejen en forma clara, légica y contundente, el éxito dei
negocio; se esta vendiendc e proyecto, pero esto no debe ser tan obvio. El trata-
miento a dar en la informacién presentada, es el de ofrecer una oportunidad, no de
solicitar una inversién, préstamo, crédito o venta.

*  Apoye su presentacidn con material audiovisual {acetatos, ‘hojas de rotafo ios, vi-
deos, etc.,.préeviamente preparados), presentando toda la informacion, “de prefe-
rencia, en forma gréfica. -

¢ Utilice el tiempo de manera adecuada, planee su exposicion y practiquela. Se reco-
mienda que las presentaciones no excedan de 15 minutos, por tanto, concentre su
atencién en los elementos clave que sustentan el éxito del proyecio; sin embargo,
no apresure la exposicion, déle el iempo necesario a cada explicacién.

*  Procure tener una buena diccién, articule bien las palabras y maneje el volumen de

su voz que sea adecuado al lugar de la exposicion.

Evite cualquier muestra de nerviosismo que denote una falta de segundad en la

informacion que se presenta.

* Sea puntual y evite perder tiempo, esto es, prepare y distribuya todo su material y
equipo {de ser posible) antes de iniciar la exposicion.

* Ordene su informacién de forma légica y secuencial.

¢ Hable en términos claros y comunes, faciles de entender, evite palabras rebuscadas

o terminologia muy técnica, a menos que el espectador maneje habitualmente di-
chas referencias. ‘

- ™
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¢ Indique las fuentes-de informacién consultadas para respaldar los datos del plan.

Utilice datos concretos y reales, nunca se apoye en informacién que pueda sobres-
timar el éxito del proyecto o lo haga sonar poco factible en la realidad.

Revise la veracidad y consistencia de la mformacnon proporcionada a lo largo de
toda la presentacion.
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