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Presentación 

Saber planear es Una habilidad estrechamente ligada con el éxito. Implica haber toma­
do la decisi6n de llegar a una meta y tener la suficiente visi6n para identificar los pasos 
a seguir y los obstáculos a sortear para alcanzar dicha meta .. 

Planear es el primer paso hacia la calidad en la filosofía 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 verificaci6n, introduciendo en 
el proceso las mejoras necesarias; con lo que da comienzo un nuevo proceso de planea­
ci6n para que el mejoramiento sea continuo. . 

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

En ~I Tecnológico de Monterrey tenemos la seguridad de que el libro del ingeniero 
Rafael Alcaraz será de gran ayuda para quienes quieren emprender o mejorar un nego­
cio y, con esto, generar las fuentes del trabajo y el desarrollo que requiere nuestro país. 
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Introducción 

Séneca mencionó e:1 alguna ocasión que "ningún 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 planeación que coadyuve a seleccionar 
el cámlno adecuado para ei logro de sus metas y objetivos. Asimismo, el plan de nego­
cios es un medio para l.-:Jncretar ideas; es una forma de poner las ideas por escrito, en 
blanco y negro, de una manera formal y estructurada, por lo que se convierte en una 
guía 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 concepción y el desarrollo de un proyecto. 
• 	 Sistema de planeación para alcanzar metas determinadas. 
• 	 Colección organizada de información para facilitar la toma de decisiones. 
• 	 Guía específica para canalizar eficientemente los recursos disponibles. 

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

• 	 Es una carta de presentación ante pOSibles fuentes de financiamiento. 
• 	 Minimiza la incertidumbre natural en un proyecto y, por ende, reduce el riesgo y la 

probabilidad de errores. 
• 	 Permite obtener la información necesaria que garantice una toma de decisiones 

. ágil, correcta y fU!1damentada. 
• 	 Facilita la determinación de la factibilidad mercadológica, técnica y económica del 

proyecto. 

El plan de negocios es la concretización de las ideas de un emprendedor, ya que 
marca las etapas de desarrollo de un proyecto de empresa (existe una línea muy débil 
entre eLpensamiento y la acción, entre los sueños y las realidades, entre intenciones y 
hechos, el plan de negocios permite cruzar esa línea) . También es la guía básica que nos 
lleva a "aterrizar las ideas" ya contestar las preguntas que todo proceso de creación 
conlleva. 

Por otra parte, el plan de negocios es una gran ayuda como elemento de medición, 
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 estrucíuradamente toda la infor­
mación relativa al mismo, enfatizando áreas de oportunidad y ventajB.s competitivas 
que garanticen el éxito del proyecto. 

Pero, ¿por qué escribir un piar¡ de negocios? Según Welsh yWhite: 

e 	 Los emprendedores exitosos se comprometen con él. 
• 	 Los inversionistas lo requieren. 
• 	 Los banqueros lo desean. 
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• Los especiaiistas lo sugieren. 
• Los proveedores y clientes lo admiran. 
• Los administradores lo necesitan. 
• Los consultores lo recomiendan. 
• La razón lo exige. 

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

• El producto o servicio. 
• La competencia. 
• El mercado. 
• La producción del producto y/o la prestación del servicio. 
• El sistema de administración (organización). 
• El estado financiero del proyecto. 
• La planeación estratégica y operativa. 
• Los requisitos legales. 

Concretamente, E;::; plan de negocios contempla siete grandes áreas de suma impor­
tancia, donde se engloban los púntos antes mencionados y algunos otros más: 

l. Naturaleza del proyecto (descripción de la empresa). 
:2 • 	 El mercado del producto o servicio (situación del mercado, precio, sistema de distri­

bución, esquema de promoción y 'publicidad, plan de introducción al mercado y 
ventas, etcétera). 

''3 	 • Sistema de prodUCCión (el producto y su proceso de producción y/o prestación de 
servicios). 

L{. La organización (sistema administrativo) y el recurso humano en el proyecto. 
• El aspecto legal en que el proyecto se ve envuelto. 

S • Las finanzas del proyecto. 
• El proceso de planeación pa~a el arranque, desarrollo y consolidación del proyecto. 

El plan de negocios no es, ni puede ser, u:n documento muerto, estático. inamO\'¡­
ble; por el contrario, se trata de un plan dinámico, 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 implementación del programa de 
acción que el mismo plan establece. 

Es fácil llevar a cabo un "proyecto", todo es cuestión de decidirse a ello; no obstante. 
no es fácil hacerlo bien y, sobre todo, a la primera vez, evitando errores y aprovechando 
oportunidades (esto es: con calidad), a menos que primero planeemos. Thomas ,Ah'a 
Edison decía: "una idea genial está compuesta de un 1% de inspiración y un 99% 
transpiración"., El trabajo arduo de preparación, previo a la acdón, facilita alcanzar e~ 
éxito; al iguai que un deportista requiere de un entrenamiento a veces pesado, fatígan:e 
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 pian 
de negocios. El plan de negocios es la llave del éxito de un emprendedor. 
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Cada plan de negocios es diferente, tan diferente como el emprendedor mismo,y la 
idea á la que dio origen, por lo que es imposible establecer un patrón 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 deberá adaptarse a las 
condiciones particulares, resaltando lo importante e ignorando lo que sea ajeno a dicho 
proyecto. 

Mientras mayor detallada y exacta (veracidad) sea la informaci6n que provee, ma­
yor será la utilidad del plan, ya que brindará una imagen más correcta y precisa de las 
probabilidades de éxito del proyecto. Cabe mencionar que, aunque en esta obra los 
ejercicios tienen el límite impuesto por el espacio, el emprendedor no deberá sentirse 
coartado para ampliar, cuando así lo considere, cualquier paso en hojas aparte; con ello 
dará evidencia de una actitud emprendedora sin límites .. 

Según expertos en el área, más de 50% de las empresas cierran durante sus prime­
ros cuatro años de vida debido, entre otras cosas, a un carente sistema de planeación 
que haga la diferencia entre el éxito y el fracaso, al anticipar los eventos en que la 
emprésa se puede ver envuelta en un futuro cercano. 

Un plan de negocios debe poseer las siguientes caractensticas: 

• 	 Claro. Sin ambigüedades, entendible (que cualquier persona lo pueda compren­
der), que no deje lugar a dudas o se preste a confusiones. ~;;. 

- Conciso. Que contenga sólo la información necesaria, sin más datos que lo~' real­
mente indispensables. 

-Informativo. Con los datos necesarios, que permitan: 
- Tener una imagen clara del proyecto (incluyendo sus ventajas competitivas y sus 

áreas de oportunidad). 
-	 Med¡r la factibidad de éste. 

Facilitar la implantación, la cual asegure, paso a paso, un desarrollo adecuado 
dei mismo. . 

I 
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3 1.1. INTRODUCCIÓN 

Figura 1.1 
Lleve a cabo una lluvia de ideas para determinar el producto 
o servido de la futura empresa. 

(Ejemplo de Postres Mexicanos.) * 


para Qcasiones 

Producto o servicio 

1. C>::epas con sabor 
integrado 

2. Champurrado 
en vaso 

Caracteristicas 

1. Crepas con 
sabor natural 
acompañadas 
de un sobre de 
sabor 

2. Listo para 
calentarse y 
servirse 

3. Producto 
tradicional 
mexicano, 
completamente' 

. preparado" 
4. Listas para· 

freírse 
5. Juego didáctico 

Necesidad o problema 
que satisface 

1. No existen en el 
mercado harinas 
preparadas para 
crepas 

2. No existe en el 
mercado 

3. Postre nutritivo, 
alto contenido 
de proteínas y 
vitaminas 

4. Botana nutritiva 

5. Unjuego 
edlJcativo y 
diverti90 

6. Zapatos prácticos 

espedales 

7. 	Licuad~ rápido 
y fiic~,de preparar 

;""i':" ..;, ­

c 
9. E 

el p .~cada vez 
que 13k·áplica 
talco!eri los pies 

~, ~-

10. 	Télisti:/para 
bebe~. sin 
necesidad de 
prepararlo 

• El ejemplo de la empresaPostres Mexicanos fue resumido para facilitar la visualización de cada punto de ~~.a guía. 



4 CAPÍTULO 1 NATURALEZA DEL PROYECTO 

Ejercicio 1.1 

Figura 1.2 

Lleve a cabo una lluvia de ideas para determinar el producto o servicio 
de la futura empresa. 

Necesidad o problema 
Producto o servicio Características que satisface 

1. 
2. 
3. ~ 

4. 
5. 
6. 
7. 

¡ 8. 

Una vez generadas las ideas, es necesario evaluar las mismas a través 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 evaluación efectuada. 

(C4 

" ! 
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Figura 1.2 
(continuac ión) 

Figura 1.3 

ldéa. 

7. Licuados 
,', .instantáneos 

8. Cartinero 

"~. Aplicador 
de talco 

jo: Agua de 

innova­
ción 

3 

4 

4 

i,;. ,manzanilla 3 

1.1. INTRODUCCIÓN 

'Reque­
rimiento 

deca.pital Total 

15 

14 

5 

Los números resaltados hacen referencia a las cinc" ideas seleccionadas, cuando 
las ideas resultan tener una evaluación muy semejante, es adecuado efectuar una se­
gunda evaluación bajo otros criterios diferentes e importantes, esta segunda evaluación 
se muestra en la figura 1.3. 



6 CAPíTULO 1 NATURALEZI\ DEL PROYECTO 

Figura 1.3 
(continuación) 

.. 

Barreras ! Disponibilidad 

~Idea de entrada I de materia prima 
Costo del I 
producto I Total 

4. Aplicador 
I 

de talco 4 4 3 11 

5. Agua de 
manzanilla 2 3 4 9 

, I 

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

Se pide que en la cédula del ejercicio 1.2 efectúe una lluvia de ideas para seleccio­
nar su producto y/o servicio; en caso de ser necesario, efectúe una segunda evaluación 
de las ideas. 

I 

¡ I I! 
1 -i! 
; 

I 
,I 

I 
:. ~\~) 

I, 
! 
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Ejercicio 1.2 
Evalúe las ideas anteriores y seleccione como máximo 5. 
Los criterios mencionados son sugeridos, pueden utilizarse otros. 

~I ,""cid. 
I I 

Mercado Conoci- Reque- I
I 

Iinnova­ poten­ miento rimiento 
Idea - ción cial técnico de capital Total 

.. 

I 
t 

I 
I 

~I 
Nota: Evaluar de 1-5, donde 5 implica que cumple más satisfactoriamente con el criterio 
evaluado. 

Una vez seleccionada la idea. es necesario definir más extensamente en qué con­
siste la misma. Se usarán 2 ejemplos para ayudar a los lectores a realizar su proyecto. 

.. 
:Lr.... 

Figl,.. .. 
r­
~ 

r'¡
¡ : 
:...-
Li. 



Figura 1AA 

Figura 1.48 

1.1. INTRODUCCIÓN 7 

En la figura 1.4A se muestra como ejemplo la empresa de la industria alimentaria 
(empresa del área de manufactura) Postres Mexicanos y en la figura 1AB, el de la 
empresa de servicios computacionales República (empresa del área de serviCios). 

Irternet es uno de 
útilizad()s,pqr .. ...,'nr..." 

una. correcta. 

1. Diseño de páginas\\leb. 
·2. Mantenimiento del.sitio. w~b.. 

cada vez son más 
rpripnlrp importancia de 

calles virtuales del 

siguientes servicios: 

3. Diseño de tiendas virtuales ci;>í)'~¡:l~E~b!.t:.í(lli~ctual 
(comercio eleetrónico):· 

. A~ontinuación, liene la cédula del ejercido 1.3. 

ii 
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Figura 1.SA 
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8 CAPíTULO 1 NATURALEZA DEL PROYECTO 

Ejercicio 1.3 

1.1.2. Justif:cación de la empresa 

Una vez que la idea ha sido seleccionada, se debe justificar la importancia de la misma, 
especificándo la necesidad o carencia que satisface, o bien el problema concreto que 
resuelve, 

En la cédula de la figyra 1.5A se muestra ia justificación de la empresa Postres 
Mexicanos y en la figura 1.5B la justificación de República. 

ti... 

.@
FIguré' ,,:, 

'.I! P 

•.. 
I!I 

.1,t¡ 

\
'...
¡ :, 
l;¡.l .. 

, r~

taíl 

I Ejercici _ 
, :¡ I r..\. 
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Figura 1.5B 

l. l. INTRODUCCIÓN 

Señale la justificación de la empresa, describa detalladamente 
la necesidad que satisface o el problema que resuelve. 
(Ejemplo de República.) . 

Publicidad por Internet 

Ante esta nueva y creciente necesidad de las empresas por presentar sus 
serviciQs y/o productos en el nuevo comercio virtual, República ofrece la 
pasibilidad de mantener contacto .directo con sus dientes por medio de for­
mas en línea en sus sitios publicitarios, que a su vez proveen información a 
los clientes sobre los productos y'servicios ofrecidos por la compañía. Tam­
biénse ofrecen herramientas que facilitan el intercambio de documentos 
porIntemet, que son más rápidos y eficientes que el correo electrónico. En 
reslJmen, República ayuda a sus .dientes a mantenerse lo más ce;:ca posible 
de sús correspondientes clientes tanto externos como internos. 

Se pide que en la céduia del ejercicio 1.4 señale la justificación de su empresa o 
producto. 

t;jercicio 1.4 
Señale la justificación de su empresa y describa detalladamente 
la necesidad que ésta satisface o el problema que resuelve. 
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~ 
;,'Í!1

1.2. Nombre de la empresa 
Figuréll! 

(continull 
El nombre de la empresa es su calta de presentación, es el reflejo de su imagen, su sello 1 

., 
'.':

distintivo y, por ende, debe reunir una serie de C;'1racterísticas específicas, El nombre de i 


la empresa debe ser, entre otras cosas: I I! 

• 	 Descriptivo. El nombre, por sí mismo, debe reflejar el giro de la empresa y/o I

I ['.

sus características distintivas de especializaciéo, 	 '.,,, ­I
• 	 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 símbolo. pala­
I 

bra o palabras, figura, forma geométrica o tridimensional, o bien por el nombre 
1 
I 111 

propio de una persona, 1 
• 	 Atractivo. El nombre debe ser llamativo y fácil de recordar; visible, esto es, que ¡ 

J 

; •esté bien identificado en el lenguaje verbal común, para facilitar su aceptación y I 
memorización. iII 

• 	 Claro y simple. Que se escriba como se pronuncia y viceversa. ¡,.• 	 Significativo. Que se Dueda asociar con formas o significados positivos: por ejem­ I 
plo. "Excellence" o uExcelentia", reflejan su significado: excelencia, lo cual se f 


asocia con cosas muy bien hechas, con clase, etcétera. I 

;",• 	 Agradable. Una característica muy importante es que el nombre sea agradable, " . 

de buen gusto; que no implique dobles sentidos o términos vulgares, ya que esto 
provoca rechazo inmediato en el consumidor, aun cuando en un principio pudiera 
parecer gracioso. 

. ¡ 

I 
... '.
t. 

1 
}~'l 

En la figura 1.6A se muestra el procedimiento de generación de ideas y la evalua­
,t Figurf" 

ción de las mismas que l!ev6 a cabo Postres Mexicanos para determinar su nombre. I 
1 r. 
I
r ... 

Figura 1.6A 
I 
! l! ­

e.... 
c.. 
r~··.1

ti s 
r.. ...
f ":':! 



Figura l.GA 
(continuación) 

Figura 1.6B 

1.2. NOMBRE DE LA FMPRESA 11 

.~ Des- Ori­ Atrac-I Signifl- Agra-
I Nombre criptivo ginal tivo . Claro cativo dabl~ Total 

Dulces 
Mexicanos 4 3 3 4 4 5 24 

Deliarroz 3 3 2 3 3 3 17- . 

Nota: Evaluar de 1-5, donde 5 impli<:,;a que cumple más satisfactoriamente con el criterio 
evaluado. 

La figura 1.68 muestra las razones de uso del nombre República para la empresa 
dedicada a la publicidad por Internet. En este caso no se empleó una lluvia de ideas, 
sólo se propuso el nombre y después de evaluarlo se aceptó. 

. .. 

Kallipolis es la ciudad idealovirtu~t de PI~tÓn,en donde todo es perfecto, 
Iib.re de las Iimítacionesdel/tiel)'ipo.'y el·~~pádo. Es predsament~ en esa 
v¡~ión que se apoya República, p",ra píOn1qvér una cultura sin barreras, en 
donde predominen el bien J/'" .,- leza ide!~Ies, virtuales, y la norma seD el 
libre acceso a informaciÓn;­ "y seryicios enlazados por medio de la 

mundial (www).Elté(­ /lea ªY.l1que aparentemente no evoque 
'PH,,,,",,",, agencia de publicid .' ............ erne(esmuy adecuado para la visión 

tenemos, además de sef'óri~lI:íal y fácil de recordar, por lo que tenemos 
confianza en que .e~t~-.l}9tnbre confiere las ideas de progreso y 

Y'lrA<:lrirri1' que buscam~síQ" ;~lJ.~~tros cliE)ntes al implementar nuestra-
del mundo y de Repa, '~<;, 

En el ejercicio 1.5 se presenta une! cédula para el registro y evaluación de lo apor­
tado por medio de la lluvia de ideas, de manera que le ayude a determil!ar el pOSible 
nombre de su empresa. 

¡ 
,1 
:¡ 

JI 
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Ejercicio 1.5 

Una vez llevado a cabo el procedimiento anterior, se procede a seleccionar la op­
ción que resultó con el puntaje más elevado, como se muestra en el ejemplo de Postres 
Mexicanos (figura 1.7). 

Figura 1.7 
Escriba el nombre seieccionado 
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) 

Postres Mexicanos "La Mr\rI>1nit,,,': 

Se pide que a continuación llene la cédula del ejercido 1.6. 

Ejercicio 1.6 
Escriba el nombre seleccionado para su empresa. 

1 
j 


I 
f 

J 

I 

:~ 


.-
... 

I 

~ 
11 
L.J'~ 

~ ¡ 
-. 
•f\.. 
~ 
r"'; ,•
I.c..

• 
Fig1i 

t·;.l•co'~ 
~iI 
L~'.. 
,-­
L. 

r'IJ .. 
-. 

'iI 
te:!..l 
~ < ,~;, 

r.i.J..:,:.""..:.; 

NATURAL EZA DEL PROYECTO 

Realice una lluvia de ideas y determine 5 posibles nombres, 
evaluando los atributos especiíicados. 

~ Des- I Ori- Atrac- Signifi- Agra-
Nombre criPtivoj ginal tivo Claro catioo dable 

I I 

I 
¡ 

I 
l 

I I 
I I I I 

Total 

"~ 

I 
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1.3. Descripción de .la empresa 

1.3.1. Tipo de empresa (giro) 

El giro de UI)a empresa es su objeto u ocupación pñncipal. Existen tres giros en los que 
toda empresa se puede clasificar de acuerdo con la Secretaria de Comercio y Fomento 
Industrial (Secofi), en México. 

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

• 	 Industñal. Toda empresa de producción (manufacturera o de transformación) que 
ofrezca tu' 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: 

• 	 Industria restaurantera. 
• 	 Industria del vestido. 

Las empresas del giro de servicios, a su vez, se pueden subdividir por sector, 
ejemplo: 

• 	 Sector educación. 
• 	 Sector tuñsmo. 
• 	 Sector bancaño. 

La figura L8A muestra el giro en que se ubica Postres Mexicanos y la figura 1.88 
el giro de República. 

Figura 1.8A. 

:t 
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Figura 1.88 

¡ 

i' , 

NATURALEZA DEL PROYECTO 

Mencione en qué giro se ubica la empresa (ejemplo de República). 

República es una empresa dedicada a la publicidad y ventas por Internet, 
que además ofrece mantenimiento del sitio y asesoría aduanal profesional, 
por lo que se clasifica como una empresa de servicios. 

-­j.. 
,~ 

~ 
~ 

FigurL., 

JI' 

,-flli' .. 
r..
ti-

FigUl~_
1":1 
f.~ 

¡.... 

'.... .... 
~ 
..... 

Se pide que en el ejercicio l.7 indique e! giro en el que se ubica su empresa. 

Ejercicio 1.7 
Mencione en qué giro se ubica su empresa. 

, 

I 
I 

1.3.2. Ubicación y tamaño de la empresa 
·f 

La ubicación de la empresa permite determinar el medio ambiente cercano a ia 
empresa. Una empresa de productos especializados en electrónica quizá no sea tan 
exitosa en un poblado pequeño como pudiera serlo en una ciudad grande, a menos, 
por supuesto, que las características particulares de ese poblado lo distingan por tener 
una fuerte industria en el área. 

El tamaño de la empresa se determina de acuerdo con la clasificación establecida 
por organismos de gobierno; por ejerr:plo, en México, ja Secretaría de Comercio y' 
Fomento Industrial (Secofi) establece la siguiente clasificación: 

Industrip . 

..~.. ,' '.' . 

Micro 

Pequeña 

Mediana 

Grande 

31-100 

101-500 

'Má$de 500 
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Sector, . 
>~ .. \..'. ..' ,.:. 

. . Tamaño de la e,mpresa 
. . 

," . )'j().,de. empleados 
,.,~ 

'c:' 

Comercio Micro 

Pequeña 

Mediana 

Grande 

1-5 

6-20 

21-100 

Más de 100 

Servicios Micro 

Pequeña 

Mediana 

Grande I 

1-20 

21-50 

51-100 

Más de 100 

En la figura L9A se menciona el tipo de empresa que es Postres Mexicanos con 
base en sus ventas esperadas y el í1úmero de empleados con el que 'planea operar, y la 
figura 1.9B muestra los datos de República, 

Figura t.9A 
Señale)aúbicac~()tt y tamaño esperadosp~ra Jaerppresa. 
(Ejemplo~e~:Post~es Mexicanos.)' . ,. 

Tamaño: ' . Está catalogada como una microempresa,1'ues contará con 
meno::; de 30 empleados y manejará un nivel de ventas ínferiúr 
a los $900 000,00 anuales. ' 

Ubicaclón:éLciinaBlanca No. 2995/t~i:Obispadó, Monterrey, N.L c.P. ' 
::64060 .. . , 

SeñaleJa upicación y tamaño esperados para la empresa. 
(Ejemplo de RepúbUca.) 

Tama~o: Republica es una microempresa pues tiene menos de 20 
empleados. 

Ubicación: Río Pánuco No. 325, CoL Providendá, Monterrey, t'l.L C.P. 
64059 

Figura 1.9B 
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Escriba en la cédula del ejercicio 1.8 la clasificación de su empresa, con base en sus 
ventas y núm'ero de empleados. 

Ejercido 1.8 

1.4. Misión de la empresa 

La misión de una empresa es su razón de ser; es el propósito o motivo por el cual 
existe, y por lo tanto da sentido y guia a las actividades de !Q empresa. t...a misión debe 
contener y manifestar características que le permitan permanecer en el tiempo, por 
ejemplo: 

• 	 Atención (orientaci6n al cliente), 
• 	 Alta calidad en sus productos y/o servicios. 
• 	 Mantener una filosofía de mejoramiento continuo. 
• 	 Innovación y/o distingos competitivos, que le de.'1 a sus productos y servicios espe­

cificaciones'que atraigan y mantengan al cliente (larga duración, garantía, sencillez 
de uso). 

La misión debe reunir ciertos requisitos que le den validez y funcionalidad. La mi­
sión debe ser: 

• 	 Amplia.' Dentro de una línéa de productos, pero con posibilidades de expansión a 
otros productos o líneas similares. No obstante, la amplitud no debe ser tanta que 
se pierda la naturaleza y carácter de la empresa, o bien que confunda el mercado y 
tipo de necesidad a satisfacer. . 

• 	 Motivadora. Que inspire a los que laboran en la empresa; pero que no sea tan 
ambiciosa que se percibá como inalcanzáble. 

• 	 Congruente. Debe retlejar los valores de la empresa, así como de las personas 
que la dirigen y trabajan en ella. La misión no es sólo una descripción de lo que es 
o pretende ser la empresa, sino también de su esquema de valores (éticos y mo­
rales). 

J 

Figul1 J11'" 

,... 
::7t., 

:liíiII 

ííII 

L~..­
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Figura 1.1 OA 

Figura 1.10B 

lA. MISIÓN DE LA EMPFIESA J 7 

Toda misión debe contestar a tres preguntas básicas: 

• ¿Qué? (necesidad que satisface o problema que resuelve). 
• ¿Quién? (clientes a quienes p:-etende alcanzar). 
• ¿Cómo? (forma en que será satisfecha la necesidad que se pretende atacar). 

Lq misión de una empresa es la tarjeta de presentación de la misma, por lo que 

exige una constante revisión y una autoevaluación del funcionamiento de la emp[(~sa 
para ver si la misión y el funcionamiento son congruentes uno con otro. 

La figura 1. lOA muestra la misión de Postres Mexicanos y la figura 1.10B ia mi­
sión.di? República. 

Escriba la misión de'laempresa. 
(Ejemplo dePostre~ ·Mexicanos.) 

Satisfacer el gusto de la familia con la elaboración de alimentos dulces¿ 
que aumenten el consumo de los postres .tradicionales mexicanos .. ' 

Esta misión incluye los tres aspectos básicos de todamisión: 
. El Qué: satisfacer el antojo de la 'íamilia de alimentos dulces .. 
·EI Quién: orientado a las familias. >./: ...;..... >""<::~ 
El CÓmo: ~11E;d¡arite'la: ela·boraclóñ· . '. qll~::aumenten 

".'~'-'-: . 

Se pide que en el ejercido 1.9 esctiba la misión de su empresa, recuerde que ésta 
debe reunir el qué, el cómo y el quién. 

,': 
, 

1 
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Ejercicio 1.9 
Escriba la misión de su empresa. 

- i 

I , 
I¡ 

1.5. 	Objetivos de la empresa 
(corto, .mediano y largó plazos). 

Los objetivos son los puntos intermedios de la misión. Es el segundo PaSO para det 8r­
minar el rumbo de la empresa y acercar los proyectos a la realidad (el primer paso fue 
redactar la misión). En los objetivos, los deseos se convierten en metas y compromisos 
específicos, claros y ubicados en el tiempo. Así, la misión deja de ser una intención para 
convertirse en una realidad concreta. . 

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

• Asignación de recursos (qué). 
• Asignación de actividades (cómo). 
• Asignación de responsables (qUién). 
• Asignación de tiempos (cuándo). 

Los objetivos deben poseer ciertos rasgos o peculiaridades, por ejemplo: 

• Ser alcanzables en el plazo fijado. 

.. . Proporcionar líneas de acción eSpecíficas (actiVidades). 

• Ser meéHbles (cuantificables) .. 

., Ser daros y entendibles. 


Los objetivos se establecen en forma genera! para la empresa y se debe:án \:er 
reflejados en objetivos específicos para cada área funcional de la empresa misma. 

Figura 

L 

j 

I 

fl 
j 

:¡L 
<~ 

Figura 

;:1 
¡ .•, 
I 

i 

" 

;í 
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Con base en el tiempo en que se pretenden cumplir, los objetivos se clasifil''¡11 en 
las siguientes categorías: 

• Objetivos a corto plazo (6 meses a 1 año). 
• Objetivos a mediano plazo (1 a 5 años). 
• Objetivos a largo plazo (5 a 10 años). 

En las figuras 1.llA y 1.118 se muestran los objetivos de Postres Mexicanos y de 
República, respectivamente, a corto, mediano y largo plazos. 

Figura 1.IIA 

Figura 1.118 
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Figura 1.11B 
(continuación) Largo plazo • Consolidarse como el mejor proveedor de servicios 

web en México. . 

Ejercicio 1.10 

Se pide que en el ejercicio L 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
bies, cuantificables y claros; además, deben ser acordes con la misión de su empresa. 

Establezca los objetivos de su empresa a: 

Mediano plazo ______.__________________ 

Largo plazo 

1.6. Ventajas competitivas 

Todo producto o setvicio de una empresa debe ir encaminado a la satisfacción de ur¡C 

neo>..sidad o a la s~lución .de UI1 problema de un segmento de mercado definido. 
fu"1rerior es la base que fundamenta el posible éxito de una em·presa, por lo que s" 
deben establecer correCta y concretamente esos elementos de éxito. Si se cumple CG:'"". 

ello, los productos y/o servicios de la e!TIpresa poseerán ciertas características partie:­
lares, distintivas, que los diferenciarán de . otros similares, presentes en el mercad:: 

¡ 
I 
¡ 

I 

Figura. 

• 	 Alcanzar un nivel de ventas anuales de al menos 
$5000000.00. 

• 	 En 5 años hacer que República sea el directorio em­
presarial por Internet más grande del país, con un 
Centro Nacional de Diseño reconocido a nivel inter­
nacional y con sucursales en por lo menos 10 de las 
principales ciudades del país. 

http:5000000.00


Figura 1. 12A 

1.6. VENTAJAS COMPETITIVAS 21 

Existen dos términos encaminados a describir las características antes senalagas, 
'.: ~-.éstos son:' 

• 	 Ventajas competitivas. Son peculiaridades del producto y/o servicio que lo 
hacen especial, lo CI tal garantiza su aceptación en el mercado; generalmente, 
estas características son aspectos que hacen "únicos" a los productos y/o servicios 
de la empresa, en comparación con otros ya existentes en el mercado. Algunos 
ejemplos de ventajas competitivas pueden ser: un nuevo saborizante para dulces, 
Un sistema innovador de calentamiento automático de bebidas (café, té, chocolate, 
etc.), un nuevo servicio de comunicación vía buzón de voz, etcétera. 

Como se puede observar, en este caso se trata de productos y/o servicios 
innovadores, con características excepcionales o fuera de lo común. que los pro­
ductos y/o servicios en el mercado no poseen aún. 

• 	 Distingos competitivos. Son aspectos que forman parte de la estrategia de la 
empresa, que le dan imagen a la misma y que inclinarían, 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 dará atención especial, para que la empresa se distinga por 
poseerlos. Algunos ejemplos de distingos competitivos pueden ser: sen..~cio postv~nta, 
sistema de distribución, garantía, etcétera. ~'.. 

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

De:scriba las ventajas y distingos COlllD,etil¡¡VCIS 

:~t~J;j(~mlplo de Postres l\'í.exicanos~) 


. Es una nueva modalida¡:l de un postre 

., Es un postre listo para comerse, ya sea , '", '.. 


.,....•..:.'....__ muy nutritivo, ya que está elaborado cori.arroz y,leche (alto cQntenido 


,. 
'~':'\ ~~~j ~< .. 

.". ~. ':.. ":" i;~ 
> •• , •••• ,,:. 

'. En el emp~que proporcionar el número telefóni~6'para cualquie> queja, 
aclaración o recomendación. . 

• Evaluaciones periódicas para determinar el gusto del cliente. 
• Alta calidad en el servido. ' , ,., '.', 
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Figura 1.12B 

Ejercicio 1.11 

NATURALEZA DEL PROYECTO 

Describa las ventajas y distingos competitivos de la empresa. 
(Ejemplo de República.) 

Ventajas competitivas: 

• 	 Servidor conectado directamente a la central de Mel en Nueva Jersey, 

E.U.A., ofreciendo un servicio veloz y confiable. 


• 	 Asesoría aduanal para las tiendas virtuales construidas por Repúbiica. 

Distingos competitivos: 

• 	 Se utilizan herramientas de mercadotecnia altamente difundidas pero 
no aplicadas en nuestro giro. Por ejemplo: Drop Down Menues, Mouse 
Over Effects, Hot Points, FTPs,BUlletinBOardSystemsycalendariosll' 
interactivos. . . 

• 	 Se utilizan conceptos de diseño gráfico dásico, como el que se encuentra 

en revistas, para el diseño de publicidad en Internet, más efectiva y 

amigable al usuario. .. 


• 	Se garaniíza [a total satisfacción del cliente tanto a[ disefiar la página 

principal como al terminar la totalidad dé[ sitio. B sitio será rediseñado 
 .. 
las veces que sea hasta que el diente quede satisfecho. 

Escriba en la forma del ejercicio 1.11 51lS ventajas y distingos competitivos. 

Describa las ventajas y distingos competitivos de su empresa. 

Ventajas competitivas: 

DistingoscompétitivoS: __________________~ 

,!,í 
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t 

, ~ 
! 
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1.7. Análisis de la industria o sector 

Este punto del plan de negocios ;ntenta establecer las condiciones actuales de la indus­
tria o sector en que se ve involuc:ada la empresa, así como las condiciones futuras que 
se pueden prever para la misma a través del reciente desarrollo que haya presentado. 
Por ejemplo, una empresa cuyo producto se encuentra en la industria del vestido, debe­
rá obtener información sobre el crecimiento en ventas de esta industria en los últimos 
cinco años y determinar qué proyección de desarrollo se puede hacer para los próxl­
mas dos años cuando menos, con base en los datos obtenidos de la misma. Asimismo, 
deberá tratar de ubicar los principales riesgos y oportunidades que esta industria ofrece. 
de acuerdo con las características de su medio actual y futuro. Es muy importante 
justificar toda información y proyecciones que se presenten, citando las fuentes de 
donde fue obtenida la información. 

Un elemento más 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 
reflejarán en este aspecto particuJar. 

La figura 1.13A muestra el análisis de la industria hecho por Postres Mexicanos 
y la figura 1.138 muestra las condiciones del sector para el área de la empresa Repú­
blica. 

Figura lo13A 
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Figura 1.138 

Indique los resultados de la investigación 

de las condiciones del medio en que ,se ubica su empresa. 

(Ejemplo de República.)* 


Hace 5 años que Internet comenzó a'clifundirse públicamente, y en la actua­
lidad, el contenido de Internet en el m,undo se duplica cada 3 meses, a tal 
ritmo que ya se prevé un colapso. Para evitarlo, el gobierno estadounidense 
y compañías como Motorola, Microsoft,e IBM es(án uniendo esfuerzos. . 

EI8 de abril de 1999 el presidentéentumo de la República Mexicana, 
Ernesto Zedillo. anunció el compromiso de dedicar una parte del presu· 
puesto federal, de educación, que es el mayor rubro en el país, para la 
implementación en Méxiéá de Jnternét n.Esta nueva red es 1 000 veces 
más veloz que su versión anterior,seerO.plea dE!sde el año 2000 y estará 
terminada para ~r2002:El presidente busca enlázar a todas las institucio­
nes dé enseñaniásuperior, desarrollar bibliotec~i' electrónicas en línea, y 
aprovecharestosr~ursos para estimular el comercio electrónico en México. 

Podemos con~l~r ,q!,leel crecimiento exponencial en el uso de Internet 
presenta e~cele1}1~.;QPórtunidades.de.negocio!:i;parélRep(¡bli<:a.Hay mu­
cho interés porpa'he del sector público y privado internacional por difun· 
dir el ilso yacc~s~;;.a loda clase desenrídos, productos e Ínfórma<:Íón por 
medio de Interní'l~. ' 

cOIil,téniCla en este apartado'rio se muestra desarrólladaen su 
is de esta indus,iria es mucho más amplio, 

Se pide que en el ejercicio 1.12 escriba los resultados del análisis de la industria en 
que está ubicada su empresa. 

Ejercicio 1. 12 
Indique los resultados del análisis de la industria 
en que se ubica su empresa. 

I 


Figuré 

I 

Figuré 

J 
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1.8. Productos y/o servicios de la empresa 
Es muy importante establecer claramente los productos y/o servicio;, que la empresa 
ofrecerá al mercado; en el capítulo 3 "Producción" del presente texto, así como en el 
capítulo 2 "Mercadotecnia", se hace una descripción detallada de ¡os productos y/o 
servicios de la empresa, por lo que en este punto particular sólo se trata de hacer 
visibles las características generales más importantes que poseen. 

La descrípdón, si bien no es necesarío que sea muy precisa, sí se requiere que 
proporcione una idea clara del producto o servido. ' 

La figura 1.14A muestra la descrípción del producto que ofrece Postres Mexicanos 
y la figura 1.14B, la descripción del servicio que ofrece República. 

Figura 1.14A 

Figura 1.148 
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Figura 1. 148 
I!' 


(continuación) el mercado al cual se dirige la publicidad. Se procura que las pagmas 

Ejercicio 1.13 

parezcan más hojas de revistas que pantallas de computadOía con botones 
animados. 

Análisis de mercado: Se llevan a cabo investigaciones sobre la industria 
del cliente y su situación en particular. Con base en los resultados obtenidos, 
se hace una propuesta aL cliente con ¡a~ recomendaciones para su sitio. 

Comercio electrónico: Se diseñan tiendas virtuales que incorporen tarjetas 
de compra. FuncioÍlan como un "carrito de supermercCldo" electrónico, al 
cual el diente va "echando" los .artículos que le interese comprar. Cada 
vez que se añade un artículo, se calcula el monto de las compras hasta 
ese momento. Una vez que el pedido está listo, se le pide información al 
cliente sobre su manerb de pago, Yé\ sea por giro bancario, money order o 
con cargo asu tarjeta' de crédito. La operación se puede completar por 
Internet o naéersep9r medios convencionales. 

"' , '­ ~ . .­ . 

.Comercio~~erior:"~ lI~va a cabo el proceso de importación/exportación 
de todo. para el cliente. 

Escriba en el ejercicio 1.13 él producto o servicio que ofrece su empresa. 

Des<::riba los productos o servidos de su empresa: 

'fI' 
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Figura 1.15A 

Figura 1.158 
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1.9. Calificaciones para entrar al área 

Es muy importante que antes de iniciar cualquier proyecto, se cuente cr~n 1... capacita­
ción y experiencia necesarias para visualizar, de una manera real, las V€fl!djas y proble­
mas que en la misma se pudieran presentar, por lo que básicamente esté: :;ección 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 área, y en la figura 1.158 lo referente a República. 

Calificaciones del emprendedor·para entrar en '!I área. 
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) 

1. Conodmiento del (¡rea de alimentos. 
2. Conocimientos del á.ea de administración. 
3. Conciencia de la caj¡dad e higiene en la elaboración del producto~ 

'Se c(i~nia'có¡:'la~s anteriorescalificacione~ debido a la 'preparación PrO",. 
fesionaláya ", q4t:!.e9t~rrl:0scursando la carrera de ,Ingeniero en IndustI"j~f; , 
Aliment:<';lf.Ías,~n la cu,,!1 se proporcionan'conocimientos en las áreas 'de: 
tecnólogía;'''ingenieríay administración de empresas de 
Asimismo, se llevan materias relacionadas con control de calidad, 
cién, qli¡:¡'ohfológíade';alimentos, etcétera.' 

Nota: En la ,sección 'de an~x~s, deben agregarseios historiales académir:os Jr' l,.h...r;,I..~ 
que respaldanestainforrml'ción, así como la ¡"formación individual de les mie·¡nl:,rO!l 
del " y de él mismo. , 

>/ -' " • 

,1. Conocimiento en ~l}f¡rea de sistemas.-._ 
2.Conócimiento en eVárea de mercadoteCnia. 

,3. ,GustO por fas compUtadoras y entrenamIento en ellas desde hace 10 años; 
':.c . 

,t.oa~rior es r~~t~do de nuestra áre';;d~ estudios que es Ingeniel:ía en 
Sistemas Aclrniriistrativos; . " " 

11ir 
if 
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Escriba en el ejercicio 1.14 las características y/o habilidades que le van a facilitar 
el desarrollo del proyecto. 

Ejercicio 1. 14 
Calificaciones del emprendedor para entrar en el área. 
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Figura l.16A 
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1.10. Apoyos 

Existen algunas áreas básicas, en las que toda empresa se ve involucrada, como son: 

• Área legal (fiscal, laboral, etcétera). 
• Área de producción. 
• Área de mercados. 
• Área administrativa. 

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

• Desarrollar correctamente el plan de negocios. 
• Prever y solucionar pOSibles dificultades que pudieran presentarse. 

Los apoyos de la empresa Postres Mexicanos se muestran en la figura 1.16A y los 
de República en la 1.168. 



I 
~~~ ~-

I 	 - ~ --- ~ -- - - --- ~~ ___ _ 

30 CAPíTULO 1 

Figura 1.16B 

NATURALEZA DEL PROYECTO. 

¡ 
¡ 

Apoyos básicos para la empresa. 
(Ejemplo de República.) 

La empresa cúenta con los siguientes apoyos: 

• Margarita Martírlez A!meida 
Comercio Exterior 


Privada de Sema Chapa 1417 

Monterrey. N.L. 34580 

Te!. (8) 375-1728 

aI730645@rrii:íil.mty.itesm.mx 


• Gregory JO.tI Rohlik 
Sistemas de ,prodúcción 


Calle Ipanema 7705 

Chihuahua. Chih .. 

Tel: (14) 14~74-50 

publica@republica.net 


• 	L6rena Ac~sfii';~: . 
Programádgr': '," 


Calle Ipatíema 7705 '. 

Chihuahua, Chih. 

Tel: (14jl~-74-50 


• Arturo PonceMiramontes 

Contador . Público 

POi1ce, Ávalos & Asociados 


Calle 33 No: 1606 

Chihu.ah~a, Chih . 


. Tel: (11):;J4~32-44 . 

pgaleriás@chih1.telmex.corri.mx . 


• Melissa Olguín: 
Auxiliái Coritable 


Tel: (8) 335-7026 


• 	 José MartíIlezFrausto 

Abógad9' ....•. .... 

. MariínezFiausto & AsoCiados 


Coronado 304 

Chihuahua. Chih. 

Tel: (14) 15-32-20 


J 

mailto:pgaleri�s@chih1.telmex.corri.mx
mailto:publica@republica.net
mailto:aI730645@rrii:�il.mty.itesm.mx
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Se pide que en el ejercido 1.15 escriba los apoyos con los que contará para el de­
sarrollo de su empresa. 

Ejercicio 1.15 
Los apoyos básicos para su empresa son: 

• ___________________________________________Contado~ 

• ___________________________________________Abogad~ 

• Agencia de seguros: _____'--______________________ 

• Técnico (especialista): ________-'-_______________--'­

• Diseñojlmprenta: 

• Otro$ (cámaras, universidades,· gpN~rnOt etcétera): ___________ 

En el ejercicio 1.16 debe~,verificar su plan de negócios, haciendo un inventario y 
calificando losdÍversos elementos que hasta aquí sehan visto. 
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EjercíEjercido 1.16 
(contilHoja de verificación del plan de negodos. 

(Evaluación progresiva personal.) 

Se ha incluido La informa- La informa-
en el plan ción está ción está 

I 
I 

Elemento 
de negocios 

(si o,no) 
clara 

(sí o no) 
completa 
(sí o no) 

1.1 Introducción 
1.1.1 Proceso creativo 

a) Uuvia de ideas 
que puedan 
transformarse 
en un producto 
o servicio 

b) Ideas del equipo 
seleccionadas 

e) Idea seleccionada 
d) Descripción. 

de la idea 
1. 1.2 Justificación 

de la empresa 
(necesidad que 
satisface o problema 
que resuelve) 

1.2 Nombre de la empresa 
al UU1lia de ideas 

para determinar 
posibles nombres 
para la empresa 

b) Nombre seleccionado -

e) Explicación sobre 
la manera en que 
el nombre seleccionado 
r.eúne las características 
señaladas en este capítulo 

1.3 Descripción de la empresa 
1.3.1 Tipo de empresa (giro) 
1.3.2 Ubicación y tamaño 

de la empresa 

1.4 Misión de la empresa 
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Ejercicio 1.16 
(continuación) 

Elemento 

Se ha incluido 
en el plan 

de negocios 
(sí o no) 

La in{orma­
ción está 

clara 
(sí o no) 

La in{orma­
ción está 
completa 
(sí o no) 

1.5 Objetivos de la empresa 
(corto, mediano 

~ y largo plazos) 

1.6 Ventajas competitivas 

1.7 Análisis de la industria 

1.1;3 Producto~ y/o servicios 
de la empresa 

1.9 Calificaciones para 
entrar al área 

1.10 Apoyos 



I 
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A continuación se mostrará un caso integrador de la empresa Alimentos Enriquecidos, 
referente al presente capítulo; cabe aclarar que la información contenida en el caso no 

. ' 

es exhaustiva, se está presentando' sólo un breveres"umen del proyecto, ya que el 
objetivo.es sólo ilustrar el contenido de cada éapítuJo y la, forma de presentación. 

Introducción 
Proceso creativo para determinar el producto '9~ servicio 
Después de haber realizado una liuvia de ideas, llegarnos a la siguiente lista de pOSibles 
productos a. desarrollar: 

• 	 Regadera con sensor controlador del flujo de agua. 
• 	 Croquetas de plátano macho listas para freírse y servirse como complem mto 

de arroz. ~ 

• 	 Crepas con sabor integrado o crepas al natural con bolsas de sabor aparte. 
• 	 Tortillas de sabores. 
• 	 Tortillas de frijoL 

De esta lluvia de ideas, seleccionamos'aquellas que fueran más factibles de realizar, 
tanto por su costo, mercado potencial, factibilidad técnica y/o económica, así e.omo 
por su relación con nuestro campo de estudio, y las tres mejores opciones (en orden de 
interés para su elaboración) fueron tas Siguientés: . 

1. 	Tortillas de frijoL 
2. 	 Crepas de sabores y crepas al natural con bolsas o sobres de sabor aparte. 
3. 	Croquetas de plátano macho listas para freírse. 

En la tabia de la figura 1.17 mostraInosda evaJuación realizada, con los criterios 
seleccionados y la calificación que tuvo cada una de laS ideas. 

De esta nueva lista de ideas seleccionadas, procedimos a analizar ruál de ellas era 
la más innovadora y que lograrása!iSfacet'uiiari~teSidad mayor. La idea seleccionada 
fue la tortilla de frijol. .' ",:-",.' ,...:"., . 

Se pretende que este prdducto 'ska una tortilÍá hecha de una combinación de hari­
nas de maíz y frijol, en los porcentajes ideales que permitan mantener las caracterlsticas 
de la tortilla de maíz. .,.;. " ..' 

Debido a que el maíz es un cereal rico en almidón' (y es ésté el ~ le da a la masa 
sus características propias) y el frijol es una leguminosa con poco porcentaje de almi­
dón, se estima que el producto llevará un 75% de harina de maíz y un 25% de harina de 
frijoL Esta combinación de granos hará que el producto final (tortilla de frijol) tenga el 
doble del valor proteínico que ¡as tortillas convencionales. . 

Justificación de la empresa'! 
La empresa, con su tortilla de frijol, pretende dar al consumidor un ffiá.ycr contenido 
nutricional en el consumo de tortillas, ya que este producto tendrá el doble del nivel 
proteínico que las tortillas de maiz. 

.. 
. ~. 

http:objetivo.es


36 Ct\PíTULO NATURALEZA DEL PROYECTO 

Figura 1.17 
Tabla de evaluación de lluvia de ideas. 
(Ejemplo de Alimentos Enriquecidos:) ..... 

~riterios 
Idea ~ 

L Croquetas 

2. Crepas 
1----. 

3. Tortilla de 
frijol 

4. Regadera 

5. Tortilla de 
sabor 

Barreras 
de entrada 

3 

3 

4 

4 

2 

Disponibilidad Costo del 

de ma~~ff~ prima, l?t;Q.d!1,Sf~ 

3 3 

4 3 

3 

Total. 

9 

12 

13 '. 

11 

9 

Nota: Evaluar de 1-5¡.lqonde 5 implica que;¿úiri.pJemá¡;sati~a<:tofii'!mentecon el c:riterld: .
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 más representativo. De la lluvia 
de ideas se obtuvieron los siguientes nombres: 

• Alimentos enriquecidos 
• Tortillas mejoradas 
• Nixtamás 

Eí nombre seleccionado para la empresa fue el de Alimentos Enriquecidos. S€ 
escogió este nombre porque se va a elaborar un producto ya existente pero con una 
innovación en sabor e ingredientes. así como una mejora nútritiva. Se relaciona fácil­
mente con el giro de la empresa. 

•", 
i' 
':":''­

rI'••.­... ... ... 
tIA 
i­
W'lit' 
1­
.r!' 
'f!':. 
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f!' 
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Descripción de la empre~a 
. { ~ 

Tipo de empresa 

Nuestra empresa es una empresa manufacturera, ya que se dedica a la producción. 

Transforma la materia prima en un producto que el cliente va a consumir directam€tlte. 

Es una empresa del ramo alimenticio. 


Ubicación y tamaño de la empresa, 
La empresa va a sei una microempresa, ya que no va a tener más de 30 empleados. S~ 
va a encontrar ubicada en la ciudad de Monterrey, en una colonia de fácil acceso para 
hacer llegar las materias primas y la mano de obra pero, sobre todo, que haga factible 
una buena distribución de producto para que éste llegue rápido al cliente en caso de ser 
distribuido 1- "r la propia empresa o que el cliente tenga acceso a ella, en el caso de que 
sea él quien recoja el producto {tortiUería).La ,dirección será. la siguiente: Francisco 
Quezada No. 850, CoL Chepe Vera, Monterrey, Nuevo León. 

Misión de la empresa 
, ;.! 

" 

La misión de Alimentos Enrique}:idos es: "M~jorar los productos alimenticios (de con­
sumo humano) ya existentes en el mercado, dándole al consumidor un producto con 
mejores características nutricionales." , ' 

La empresa iniciará con la producciÓIl;,:9:1? una tortilla con S(ibor a frijol, lo cual, 
además de darle un nuevo sabor a la tradicional tortilla de maíz, elevará el valor nutri­
cional de la misma, ya que contendrá la? prot:eínas derivadas del frijoL 

, Lo que pretende nuestra empresa'es,-satfufacer a tqdos los,estratos sociales, llegar 
a la gente sin.1ímite de edad, que ténga'd~eos de probar algo diferente, algo que le 
proporcione unámejor alimentación; 'est~,se,IÓgrará mediante la manufactura de una 
tortilla, que contendrá como valoragregadQ.~M porcentaje mayor de proteínas. Igual­
mente" darle la seguridad al cli~nte de"que'lQque cQnsume es nutritivo y que parte de 
su dieta diaria, en este caso parte de 1M ptoieínas necesarias; ya va incluida en el 
producto. ' ' --, ,- '¡o 

Objetivos de la,'~l!\presª¡ 

Corto plazo .' . " ( , . ' 

Comprende un lapso de 6 meses y peI1SQ.ÍÚO$ ganar mercado con la iJ;1trcducd6n d,tün 

nuevO producto mejorado. El propósito.es que'la gerlte induya en su alimentación una 

tortilla de. mejor calidad y valor nutritiVo, part; ello se aplicará una campaña de publici­

dad agresiv';:, dando muestras en' los supermercados y tiendas de autoservicio. El pro­

ducto. ~ vendería en la colonia Chepe Vera y colonias vecinas. 


'. 
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Mediano plazo 
En el lapso de 1 año, pensamos ampliar el mercado, abarcar otras áreas tanto de clases 
sociales como de formas de vida o costumbres alimenticias, centrilndonos en la zona 
citada anteriormente, pero distribuyendo el producto en supermercados y tiendas de 
autoservicio. 

Largo plazo 
Comprende un lapso de 2 años, en el cual queremos establecer una serie de distribuidoras 
(tortillerías) en diversas colonias de la ciudad, para garantizar al cliente que el producto 
va a estar disponible más cerca de su casa o en ún lugar de paso continuo donde pueda 
adquirirlo fácilmente. 

Ventajas competitivas 

Nuestro producto cuenta con ventajas competitivas tales como: 

• Sabor agradable. 
• Innovador (está hecha a base de harina de frijol). 
• 100% natural, sin color o sabor artificial. 
• Producto de mayor calidad nutritiva. 

Distingos competitivos 
La idea es procesar el producto !On una tortillería a la que tenga acceso el cliente (como 
cualquier otra de la ciudad) a fin de que éste vea que la tOltilla está recién procesada. 
que no contiene aditivos, gomas, etcétera. 

Esto último es quizá lo que la hace diferente, ya que cualquier persona, al escuchar 
sobre una tortilla con un nuevo sabor y con mayor valor nutritivo, espera un producto 

./ 

lleno de aditivos,saborizantes y demás productos químicos. 
Nuestro producto se ha concebido, para que sea 100% natural, sin necesidad de 

recurrir a productos químicos, que al final de cuentas le restarían el valor nutritivo 
esperado . 

.Análisis de la industria 

El crecimiento anual de la industria de la harina al año de 1989 era de 6.05%. En el 
estado de Nuevo León, la industria de la masa' y latortilia está conformada, según datos 
proporcionados por la Secretaría de Hacienda y Crédito Público, por 630 tortillerias, 
111 molinos dé nixtamal y 25 establecimientos dedicados a la elaboración industrial de 
tortillas. 

En julio de 1990 se abrogaron todas las regulaciones federales que inhibían el 
descrroHo de esta industria; a partir de entonces y, según datos de la Secretaria de 
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Hacienda y Crédito Público, se han abierto en el estado una gran cantidad de estable­
cimientos, ló que demuestra el impulso que se dio a esta actividad con la desregulación. 

Sin embargo, a nivel estatal, continúan vigentes el "Reglamento para molinos de 
nixtamal y expendios de masa" en el municipio de Monterrey, publicado en el Periódi­
co Oficial del estado el 27 de abril de 1932y el "Reglamento de policía para molinos 

.de nixtamal, expendios de masa y tortilleríasn
, publicado en el mismo órgano 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 último con ámbito de aplicación estataL 

Un estudio realizado por la delegación federal de la Secof¡ en el estado durante el 
mes de no"Viembre de 1992 acerca de la estructura de costos del proceso de producción 
de tortilla y tomando como ejemplo una tortüleria que trabaja los 365 días del año, 
procesando 15.4 bolsas de 20 kg de harina de maíz diarios en promedio, los cuales 
generan 500 kg de tortilla al día, arrojó los siguientes resultados: 

, 

" ¡ 
:! 
1'1 

I¡
I 

i 11 , , 
[: 

i\ 

\~ 
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li 

Como puede apreciarse, la l.Iti1idad mensual, en el ejemplo dado, asciende a una 
.' cantidad de $709.59, si se dan los supuestos señalados . 

. Nosotros consideramos que nuestro negocio es rentable, ya que la industria de la 
masa y la tortilla enfrenta la carencia de la comercialización adecuada, además de que 
podemos apoyamos en el Programa de Modernización de la Industria de la Masa y la 
Tortilla que la Secafi ha . creado y que tiene como objeto planear e instrumentar las 
acciones necesarias que contribuyan entre otras cosas a: 

a} Elaborar un producto higiénico y de mayor calidad nutritiva. 
b) Lograr el crecimiento de los establecimientos. 
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Algunas de las estrategias a seguir son: :j 
• 	 Incrementar los volúmenes de producción de los establecimientos de la masa y la 

tortilla, ! 
• 	 Fomentar la utilización de la harina para la producción de tortilla y el desarrollo y 

diversificación de la producción de hañna de maíz. I 
• 	 Ampliar la gama de productos de maíz que los establecimientos de la industria de la :.

masa y la tortilla puedan elaborar. 
". . J 

• 	 Incluir en las ventas otros productos no derivados del maíz. .,
• 	 Exhortar a las autoridades locales para que abroguen todas las regulaciones exis­

f) 

tentes que puedan inhibir de alguna forma el desarrollo de la industria. 
• 	 Difundir entre los industriales las ventajas de las formas de asociación. "rfSe toman en consideración las siguientes líneas de acción: 

'.Il Difusión y promoción de acciones. La Secan, a través de sú 'representante en el 
estado, y el gobierno del estado, firmarán un convenio de colaboración donde se com­
prometan, dentro de sus respectivos ámbitos de competencia, a promover, difundir y ':..:1 

fomentar las acciones necesarias para hacer cumplir el presente Programa de Moder­ .. 
nización. ·11 
Estrategias de mercado. Diversificación de la producción: se fomentará la producción 
de otro tipo de tortilla o productos de maíz claramente diferenciado~ de la tortilla trorJi­ I!' 
clonaL 

La modernización de la industria de la masa y la tortilia debe concebirse como la -I!' 
estrategia para garantizar la oferta con una relación adecuada entre calidad y precio, 
que satisfaga los requerimientos de los consumidores. 'ra-

U

", 
,~..,Productos y servicios de la empresa 

Nuestro producto es una tortina que ofrece un sabor distinto y un valor nutricional 
mayor. Está hecha a base de harina de maíz, harina de frijol, agua y sal. 

Harina d~ maíz. Se pretende obtener esta materia prima ya nixtamalizada de 
entre los productos existentes en el mercado. 

Harina de frijol. Ya que no existe la industrialización de harina de frijol, va a ser 
necesario que nuestra microempresa sea la encargada de procesarla, a fin de obtener 
las características deseadas de la misma. Ésta se produce mediante la deshidratación y 
molienda (muy fina) del. frijol previamente cocido. 

Agua y sal. Se adquirirán directamente de proveedores. 
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Calificaciones para entrar al área 

La carrera que nosotros estudiamos, ingeniero en Industrias AlimentiCias, nos motivó a 
desarrollar un producto alimentario, ya que aparte de ser muy interesante, contamos 
con . los mejores profesores (asesores) e instalaciones para la realización de nuestro 
producto. Además, consideramos que somos capaces de echar a andar una empresa 
procesadora de alimentos, pues nos gusta mucho 10 referente a este tema, nos interesa 
encontrar nuevas formas de enriquecer alimentos ya existentes y la idea de innovar 
productos relacionados con la industria alimentaria. 

Apoyos 

Contador: 
c.P. Ma. Dolores Díaz González 
Puesto: Analista de cuenta, Bancomext 
Dirección: Cintermex, 2° piso. 
Teléfono: 399-21-00 

C.E Jorge Ávalos 
Puesto: Consultor . 
Dirección: Ave. Los Ángeles No. 179, Col. El RosariC 
Teléfono: 338-10-24 

Abogado: 
Uc. Jaime González 
Puesto: Abogado particular ' 
Dirección: Calzadá del Valle Pt~. No. 120, CoI.D~1 Valle 
Teléfono: 386-20-74 . . 

Agente de seguros: 
Rodríguez y Rodríguez Consultores 
Puesto: Asesores de seguros 
Dirección: Río Colorado 206-9 C.P. 66220 
Teléfonos: 356-74-52 y 356-74-82 

Uc. Alfonso Garza (Seguros Monterrey) 
Puesto: Agente de seguros 
Dirección: Diagonal Sta. Engracia No. 291 C.P. 67710 
Teiéfonos: 384-26-21 y 363-02-99 

" 
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Técnico (especialista): 
Dr. Enrique Hernández 
Puesto: Maestro 
Dirección: Zootecnia, ITESM 

Dr. Orlando Pacheco 
Puesto: Maestro 
Dirección: Edificio del lago; División de Tecnología de Alimentos, ITESM 

Diseño/lmprenta: 
Lic. Silvia Leal 
Puesto: Diseñadora gráfica 
Dirección: Arquitectos No. 811-1 . 
Teléfono: 358-64-98 

Lic. Juan Pérez 
Puesto: Publicidad 
Dirección: Río Mississippi No. 350, Col. Del Valle 
Teléfono: 394-25-88 

Arq. Alma Cantú 
Puesto: Diseñadora 
Dirección: Feo. Pizarro No. 185, Pte. Col. Mirasierra 
Teléfono: 398-R9-75 

Otros: 
Instituto Tecnológico de Estudios Superiores de Monterrey, 

Departamento de Tecnología de Alimentos (DATA). 

Secretaría de Comercio y Fomento Industrial (Secon) .. 

Cámara de la Industria de la Transformación (Caintra), 

Instituto Nacional de Estadística~ Geografía ti Informática UNEGn. 


1, 



El mercado 


~- -'~. 

()te:cniía se encarga del prociiso de planearlaS a~~a~ de la empresa en 
:11 ,1'\.."'ril("\ la promoción/é!istrlbución y venta de !:>!~~ yserVicios que ésta 

'"'.....,"··~In la definición delproductá o servició érofr15aséitn las preferencias . 
forma tal, que permitan crear unintercaffibi();lentreempresa y 

los obje~;:4e}los dientesy~q~laiPt .. ,,'. rgarrlzación. 
:<.:~t¿tL;.", ~ .. ' . i ·····.1<~· ~:::·~·~~::tl~>_ 

¡ ,;Qbj~tIvos de'Iifmercadpte~ma 
. ',". 'J." 'it~: - Y,· ':::'~-< '._'_.'.'._~.'; 


_ ~ ::~~it., 


Dentro de lo~'obj~os del área denkrCad~tecnia es iÍocesar1odefinir 1~5]:le se desea 
lograr con el prodúcto o servicio en téririinos de ventas,distribúCíón yposicionamiento 
en el mercado. Se'debe tener en cuenta el área y segmento de mercado que se piensa 
atacar (nivellocal:,rolcinia, sector, etc.; nacional, de exportación regional, mtLl1¿ial. u 
otros), así como efüernpo en el cual se piensan lograr los objetivos. 

Las figuras 2 . .lA y 2.1B muestra."1 los objetivos de la mercadotecnia de Postres 
Mexicanos yRep~blica, respectivamente; . '. 
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Figura 2.1A 

Figura 2.18 

Establezca los objetivos del área de mercadotecnia, recuerde incluir ' 

el qué, cuánto y cuándo del objetivo. 

(J;jemplo de Postres Mexicanos.) 


'Corto plazo (6 meses)' 

"Competir en el mercado de postres y dulces localizado en las cafeterías del 
ITESM. Campus Monterrey,' alcanzando niveles de venta de 30 000 porcio­
nes (150 9 cada una) al mes. 

, Distribuir el producto 'en tiendas de conveniencia y en s~permercados 
Upicados en Monterrey, vendiendo 33 000 porciones (150:~, cada una) 

.'''"''''101'''''1''''''"-'' (2 años). 

It:I~~rltl1aille'Cer en el mércado ydist~ibuir elptodLÍcto enotros~~tadosde la 
Mexicaria,~éndi~ndó 42 000 pord6ríes(15Q~g caaauna): ' 
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Se pide que en el ejercicio 2.1· defina los objetivos en el área de mercadotecnia 
para su empresa. 

Ejercido 2.1 
Establezca los objetivos del área de mercadotecnia, recuerde 
incluir el qué, cuánto y cuándo del objetivo. 

Corto plazo ________________________ 

Figura 

Mediano plazo ______ 

Largo plazo __~--------------------

2.2. Investigación de mercado 

Las decisiones que se tomen en el área' de mercadotecnia y en otras áreas de la empre­
sa, deben buscar la satisfacción del cliente, para esto es necesario conocer las necesida­
des del mismo y cómo pueden satisfacerse; La investigación de mercado se utiliza 
como una herramienta valiosa en la obtención de esta información.. 

• Como se menciona en la introducción, el emprendedor utilizará el espacio proporcionado para llenar Io~ .j.
ejercicios, pero lo deberá ampliar hasta donde sea necesario en hojas aparte. 

>, 

•I 
I 



Figura 2.2A 

t 

. Figura 2.28 

j 
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2.2.1. Tamaño del mercado 

El'siguiente paso del plan de negocios es buscar, de manera objetiva y con base en 
fuentes de información confiables, cuántos clientes posibles puede tener la empresa. 
dóride 'están y quiénes son; para esto se requiere obtener algunos detalles de los 
futuros clientes: edad, sexo, estado civil, ingreso mensual, etcétera. decir. se debe 
establecer el segmento de mercado donde operará la empresa. 

Las figuras 2.2A y 2.28 muestran el segmento de mercado para las empresas 
Postres Mexicanos y República, respectivamente. 

. En el área metropolitana de Mr.nt'''....'.''!'t..n 

iniciálesa los sigUientes tipós de:~rélpr.esél 

Agencias 'de viájes 
librerías .. 



---
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'Según 

Hoteles 
Renta 'de autos 
Agen~~s~ aduanaies' 
Tien9.a~ <;lepartamentales ',,' 
EScúelas~' institutos y' universidades 
Agencias automotrices 
Tíendasde música 

.200 

Bancb~ ", " 
Total 

.marzo 1999,
'potenCiá] '. ","r'nnr'lPt'ri,... 

12 
2213 

63 
150, 

·:60 
~'960 

240 
60, 

EjerciciOIFigura 2.2B 
' ( continuación) 

Se pide que a continuación llene la cédula del ejercicio 2.2. 

Ejercició 2.2 . 

j 

-1 
I--~~~-

Escriba a continuación el segmento de mercado que pretende atacar su 
empresa, así como sus características principales. 

ISegmento de mercado: --------------------

J 

(continua 
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Ejercicio 2.2 
( continuación) Características del segmento de mercado: _________-:-:;: 

2.2.2. Consumo aparente 

Una vez que ha sido definido el segmento de mercado, se debe tratar de establecer el , I 


consumo aparente que dichosegme¡jtorepresenta; esto se hace idenüficando el nútne·' 

ro de clientes potenciales, así como del conswno que se estima hagan del producto o 

seiVicio que la empresa ofrece, ~on base en sus hábitos de consumo. Las figuras 2.3A 

y 2.3B.muestranel consumo aparente'pata Postres Mexicanos y.República, respecti· 

vamente. 


Figura 2.3A 

I 



Figura 2.3B 

Ul 
o 

n 
>

"'"' Consumo aparent~. t"'..4 "=:¡­
(l;Iemplo de República.) e 

r 
O 

.Debldo a los diferentes giros y empresas del área metropolitana, estimamos que 5% de las mismas N 

son clientes potenciales de RepCtbliclla .c,ortp plaz(). Sin embargo, el consumo unitario es muy 
variado, ya que depende mucho del glrodela:,e.l'rlpl:esa,eI.poder económico de la misma, así como 
I~ irnportanCla,;,que;:represente su InversI6ri.p'ublidt,aria, én' el medio ,electrónieo. Con base en lo 


siauiente tabla: <0(' . . 


'i' .. 

100% 1-3 págs. 4-10 págs. 11-20 págs. 21-50 págs. 

No. No. % No. % No. % No. % 

Agencias de viajes 
Llbrerlas ... 

420 
. 108 

61.00 . 3.05 15.00 
r., • 

20;00,i;>·LOO·· 6.00 
0.75 10.00 
0.304.00 

0.50 
0.20 

0.00 
0.00 

,0.00 
0.00 

Hoteles' 200 29.00 i(:""1:45;"2o~do' 1.00' ;8.00 0.40 . 1.00 0.05 
Renta. de autos 63 14.00 0.70 . 5.00 0.25 15.00 0.75 14.00 0.70 
Agentes aduanales 150 13.00 0.65 5.00 0.25 4.00 0.20 1.00 0.05 
Escuelas, institutos 
y universidades 960 60.00 3.00 16.00 0.80 18.00 0.90 14.00 0.70 
Agencias·' automotr-ices . 240 5.00 .. 0.25 6.00 0.30 17.00 0.85 10.00 0.50 
Tiendas de música:, .60 3.00 0.15 . 2.00 0.10 0.00 0.01) 0.00 0.00 

12 0.00 .. ' 0.00 0.00 0.00 6.00 0.30 6.00 0.30 

>,2213 

Porcentaje 5% 

Consumo aparente 110.65 10.25 3.75 4.10 2.30 

Nota: Estos numeres son cOn base en el número de empresas (No.), así como el porcentaje que represel1tal1 (%) 
y el número de páginas que potencialmente podrían solicitar cada una. 

:!l 
ce J!l 

(J)¡::: ..., 
@ n. 

rr
5' 



Ejercicio 2.3 

Figura 2.4A 
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Estime el consumo aparente de su producto o selVicio y proceda ? compl~r la 
cédula del ejercicio 2.3.' 

Consumo aparente. 

El número 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 cón un cálculo del consumo aparente (actual) del mercado, es fácil determi­
nar el consumo potencial del producto o servicio de la empresa, simplemente proyec­
tando el crecimiento promedio del mercado. en el corto, mediano y largo plazos. 

ObselVe los ejemplos de las figuras2.4Ay 2.4B, donde Postres Mexicanos y Re­
pública muestran cómo esperan se incremente su demanda potencial. 

':.. ' :,:' 
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Figura 2~,1 
(continuac:::,­

Figura 2.~~ 

I 

IMediano plazo: Se espera un crecimiento del mercado de 40%; e~ decir, se 


espera vender 42 000 porciones mensuales al comenzar a distribuirlo en 

tiendas de conveniencia, tales como OXXO y Super 7, así comO en super­

mercados como Soriana', Gigante y Comercial Mexicana. 


Largo plazo: Se espera un crecimiento de 50%; es decir, se espeian ventas 

de 63 000 mensuales al comenzar a introducir el en 


Indique la dél11andap()t~nCial del producto o servicio .. _ 
(Ejemplo.de.Reg(l~n~ª).: 

- . 

Según Michael:Fqx, de la revista Forbes(cit?ldo en Gates, op. cit., p. 118), 
aetuaknente 27%' de los consumidores ~n Estados .pnidos utHizan' inter­
net, y la taza de crecimiento'es de400%ánualdesdeIlace3 años. Según 
BilI Gates (lbid,.p. 119), para 2001 más de 60%.de los hogares estadouni~ 
denses . contará con computadoras y, de éstos, más de 85% contará con 
Intérnet.. Segun estas proyecciones, sólo en Estados \Onidos más de 100 
millones de personas contarán con acceso a rnternet en~us casas 
para 2001.; ic . 

Aunque en.México la taza de crecimiento respecto al usodelnternet 

es menórque en Estados Unidos, Repúqlica estima lo siguiente con res­

Pecto-~)!31iITl~l,'q~ ?otenci~d que tendr4~.-

rJÓÓ%de la demari~~'~etuai eri~tér;g~; ~ decir, 

1~7;~~R~~~S'.·. . ',:'~~~'-".{S~, ~;'; 
Larg9 ·P.~~~~.Se;~~~ef~rque- a 10 años.IJ;J~manda PGkrig¡;IS-~ incremen­
te-1:!;!)QO~~J1lP!'~s.asY'ª~:éstas> Repúbli~espera cubrir ~%con sus ser­
viCí(is/<'?::~~.~~n~~~·-·""·~:;'):.:r;--·:: ,\',"?i;' ,: ..t- " . . - ;~~"'~i ~-~r~~-' .~/. ,.;", "\' . ~ 

';'~;'" . ~:~,.., 



1 

2.2. INVESTIGACiÓN DE MERCADO 53 

Se pide que a continuación llene la cédula del ejercicio 2.4.~\'*, 

I;jercicio 2.4 
Indique la demanda potencial del producto o servicio. 

Cono plazo _______________'--______ 

Mediano plazo ________________---,-____ 

'Largo plazo ___--:-__________,_-----'----- ­

2.2.4. Participación de la competencia 
en el mercado . 

La participación de la competencia en el marcado que se pretende ataarr,. üene una 
gran influencia en ¡as decisiones que tomará la empresa para determinar íiUS activida­
des de mercadotecnia,ya que es poSible .tomar vartqs rutas de q,cción una vez que se 
oonoce este aspecto. Así, la mercadotecnia se enfocarla en alguna de las siguientes 
actividades:' . :.', 

. 	 . 

•. 	Desarrollar la entrada del' nuevo producto .al mercádo.· 
• Ofrecer innovaciones periódicas,como nuevos sabores, colores o presentadoRes 
~ . Desarrollar nuevos productos' . .. . .' . . . 
• 	 Intensificar la: lucha por ganar 'participación de .mercado a través de campañaS 

periódicas de promoción y publicidad . '. 

Para conocer esta Participación, es reoomendable que'la empresa identifique a$US 
principales competidores, el área geográfica que cubren y la principal ventaja que~es 
ha permitido ganar mercado, ya que con esta inforinación podrán determirÍarse con 
mayor facilidad . las estrategias de posicionamiento que deberá seguir la empresa para 
entrar y desarrol1arse en el mercado. 

En la figura 2.5A se presenta el estudio de competencia realizado por Postres 
Mexicanos y en la figura 2.5B, el estudio de competencia de República. 

'. 

! 
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Figura 2.5A 

Figura 2.5B 

I 
~I 

Figura 2.~ 
( continuacil:1 

'1 
:. 
:j 
1 , 
• "1 1 

Estudio de la competencia. 
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) 

Nombre del Acciones para 
competidor Ubicación Principal ventaja posicionarse 

-
Pudines Monterrey, N.L. Es conocido y tiene Se llevarán a 
Deli-ci-a. buena presentación cabo estrategias 

Gelatinas~ Monterrey, N.L. Bue'1a reputación 
Frizzi en e. ':-:1ercado 

¡--~-

Yogurt Monterrey, N.L. Buena reputación 
Cremoso en el mercado 

publicitarias y un 
diseño adecuado 
del producto, 
que permitan 
resaltar las 
ventajas del 
mismo e ir 
creando una 

~ Ibuena imagen 
del producto 

'. -' . 

Estudio de la competencia . 
... (Ejemplo. de .República.) •. 
. . :,"<:' '. ." 

. NOmbre 

.Ide~'~et; S.A. 
Río'MSgallanes 2327 
Col:\({~pública, 

~{',f'f.L 

•• Alta calidaa en gráfi~ó~~'; 
... Amplia habilidad técniéei . 

. • Tiene, muchos clientes " 
; '. de alto perfil 

'. Servicio y precios ~ 
moderados 

, • Conexión a Internet 
, • Portal agradable' 

.. Prestigio nacional 
,oi Excelentes diseños 

• Técnicamente av,anl[adlO'.': 

• Amplia variedad de ' 
información 

.•' No amigable 
",' No muy,conocído 
• Caro 

".~ OÍi~ntad¿a 
, ·computación 

~.No .orientado a 
JZy~ntás o" , 
,,~;'pub\icidad 

·.'~No'amigáble 

'tMuycaro 
.tProveedor sólo 
:. en el estado 
• Pobre seguimiento 



2.2. INVESTIGACiÓN DE MERCADO 55 

Figura 2.58 
(continuación) . ';..' 

DesventajasVentajas competitivas 
- . 

. "!:Novedosa conexión 
por cable a Internet 

• Alta .calidad en el diseño .. 
.de • gráficos 

• Enfocada a conexiones . 

• No relacioI1üdo 
con publicidad 

• Problemas 
con servidor 

,·Complejo 

• Portal obsoleto 
• Muy cara 
.. 	Onentado a 


computación 

• Complejo' 

• Su portal no dice' 
lo que venden 

• Sólo servicios 
.'. de con~xión¡ . 
'" No relaCionado 
i'(:on pu!:>licidad 
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Se pide llenar la cédula del ejercicio 2.5., con el estudio de la competencia de su 
producto. 

Ejercido 2.5 
Estudio de la competencia. 

Nombre del Acciones para 
competidor Ubicación Principal ventaja posicionarse 

" " 

I 

2.3. Estudio del mercado 
Es el medio para ~copilar, regiStrar y analizar datos en reiación con el mercado espe­
cífico al cual la empresa ofrece sus productos. 

~ 
!F~~ 

,j.~.".'... ' .

".\ 

[]J....' 
\·111 

• 
2.3~ 1. Objetivo del estudio de mercado' 

necesario conocer en forma directa al cliente, especialme~te en los aspectos relacio­
nad~s con el producto o servicio (opinión sobre el producto, precio que está dispuesto 
a pagar, 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 punto de vista del consumidor potencial. 

En la cédulaque se muestra en la figura 2.6A se ejemplifica la definición del producto 
que ofrece Postres Mexicanos y en la 2.6B la definición del servicio que ofrece República. 

Escriba en el ejercicio 2.6 la definición del producto o servicio de acuerdo con sus 
dientes pot~nciales. 

Una vez realizada la definición del producto o servicio, es necesario que la empresa 
determine la información que desea obtener a través del estudio de mercado, la cual le 
permitirá tomar decisiones con respectó al precio, presentación y distribución del pro­
ducto.Asimismo, se" puede investigar la frf'!cuenda de consumo del producto o servicio. 
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FIGURA 2.6A 

Ejercicio 2.6 
Defina concretamente, de acuerdo con el cliente, el producto 
o servicio que ofrece su empresa. 

: 

Figura 2.08 

Defina concretamente, de acuerdo con el cliente, 
el producto o servicio que ofrece la empresa. 
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) 

• Satis{acci6nde una necesidad. Es un postre mexicano, fácil de adquirir 
y no hay necesidad de prepararlo. 

• Satisfac:;:ci6n de un deseo. Satisface el deseo de consumir un antojo a 
. cualquie: hora del día, presentando la ventaja de poder comerse frío o 

caliente.. 
• Solución a un problema. Facilita el consumo de arroz con leche al no 

tener~q~e prepararlo. 
'. 



Figura 2.7B '.' . 
, . 

Escriba !a}ioformadón que le gustaría oniener de sus clientes, . 
con respecto alaópini6n que tienen de su producto o servidó.' 
(Ejemplo de República.) , ' 

• . Qlli~?e~ son clientes reales. 

• Qué:opiilanJós clientes del servicio de República. 

• Q!-l~trN9blemas tienen y qué les gustaría cambiar. o, agregi;l¡',í~o' es 
para tos que ya cuentan con un sitio). ' . 

• Qué;éstrategia siguen para ganar clientes. 
• Qué tipo de publicidad tiene. 

• CuáHt~J~stádispuesto a pagar por el' servicio. 

• Cuántª% págin¡ls de sitio contrataría . 
• ~ "":'~i" ~. • • 

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

1 

Figura ~ 

1 

• 
11 

58 

En la cédula de la figura 2.7A se muestra la información que deseaba obtener 
Postres Mexicanos a través del estudio de mercado y en la figura 2.7B la información 
que requería República. ' 

Figura 2.7A 
Escriba la información que le gustaría obtener de sus clientes 
con respecto a la opinión que tienen de su producto o servicio. 
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) 

• Conocer la aceptación del producto en el mercado. 

• Identificar qué características del producto prefieren (integral/normal, 
con/sin pasas, natural/canela/vainilla). 

• Investigar con qué frecuencia lo consumiría nuestra cjientela. 

• 	Saber qué cantidad de producto es la más adecuada y cuánto están 
dispuestos a pagar por una porción de 150 gr. 

• Conocer en qué lugar les gustaría encontrarlo y a qué hora del día les 
gusta consumirlo., 

~..Ejercicio .. 
,... 

·i.. .. ..F:.' 

.. 
;..­... 
'...
LJ 

.~fr 
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Ejercicio 2.7 

--_.-:..._----------._--------.._~_._-

Escriba la información que le gustaría conocer acerca de sus clientes con 
respecto a la opinión que tienen de su producto o servicio. 

i2.3.2. 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 cálculos 
complicados, sean breves y realmente arrojen la ink.rmación que se busca. 

En la figura 2.8A se muestra la encuesta elaborada por Postres Mexicanos y en la 
figura 2.8B la de República. 

Figura 2.8A 

teágradecemos mucho tti·~tendón. 
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Figura 2.8A 
(continuación) 

Figura 2.88 

Si tuvieras oportunidad de escoger entre el arroz con leche normal 
y el íntegral, ¿cuál preferirías? 
Normal. ___ Integral __ 

¿Te gustana que tuviera pasas? 
Sí__ No 

4. ¿Qué sabor preferirías? 
Natural __._ Canela ___ Vainilla ___ Otro __ 
¿Cuál? ____ 

5. ¿Con qué frecuencia lo comprarías .~ 
Diario ___ Una veZ por semana ___ Una vez por mes ___ 
Otra ¿Cuál? ____ 

6. ¿Qué porción te parecéría más adecuada? 
75g 100g 150g ___ 2009 ___ 

7. ¿Cuánto estarías dispuesto a p3gar por una porción de 150 g? 
De $5.00 a $6.00 ___ De $9.00 a $10.00 _.__ 
De $7.00 a $8.00 __~ 

," :,; o;; _. .:.'.' ,:' 

8> ¿En dónde te' g¿staría encontrarlo? 
Cafeterías del:ITESM _.___ Tiendas de conveniencia ___ 
Tienda de la esquina Supermercados ___ 

9. ¿A qué hora preferirlas comerlo?' 
En la mañana A mediodía ____ 
En la tarde En la noche ____ 

Gracias por tu tiempo. Tu colaboración nos será muy útil.· 

ne~:JQ<:'Jos que podrían ser nuestros' 
perrJ.ílítan conocer sus necesidades. 

. ¡ 



Figura 2.8B 
(continuación) 
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República es una empresa que ofreCe eldis~ñó o modificación deformas 
en línea en sitios p~blicitarios por Internet,también ofrece herramientas 
qUe f~c.ilitan el. intertarttliktde doc':'iMntQ~¡)Q[el.f!lisrn.0 m~o(lnternet) . 
En una palabra, Ré¡:)UbIlca íéorreceTa"'oporhiniaáadeestarmás~:cerca .. de 
sus dientes...;;:;.. ;:, ..,':.'1:,:,.;;. ',' '."- . .' .> ..•. 

AhOJ:a:qui3iera :~.a,l:)eraJgo de .u~~~4~$;. !il~f.c.¡as., . ';.Y' 

" ...­ :·~~1~~·~1¿,,·,.\:..·"~~)~{~~'t,.~--.~:./--~.l::.r:- - ~_.Y·.";-· "'-:!--~<.~.-
om,,,,..,,,"" conunsitiG::publicitario'en Internet?: .. ,' 

...> .' ". ..1:v.;.~.r;b};"'J·~: ....: 
.¿SU e! 1presa realiiáotíene-péiX~c¡.(i() realiiarventas POil";!Ii.te,í'nl::lt?
Sí' -. -¡'lo ,'. .···;'¡¡;~·lt~··\~;, .... 

. Si cualquiera 'ae 
.. ;'lJorJa:ror.. 
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Por tal motivo, es conveniente evaluar el mercado a través de la encuesta para 
obtener información. A continuación se le solicita que desarrolle una para su empresa 
(ejercicio 2.8). 

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. 

Presentación: _________~._____~_______ 

Preguntas:________________________________ 

1. _______________________________________________ 

2. ___________-------------------------------------- ­

4. _________________________________________________ 


5. _______________________________________________ 


6. 

7. _______________________________________________ 


Despedida: _______________________________ 

------_._--_. 




Figura 2.9A 

Figura 2.9B 
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2.3.3. Aplicación de encuesta 

No basta con diseñar el instrumento (encuesta) adecuado, sino que también resulta 
necesario aplicarlo en la forma correcta para asegurar que la información que se ob­
tendrá sea válida para los fines perseguidos. Por esto se necesita determinar cómo, 
dónde y cuál ¡do se va a aplicar, además de quién lo aplicará. 

Es recomendable evaluar si la encuesta está bien diseñada. Esto puede lograrse 
probando la encuesta mediante su aplicación a dos o tres personas, ya que así podrán 
detectarse preguntas mal redactadas o confusas y, al interpretar los datos de las mis­
mas, se podrá evaluar si la información que se puede obtener es relevante. 

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

Determine la forma en que obtendrá la' información (entrevistas 
personales, por teléfono, por correo, etc.), cómo, cuándo, dónde 
y quién aplicará la encuesta, el tamaño de la muestra, etcétera. 
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) 

La información se obtendrá mediante eí'itrévistas personales en las cafeterías 
dellTESM, Campus Monterrey, aestúCfIa~te$ entre 15-25 años, entre el 10 
y el 15 de marzo de 1994. .. ;;}:\:::';, " 

El número de encuestas á aplicar~setá de 150, considerándose para 
~sto 1.18% del número de clientes potenCiales (12758), las encuestas serán 
aplicadas en forma aleatoria. " 

Las encuestadoras serán las integrantes del equipo. 
Se mostrará un envase de 150 g-' encuestado para que éste te!1.ga 

una idea más dara de las éantidadessemencionan en la encuesta. 

.'. . .prlriie'ra étapa; 
;:potehcia~es. . .' 

,, 
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Escriba en la cédula del ejercicio 2.9, la forma en que obtendrá la información 
sobre su producto y sus posibles consumidores. Figura 2.:1 

Ejercicio 2.9 
Determine la forma en que obtendrá la información (entrevistas persona­
les, por teléfono, por correo, etc.), cómo, cuándo, dónde y quién aplicará 
la encuesta, el tamaño de la muestra, etcétera. 

Figura 2. 2.3.4. Resultados obtenidos 

Una vez aplicada la encuesta y obtenida la información requerida, hay que tabularla y 
referirla a la población total de dientes potenciales, para lograr obtener conclusiones Ji 
válidas. y confiables, respecto a la factibilidad de mercado del producto o servicio de i 

~ 
la empresa, así como 1;:1 información concerniente a las preferencias del posible consu­ 'i 

tj
[1

midor. 
111

En la figura 2.10A se muestran los resultados obtenidos por Postres Mexicanos él " r
través de ia aplicación de encuestas en el ITESM, Campus Monterrey. En la figu:-a "' > f 
2.10B se muestra el resultado que obtuvo República de la visita que realizó a sus clien­ Utes potenciales. 
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Figura 2.10A 

Figura 2.108 

Íígura 
c1ien­

No tienen sitio web 
No tienen sitio web 
Sí tienen sitio web y 
Sí til:!neri sítiowéb yd'es¡~at¡·rrloªli.fic:arjI6 

'Tábule e interprete la información obtenida eii.el estudio de mercado; . 
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) 

1. Sí les gusta el arroz con leche: 81.. 
No les gusta el arroz con leche: 19.··· 

2. Integral: 40 
Normal: 41 

3. Con pasas: 47 
Sin pasas: 34 

4. Natural: 10 
Canela: 50 
Vainilla: 20 

5. Dos veces por semana: 6 
Una vez por semana: 48 
Una vez al mes: 21,·. . 

Cuando se me antoje: 6 
6. 75 gramos: 8 

100 gramos: 22 
150 gramos: 2.9, 
200 gramos: 22 i . 

7. De $5.0Q a$6jOQ:~Q ".' ,;~'~. ;':' ..;; . 
. De $7.00 a $8.00:45"',,·;·"·i.~., 

De $9.00 a$1 O.OO:'6··~:··'''··::''?'>;··;i 
8. Cafeterías del lTE$M: 54" ;;;;C"'~ 

. Tie;'da d~' la e~quin'a;j8~A~·o ....",.. 
Super 7jOxxo: 48 .0.. 

Supermercados: 34 
9.. Mañana: 34 

N,cdiodía: 23 
Té!rde: 3 
Noche: 12 
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Figura 2.10B 
(continuación) .....,. - '. 

De las 39 empresas que esián interesadas en contratar el diseño de sitios 
web, sólo 54% tiene el presupuesto necesario para este fin y son prin­
cipalmente del ramo turístico y de educación:. _-

De las 14 empresas que desean modificarsusitioweb, 80% son dientes 
potenciales reales. __ _ 

De los interesados en contratar servicios de publicidad en Internet, 
70% contratarían el servicio de.dos páginas... 

. . ." 

Figura 2.1 

Se pide que a continuación llene la cédula del ejercicio 2.10. 

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

Figura 2.' 
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Figura 2.11 A 

Figura 2.11B 

2.3.5. Conclusiones del estudio realizado 

La conclusión del estudio de mercado es la interpretación de los datos obtenidos, pro­
yectada a condiciones potenciales de desarrollo de la empresa, para obteneí una ima­
gen, lo más clara posible, de las ventas que la empresa logrará, el sistema de comercia­
lización 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 continuación las conclusiones del estudio de mercado realizado 
por Postres Mexicanos en la figura 2.11A y en la figura 2.11B las conclusiones de 
República.. 

Escriba las conclusiones obtenidas en el estudio de mercado realizado. 

(Ejemplo de Postres Mexicanos.) 


Con base en los resultados obtenidos, hemos visto que a la mayoría de la 
gente le gusta el arroz con leche, que prefieren el elaborado COil arroz 
normal, con pasas ysabor canela. El consumo predominante es el de una 
vez a la semana, tanto en~la rriañáriá como ,.enla tarde. La presentación 
'elegida por losené~estadÓi"esJái1~:i50gramos'yestarían dispuestos a 

. p(jga:r~ntre$7~OOcy:~8:0ºip'prr~il~;i~~adquisldór:Qel producto la preferi­
rían en las cafeteria~:defrfESMy en:,iíeñdásde éorwenienda. Con base en 
la encuesta, se tien~'un conswnc>m~h::;ual aparente de 41 553 unidades de
150 g. . . '.' '.... . 

Escriba a continuación las conclusiones obtenidas del estudio ae 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. Distribución y puntos de venta 

Luego de identificar las necesidades del diente o consumidor y desarrollar un producto 
que las satisfaga, es necesario determinar cómo hacer llegar los productos al mercado. 
Paré? ello, se deben escoger rutas mediante las cuales se transporte el producto desde el 
centro de producción hasta el consumidor, de .la manera más eficiente posible. 

Básicamente existen cuatro canales de distribución para hacer llegar los bienes 
industriales del productor al consumidor: 

Productor ------------------+. Consumidor industrial 
Productor ---"')0 Agente -----------+-)0 Consumidor indlli-trial 

- Productor )o Distribuidor- Consumidor industrial 
- Productor -' --_)o Agente --_)o Distribuidor - Consumidor industrial 

Canales de distribución para bienes de consumo: 

Productor -----------------)0» Consumidor final 
- Productor ---.... Mayorista Consumidor final)o 

- Productor ---"-)0 Ma>lorista --Minorista ---- Consumidor final 
- Productor -~-------,)o» Minorisía---)o Consumidor final 
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Cada paso del proceso de distribución hace posible incrementar la distribución a 
un mayor número de clientes potenciales; sin embargo, cada paso también provoca 
una pérdida de control y contacto directo con el mercado. Es debido a esto qu~ndo 
se elija un canal de distribución deberán tomarse en cuenta aspectos tales como: 

• 	 Costo de distribución del producto. 
• 	 Control que pueda tenerse sobre políticas de precio, promoción al consumidor 

final y calidad del producto en base a los deseos del cliente. 
• 	 Conveniencia para el consumidor del punto final de venta (por cercanía, preferen­

cia de compra en cierto tipo de tiendas, etcétera) . 
• ' 	 Capacidad de la empresa para distribuir el producto. 

El siguiente paso es explicar brevemente cómo se llevará el producto o servicio al 
cliente, de tal manera que esté satisfecho al recibirlo. Se muestra a continuación la 
cédula del sistema de distribución empleado por Postres Mexicanos en la figura 2.12A 
y en la figura 2.128 el sistema de distribución de República. 

Figura 2.12A 
",§P~t~~,~rí~,el ,~is~e~aJ~dJ~~~~":~lón' r:ná~ 

-emp .':llldlque porque. Haga' un :pequeno dIseno . , e proceso, 
1lldicando:quiépUevará a caboca~~ .•p~spde la cadC!né?;.'-:d~~ribuci~n.: 
(Ejemplo de Postres' M.exicanos.) " .' '. ' ' 

Sistemá:deci.istrtbución ' 
Al 'p~!~<;¡pi<?!~1 }QUlf?O se'eriéar~~~;d~}a dístribuci1~;~J~s;~inor¡stas, 
misma'que se i'eálizaÍ'á en el rrie'dÍo dé transpor'te cbíl' éfque cuenta la 
empresa; ccn el previo conocimiento de)a cantidad de porciones a entre- ' 
gar,estos minoristas harán Iiegar~l producto a los corisuínidores finales. A., 
medida que la demanda aument..~, cori.$}peraremos á,d~úada la cOl1t(élta~ 

q 91?.qra 

JjiSe1iodéfpr~,J~'" , ' ,

.ProduCtor-~.Minorista ~ CoriSÜrriidor firiál' ",'+;~~:?. 


~,' ~ ,~-': ' ~ :~{~f~\ 
. ResponSable-tte-cada paso dc-lacádéna·dedistribri.i:i6n 

Productor: JntegraI!tes del equip9 ';j:':'_ '" 


Coordinador: -;paudia Ordaz 

Minonsta:·,Cafeteríasdel ITESM,Cámpüs-Monterrey 
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Figura 2.128 

Ejercicio 2.12 

r~L. {'\ERCADO 

Mencione cuál sería el sistema de distribución más adecuado para la 
empresa e indique por qué. Haga un pequeño diseño del proceso, 
indicando quién llevará a cabo cada paso de la cadena de distribución. 
(E;jemplo de República.) 

Sistema de distribución y por qué 
El sistema de distribución que se seleccionó es la venta directa del productor 
al consumidor final. Se escogió este sistema debido que RepGblica, como 
una empresa prestadora de servicios, está consciente de que el trato 
personal ayuda a mejorar la comunicación con el diente, así como el 
entendimiento de sus necesidades y expectativas particulares. Ademá~, 
así se puede guiar al diente por la galería de proyectos de República que 
mejor reflejen los intereses del cliente, así como plantear los valores 
agregados de la empresa y obtener retroalimentación inmediata. 

Diseño del proceso 
Productor -l> Consumidor final 

Responsable 
Directamente el encargado, según cada caso. 

Se pide que en ei ejercicio 2.12 muestre el sistema de distribución que adoptará 
su empresa para el producto o sef\.icio que proporcionará, justificando la selección 
del sistema, el diseño del proceso ~, 21 responsable de cada paso de la cadena de distri­
bución. 

Mencione cuál sería el sistema de distribución más adecuada para su 
empresá e indique por qué. Haga un pequeño diseño de este proceso, 
indicando quién llevará a cabo cada paso de la cadena de distribución. 

Sistema de distribución ________~.__________ 
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Ejercicio 2. 12 
(continuación) 

¿Por qué selecclonó este sistzma? ____....;;..--:..""-'--'--_____ 

Diseño del proceso __________-.:.-____~___ 

Responsable de cada paso de la cadena de distribución ______ 

0, 

. :~ 

: I 

) 

2.5.' Promoción del producto q,servicio 	 , j 

Promocionares esencialmente -un acto de información, persuasión y comunicación, 
que incluye varios aspectos de gran importancia, como SOfÍ: la.publicidad, la promo­
ción de venias, las marcas, e indirectamente lás etiquetas y el empaque. A travéS de un 
adecuado prograrI1a de promoción, se puede lograr dar a conocer un producto o servi­
cio, incrementar el consumo del mismo, etcétera. 

2.5.1. Publicidad 
Publicitar es una serie de actividades necesarias 'para hacer llegar un mensaje al merca­
do meta y su objetivo prinCipal es crear un impacto direciosobre el cliente para que 
compre un producto, con el consecuente incremento en !as 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. " 

• 	 Ganar la preferencia del diente., 

" 

-1 
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Cuando el empresario da a conocer información sobre tos productos o seIVicios 
que ofrece, utiliza algunos medíós, como son: 

• 	 Periódicos 
Los periódicos cubren con su circulación un territorio geográfico seleccionado (par­
te de una ciudad, una ciudad completa, varias poblaciones vecinas o un número de 
regiones adyacentes). Además, los anuncios en el periódico llegan a personas de 
prácticamente todos los estratos económicos. 

• 	 Radio 
La radio es accesible a todo lo largo y ancho de los países (la mayor parte de los 

hogarés poseen radios y la mayoría de los vehículos de transporte también). Por 

tanto, la radio ofrece la oportunidéi de una exposición masiva de los mensajes 


¡'ffpublicitarios. Este medio publicitario también puede estar dirigido a un mercado •particular, en un poblado o ciudad específica a través de la selección adecuada del .~ 
mensaje y de la estación. 

• 	 Volantes 
Los volantes son generalmente distribuidos por los dueños o empleados de la em­
presa, de puerta en puerta, en colonias seleccionadas, en puntos de reunión del 
segmento de mercado seleccionado, etc.; su impacto puede ser muy fuerte, siem­
pre y cuando se cuide el contenido y presentación de los mismos. 

2.5.2. Promoción de ventas 

Otro elemento que puede causar un gran impacto en el mercado meta es el sistema de 
promoción de ventas que se lleve a cabo; la promoción de ventas comprende activida­
des que permiten presentar al cliente con el producto o servicio de la empresa: la 
promoción de ventas debe llevarse a cabO para que el cliente ubique al producto o 
servicio de la empresa en el mercado, ejemplo de estas actividades son: muestras gratis. 
regalos en la compra del· producto, ofertas de intrcx;lucción, patrocinio y/o participa­
ción en eventos sociaJes, educativos, culturalps o deportivos de la comunidad, etcétera. 

2.5.3. rJiarcas 

La venta de un producto se facilita cuando el diente conoce el producto y lo solicita por 
su nombre. Esto es posible graciaS a las marcas. Una marca es un nombre. térm:­
no. signo, símbolo o diseño, o combinación de los mismos, que identifican los bienes 
y/o servicios que ofrece un~ empresa y ~ñala una clara diferencia con los de su com­
petencia. 	 . 

. Otros elementos que generalmente contribuyen a diferenciar al producto o servicio 
de la empresa, de los· ofrecidos por otras organizacionés, son el logotipo (figura o 
sÍf!lbolo específico y origínal) y el slogan (frase o grupo de palabras, también orig:na­
les. que representan la imagen de la empresa o producto de la misma). 

1 
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,2.5.4. Etiqueta 

Son las forinas impresas que lleva el producto para dar información al cliente acerca de 

su uso o preparación. Las etiquetas no sólo son exigidas por ley, sino que pueden jugar 

un papel import.ante en la imagen que el consumidor se haga del producto, por tanto, 

es necesario diseñarlas 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 consumido~ final. No basta que el empaque muestre el nombre del 

fabricante y lamalqi, el reéipiente tambiéf!. debe selvir como medio publicitario, au­

mentando el valor del producto ante el cliente, además se debe buscar que sea reciclable 

y, si és posible, biodegradable;' . 


A cpQ.lli)uación se presenta el mensaje publicitario de la empresa Postres Mexica­
'nos er~J~fi~a 2~13A,;' ". .., .;: .", .,.,; , 


":) "¡C.' . ".' ,
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" 
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La emprésa República no tene contemplado utilizar publicidad. Su forma de pro­
moción es mediante la visita a sus clientes potenciales. En la figura 2.13B se muestra 
un ejemplo del trabajo de República que es la carta de presentación que utilizan en sus 
visitas. 

Figura 2.138 

Escriba en el ejercicio 2.13 el mensaje publicitario que utilizará pare! su empresa. 
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Ejercicio 2.13 

Figura 2.14- . 

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 servido) y nombre de la empresa 
y producto (que incluya dirección 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 periódico, así como la etiqueta y el sistema de promo­
ción y publicidad diseñados por la empresa Postres Mexicanos. 

., 
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Figura 2.14 
( continuación) 

b) Spot de radio 
La cocina mexicana es una de las más ricas en todo el mundo, dentro de 
ella, los postres son una de las más suculentas delicias para el paladar I 
de toOalafamilia. Ahora en México, usted puede comer un delicioso y 
nutritivo postre sin tener que invertir tanto tiempo en la cocina. Postres 
Mexicanos ha creado La Morenita, el arroz con leche más delicioso y lo 
pone en su mesa en una práctica presentación económica. Postres Mexi­
canos La Morenita. La tradición mexicana en su mesa.. 
(Música de fondo c;lel trío "Los Panchos"). 

c) Volante pu ';!icitario 
Si usted gusta del sabor inigualable dé los postres mexicanos, queremos 
invitarle a que prueb~ arroz con leche La Morenita, el único con el tradi­
cional sabor mexicano, elaborado con ingredientes de altq ~alidad. 

Adquiera Arroz con leche La Morenita. La tradición mexicana en su mesa. 

d) Alluncio para .el periódico 
Si usted gusta del sabor inigualable de los postres mexicanos,queremos 
invitarle.· a que pruebecarroz con leche La Morenita, el único con el tradi­
cional sabor mexkrino, elaborado con ÍngrewEmtesde alta calidad. 

Adquiera arroz c()flled¡e La Morenita. La tradición mexicana en su mesa. 

e) Etiqueta del producto 

ARROZ CON LECHE' . 
-LA MORENrrA­
lngredier;¡tes: arroz, I~he 
descremada, canel~; . 
saca¡,&~~'yagua.. 

Postres Mexicanos La M9,re¡llta 
Arroz con leche '/.:'., 

<:;ontenido nutricional 
Kcal. 97 
KJ405 
Grasas -1.21% 
Froternas .3.4% 
Carilohidratos 19 g. 

Sü~tqlna de prómóCión y in~luido) 
Nuestf<>,o6jetivo es dar a conocer el arroi a nue'stros posibles , 
consuinidores. Dicha promoción la . . personalmente 1 
el pn:!duc~oa los encargados de los del rrESM para 
que autoricen su venta.:' .' ... "'. .'. I 

E1t:tua[}to a la pul;>licidad, vamos a . ..... ' •. impresos, como la 
repaitic'lÓndevolantes en los cinco campus aellTESM en Monterrey y la I 
~~I;,~:;.ca;~~ llamativos que hagan ",105'60 • la caildad y el sab", I 

. fa. 
Flguró.J 

(continwlJll 
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Figura 2.14 
(continuación) 

I;jercicio '2.14. 
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Se pide que complete la cédula del ejercicio 2.14. 

I I 

Diseñe para su empresa 10 siguiente: 

Ial Empaque del producto 

b) Spot de radio 

" 
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Ejercicio 2.14 
(continuación) 

c) 

d) Anuncio para el periódico 

e) Etiqueta del producto 

f) Sistema de .promoción y publicidad (con presupuesto .,u......,'....v/ 

http:MERC.A.DO
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'2.6. Füación y políticas de precio 
El comprador entrega algo de valor. económico al vendedor, a cambio de los bienes y 
servicios que se le ofrecen.·La cantidad de dinero que se paga por los bienes o servicios 
constituye su precio. 

La fijación del precio es sumamente importante, pues el precio influye en la per­
cepción que tiene el consumidor fina! sobre el producto o servicio. No debe olvidarse a 
qué tipó (te mercado se está enfocari<h el prodúcto, debe saberse si lo que buscará el 
consumidor será cahdad, sin importar mucho el precio, o si el precio será una de las '. 
variables de decisión más imporlantes. En muchas ocasiones una mala fijación del pre- , 

, cio es la responsable de la escasa demanda de un producto. 
Básicamente, las políticas de precios de una empresa determinan la manera en que 

se comportai i §Sta en cuanto a precio de introducción en el mercado, descuentos por 
compra en volumen o pronto pag~lPromociones, Comisiones, ajustes de acuerdo con 
la demanda, etcétera. 

Una empresa puede decidir entrar a! mercado ,con un alto púú::io de introducción, 
entrar con un' precio bajo en comparación con 'la competencia o bien, no buscar a 
través' del precio una diferenciación del productqy, por tanto. entrar con un predo 
similar al de la. c9mpetencia.:Deb.eQ analizarse ,1é!S ventajas y desventajas de cualqUiera 
de las tresopcion~, debiéhd~e cubtJr~ntócto~ los CasOs, los costos en los que ¡(}curre 

, la empresa, siP..olvidar 10smárg~Qes.:deganar1cia,que esperan percibir los diferentes 
elementos del canal de distribuciÓn .. ::" ;', " , ' 

El precio de un producto o seh.libóes unavariable' relacionada con los otros tres 
elementos dé la mezcla de mercadotecrua:'pláza,publicidad y producto. ' 

Asimismo, es recomendable ~tablecer políticas claras en cuanto ,a descuentos por 
pronto pago o por volumen, asicomo en las promociones, pues constituyen parte 
importante de la negociación conios clientes potenciales y/o distribuidores. 

'Otro aspecto importante a considerar es 'si la empresa pagará a sus vendedores 
alguna comisión por el volumen de' ventas así como qué proporción representarán 
éstas del Ingreso total del vendedor. , 

Eh,lg figuia 2.15A se muestra la estimación de !os costos fijos y variables elaborada 
porp.ostre-s,Mexicanos, así corno la eXposición de sus politieas de predos. En la figura 

21~B ",(rueStra esto nBsmO,P<'(~ru. seM:l? á'¡>llm>o . . 
,.: ,,', '," )fr ' / 

I~"¡"!
if;,''l,·;,· 
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Figura 2.I5A 
Determine, tentativa mente, cuánto le costará elaborar el producto 
o prestar el servicio que va a ofrecer, e~tablezca asimismo 
las políticas 'de precios. Incluya para lo anterior cada parte 
que llevaría producirlo o ponerlo en el mercado. 
(Ejemplo' de Postres Mexicanos.) . 

Costos variables CV (materia prima por unidad de producto. costos 
de fabricación, etcétera) 

Costos variables por ración de 150 g 

. Arroz (25 g) 
'-Azúcar (lo. g) 
.Canela (0.32 g) 
Leche descremada (47 mI) 
Envase. con tapa 
Etique~a . 

Total 

$0..204 
$0..0.66 
$0..0.81 
$0.252 
$0.950 
$0.500 

.$2.083 

Costos .rÚos· CF (gastos de oficina, gastos administrativos y todos 
aquellos que no se puedan asociar directamente a la 
fabricación de c'élda unidad de producto o prestación de 
servicios de la empresa). 

,,­

Costos füos mensuales 

Renta $ 2000.00 
Luz $ 800.00 
Agua $ 300.00 
Teiéfono $ 400.00 
Gas $ 300.00 
Gasolina $ 500.00 

. Sueldos $ 3000.00 
Publicidad. $ 850.00 

. Salarios $ 7500.00. 
IMSS,lnfonavit.· etcétera $ 1080.00 

Total $16730.00 

Políticas de precios: 
1. No se otorgarán descuentos' por volumen ni por pronto pago. 
2. En el corto plazo no se piensa pagar comisión por venta, pues las inte­

grantes del equipo actual de trabajo fungirán como vendedoras. 
3. Se piensa adoptar un precio similar a los pr()ductos de la competencia 

(por ejemplo, yogurts). De acuerdo con las encuestas aplicadas. el pre­
ciodebé oscilar entre $7.00 y $8.00. 



Figura 2.15B 

J 
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Determine~ tentativamente, cúánto le costará elaborar el producto 
o prestar el servido que va a ofrecer, establezca asimismo las 
políticas de precios, incluya para lo anterior cada parte que 
lIev~ría producirlo o ponerlo en el mercado. 
(Gjemfl1ope República.) 

Renta iocal ,," ' 2400.00 
$ 1 000.00, 

"l $ 2000.00 
j' $ 2000.00

,·'/s 500.00 
$ 6000.00 
$ 800.00 

$14700.00, ' 

"'deia:corrip~teÍ1da/'. ", . ' 
)1'<p,!'l(j."iknn' mnu,i;Y,;f:I~iC¡blf)S;:',y, disp~~stos aH~prgar descuentos sopie, 

Se pide que en el ejercicio 2.15 determine los costos fijos y variables en los que 
incurrirá para la elaboración de su producto o la prestación de su servicio, así como las 
políticas de precios que fijará para su empresa. 

Una vez establecidas las políticas de precios y los costos variables y fijos, es posible 
determir.:ar el precio del producto o servicio en los diferentes niveles dei canal de distri­
bución y para el consumidor final. 

Es importante considerar el margen de ganancia que desean obtener los elementos 
del canal de distribución (mayoristas, minoristas, productor, etc.) para determinar el 
precio final del producto, respetando el precio que el consumidor está dispuesto 
a pagar por el producto. 

El margen puede ser negociado con el intermediario, debiendo considerar$e el 
porcentaje de ganancia que está acostumbrado a percibir a través de la venta deI':pro­
dudo o servicio. Pueden utilizarse diferentes márgenes dependiendo del tipo de esta­
blecimiento al que se está vendiendo (por ejemplo, no se vende a igual precio a un 
detaIlista que a tiendas de descuento). 

", 
! 
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Ejercicio 2.15 

EL ,I\>\ERCADO 

Determine, tentativamente, cuánto costará elaborar su producto o 
prestar el servicio que va a ofrecer, establezca asimismo las políticas 
de precios. Incluya para lo anterior cada parte que llevaría producirlo o 
ponerlo en el mercado.· 

Costos variables .. CV (materia prima por unidad de producto, costos 
_ .de fabricación, etcétera) 

Costos fIjos 	 CF (gastos de oficina, gastos administrativos y tC"';IlS 
aquellos que no se puedan asociar directamente a la 
fabricación de cada unidad de producto o .prestación de 
servicios de la empresa) . 

Costos f!.ios mensuales 

Políticas' -Ce precios 
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En la figura 2.16A se muestra la fijación de precio establecida por Postres Mexica­
nos y la figura 2.16B muestra los precios establecidos por República, según el servicio 
ofrecido. 

Figura 2.16A 

I 

1. Determine JI costo to1a1del producloo .,......,,,.•,,. 
CV+ '(CF/pr9ducciórtespera_da) =Costo 

2. 

¡ 


I

J 




Figura 2.168 

2 EL.. ¡',\ERCiDO 

"... 

Determine el precio del producto o servicio, tomando en cuenta los t"... 
canales que, empleará para la distribución y venta del mismo. 
(Ejemplo de República.) 

1. Determiñe el costo total del servicio 
Para Repúblicª, el CO!?to varía según el número de páginas de Internet 
que se diseñen,lo cui:ü se pueden observar en la siguiente tabla. 

Precios Hosting/Año* Totál 

Una páginé!~:i 
Simple ,;§'~' 
Mediano 
Grande 

$, 250.00 
$ 1500.00 
$ 3000.00 
$5200.00 
$ 7500.00 
$14000.00 
$28000.00 

$ 
$ 500.00 
$1000.00 
$.1 800.00 
$2500.00 
$3000.00 
$5000.00 

$ 
$ 
$ 

250.00 
2000.00 
4000.00 

$ 7000.00 
$10000.00 
$17 00'0.00 
$33000.00 

Lujq 

de espacio en servidor. . 

taje de ganancia deseado ,o"~ 

'nuestros precios por abajo de los de núés!ros com­

3. ¿;;fCÚI~,~l¿~e<;:l(): ventás que sé ofrecerá af!us dientes!i el canal 
de:dist~Ibucl{)í:r" , ' " "', 
PV q'+, (CT~ínu!tipíicada por p9[Centaje,de ganancia deseada} 

.• "",~;+';:.r_, :_>.<'_\,' '". _~"'~_ _ _ _ _ : _ ~.~__~!" 

+ $.' 57.50 
+$ :460.00 

4000.00 t: $<920.00 ' 
"1000.00 ,+ '$ t.61 0.00 

000.00":%~:i~~¡:~09.00 
, OOO.OO.;V,;c$,~;~H,O.OO 
000.00 'e; $7590.00 

'$ '\307.50 
:: $ 2lf60.00 

$ 4ifi20.00
. $ ,,:,..'-", '0.00 

$1 0.00 
, $2 .00 
'$4,' 0.00 

. . -, ~:- .::..~,~ ,-,­ " . 7~:'~,~'> --' ~,:.- .;t: 
de equilibno(v;éntas mínimas paracub'rit,1,los cos: 

empresa 'Rep~IiCa; el punto,(d-1qUilib:~~consiste 
para tener:Q~~¡:¡ncias mjnimas:_'9{$,14719.00 por 

para ~~Rrir los cos~os fijo~?e lae~presa. 
, " a sus c1ierités~el diseño desitiCl$cweb coNi;liferente 

"_,_,,'_'~ página. Si utilizamos, por ejemplo, el diseño de un sitio ta-

Figura 2.1 
continuad! 

Ejercicio 2. 

•:II!I 
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Figura 2.16B 
(continuación) 

En el ejercido 2.16 se pide que determine el; precio de su productoio servicio en los 
diferentes niveles de venta dentro del canal d~ distribución, asimismo. determine el 
punto de equilibrio de su empresa. ! . 

Ejercicio 2.16 
Determine el precio de su producto' o tomando en cuenta los 
canales que empleará para la distribución y venta del mismo. 

Determine el costo total del producto o servicio: 
CV + (CF/producdón esperada) = Costo total (Cl) 

2. Establezca el porcent~e de ganancia deseado (acorde con la política 
de precios) por su empresa 

3. 	Calcule el precio de venta a su cliente inmediato en el canal de dis­
tribución:' . 

(PV) = CT + (Cl multiplicado por % de ganancia deseada) 


4. 	Obtenga el punto de equilibrio (ventas mínimas para cubrir los costos 
de la empresa): 
Punto de equilibrio =CF/(PV - CV) 

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

2 ..7. Plan de introducción al mercado 


El plan de introducción al mercado es la estructuración de acciones concretas a realizar 
en los primeros meses de desarrollo de la empresa para garantizar una entrada exito­
sa en el mer¡::a:do; el plan debe tomar en consideración la manera en que se dará a 
conocer la empresa (sus productos o servicios) a los clientes potenciales y cómo se 
posicionará en el mercado. 

Es necesario especificar en el plan de introducción: 

• 	 Cómo se: distribuirá el producto al inicio de su comercialización. 
• 	 Cómo se dará a conocer o cómo se presentará al consumidor final. si Sq hará una 

campaña publicitaria anterior al lanzamiento del producto o servicio. 
• 	 Si Sq acompañará el lanzamiento con alguna promoción al efectuar la compra del 

mismo. 

Es necesario que las actividades comprendidas en el pian de introducción sigan un 
proceso bien estructurCldo, a fin de que a través de ellas se logre un buen impacto en el 
mercado y unuso 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 de 
comercialización por laque se debe optar. 

En la figura 2.17A se muestra el plan de introducción al mercado de Postres Mexi­
canos; la figura 2. 17B'IÍ1ué;;lra el plan de introducción al mercado de República. 

Esltal:lle2~ca las acciones a realizar para intróducir el pr~ducto 


emlpr~!sa al mer~ado y el píesupuesto aproximac,;fóque esto 

represeQtará (promociÓn, publicidad, precio, persOf1~!~:;e~cétera~-

. (J;jemp!a de Postres Mexicanos.) '.' ..... . 


Distribuiremos el C)rrOZ con leche a las tiendas de1rn=:.sM.•. porque fue ahí 
donde realizamos los estudios de mercado; además, 1~¡jzar~1 producto no 
implica un alto riesgo. ya que según las encuestas;:habráúna buena 
demanda. También creemo~ pertinente que en un año!!;,~~!llpr,esa comience 
a distribuir el' producto en tiendas de conveniencia. Mª$'j,!delante. si este· 
producto logra úna aceptación significativa, podrernos~ca.r el arroz integral 
conJeqle Q'el arrb2; con leche con sabores adici~na,IK~\~i~~emás.de que al 
aumentar la demanda podremos abarcar otros canalesi~e distribución que 
incluyan a los supermercados. .:~~;~; 

~------~--------------------------------.~~------_~----~I . 

~ , ..J 

.. ~ 
Figura 2:'~ 

( continua. 

http:adici~na,IK~\~i~~em�s.de
http:de1rn=:.sM
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Nuestro sistema de promoción consiste en llevar el producto per- I 
. sonalmente a los encargados de los lugares donde se venderá, para que lo 
prueben; 'iniciando así su comercialización y posterior venta. Luego, bajo 
pedido por teléfono, o en el lugar de venta, un empleado se encargará 
de distribuirlo a las cafeterías o tiendas de conveniencia. El sistema de 
cobranza será por medio de este mismo empleado y para el control 
adminli,trativo se elaborarán facturas. 

En cuanto a la publicidad, vamos a utilizar medios impresos, como la 
repartición de volantes en los campus del ITESM, así como carteles 

lIamatiyos que hagan alusión a la calidad y sabor del producto. 
. . Respecto al ¡:;resupuesto, el costo de la publicidad asciende a $850.00, 
tal como se estableció anteriormente. 

En cuanto a la promoción, se estima que ésta se ofrecerá por un periodo 
de dosdíás en las cafeterías dellTESM, ofreciéndose diariamente 150 
unidades. 

El precio del producto será de $7.15 al consumidor final. 

.o:~acCICm€!S para .introªucirse'al mercadO se'contactará a empresas 
presend¿¡';~riFlhternet,pero que cuentan consitios de baja 

Se buscará qué(~fveda calidad y losprecibs que ofrece República 
por contra ..... viciQ.s~ También ze,byscará Incorporar a la 

dientes a' . tesas prominentes enl~ tomunidaqyutilizarlos 
de pn'!seHti:i'2~9ti Fimilmenté/se oftec~rán des~entos por 

al contratarsitios"aé más de$5 000.00. Elcosto de ate sistema 
de las lIamada~'~~r teléfOno, que son parte del costo op€rativo' 

en,lahoj¡;l(l~,balance..' . .' ,..... '. 
de laprOffiQción está incluido en los sueldos a pagar, ya 

se incluirácomiSi6n"porventas 'annic:i6'de las opeI"aciones de la 
Fiml'W·¡";<",, 

Figura 2.17A 
(continuación) 

,r. 

Figura 2.17B 
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Defina el plan de introducción de su producto y llene la cédula del ejercicio 2. 17. 

Ejercicio 2.17 
Establezca las acciones a realizar para introducir su producto al mercado 
de la empresa y d presupuesto aproximado que esto representará 
(promoción, publicidad, precio, personal, <etcétera). 



Figura 2.18A 

2.a. RIESGOS Y OPORTUNIDADES DEL MERCADO H9 

2.80 	Riesgos y oportunidades 
del mercado 

Toda nueva empresa que entra en el mercado debe elaborar un listado de los posibles 
riesgos y oportunidades que el mercado en que está incursionando posee. Lo anterior le 
permitirá desarrollar eventuales planes de acción que faciliten la toma de decisiones en 
el momento en que se llegara a presentar cualquier contingencia; el listado debe tomar 
en consideración aspectos como: posibles acciones de la competencia, medio ambiente 
de la empresa, disposiciones gubernamentales, tendencias sociales, económicas y cul­
turales, y todo aquello que considere que pudiera afectar el desarrollo de la empresa en 
el corto, mediano y largo plazos. 

En la figura 2.18A se muestra la evaluación de riesgos y oportunidades elaborada ~ 
por Postres Mexicanos y la figura 2.18B señala los riesgos de República. 

Elabore un list.:do de posibles ñ ..,qlÍ(',,c:: 

. empresa, así como las aCIC:lo¡r.e~~,a errlpr!enj1~r,.piu':a 
los riesgos o aprqvec,harlas op.o.r.t:unjdél<1~:$;:~:::'; 
·(I;jemplo de PostresMeXicanq~f;,t 

Riesgos 

.1. Que el producto. no.puega·a,~s• 

. plazar a los productossustitQtos: 


como los f1anes,pudineso :g~la . 

. tinas. .....•.•.",.'i,~}; . 

2. Que las encuestas no,haya.n:,sidó 


representativ.as. 

3. Que 	la información·.Il·,arlejéldal: 

no sea 100% confiable ou¡'¡r'í;'¡í;/:;I:::¡.':~",rXl 


ca debido a que no se haya.;~es· 


pondido a condencia '(éll¿~es. 

. ..,.; tionario)." .. ..': . 
. 4. De queuna empresaalimel)~rja: , .."",rrr""u campañas 

; bien establecida seJob~ iii.;¡d~a terlc1iE~ntE!Sa crear 
y lance el producto en grarige, PatenJ;ar el pro­

, .";,:v," ­

http:presentativ.as
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Figura 2.18A 
(continuación) 

Figura 2.18B 

I 

• Oportunidades Acciones a implementar,­

1. Es innovador (1::;:' existe en el 1. Dar a conocer esta ventaja a tm­
mercaqo). vés de promoción, tanto al con­

sumidor final como con interme­
diaíios. 

2. Tienepredo áccesir.!e. 2. Dar a conocer esta ventaja a tra­
vés de promoción, tanto al con­

-', 

- ' sumidor final como a interme­
diarios. 

3. Es un postre tradicional. 3. Dar a conocer esta ventaja a tra­
vés de promoción. 

4. Está listo para cómerse. 4. Dar a conocer esta ventaja a tra­
vés de promoción. 

5. Es un producto que puede tener 5. Utiliz.ar ¡os distintos sabores del 
varios sabores (natural, vainilla, producto durante el plan de in· 
canela, chocolate). , troducción. 

6. Puede elaborarse a base de arroz ,6. Utilizar durante la promoción de 
tanto norma!" como integral. introducción el producto normal 

y el integraL 

Elabore un listado de posibles riesgos y <>portunidadt:!s de la 
empresa, así .como~las acciones a emprender para reducir 
los riesgos o aprovechar las ,oportunidades.­
(Ejemplo de RepÚbljca.) , 

,,Ri'e$iJos 
.. ~: 

Acciones a realizar 

11. Que exista un áfio dificil para la l. Mantener una estrategia constan-
I econorní-ª del páís. te de posicionamiento en el mer­

' 

1 2. ,', cado. -', 
QÚeIQ.;l¿:l.iente;¡pr~fier~n contra­ 2. OfrecerJa conexión a Internet por 
tar a tin'éompetidor porque no- medio de alguna empresa pro­
sotrosÍ1o ofreéemos la conexión minente en ese rubro. 
e Internet. , ',' ' 

I 3. Falta (le persOnal altamente ca- I 3. Mantener un banco de datos d~ 
'J pacitado. - ;, ' 1 posibles candidatos a unirse al 
I equipo de República.
L.............. _____________.L1 _____, --'------­

';~~M~_~~~~~~~~~~~-:" 

I 
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Figura 2.188 
(continuación) 

Ejercicio 2.18 

Se pide a continuación, que determine los riesgos y oportur,:"':ades de su produc­
to o servicio, y que con base en ellos, planee acciones o estrategias a tomar para 
rB;ducir los riesgos, o bien obtener el mayor provecho de las oportunidades (ejerci­
cio 2.18). 

Elabore un listado de posibles riesgos y oportunidades de la empresa, 
asi como las acciones a emprender para reducir ios riesgos o aprovechar 
las oportunidades. 

Riesgos Acciones a implementar 
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Ejercicio 2.18 
(continuación) Oportunidades Acciones a implementar 

2.9. Sistema y plan de ventas 
(administración) 

Las ventas constituyen U'1a de las funciones básicas de la empresa. El mejor sistema 
comable, la mejor publicidad y los mejores métodos de producción no podrán ayudar 
en nada si las ventas no ocurren, nada pasa en la empresa hasta que alguien vende. 

,0

Las ventas pueden traducirse~ el resultado final de un adecuado sistema de pro­
ducción, acompañado por el diseño y desarrollo de un plan .integrado de mercadotec­
nia.Muchas veces las ventas sirven como indicadores de la manera en que están funcio­
nando otras áreas cíe la empresa, de ahí su importancia. 

Existen diversos sistemas de ventas, que abarcan desde las personales,· hasta aque­
llas que implican sistemas complejos de distribución. Las ventas personales son espe­
cialmente importantes para el pequeño empresario, ya que la mayor parte de las acti­
vidades de venta en la pequeña empresa se realizan en esa forma. El personal de venIaS 
generalmente abarca desde los dependientes hasta los vendedores creativos que resuel­
ven problemas o satisfacen necesidades de los dientes. 

Con el propósito de diseñar una mezcla de mercadotecnia adecuada al mercado 
rr:eta de la empresa, es necesario tener bien identificadas las características de éste !,-'. 

en caso de que se presenten diversos mercados de interés, es recomendable proceder c. 
lIT,a segmentación de mercádo. • 

Segmentar consiste·~n dividir el mercado en secciones más pequeñas con carc:­
Iensticas homogéneas entre síy heterogéneas en cuanto a otros grupos del merca¿c 
Los. criterios de se!!;lmelltQ.cióT.l son muy diversos, pueden obedecer a caractenst:.es 
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1 ¡

demográficas, como sexo, edad, nivel de ingresos, etcétera, regiones geográficas.;.~tcé­
tera. Los segmentos de mercado a los cuales planee orientarse la empresa, dictarán 
aspectos importantes para el área de ventas, como: punto de ventas, esfuérzopublici­
tario que le acompaña, cantidad a distribuir, etcétera. 

Otro aspecto que repercute en el área de ventas, es el aspecto de organizaciones 
de la misma. Al igual que en elresto de las áreas de la empresa, es de suma importancia 
que se definan en forma clara y precisa las funciones del personal de ventas, así como 
sus objetivos. Para lograr lo anterior, puede utilizarse un organigrama como una herra­
mienta ·"til, a través de la cual se reflejen dependencias y funciones entre el personal del 
área. En el caso de venta, el organigrama puede estar estructurado en función del área 
geográfica, línea 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, así como las ventas esperadas por vendedor de acuerdo con los 
objetivos de la empresa, y en la figura 2.19B, lo relativo a República. 

F!~!.Ira 2.19A 

;nhIITnP,n de venta o pron­
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Figura 2.19A 
( continuación) 

Figura 2.19B 

3. 	La estimación de ventas por área obedece al punto de equilibrio, esti­
mándóse laspropordones de verta de acuerdo con la población total 
de last}¡ismas, ClJaodo se determinen en forma más precisa los costos 
de prOClucdón y:,se elabore la evaluaciÓn financiera, se determinará el 

, , volumen real de, ventas. , 	 ' 

, 'PropJrción Ventas mensuales Sueldo deIPunto de venta"':': de las ventas (unich.des) vendedor 

1. C. 'Mónterrey;,,;rrr,ü";' , 65% 19500 $2500 
2. C. Garza Sada~~;"~" 20% 6{)00 $2500 
3 .. C. ,Garza Uigüefá,. 15% 4500 $2500:." 

30000 $7500 

Figura 2.', 
(continuac 

:z-' 
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( continuación) 
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Con base en el organigrama,,!."":"~'!:-,';!'''.,~'~ 
por persona (ve_ndedor) , y en .. '. .. . <::ón 1()~Qbjetivos 
de la empresa (calcular puntos ,d~:yeIlt~a~~~h:los, de~cuentos • 

. comisione~,etc,), ..' . 

1. No se pagarán comisiones, por lo menos al inidode operáciones de la .. 
empresa,' . . ' 

2. Se otorg8r6n descuentos en servició s contratados con \¡alorsuoerio. a 
los $5000.00. . . .; . '. • 

3. Se atraerán dientes con un trato:llmablé,ún análisis' detallado de su.' 
situación yun diseño de alta calidad. .... '. . 

, ~ , .", ,",<:,,' 

Área' 
de Denta· 

Hoteles' '.. 
Restaurantes' 
Universidades: .... 
Hospitales;;;" . 
Otros .. , 

ProporcióÍ'i:­ 'Sueldo 
de las ventas· , . 'del' vendedor 

15% . 
} 'S1500 

.. }¡ :'S1.5 ()O· 

'$:t$OO 

Se pide que en el ejercicio 2.19 defina el organigrama de su área de ventas, ade­
mas de que calcule los objetivos de venta por vendedor, así como los ptm:0S de venta, 
sueldos, descuentos y comisiones. Recuerde qUl?krsobjetivos de venta deben ir acordes 
con el punto de equilibrio determinado anteriórmente y, en general, con la investiga­
ción de mercados realizada previamente. 

/, 

i 
¡ 
i 

f 
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Ejercicio 2.19 
Dibqje un organigrama sencillo de ventas, indicando claramente la 
cabeza del área y la organización, tomando como base el área geográfica 
o línea de producto o clientes, lo que más convenga al tipo de empresa. 

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 (calcular puntos de venta, sueldos, descuentos, 
comisiones, etcétera). 
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En el ejercicio 2.20 deberá verificar suplan de negocios, haciendo un inventario y 
calificando los diversos elementos que se vieron en este capitulo. 

Ejercicio 2.20 
Hoja de verificación del plan de negocios 
(evaluación progresiva personal). 

Se ha incluido La informa- La informa-
en el plan ción está ción está 

de negocios clara completa 
~ 

Elemento . (sí o no) (si ano) (si a no) 

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

2.2 Investigación de mercado , 
I 

i 
2.2.1 Tamaño del mercado¡ 

a) Segme~to ~e J 
mercado qU~ la I 
empresa p'r~ten4k 
atacar ! l f' 

b) Caracter~tical 
principal~s 

2.2.2 Consumo aparente 
a) Número de dientes 

potenciales I 
b) Consumo unitario 

aparente (por 
cliente) 

e) Consumo mensual 
aparente del 
mercado 

2.2.3 Demanda potencial a 
corto, mediano y largo 
plazos 

2.2.4 Participación de la 
competencia en el 1 
mercado 

1 

I 

" 
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Ejercicio 2.20 	 Ejercicio 2.: 
(continuación) 

Elemento 

(continuaciq 
Se ha incluido La informa·La informa­

ción estáen el plan ción. está 
completade negocios clara 
(si o no)(sí o no) (si o no) 

2.3 

2.4
I 2.5 

I I 
I 
I 
I 

I 

I 

Estudio del mercado 
2.3.1 	Objetivo del estudio 

de mercado 
a) Définición concreta 

del producto o 
servicio ofrecido 

b) 	Información .que le 
gustaría conocer 
de sus clientes, 
respecto al 
producto o servicio 

2.3.2 	Encuesta tipo 
(elaboración de 
cuestionario) 

2.33 	Aplicación de la 
encuesta 

2.3.4 	Resultados obtenidos 
2.3.5 Conclusiones del 

estudio realizado 
Distribución y puntos de venta 
Promoción del producto o 
servicio 
2.5.1 	Publicidad 
2.5.2 Promoción de ventas 
2.5.3 Marca 
2.5.4 	Etiqueta 
2.5.5 	Empaque 

a) Dibujo de mensaje 
publicitario 

b) 	Diseñe lo siguiente: 
empaque del 
producto, spot de 
radio, volante 
publicitario, anuncio 
para e!. periódico, 
etiqueta del 
producto, sistema 

. de promoción y 

publicidad 

: .~' 

, 

f¡ 

I 
I ! 

I 

1 
," 
!-" 

L 

L 

I 
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Ejercicio 2.20 
(continuación) -- ­

Elemento 

2.6 Fijación y políticas de precio 
a) Determinar cuánto 

costará elaborar el 
product:> o prestar 
el servicio y definir 
qué política de 
precios se utilizará 

b) Costos variables 
e) Costos fijos 
d) Precio del producto 

(CV + CF = P) 
e) Porcentaje de 

ganancia que se 
desea obtener 

n Precio de venta ! 

(P + %de 
ganancia PV) ; 

g) 	Punto de equilibrio 
(PE = CF/(PV - CV) 

2.7 	Plan de introducción 
al mercado 

2.8 	Riesgos y oportunidades 
del mercado 

2.9 Sistema y plan de ventas 
( administración) 

a) Dibujo de un 
organigrama 
sencillo de venta, 
tomando como 
base el área 
geográfica o línea 
de producto o 
clientes 

b) 	Con base en el 
organigrama, 
calcular las ventas 
que estima lograr 
por vendedor 

Se ha incluido La. informa-
en el plan ción está 

de negocios clara 
(sí o no) (si o no) 

17-~\ 
I 

¡ i 
! J 

í, 
/[ .. 

¡
\ ¡ " 

~. ~ ~.~ 
~ 

\ 

I\ 
\ 
\ 

J 
I 

J 

1 

I 

La. informa­
cíón está 
completa 
(sí o no) 
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A continuación se mostrará el caso integrador de la empresa Alimentos Enriquecidos, 
referente al presente capítulo. 

Objetivos de la mercadotecnia 

A corto plazo 
El fin a corto plazo de nuestra empresa es introducir nuestro producto al mercado y 
darlo a conocer. Es por eso que en un lapso de 6 meses se planea hacer una producción 
promedio de 9 000 tortillas diarias, es decir, aproximadamente 300 kg de tortilla diaria 
(7 200 kg al mes). Esto se planea hacer con una máquina tortilladora de extrusió¡', la 
cual haría 30 tortillas por minuto. En cuanto a distribución, nosotros pensamos estable­
cernos primeramente en la colonia Chepevera, ya que allí hay un gran número de 
estudiantes y familias, aprovechando tambien la ventaja de su ubicación. Nosotros pen­
samos que nuestro producto va a estar siempre sujeto al precio de la tortilla de maíz, 
aumentando un poco con el costo de la harina de frijol. Esto se debe a que nuestro 
producto forma parte de la canasta básica, distinguiéndose por su poca va!"iabilidad de 
precios e introducción al mercado. 

A mediano plazo 
Se espera que al cabo de un año la gente haya aceptado el producto, y se haya logrado 
aumentar la producción a 18000 tortillas diarias, es decir, 600 kg de tortilla diaria . 
(14400 kg al mes). Se observaría la posibilidad de distribuirlas a tiendas de autoservicio 
o también ofrecer el servicio a domicilio. Con esto se espera aumentar el número de 
clientes que consuman este producto y su preferencia. En cuanto a posicionamiento en 
él mercado, sólo esperamos que se amplíe nuestro mercado y se aumente la demanda. 

A largo plazo 
Para un año y medio, nosotros esperamos aumentar la producción a 30 000 tortillas 
diarias; es decir, 1 000 kg diarios de tortilla {24 000 kg al mes}. Nos gustaría qúe 
nuestro producto fuera distribuido a restaurantes, comedores, puestos de tacos, etc.' 
Desearíamos que nuestro producto se coloque como una opción más al hacer tacos o 
platillos en los que normalmente se, ofrece la opción de torti1la de maíz o de harina; 
romper un poco con ;a costumbre de consumir sólo tortiila de harina de maíz o de trigo. 

Investigación de mercado 

Tamaño del mercado 
Los clientes a los que se pretende llegar son personas de nivel socioeconómico medio, 
ya que el producto tendría un costo mayor que los productos existentes en su área y la 
gente de nivel bajo no estaría dispuesta a pagar la diferencia. El mercado que se preten­

,
.' 
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de abarcar es la colonia Chepevera, la cual está habitada, en su mayoría, por gente de 
clase media. De acuerdo con datos deIINEGI, 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 información obtenida en el censo de población de 1990, se puede 
suponer que la población ha crecido pero estos supuestos no entrarán dentro de nues­
tro análisis de mercado). De estas 2 500 personas, 2 100 son adultos mayores de 
18 años con un poder adquisitivb fijo, los cuales tienen que decidir diariamente en 
dónde 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 alimentación se verá enriquecida proteínicamente. 

Consumo aparente 
De acuerdo con información obtenida en eIINEGI, 93.5% de los mexicanos consumen 
tortilla diariamente (este producto está dentro de la canasta básica de consumo y su 
precio está subSidiado). Suponiendo que de las 2500 personas de nuestro mercado 
prueba, sólo 90% consuman tortillas y que de éstas sólo 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 
2250 * 0.80 = 1800 consumidores de tortilla a diario 

1 800 * 5 9 000 tortillas diarias 

Si la presentación del producto va a ser en paquetes de un kilo (aproximadamente 
30 tortillas), el consumo aparente es de 9 000/30 = 300 kg diarios. Si se trabajan ó 
días de la semana y el mes tiene cuatro semanas, la producción en kilogramos por mes 
es de 300 * 6 * 4 = 7 200 paquetes de 1 kilo por mes. 

Demanda potencial 
La delT\anda potencial a corto plazo seria de 9 000 kilos al mes. Si consideramos un 
crecimiento promediO del mercado de 100%, para un mediano plazo habrá una de­
lTlqTIda potencial de 18 000 kilos al mes y para un largo plazo con un crecimiento de 
70% habrá una demanda de 30000 kilos al mes en tan sólo un año y medio. Este 
crecimiento se debe a la distribución de nuestro producto, a través de otros canales, así 
como a la venta del mismo en un área geográfica mayor. 

Participación de la competencia en el mercado 

Porcentaje de 
Nombre del Principal participación 
competidor Ubicación ventaja en el mercado 

Ricas Monterrey, N.L. Sabor, accesibilidad 10% 
Tortillas Tía Lola Monterrey, N.L. Sabor, consistencia, 

frescura y accesibilidad 20% 
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Porcentaje de 
Nombre del Principal participación 
competidor Ubicación ventaja en el mer'cado 

Deliciosas Monterrey, N.L Precio 5% 
Sabrosita Monterrey, N.L Precio, accesibilidad 10% 
La Mexicana Monterrey, N.L. Recién hechas 15,5lró 
Super Mart Monterrey, N.L Recién hechas 15,5l1l) 
Paquetes Monterrey, N.L Sabor, accesibilidad, 

sin marca 	 producto sin conselVadores 24% 

Estud~º del mercado 

Objetivo del estudio de mercado 
El objetivo del estudio de mercado es principalmente conocer la opinión de la gente en 
cuanto a la introducción al mercado de nuestro producto y en cierta forma saber si 
estaría dispuesta a adqUirirlo o no. Consideramos de suma importancia que el cliente 
acepte el nuevo concepto de tortilla como parte de su alimentación diaria, de igual 
forma, que se sienta satisfecho con su calidad y sabor; esto se reflejará no sólo 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 está elaborado dé manera 100% natural y que aporta, además de un 
nuevo y rico sabor, un valor proteínico mayor (el cual no es muy tangible para el consu­
midor). 

Es por eso que con el reflejo de la preferenda y demanda del consumidor hacia 
nuestro producto, sabremos si éste en realidad está cumpliendo su misión y ofrece al 
consumidor lo que esperaba. . 

Encuesta tipo 
¡HOlA! Somos estudiantes de Ingeniería de IndustriaS Alimentarias y queremos que 
nos hagas el favor de contestamos esta encuesta. Contéstala con sinceridad, ya que 
estos datos son muy importantes para nuestro proyecto. 

L 	 ¿Consumes tortillas de harina o de maíz? 

harina ma[z ambas ___..;. 


2. 	 ¿Cuántas tortillas acostumbras comer al día? 

una dos más (especifica) __~.__ 


3. 	¿Dónde acostumbras comprar tus tortiUas? 
en la tortillería _____ 

en el supermercado _____ 

en la tienda ____._ 
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las hacen en tu casa _____ 
otros (especifica) _____ 

4. 	 ¿Te gustaría consumir una tortilla con un valor proteínico mayor y además que 
fuera 100% natural (sin saborizantes o aditivos)? 

sí no ____ 

¿por qué? _____ 


5. 	 ¿Comprarías una tortilla con sabor a frijol que te brindara ese valor proteínico 
mayor?

sí no ____ 

¿por qué? _____ 


6. 	 ¿Cuánto estarías dispuesto a pagar por ellas? 
$4.00-5.00/kg $5.00-6.00/kg ___ $7.00/kg o más 

¡Gracias por tu cooperación! 

Aplicación de la encuesta 
La aplicación de encuestas se realizó en forma personalizada y pidiendo al encuestado 
que contestara de la manera más sincera posible a fin de obtener resultados más reales. 
Las encuesÍi\S se aplicaron a gente de todás las edades y de distintas profesiones y 
ocupaciones: estudiantes, amas de casa, secretarias, profesores, etcétera, ya que lo que 
ofrece nuestro producto no está restríngido 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 
aplicación tomó aproximadamente dos días (27 y 28 de septiembre; martes y miércoles 
respectivamente, esto con ei fin de aplicarla a una mayor variedad de personas). 

Resultados obtenidos 
Presentamos a continuación los resultados obtenidos a través de la encuesta aplicada: 

1. 	 Tipo de tortilla que consumen: 
a) 80.22% consume tortillas de harina de trigo y de maíz 

. b) 	 9.89% consume tortilla de harina de trigo 

e) 9.89% consume tortilla de harina de maíz 


2. 	 Número de tortillas consumidas al día: 
a) 4 L 11 % consume 2 tortillas 
b) 41.11% consume más de 2 tortillas (promedio 5) 
e) 13.33% consume una tortilla 
d) 4.44% no consume tortillas 

3. 	 Lugar de compra: 
a) 30% la compra en supermercados 
b) 28.89% la elabora en casa . 

" 
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e) 13.33% en tiendas de conveniencia 
d) 10% en tortillería 
el 15.56% en varias de las opciones anteriores 
f) 2.22% no especificó 

4. Preferirían consumir un producto nutritivo y natural: 
a) 95.56% sí 
b) 4.44% no 

5. Comprarían una tortilla con sabor a frijol: 
Sí 80% No 20% 

La razón por la que la comprarían sería: 

a) 60% por nutritiva 
b) 20% por natural 
e) 14.44% por su sabor 
d) 5.56% no especificó 

6. Cantidad que está dispuesto a pagar por un kilogramo: 
a) 45% de $4.00-5.00 
b) 30% $5.00-6.00 
e) 25% de $7.00 o más 
d) No contestó 

Conclusiones del estudio realizado 
Con base en las encuestas aplicadas pudimos apreciar que el consumidor está realmen­
te interesado en adquirir productos cada vez más naturales y por consiguiente más 
saludables; ésta fue una de las características de nuestro producto que más llamó la 
atención de la gente. Por otra parte, el porcentaje de personas que están dispuestas a 
aceptar el cambio de la tortilla convencional de maíz a la tortiUa de frijol fue sólo 22% 
mayor al que la rechazó; sin embargo, notamos que la gente tiene curiosidad de probar­
las y basar su decisión en la prueba sensorial (hasta no probar, no pueden saber). 

De acuerdo con los resultados de las encuestas, concluimos que la mayoría de la 
gente consume tanto tortillas de harina como de maíz, en un promedio aproximado de 
5 tortillas diarias. Además, está ávida de regresar a 10 nataral, ya está cansada de 
consumir productos con aditivos, conservadores, saborizantes. etc. En cuanto a la acep­
tación del producto con un nuevo sabor (a frijo)), creemos que es importante darlo a 
probar antes de aplicar la encuesta, a fin de que el consumidor sepa de qué se trata y si 
lo aceptaría o no. 

Por último, la gente está dispuesta a pagar un precio un poco más elevado al que 
paga por un kilo de tortilla de maíz. El precio estimado para la tortilla de frijol (según 
datos de las encuestas) está entre $5.00 y $6.00. 

A . pesar de obtener los resultados esperados, creemos que la muestra no es lo 
suficientemeT'te amplia como para darnos una idea real de la aceptación de nues­
tro producto en el mercado, ya que ésta depende de muchísimos factores. 

4 
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Distribución y puntos de venta Figura 

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 mayoría de las 
personas prefieren las tortiilas recién hechas y que no contengan conservadores. Por lo 
tanto, nuestra distribucióri seria básicamente directa al cliente, es decir: 

Productor --_.~---~~~~_.._­ - Consumidor final 

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

Productor --------.... '1,irlOrista --------+-. Consumidor final )0 

En donde los productores son los mismos dueños más otras tres personas, uno de 
nosotros en los puntos clave del proceso que son la elaboración de la harina de frijol, la 
incorporación de los ingredientes para el producto final junto con la supervisión de 
la máquina tortilladora, la envoltura del producto y su venta. 

Promoción 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 revolución con una impresión de la 
etiqueta. Como medios de promoción se escogieron volantes y anuncios en el periódi­
co, porque son baratos y efectivos; es decir, la gente llega a conocer el producto rápida­
mente a un costo de $0.16 por volante y $500 diarios por el anuncio en el periódico, 
pues nosotros buscamos en principio tener el menor gasto posible. 

Dentro de los medios de pubUcidad que no vamos a emplear están la radio y la 
televisión, ya que represen~an una inversión o gasto bastante elevado que a corto y 
mediano plazo la ~mpresa no puede rubrir, tal vez a ¡argo plazo se emplee un anuncio 
en la radio. 



Figura 2.20 
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\Volante y etiqueta (irÍduye el logotipo) con el nombre del producto. 
. / 

Fijación y políticas de precio 

El costo de la realización de nuestro producto va a ser aproximadamente SS.50 por kg 
de tortilla, incluyendo costos fijos y variables. Esto se debe al costo de los i"gredientes y 
a su producción. La información es la siguiente: 
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Costos variables 

Materia prima Costo/kg de mat. prima Costo/unidad producto 

Harina de maíz $1.664 $1.248 (750 g) 
Frijol $5.60 $1.40 (250 g) 
Sal $1.50 $.003 (2 g) 
Papel de envoltura impreso $.10 (pieza) 

Total 
, 
\ ~8.764 $2.751 

El costo por kg de tortilla de gastos en materia pr~nia es de $2.751. 

Gastos por ~n.Íicios públicos Costo/mes 

Luz .·$660 
Agua $100 
Gas $450 

Total $1210 

Costos fijos 

. .sueldo de empleado~ y renta Diário Mensual Total mensual 

3 empleados $38/persona $1 ISO/persona $3450 
. 3 administradores $67.00/persona $2 OOO/persona $6000 
Renta local $4S00/mes $4500 
Renta de equipo $5000 
Gastos por servicios $1210 

'Total $20160 

Si se planea una producción de 7 200 kg al mes, los costos fijos total~ serian 
$20 160, Ylos costos fijos unitarios (CFU) serían $2.8. 

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

CF 
el punto de equilibrio sena en unidades p _ cv :: 20160 

5.55 _ 2.751 :: 7200 

• La ganancia deseada es del 7.7%, por lo que el precio de venta del producto es: 
$6.00 . 
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• 	 El punto de equilibrio de la empresa es: CF /(PV CV) 

20160 
6205 

6.00 2 

Plan de introducción al mercado 

Primero que nada, queremos que el cliente pruebe el producto. Esto se va a ileva; a 

cabo dando muestras gratis (promoción) del producto en diferentes ubicaciones. Tam­

bién, mediante el periódico y volantes, haremos promoción para que las personas lo 

vayan cC'nociendo y sepan que hay un nuevo alimento que pueden incluir en su dieta 

diaria. 8<::-.; medios tendrían un costo aprOximado de: 


• 	 $160: Impresión de 1000 volantes, a una tinta, tamaño media carta, en papel 

bond blanco de 29 kg. 


• 	 $500/día: Publicación en períódico de dos anuncios medianos de aproximada­

mente 20 x 20 cm en las secciones "Consumidor" y UL", buena mesa". 


Riesgos y oportunidades del mercado 

Riesgos: 
• 	 Que e.1 producto no sea aceptado por el consumidor. Si esto ocurre, nuestra empre­

.sa quebraría y todos saldríamos pardiendo. Este punto es el más importante, por 
eso se necesita hRcer mucha propaganda y muy buena para que la gente aC8pte el 

¡ 

, i
producto y lo consuma. 

• 	 Que la competencia robe la idea. Si, por ejemplo, una empresa más grande como 

Tía Lola saca un producto como el nuestro y, ayudada por su tecnología, lo mejora, 

nos quitá 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 básica. Si esto sucede, nosotros no tendríamos la libertad 
de elegir las utilidades que quisiéramos adquirir y nos limitaría en muchos aspl~ctos, 
posiblemente no alcanzaríamos a cubrir los costos del producto. 

• 	 .Que nuestros ingresos sean menores que nuestros gastos. Si esto sucede, quiere 

decir que no estamos vendiendo lo suficiente o que el precio no es el indicado. Esto 

puede pasar al príncipio, siempre y cuando hayamos previsto que al paso del tiem­

po nos repondremos y obtendremos lo que perdimos, más utilidades. 


Oportunidades: 
• 	 Que la gente acepte el producto. Esto implicaría 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 así comprar maquinaria 
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nueva o mejorar los procesos de producción con la consecuente posibilidad de 
bajar los costos y disminuir precios. 

• 	 Que tengamos ingresos favorables (que crezcan las ventas), lo cual tendría 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 satisfaga a los clientes que necesitan este producto nutritivo más que 
nadie. 

• 	 Que a una empresa grande le guste el producto y quiera comprar la idea o se quiera 
afiliar a nosotros dando la Ínversión necesaria y la tecnología para mejorar el pro­
ducto y aumentar la producción. 

Sistema y plan de ventas 

(administración de ventas) 


Con base en las encuestas realizadas en una muestra de 90 personas, 81 (es decir, 
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 población 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 maíz 

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

Si en un kilo hay 30 tortillas y se consumen cinco tortillas diarias en promedio. se 
estimaría una venta de un kilo por semana por persona. Si esas 1 800 personas 
se distribuyen a distintos días de la semana, asistirían a comprar 300 personas diarias, 
lo que equivaldría a la venta de 300 kilos diarios, 1 800 kilos a la semana, 7 200 kilos 
al mes. 

Nota: Toda esta información está calculada suponiendo qua el consumidor s610 compra para él y no par" 
su familia. 

Con base en esto, la venta diaria sería de 300 x 6.00, es decir, $1 800.00 por ella. 
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Organigrama 
El organigrama del área de ventas es el siguiente: 

J 


-'::'.:.: 
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En la figura 3.1A se muestran los objetivos a corto, mediano y largo plazos, en el 
area de producción de la empresa Postres Mexicanos y en la figura 3.1B los objetivos 
de República. 

Figura 3.lA 

Figura 3.18 

posibies estimadas en el 
.medianó y largo plazos que , 

tendrá la empresa. 
(EJemplo de Postres Mexicanos.) 

ObjetiDo a ~ortoplazo: Producir y vender el arrOz 
en las cafeterías del ITESM de los Campus Monterrey,r;,;.r.,;,."":'" 
Lagüera.La cantidad esperada a·vendt:r y, pórtanto, a 

. plazo es de 30'000 porciones individuales por mes. 
< , •• ' • '/.-.' .,' • , , 

Objeti~() a m~r;l.ian(J~;lazo: Se esperah.m ¡n('rpm.~nf·() 
prOducc¡óna~42000 porciones men$ua:les.' 

. . . 

P<lj!lib!!es estimadas en el 2, 
los objetivos a córtp, medianQ y larQ.()\pl¡:lzos que tendrá la empresa. 
(E;jempk)~é Re.púbfica.) ... ,:, ,~" 

Objetiy().á·cO~9 plazo: .~.~ 

. Actualizarse diáriamente para ofrecer 19S más avaniados servidosweb. Pro­

ducir erequ.iv~lénte B 60 páginas mensuales divididas en sitios de diversos 

tamañ6s~lnc~rporaf más fe<:lirsosala empresa, ínérementar nuestrasven~ 


. tajas competí ," .. Implementar uQ. programa de. inejoram~ento continuo . 
.. ' .', - , ' _.:. 

Obj~tivo-"a m'H,<: o p1azo: . _;,",. ~\~. ': 
Aumentar la e~~ productivél para podt=r producir 200 páginas mensuáles. 
Incrementar lá~,Cap8cidad deproducciófi por 25 páginas mensualeS Cáda 
vezquese'extYenda el área de.cobertura a una nueva ciudad. 

l
ObJetivóa largo plazo: . '. . ' . 
Ccntar con un centro de diseño central'con capacidad de producción para 
satisfacer la demanda generada por lO ciudades; es decir, 1 600 páginas I 
mensuales para el año 2005. . 

. I 
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Ejercicio 3.1 

Complete,la cédula que se muestra en el ejercicio 3. L * 

Determine, con base en las ventas posibles estimadas en el capítulo 2, 
los objetivos a corto, mediano y largo plazos que tendrá su empresa. 

Objetivo a corto plazo: ___________________ 

Objetivo a mediano plazo: ________________ 

Objetivo a largo plazo: __________________ 

3.2. Especificaciones del producto 
o serVICIO 

El diseño de un producto o seMeio debe cumplir con varias característ!cas. entre 
otras: 

• Simplicidad y practicidad (facilidad de uso) 
• Confiabilidad (que no falle) 
• Calidad (bien hecho, durable, etcétera) 

Asimismo, en el diseño debe especificarse en qué consiste el producto o ser:icio. a 
través de una descripción detallada del mismo, incluyendo dimensiones, colores. ;"':'\atz­
riales y otras características que lo definen. 

El diseño del producto elaborado por Postres Mexicanos se muestra en ¡<"; :igura.' 
3.2A y en la figurá 3.2B se describen los servicios que ofrece República. 

• Como. se m.ancíO!la en la introducción. el emprendedor uiillzará el espado proporcionad:: F?~" ::~::-.ar bs 
ejercicios. pero lo' deberá ampliár hasta donde sea necesaric en hojas aparte. 

:~ 
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Figura 3.28 
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Haga un diseño definitivo del producto o servicio de la empresa. 
Dé explicaciones de cada parte, incluya, fotografías, etcétera. 
(t;jemplo. de Postres Mexicanos.) 

7.5 cm 

6cm 

5cm 

. Nuestrp. producto es un postre elaborado a base de arroz (25 gr), leche 
.. aescremada (47 mI), canela (0.35 gr), ague (95ml), azúcar (10 gr). Se va 

envasar en un recipiente cilíndrico, transparente, 'de distintos materiales 
'.' (multicapa), adecuado para el uso de microondas, con una capacidad de 

gr y una etiquetá con información compl~ta del producto (empresa 
;el;a.bí)radora, informaciópnutricional, etc.). El arroz con leche se va a se­

una tapa de poliestireno blanca. Su C9~$'istencia es semigelatinosa 
es blanda~Qébid()a la.presendéldel azúcar, quefundona en 

como uncbn~~yador. nue!;tróprb,dliéto tendrá.uml vida de ana­
tres días, mientráfpermanezca almacenado 'a unátemperatura de 

retríg1era.cléln de 4-5°C:·f;: . 

. 

Hagaqn diseño definitivo del producto osetvicio de la empresa. 
',Dé~~llcaciones de ca~l;;parte, incluya,º~~jos; fotografías, etcétera. 

(Ejemplo de República.F·;~; . 

U~k~ágina de Internet ~stinacombinaciónde texto, imágenes, multirndia 
ylíbretqs de rutinas que-de manera conjunta o por separado presentan 
éambios en las pantallas del monitor de.un ordenador (computadora) quí­
pado conprogramé'ls de software I1amadós browsers, de estos, los más 
comunes son Netscape e Internet Exp[orer:. También se utilizan otros pro­
grarrtas especiélles. comó se explica másadelante. . 

Los cuatro elementos anteriores se codifican y programan en lenguaje 
HTML (Hyper Text Markup Language). Sin embargo, la palabra "lenguaje" 

. " . 
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Figura 3.28 

Ejercido 3.2 

Se pide que a continuación complete la cédula del ejercicio 3.2. 

Haga un diseño definitivo del producto o servido de su empresa. 
Dé: explicaciones de cada parte. incluya dibujos, fotografías, etcétera. 

Figura {r!' 

J 

no es completamente adecuada porque HTML es un protocolo de compu­
tadora y no un lenguaje en sí como lo es Besic, e o Turbo Pascal. 

Utilizando la tecnología descrita, República ofrece los siguientes servidos: 

(continuación) 

1. Diseño, mantenimiento y albergue de sitios Web 
. República ofrece mediante visitas personales a los clientes potenciales el 

diserto, mantenimiento y albergue de sitios web, con diferente ilúmero de 
páginas, y planeados para que la empresa dé la imagen de ser la mejor 
en su ramo. Las imágenes y los mensajes que se utilizarán varian según 
el tamaño, giro y mercado de cada empresa, usando diferentes colores y 

. extensiones en cada sitio. En algunos casos sólo se modificarán los sitios 
ya existentes, siguiendo las mismas políticas en el diseño. 

2. 	Comercio electrónico . 
Además de diseñar un sitio web para el cliente, siguIendo los lineamien­
tos anteriormente mencionados, se incorpora un catálOgo con imágenes . 
de alta calidad de los productos ofrecidos por el cliente. La tienda se 
construye de manera que sea fácil y seguro hacerc:ompras en ella. Se 
incorpora una tarjeta de compras al sitio, para .que eÍ. cliente pueda ver el 
total de sus compras en un sistema de correo electrónico automatizado, 
que enlate la orden dEi compra del cliente con la empresa y .con el banco 

. que hará el ~argoen la. tarjeta de crédito de(diente. En caso de que el 
diente no desee pagar con tarjeta de créditó, pUedejltilizar,.el inventario 
'l:lel catálogo para identificar la mercancíaqu~deSéa adé¡uirií',y ponerse 
en contacto directo con la empresa para arreglar el pago- por cheque J 

giro bancario. Además, se enlaza un sistema de rástreo que el comprador 
puede revisar en todo momento, para conocer el estatlls de su orden. 

http:pUedejltilizar,.el
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3.3. 	Descripción del proceso 
de producción o prestación 
del servicio 

Independientemente de si se va a producir, maquilar o comprar en un princil ¡ío. es 
necesario conocer el proceso de producción y/o prestación de servicios de la empresa. 

-' . El ·~roceso de producción es el conjunto de acti\'~dades que se llevar: él ccbo para 
elaborar un producto o prestar un servicio. En él se conjuntan la maquinaria. la materia 
prima y el recurso hur:r.ano necesarios para realizar el proceso. El proceso de produc­
cióñdebe quedar establecido en forma clara, de modo que permita a los ([abajado res 
obtener el producto deseado con un uso eficiente de los recursos necesarios. Debe 
considerarse también que este proceso tendrá que evitar cUnlquier daño probable al 
medio o a la sociedad en general. ' 

.' El proceso de producción se establece siguiéndo el procedimiento que a continua­
hi6n se describe: 

/ 

a) Determinar todas las actividades requeridas para producir un bien o presta(.un 
servicio 

,~< ~. 

.bJ Organizar las actividades de manera secuencial 
c) . Establecer lostiempos--reqUeridos para llevar a cabo cada actividad 

, .' 

La figura 3,3A muestra el proceso de producción que utilizi:3 ia err:.~;esa Postres 
·Mexicanos y la figura 3.38 el de República. 

. " 

Indique el proceso de producción o de prestadónde servicios 
'de la empresa. . . . 
(~jemplo de Postres Mexicanos.) 

. . 

La producción mensual de'la empresa será de 30000 unidades, debido a 
que la empresa funcionar-á cinco días a la seman~ la producción diaria 
será de 1500 porciones iripividuales, eláborándOselas mism5s en lotes 'de 

'300 porciones cada uno. r.' . 
Para una producción de 300 porciones: 

l. Pesado y medición del arroz, la canela en raja;la leche descremada y 

el azúcar (10 min). ... 


2. 	Cocción del arroz con agua y canela a 60°C en ollas de presión (20 

min). ' 


3. 	Incorporación de la leche descremada y el azúcar (5 mi .. ). 

,'.: 

.. 

~ .. -,--------------~".---~:-------:-""""'"~ 
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Figura 3.3A 
(continuación) 

Figura 3.3B 

PRODUCCIÓN 

4. Cocción a fuego lento, hasta que se evapore un 40% de la leche, a una 
temperatura constante de 80"'C (25 min). 

5. Enfriar a temperatura ambiente (30 min). 
6. Envasado (45 mín). 

7. Etiquetado (20 min). 


Tiempo total del proceso de elaboración: 155 min (2 hr35 min). 


.. 
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Indique el proceso de producción o' de pr~stación de servicios 
de la empresa. ' 
(Ejemplo de~tRepúbnca.) 

se procede a concertar citas y 
~&de 'ésta entrevista, la secuencia 

1. El departamento de una recomendación acerca de 
la c:omposiciónmás adecu el sitio del cliente (3 horas). 

2. El departamento de merca' incorpora el análisis 'f lo entrega 
al diente (2 horas). , ,C ' " 

3: Eí .v~ndedor da seguimiel)toli~nte(tiempo variable). 
4. Si el diente acepta la própúés~;~\~~cob¡'a un anticipo de 50% (1 hora). 
5. Et.~entro deDiseñoproceae)iprcoducir la página principal del sitio 
~ '(1-24horas): '::,;F":" ' , 
6" Si presenta la página al CJiefjte ,que la apruebe; modifique o 
:ref::hace(2~24 horas).~~,,·: , , 
:7'.'El:C:entro de Diseño hace los 'cambios correspondientes hasta que el 
,éUente quede satisfecho (4 horas). 
8.;' Se~iseñan el resto de las páginas (11iora por página). 
9. Se ihesenta un "demo" al clien.te (4 horas). , 

·10.Se~sp~ralaaprobación del di~nte(f3-16 horas). 
11. sé'¿áideaÍta en el servidor la;n!Je'lta'página (1-4 horas). 
12,. Se archiva la página (5·10 minutos)., ' 
13. Se cQbrael 50% restante. ' 

Se pide que complete la cédula que se muestra en el ejercicio 3.3. 
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Ej ercicio 3.3 
Indique el proceso de producción o de prestación de servicios de su 
empresa. 

3.4. Diagrama de flujo del proceso 

El diagrama de flujo del proceso de producción es una secuencia de operaciones expre­
en forma gráfica. Es una forma de detallar y analizar el proceso de producción, 

mediante el uso de un diagrama de flujo, cuya simbología básica más común es la 
siguiente: 

Operación Cualquier actividad que dé como resultado un cam­
bio físico o químico en un producto o componente 
del mismo. Incluye' también el ensambie y desen­
samble de productos. 

o Inspección Cualquier comparación o verificación de caracterís­
ticas contra los estándares de calidad o cantidad es­
tablecidas para el mismo. 

el Transporte Cualquier movimiento q'Je no sea parte integral de 
una operación o inspección. 

D 
Retraso Cualquier periodo en el que un componente del pro­

ducto esté esperando para alguna operación, ins­
pección o transporte. 

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

J 
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r:"::;:;_,

Es necesario diseñar y conocer el proceso productivo o de prestación de servicios 
de la empresa, para determinar actividades, tiempos, responsables y costos; de esta Figura 3 .• 

'--_~J 

información se podrá derivar la capacidad productiva de la empresa. 
En la figura 3.4A se ve el diagrama de flujO de la empresa Postres Mexicanos yen 

la figura 3.4B el diagrama de flujo de República. 

Figura 3.4A 
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Figura 3AB 
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Ea la cédula del ejercicio 3.4, especifique el diagrama de flujo que empleará en su 
empresa, indique el tiempo que requerirá en cada actividad. 

11 

.1 


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 fabricación, 
hasta el producto terminado, empacado y listo para la venta. 

. 3.5. Característica~_~:~~~~"'~~/ 
~ ES importante determinar la tecnología d);p(:)fíibie p~ elaborar el producto. Es nece­
'L~sario espe~ificar porque a través de ello es posible: . 

1 _\... v~1 

• 	 Ásegur¡h qu . se ~ un nivel de tecnología apropiado al tjpo de proyecto y a la 
región donde se piensa desarroliar . 

• 	 Tener en mente todas las alternativas de tecnología, para considerarlas en la se- . 
lección 

Cuando se elige la tecnología, es necesario tornar en cuenta aspectos tales como: 

• 	 Facilidad para adquirir la tecnología 
• 	 Condiciones especiales para hacer uso de ella (pago de patentes, acuerdos, etcé­

tera) 
• 	 Aspectos técnicos especiales de la tecnología, al aplicarla al proceso de producdón 

(capacitación, equipo, instalaciones, et&tera) . 
• 	 Posibilidades. de copiado {si la tecnología es original, lo más conveniente es buscar 

las formas de registro y protección legal} 

A continuación se ejemplifica la evaluaCión de la tecnología empleada por POS'lfes 
Mexicanos en la figura 3.SA y en la figura 3.5B se habla de la tecnología de República. 
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Figura 3.5A 
Mencione las características y especificaciones de 1.d tecnología 
que utilizará para desarrollar el producto o servido de su empresa. 
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) 

La tecnología que requerimos es sencilla en cuanto a la producción del 
arroz: con leche. En los casos de conservación y envasado no requerimos· 
de tecnología muy avanzada, sin embargo, acudiremos e asesoría profe­
sional en estas áreas. Respecto a la conservación y envasado, iremos con 
el Dr. Ramiro Mendoza, catedrático del Departamento de Tecnología de 
Alimentos (ITESM, Cámpus Monterrey), para obtener la información ne­
cesaria. 

En relación con el proceso del arroz con leche, se emplea una estufa 
con cuatro quemadores, ollas de aluminio inoxidable (ollas de presión), 
cucharas, recipientes para medir volúmenes y una báscula. El etiquetado 
es manual. En caso de surgir un producto similar al nuestro, podemos 
ofrecer a los consumidores variE!dades del producto tales como: prepara- • 
do con arroz integral, o bien que presente sabore:i,diferentes, como arroz· 
con leche sabor chocolate y sabor vélinilla.· . 

. i· 

Figura 3.5B 

I 
I 
l 

! 

1 

Mencione. las caractet'Ísticas y espeéÍfíéaciones de la tecnología 
que ui:i1izará para desarrollar ei produ~to o servicio de su empresa. 
(Ejemplo de República.): ' .. 

El desarrollo de sitios de Internet.i~v'~Iu~ra la tecricilogía más avanzada: eh..' 
. programación. software y telecom~i!lt~ciones. HacélO años este lenguaje· 

simplemente no existía. En cuant6j~~~spedficacion~ técnicas, el programa, 
.de software para crear una· págjri&~~:un editór d.~:tITML Dos de !os más, 
comunes a nivel profesional son Kot':Pog y Web Ed..Ít~ Estos programas son 
esenCialmente plataformas que permiten al usuarlQ}escribir los códigos de 
HTML. Una nueva generación de éditores \VYSwYt:;it{What You See ís What. 
You Get) surgieron el año pasado. de. éstos, los m~ores son frontpage y ., 
Net Fusion. Aunque son mucho menos poderosos,que los editores tradicio- . 
nales, pueden usarse sin tener que aprender HTML,)o que es una ventaja 
para aficiona¿8s que deseen diseñar suprop:a pilgiI1a y que no cuenten can 
el tiempo para aprender Hn,\L. Una comparación sería que los editOies 
HTML son cor;',o un lienzo en blanco para artistas, y.los programas WYSWYG 
son como U::E.! hDja para pintar por números que pueden llegar e 
cuadro sin requerií talento. 

1 
I 

1 

Ir 
i ~ 

ji 
[1 

li
·11 
'1 

i 
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En función de la tecnología que utilizará su empresa, complete la cédula del ejerci­
cio 3.5. 

Ejercicio 3.5 
Mencione las características y especificaciones de la tecnología que 
utilizará para desarrollar el producto o servicio de su empresa. 

-~--~------------------_._._-~.­

3.6. Equipo e instalaciones 

~;¡ proceso productivo permite determinar las actividades a realizar, así como el equipo, 
herramientas e instalaciones requeridas para llevar a cabo "la elabora:ción de productos 
y/o prestación de servicios de la empresa. Para esto se requiere: 

al Descomponer el proceso en actividades específicas 
b) Elaboray una lista de todo el equipo requerido para cada actividad 
el Elaborar una lista de todas las herramientas requeridas para cada actividad 
el) Calcular la materia prima requerida en el proceso 
el Determinar el espacio necesario para llevar a cabo cada actividad 
fJ Establecer cualquier requerimiento especial de instalaciones o facilidades para :le­

var a cabo cada actividad 

Además, es necesario contemplar un programa de mantenimiento del equipe. c. :::1 
de garantizar un adecuado funcionamiento del mismo. 

El equipo, las henamientas e instalaciones que utilizará Postres Mexicanos 5<,; ;::~e­
sentan en la cédula de la figura 3.6A y el equipo para República en la ¡¡gura 3.68. 

tI!'
.. 

:.. ... 

... 

11r; . 

lliíll .. 
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Figura 3.6A 

Figura 3.6B 

··~Coinputadora peILSºnal•.·~ 
Computadora n ..ro<i"\T'A 

Escáner . 
Nódem 
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Figura 3.6B 
(continuación) 

Ejercicio 3.6 

Módem 
Impresora 
Escritorios 
·Mesa con 5~illas . 
Teléfonos 
Línea telefÓrÍici! 
TOTÁL ' 

'·'l'. 

" J' ~. ; 

$45600.00 

sUsdi~ntes son: ac­
.'. de 'pag6' mensual) 

Complete la cédula que se presenta en el ejercicio 3.6. 

Determine el equipo, las herramientas e instalaciones que utilizará 
para desarrollar su producto o servicio, así como el plan 
de mantenimiento del equipo. 

I Equipojherramienta Cantidad Marca 

qerc" 
(contin 
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Ejercicio 3.6 
(continuación) 

Servicios necesarios: Cantidad Marca 

. Instalaciones necesarias: 

M¡:mtenimiento: 

3.7. Materia prima 

3.7.1. Necesidades de materia prima 

La materia prima se refiere a los eiementos, partes o sustancias de las que está 
,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 u+J.iizar de materia 
prima, se contemple cuánto se requerirá de la misma por un volumen dado de produc­
ción o en relación con cierto periodo. 

En la figUra 3.7 se muestra la materia prima que requiere Postres Mexicanos. 
República no necesita materia prima, sólo el equipo mencionado y el personal. 



128 CAPÍTULO 3 PRODUCCiÓN 

Figura 3.7 

Se pide que a continuación complete la cédula del ejercicio 3.7. 

¡;jercicio 3.7 
Indique la materia prima que requerirá en su proceso productivo, 
especificando la cantidad estimada por periodo, lote o unidad. 

Materia prima Cantiaadjperiodo 



Figura 3.8A 
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3.7.2. Identificación de proveedores y cotizaciones 
Esto facilitará el inicio de actividades productivas. Para ser más eficiente en la selección 
de proveedores, es indispensable establecer criterios; entre otros, se encuentran: 

a) Cumplimiento en fechas de entrega 
b) Calidad 

. el Precio 
d) Servicios que ofrece 
el Créditos 
j) Localización del proveedor 

Si son identificados los proveedores, se facilitará el proceso de selección del tipo de 
materia prima que se desee utilizar en el proceso de producción dei bien. Es recomen­
dable identificar a varios proveedores, y llevar a cabo la evaluación de cada uno de ellos 
con base en los criterios establecidos anteriormente: 

Asimismo, es conveniente diversificar la adquisición de la materia prima entre varios 
proveedores para no esta~ un lazo de dependencia única con uno solo, ya que esto 
puede llegar a representar problemas en el área de producción si se tienen desacuerdos 
co.n el proveedor o si se presenta desabasto de una materia prima en particular. 
. La selección de proveedores realizada por Postres Mexicanos se muestra en la 
figura 3.SA 

Deterlllill~;IÓS ~roveedoresde . 
(Ejemplo~~ePostres 'Mexicanos.)· 

Mat~riitr·· 
prima.; ·.Prov,eeclór 

··5::~.<· . - .. 
Arroz .'.- .. Centr6C:de abastos' 

" ~leééion:adora 
:de Grári'Ós. S.A. 

Azúcár' Centróde abastos 
Ingenjº azucarero •... '.' 

Canela.; . Centro' de abastos." .• 

Leche 

Cinnamon 
de! Norte, S.A. 
Productos 
La Laguna 
Pasteurizadora 
Santa Rosita 

$5.36JL 

$5.36/L 

Buena x 

Regular 
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Figura 3.8A 
( continuación) 

La empresa República no utiliza materia prima para la prestación de sus servicios, 
pero sí reqlliere de empresas, sin las cuales sería imposible atender a sus clientes, en 
la figura 3.8B se listan los proveedores de los setvicios que necesita la empresa Repú­
blica. 

Figura 3.8B 

.'¡: ~.~.-'. 

-..."-, :':~r·~;:~~~>¿~)t¡'!~:;'j~./~~ . . 
Prove,ecl.o.~;;·ch:;". Precio 

Envases •. Enva~esJ~I~ohe 
envase con. tapa 

.de plást,icp . 

J~~~;~~~~'" . 
IrnP~~~c, 

$0.950 

$1.00 
$0.50 por 
etiqueta 
$0.70 por. 
etiqueta· 

.Proveedor 
Calidad seleccionado 

Buena X 

Buena 
Buena X 

Regular 

Co!l1plete la cédula del ejarcido 3.8. 

I 
~j 

Ejerdd~ 

f.. ..
.­
.. 
.. 

••.. 
..

•'p 
n 
~ 
~ 

Figurl!l 



Ejercido 3.8 

Figura 3.9 

Determine los proveedores de sus diferentes materias prllill
p 

, 

Materia 
prima Proveedor 

3.7.3. Compras 

Precio 
/', 

Calidad "C!/"( I /IJII,l<!O 

131 

Para realizar una compra se debe tener una guía; las políticas de compra son importan­
tes, sobre todo por los continuos cambios de precio y la escasez de los materiales. 

La función de compras radica en el establecimiento de las especificaciones de lo 
que se va a comprar y el detectar cuándo se necesitará la materia prima. Asimismo, 
debe establecerse, cuando sea posible, si el proveedor o el comprador pagará el flete, si 
hay un incremento fijo de precios en la materia prima, etc-. conveniente saber si hay 
descuentos por pronto pago o por volumen de compra de ló materia prima en cuestión. 

En la figura 3.9 se muestra un formato de requisición de compra. 
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3.8. Capaci~ad instalada Figura 3" 

La capacidad instalada se refiere al nivel máximo de producción que puede llegar a 
tener una empresa con base en los recursos con los que cuenta, refiriéndose principal­
mente a maquinaria, equipo e instalaciones físicas. 

La determinación de la capacidad instalada de la empresa permitirá determinar 
tiempos de respuesta (entrega) al mercado y permitirá conocer las posibilidades de 
expansión o requerimientos de inversión a largo plazo. 

La capacidad instalada debe estar acorde. con el mercado (mercado potencial y 
planes de ventas), así como con los recursos llmitantes de la empresa (mano de obra, 
disponibilidad de materia prima, etcétera). 

Básicamente es necesario determinar dos factores: 

• Capacidad instalada total (potencial) 
• Nivel de producción adecuado (requerido) 

Es necesario considerar, para este punto, el mantenimiento preventivo que reque­
rirán inStalaciones, equipo y herramientas utilizadas en el proceso. 

La figura 3. lOA presenta la capacidad instalada de la empresa Postres Mexicanos 
y la figura 3.10B la capacidad instalada de República. ~ 

'r 
Figura 3.1 OA 

Ejercicio 

,... 

liIIII 
'iIiIII 
liMI 
L~ 

j'":;[ 

:iIW 



Figura 3.108 

Ejercicio 3.9 
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~. 

Mencione la capacidad. instalada de la planta: cantidad de productos ~.J 
a producir, o servicios que la empresa pueda prestar por día semana y mes. 
(Ejemplo de República.) .... , 

Respecto; a la capacidad .instalada de ·la. planta, cabe mencionar que. a un­
que los elementos de una página de Internet y de~;IIl.si~oen sí varían de 
lo .simpl~.a lo ~omplejo •. una fórmula de capacidad~s1:~l1d~r es producir 
una págilJa caoa cinco horas. Cabe Jn~ncionar que~~~ eS~n promedio. 
ya que pOr lo general se requiere más tiempo para.hace~ laj)ágina inicial 
que.p~ra:Jas demás. '" .. ;;. ....... ;> :/.\';' . 

'l~t 
~. .:.'­

.Capacid8.d de producción .. 
. '. . ... ~ , 

,1.6 páginas~eb 
';'9 ;6'páginas';web . 

.41 .. ' .páginaS,y.eb, . 

Se pide que en el ejercicio 3.9 indique la capacidad instalada de su empresa. . 

Mencione la capacidad instalada de la planta (cantidad de productos 
a producir, o servicios que la empresa puede prestar por día, 
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. 

El objetivo del control de inventarios es, por un lado, mantener una cantidad 
óptima 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 
y, por otro, que no se afecte económicamente a la empresa por exceso del mismo, 
ya 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 reordeno La 
informaci6n requerida para ca!ctrldf el punto de reorden es la siguiente: 

• Consumo estimado de material en un periodo determinado 
• El tiempo que se emplea en colocar una orden de compra: 

Figura ~····1 

)~
til

,~ 

.~ -.. 

",..
.. 

:.. ~ 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 
00S semanas en entregar después de efectuada la orden de compra, el tiempo estimado 
de tardanza es de dos días. 

Considerando que el mes tiene 4- semanas (laborando cinco días por semana) se 
deduce lo siguiente: 

• 

• 

• 

100 unidades/4 = 25 unidades por semana (consumo por semana, o 25/5 = 5 
unidades por día) 
2 semanas x 25 unidades = 50 unidades (2 semanas es el tiempo que el proveedor 
tarda en surtir el material) 
2 días de margen = 10 unidades (5 unidades/día por 2 días de tardanza estimada 
en la entrega) 

Entonces: 

50 unidades, punto mínimo en almacén 
10 unidades de margen de seguridad 

60 unidades en inventario, mínimo aceptable antes de reordenar 

La determinación del punto de reorden de Postres Mexicanos se muestra en la 
figura 3.11. República no tiene punto de reord.zn, puesto que no requiere materia 
prima. 
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Figura 3.11 

Ejeicicio 3.10 

Se pide que a continuación establezca el punto. de reorden para cada 
materia prima, con base en los punt95 mendonadosanteriormente. 
(I;jemplo de Postres Mexicanos.) ., - . 

Nota: Aunque la empresa no manejará inventarios, 'se utiliza lo siguiente 
para ejemplificar. 

. h,;. 

La empresa ha establecidocomopolí~ica,de. iP;~~~~.n~anejar el míni­
mo volumen PQsible en almacén, realizando laadqúisición diaria de mate­
ria prima, por lo cual no se utilizará;'punto.1eJeqrd~l); sin embargo. se 
optó tener siempre en almacén matefia prirna d~ re$~r,v~~ll.ivalente a un 
día de producción; es deCir, para fSOO'unidades: Poróttoli2'a8; no habrá 
inventario de producto terminado, ya que por 10 perecedero producto, 
su distribución se efectuara' . ' . 

. Los volúmenes diarios· de ClUj~U~l>J~lOIl 

que e'starán en invent.ariode.. 


Complete en seguida la cédula del ejercicio 3.10. 

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

Figura -3.128 

CAPíTULO 3 PRODUCCiÓN 

3.10. Ubicación de la empresa 

Existen cuatro elementos muy importantes a considerar, para determinar la ubicación 
ideal de la empresa, éstos son:. 

a) Distancia al cliente 
b) Distancia de los proveedores 
e) Distancia de los trabajadores 
d) Requerimientos (limitacion~s) legales 

La ubicación seleccionada por Postres Mexicanos se muestra en la figura 3.12A y 
la de República en la figura 3.12B. 

iaempresa, tomand()J~nc()Ílsidc;:raclón .
anteriormente> .".... :.. . . .. . 

..~ol. Providencia 
Monterrey, N.L. c.P. 
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Ejercicio 3.11 

// 

Complete a continuación la cédula del ejercicio 3.11. 

Defina la ubicación de la empresa, tomando en consideración los puntos 
mencionados anteriormente. 

3.11. Diseño y distribu~ión de planta 
·--··y-·oficinas 

~·Es la forma en que se dispondrán las máquinas, herramientas y los flujos de producción, 
lo cual permitirá organizar el trabajo eficientemente. 

Ellugai" de trabajo es el espacio físico donde se reúnen personaS; equipos, herra­
mientas y materias primas para elaborar un producto t(?rminado~ 

-. . Para·poder diseñar la distribución de Q!m:Jtags n~cesario tomar en cuenta el diagra­
ma de flujo del proceso elaborado·COí1-ánterioridad, pues a través de él será posible 
detectar el orden de las actividades y, de esta forma, evaluar cu~ la secuencia óptima 
del equipo y el lugar más apropiado para las herramientas./" 

Otro 3specto muy importante a b§iderar es la distancia entre los dist:intos P1J.r.tos 
de operación, pues si el equipo está muy di~anteentre una operación y otra, pueden 
ocasionarse altas pérdidas de productividad{ por otro lado, si 21 equipo está muy cerca­
no, puede incurrirse en problemas de flujo de materia prima o bien en problemas de 
seguridad. Con base en lo anterior, es necesario contar con conocimiento sobre .las 
dimensiones del equipo y la cantidad de personas que estarán trabajando con él..--::. 

En caso de que se tengan planes de expansión en el mediano o largo plazos, y el 
proceso comprenda instalaciones especiales, es conveniente tomar en cuenta cuál sería 
la distribución de la planta en ese caso, y que no se requerirá una inversión muy eleva­
da, para, en un futuro, llevar a cabo los cambios pertiI1entes. 

La distribución de la pla'1ta de la empresa Postres Mexicanos se muestra en ia 
figura 3.13Ay en la figura 3.138 la distribución de las oficinas de República. 
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Figura 3.13A 

'Fi!Jura 3.13B 

Diseñe la distribución de planta de su empresa y el flujo 
de producCión más eficiente. 
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) 

IFregadero 

&rufa 
1m 

1m 1m 

1.2 m 

6m 
., 
e 

2m " u.,
;;: 

Refrigerador 

aI 1m 

Diseñe ia distribución de plánta u OIlCUJlél.' 

(Ejemplo de República.) 

Ir:::~~:3if~:~:~E=}it~52~~P¿~11
ra y' uñ~§.ijáner, yd~bajo de los eScritoiJg~'~y;{élo!;' al'Ghiveros: E:] área de 
juntasse"\ttillza además para hacer bq$<rti~jº~Ñ:~~@ci()nes,EnJ91a190 m. 

. ",',-::";1' ~.~ >:-::(~~~~;':;.':;~~i~~~~~~~·~l-:~ ­ ',­ .'­

Ejercicio 



Ejercicio 3.12 

Figura 3.14A 

J 
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Complete la cédula del ejercicio 3.12. 

D:.,¡eñe la distribución de planta de su empresa y el flujo de producción 
más eficiente. 

3.12. Mano de obra requerida 

Lá 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
nen el producto terminado. Planear la mano de obra para la producción o prestación 
del servicio significa definir caract~rísticas que la persona debe poseer para desempe­
ñar su trabajo. 

En la figura 3.14A se muestra la determinación de la mano de obra requerida por 
Postres Mexicanos, así como la preparación o características con las cuales debe contar 

''­ 'r,"'., :iiii~~~'~~:'~:";, t_~." -' 
el ii:ea de prodU~ón, dos en 

Cada turno es de 6 horas. 
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Figure; 3.148 

Ejercicio 3. 13 

la misma para el 
cas del personal 

adecuado del trabajo yen la figura 3.14B 
por República. 

característí­

.".... 

Establezca el personal requerido para llevar a cabo el proceso rt"A 
productivo o de prestación del servicio, así como las habilidades del mismo. 
(Ejemplo de República.) 

financie-

No. de personas Tipo de habilidad 

4 

Experiencia en programas de arte 
gráfico. Bilingüe, 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 
contaduría y experiencia en pro­
gramación. 

Se pide que complete la cédula que se muestra en el ejercicio 3.13. 

Establezca el personal requerido Pélra llevar a cabo el procese productivo, 
así como ·las habilidades del mismo. 

Actividad No. de personas Tipo de habilidad . 

Mano de obra total requerida: _________________ 

Figura 3~
¡itA 
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3.13. 	Procedimientos de mejora 
continua 

control de calidad es el proceso que permite elaborar el productQ o prestar el 
servicio de acuerdo con las especificaciones de su diseño. La relación de calidad de los 
productos con respecto a las especificaciones, se basa en las caracteríSticas q'..ie buscan 
los clientes y en la concordancia que se pueda lograr. apoyándose e¡~ las :Jersonas. 
máquinas y herramientas con que cuenta la empresa. 

Contar con procedimientos de mejora continua, constituye una competi­
tiva para la empresa, pues le permite ajustar sus procesos, productos ~. ~¿¡.,;icios a 
las necesidades de sus clientes, ahorrar retrabajos y, por ende, conduce' a una mayor 
productividad y reducción de gastos innecesarios para la empresa. Por ;:;':~'a p_ :;'+'?, 

los procedimientos de mejora continua, compnmden en su planeaciór.. irr;::;lantación 
y desarrollo una mejor comunicación y ambiente de' trabajo dentro :c organi­
zación. 

El procedimiento de mejora continua diseñado por Postres Mexica:-.Cis :::i2 muestra 
en la figura 3.ISA y las características del de República en la figura 3.158. 
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Figura 3.158 

Ejercicio 3.14 

Describa lo más claramente posible, cómo se asegurará de que su 

producto o servicio tendrá la calidad adti:cuada para el diente 

(procedimientos de mejora continua). Calidad Precio, tiempo, 

necesidad que satisface más otras características exigidas por el cliente. 

(Ejemplo de República.) 


Además de recibir retroalimentación directa del cliente, se Hevan a cabo 

los siguientes procesos de evaluación; 


1. 	Pruebas en diferentes plataformas, para asegurarse que el sitio pue­

de verse en distintas versiones de diferentes browsers~ 


2. 	Validación de HTML, para asegurarse que el' sitio .está adecuada­
mente codificado y programado. ; " 


3. 	Validación de los enlaces, para asegurars~ que !antolos enlaces 

internos como eXternos son viables. :', 


4. 	Presentación préliminar de la página principal del sitio al diente, 

para que apruebe, modifique o rechace el diseño, ,antes de prose­
guir a terminar et.sitio.. . . _.. _,:.-:.~~. . . 


5. 	Una vez aprobado el diseño por el diente, se procede a terminar el 

sitio, y se vuelve 'a al cliente par~ su aprobación final. Si 

el cliente desea modificaciones, se lleva na cábo, hasta que el cliente 

quede complet~ente satisfecho. ' , , 


6. Trimestralment ' , itorea el IUnl'c¡Or1laq 

Se pide que complete la cédula de! ejercicio 3.14. 

Describa, lo más claramente posible, cómo se asegurará de que su 

producto tendrá la calidad adecuada para el cliente (procedimientos de 

mejora continua). Calidad = Precio. tiempo, necesidad que satisface. 

más otras características exigidas por el diente. 


1 

I 

J 
I 
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3.14. Programa de producción 


El programa de producción es la pianificación de las operaciones que deberán realizar­
se para asegurar el cumplimiento de los objetivos propuestos para el área; el programa 
de producción se divide en dos partes: 

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

b) Actividade~ operativas. Todas las actividades que es necesario desarrollar p(lra 
tener listo el producto o prestar el servicio de la empresa. 

Algunos ejemplos de actividades preoperativas son: 

• Con. !)ra o renta de equipo, herramientas, instalaciones, etcétera 
• Acondicionamiento de áreas de trabajo 
• Contratación y adiestramiento de personal operativo 
• Selección de proveedores 
• Adquisición de ma terias primas 
• Etapa de pruebas con el producto o servicio 

El programa de producción de la empresa, generalmente se expresa a través de un 
diagrama que relacione las diversas actividades que se deben realizar con relación al 
tiempo y Jos responsables para llevarlas a cabo . 

. En la figura 3: 16A se muestra el diagrama del programa preoperativo de produc­
ción de Postres Mexicanos y en la figura 3.168 el diagrama de República .. 

!I 
JI 

:1 
I 
'j 
¡ 

1 

I 



144 CAPÍTULO J PRODUCCiÓN 

Figura 3.16A 
(continuación) 

Número total de días. anteriores a la fecha de arranque 7 días 

. Fecha de arranque 14 de febrero de 2000 

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

Gráfica de Gantt 

! 
1 

figura 3.16B 
pf()grarrla:~!>,~:opler,at;1/0' de produccion .~:dé inicio de 

"'.."v...:".,,,, de la empresa.", 
"1,' . Ejercicio 

encargado Perioflb de realización 

-~::~:~t:~~. 
~J;:;Tf$~:.· 

dábriel de la Garza .'Za[$Qde m¡iyO de 2000 
"tfis~:Reynel '.. 2 a1315 de rilayo de 2000 

..' ~~.t::~ . . 

. 2 af'~O~;de mayo de 2000 
.' ;~Z,;-":i;:;'-;"" 

. Jjlan Ponce 2 alj'p:de mayo de 2000 

i\'litsha de la Mora . 1 at5);de junio de 2000 
• '1',,",'.

de páginas .'. 
c";Mitsha de la Mora 5 al fa de junio de 2000 



Figura 3.16B 
( continuación) 

FJercicio 3.15 
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Número total de días anteriores a la fecha de arranque 39 días 

fecha de arranque 11 de junio de 2000 

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

Gráfica de Gantt 

2 4 6 8 lO} 2 14 16 18 20 22 24 29 28 30 2 4 6 8 10 12 14 

Mayo 
Días 

Junio 

Se pide que a continuación complete la cédula del ejercicio 3.15. 

. Establezca el p~ograma preoperativo de producción de su empresa. 

Actividad Personal encargado Periodo de realización 

Cráfica de Gantt 

ªª' 
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A continuación, se pide que llene la hoja de verificación del ejercicio 3.16, donde 
se hará un inventario y una evaluación del plan de negocios, con los elementos vistos en 
este capítulo. 

Ejercicio 3.16 
Hoja de verificación de plan de negocios (evaluación progresiva personal). 

Elementos 

3.1. Objetivos del área de .. 
producción 

3.2. Especificaciones del 
producto 

3.3. 	 Descripción del proceso de 
producción 

3.4. 	 Diagrama de flujo de 
proceso 

3.5. 	 Características de la 
tecnología 

3.6. 	 Equipo e instalaciones 
3.7. 	 Materia prima 

3.7.L 	 Necesidades de 

Se ha incluido 

en el plan 


de negocios 

(sí o no) 


La informa- La informa­
ción está ción está. 

clara completa 
(si o no) (si o no) 

materia prima I 
I3.7.2. 	Identificaciones de 


proveedores y 

cotizaciones 
 ..

3.7.3. 	Compras 
3.8. 	 Capacidad instaLada 
3.9. 	 Manejo de inventarios 
3.10. 	Ubicación de la empresa 
3.11. 	Diseño y distribución de 

planta y oficinas 
3.12. 	Mano de obra requerida 
3.13. 	Procedimientos de mejora 

continua 
3.14. 	Programa de producción 
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A contmuación S8 presenta el caso integrador de la empresa Alimentos Enriquecídos. 

Objetivos del área de producción 

En el área de producción, nosotros tenemos plarieado producir a corto plazo (6 meses) . 
un total aproximado de 43 200 kílos de tortillas (con base en las encuestas). En el 
mediano plazo se espera un incremp-nto de 7 200 kg/mes a 14400 kg/mes (mediante 
un incremento progresivo), planeándose un nivel de producción 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 maíz con 75% de harina de maíz, 25% de 
harina de frijol y un poco de saL Van a empacarse en papel revolución, el cual traerá el 
sello (logotipo) de nuestra empresa. Cada paquete de tortillas tendrá 1 kg. Nuestro 
producto no va a contener aditivo alguno y 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 
tendrá la cantidad exacta requerida de harina de frijol para mantener sus propiedades 
de textura al máximo, pero dándole un valor nutritivo mucho mayor, el cual será 25% 
superior al de la tortilla regular. 

Descripción del proceso de producción 
o prestación del servicio 
Primero, se recibe la materia prima (harina de maíz, sal y frijol) y se verifica que esté 
correcta la cantidad pedida y las condiciones en que llegó. Después,' se procede a lim­
piar y 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 día antes para comenzar utilizando esta harina recién molida a la 
mañana siguiente), Se muele en molinos con doble filtro para que quede más fina. 
Después se lleva a cabo el procesamiento de la tortilla. Se toman 750 9 de harina de 
maíz, 250 g de harina de frijol, una cucharadita de sal y dos tazas de agua caliente y se 
mezclan los ingredientes en la amasadora (10 minutos). Después, la masa se pasa a la 
máquina automática para hacer tortillas, la que realiza la separación de la masa en 
bolitas con el tamaño justo para que todas las tortillas queden del mismo tamaño. En 
seguida las amolda y aplasta; posteriormente las cuece (10 minutos). De esta máquina 
salen listas. Sólo hay que esperar a que se enfríen 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 aproxltnadamentc :iS 
minutos a 1 hora (al principio sin mucha experiencia): 30 minutos del Illolido del ¡rijoi 
+ 20-25 minutos del amasado y de la máquina automática para hacer 1,1S to¡iillas. Por 
lo tanto, si pensamos hacer 300 kilos diarios (según encuestas) nos tardáriamos un lolal 
de 2 horas y media para acabar con la demanda de nuestros clientes, mils unas 2 hor,ls 
en lo que acomodamos los fríjoles en las charolas, los metemos en el horno (para que s(~ 
queden allí hasta el día siguiente), limpiamos la maquinaria y todo el local para qU(~ 
quede limpio y no haya suciedad en el ambiente que pueda provocar acumulaciól1 de 
tierra en la maquinaria. 

PROCESO DE PRODUCCiÓN DE TORTILLAS 

Al otro día 

volver a comenzar 


Final de trabajo del día 

DIAGRAMA DE FLOJO DEL PROCESO 
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Características de la tecnología 

Nuestro producto se caracteriza por la sencillez de su elaboración. Se podría considerar 
que la tecnología radica en el proceso de producción de las tortillas, es decir, la rapidez 
de su elaboración (debido a la eficiencia de la maquinaria), la elaboración de la harina de 
frijol, que se procesa en nuestra empresa, yen los porcentajes de harina de maíz (75%), 
agua y harina de frijol (25%) que lleva la mezcla con la que se elaborarán estas tortillas. 

Tal vez la poca cantidad de ingredientes pueden hacer pensar que nuestro producto 
es fácil 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 elaboración de la harina de frijol se lleva a cabo mediante la cocción del frijol, 
posteriormente se pasa al secado en estufas, después se pasa al molino. Ya que está 
lista la harina de frijol, se procede a preparar la mezcla en una máquina automática 
para hacer tortillas (en ella se tiene la mezcladora, la parte en la que se hacen las bolitas, 
donde se hacen las tortillas y donde se cuecen las mismas). Éstas son las únicas máqUi­
nas con las que cuenta la empresa y lo que se considera como tecnología de la misma. 

Equipo e instalaciones 
El proceso de nuestro producto consta de dos etapas principalmente: una es la elabora­
ción de la harina de frijol y la otra es la elaboración de la mezcla para las tortillas. Detrás 
de estas dos etapas hay otro número limitado de actividades como la preparación de los 
frijoles, que deben ser cuidadosamente elaborados para que den un sabor agradable a la 
tortilla. Además de llevarse a cabo el empacado deforma manual (ai momento que el 
consumidor las adquiere) y la venta. 

El equipo utilizado es el siguiente: 

• Estufa (manual) 
• Molino (automático) 
• OUas express (manual) 
• Bandejas de peltre (manual) 
• Máquina automática para hacer tortillas 

Herramientas a utilizar: 

• Cepillo para la limpieza del molino 
• Aceite para engrasar la máquina de tortillas 
• Utensilios de lavado para la asepsia del material 
• 2 canastos para la recepción de la tortilla 
• Cofias" 
o Guantes* 
• Batas* 

• Para el personal que trabaja en la elaboración de harina y mezcla; 4 personas. 
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Materia prima 

La materia pnma necesaria para el procesamiento de la tortilla de frijol consta princi­
palmente de 86 kilos dianas de frijol, a fin de obtener 75 kilos de hanna de frijol diario, 
también se necesitarán 225 kilos de hanna de maíz diarios, además de aproximada­
mente 600 gr diarios de sal para el nivel inicial de producción de 7 200 kg/mes. 

Nuestro proveedor va a ser sólo uno: Abarrotes Rosales, ya que tiene muy buenos 
precios, calidad en sus productos y servicio, y nos surte toda la materia prima que 
necesitamos a domicilio sin costo adicional. Este distribuidor está ubicado en: Av. Los 
Nogales # 1000 Int. 201, San Nicolás de los Garza y tiene los teléfonos 371 2048 Y 
3719193. Él nos abastecerá de la hanna de maíz, el frijol y la sal. 

Los requerimientós de:compra dependerán en su totalidad del precio y de la de­
manda de nuestro producto, pues se asume que la calidad de la materia prima es exce­
lente, ya que la harina de maíz será de una empresa que tiene buena reputación. De los 
demás, confiamos que de igual manera cuentan con la mejor calidad, porque nosotros 
la elaboramos y estamos conscientes de que la <::alidad es muy importante. Lo ideal 
sería realizar ciertos análisis o pruebas para determinar porcentajes de humedad, de 
nutrientes, etcétera, a fín de conocer la calidad de la materia prima, pero debido al 
poco capital con que contamos y a la poca rentabilidad del negocio, nos resulta prácti­
camente imposible contar con laboratorios para realizar dichas pruebas, pero de ser 
posible, se harían pruebas (en la harina y sa\) de fragmentos de insectos o gorgojos, 
humedad, cenizas, aflatoxinas y bromatos, por mencionar algtulos. En el caso del frijol, 
se verificaría que fuera fresco. La figura 3.17 muestra el formato de requisición de 
compras. 

Capacidad instalada 

Se espera tener una capacidad instalada de producción 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, 
aunque al principio sólo vamos a utilizar un porcentaje menor de producción. de 7 200 
kg de· tortillas en el primer mes y se va a tener un crecimiento mensual gradual, hasta 
alcanzar una prodUCCión de 24000 kg al mes de tortillas (en el largo plazo). 
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Figura 3.17 
Formato de requisición de compras (caso de la empresa 
Alimentos Enriquecidos). 

Fecha de pedi<j.o: 25 de octubre de 2000 

Fecha de entrega: 27 de octubre de 2C~0 

Empresa solicitante: Alimentos Enriquecidos Teléfono y fax 3331118 

Dirección: Feo. G. Sada No. 520 Col. Chepe Vera 

Concepto Precio 

1. 1 bulto de 50 .Harina de $33.28 $33.28 

2. 1 bulto de 50. kg Frijoles $280.00 $280.00 

3. 1 kilo Sal $1.50 

1 
4 . 
5. 
6. 

Subtotal $314.78
--'-­

Total'· $314.78 

Firma del proveedor 

Manejo de inventarios 

conocer el punto de reorden de cada materia prima, consideramos que el prOI."ee­
entrega la materia prima al día siguiente de que se le pide (el proveedor sí entrega 

:c. ::-.ateria prima al día siguiente). el consumo al mes de harina de maíz es de 5 400 kg, 
cC~.5íderando 4 semanas de 6 días laborales, el consumo por semana es de: 5 400/4 == 
1 330 kg. Y el consumo diario es de 1 350/6 = 225 kg puesto que el proveedor tarda 
'':':-: día en surtir la materia prima: 1 '" 225 = 225 kg. 

Dos días de margen: 2 .. 225 = 450 kg. 
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Entonces: 

225 kg punto mínimo en almacén 

450 kg de margen 


675 kg en inventario, mínimo aceptable antes de reordenar 

El consumo al mes de frijol es de 1 800 kg, considerando 4 semanas de 6 días 
laborales, el consumo por semana es de: 1800/4 = 450 kg. Y el consumo diario es de 
450/6 = 75 kg. 

Si el proveedor tarda un día en surtir la materia prima: 1 • 75 = 75 kg 

Dos días de margen: 2 * 75 = 150 kg. 

Entonces: 

75 kg punto mínimo en almacén 

150 kg de margen 


225 kg en inventario, mínimo aceptable antes de reordenar 

El consumo al mes de sal es de 14.4 kg, considerando 4 semanas de 6 días labora­
les, el consumo por semana es de: 14.4/4 = 3.6 kg. Y el consumo diario es de 3.6/6 
= 0.6 kg. 

Si el proveedor tarda un día eL surtir la materia prima: 1 • 0.6 = 0.6 kg 

Dos días de margen: 2 * 0.6 = 1.2 kg. 

Entonces: 

0.6 kg punto mínimo en almacén 
1.2 kg de margen 

1.8 kg en inventario, mínimo aceptable antes de reordenar 

Ubicación de la empresa 

La empresa está ubicada en la avenida Francisco G. Sada # 520, Col. Chepe Vera, 
Monterrey, Nuevo León. Se escogió esta dirección debido a que es una colonia que se 
puede considerar céntrica, de rápido y fácil acceso tanto para los pro\:eedores 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 I puede contratar gente que viva en ella para que no tenga problemas de rran5port~. Los 

J 
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proveedores van a llevar los productos a la tortillería, así que no tendremos costos de 
fletes por compras. Las tortillas van a ser vendidas ahí mismo, directamente al diente, 
por lo que tampoco habrá costos por flete de venta. 

Hablamos al ayuntamiento para preguntar si habría algún problema con el trámite 
del permiso de uso de suelo en esta zona y se nos contestó que no 

DISEÑO Y DISTRIBUCIÓN DE PLo\NTA Y OFICINAS 
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Mano de obra requerida 

El proceso de producción lo vamos a Hevar a cabo nosotros, más otras tres personas. 
Uno de nosotros va a enseñarle a estas tres personas cómo llevar a cabo ~~l proceso y, 
cuando ya lo hayan aprendido, ellas solas lo realizarán. 

Se va a emplear una persona que se encargará de hacer la harina de frijol. 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 maíz, preparar la masa final en la mezcladora, 
ponerla en la tortUladora e ir recibiendo las tortillas terminadas y pOi,erlas en paquetitos 
de 1 kg. Las otras dos personas, se encargarán 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 información necesaria acerca de las 
habilidades de cada persona empleada en el proceso de producción. 

. • $38.00 

.$38.00 

. $38.00 

$114.00 
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Procedimiento de m~ora 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 razón y porque nuestro producto es nuevo, se van a hacer los análisis 
necesarios para obtener las proporciones exactas para una mejor tortilla. Actualmente 
nuestras proporciones son de 75% de harina de maíz 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 necesario y en lo que nos vaya pidiendo la empresa, 
como puede ser: ~mpliar el local, establecer tortillerías en otras colonias, implantar el 
servicio a domicilio, etc. A medida que nuestra producción sea mayor, la empresa 
podrá realizar éstos y otros planes. 

Si el cliente pide alguna cosa en especial de nuestro producto, como es una mejora 
o más variedad de productos.con las mismas características de harina de frijol, la em­
presa no dudará en producir alimentos nuevos de harina de frijol y maíz. 

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 y la maquinpria). 

Programa de producción 

1. 	 Se rentará el local de trabajo en Francisco G. Sada No. 520, Col. Che pe Vera y se 
realizarán las adaptaciones y mejoras que necesite (pintado de paredes, limpieza a 
fondo, etcétera). 

2. 	 Rentar (al principio) el equipo: amasadora, estufa, molino y máquina automática 
para hacer tortillas. 

3. 	 Contratar a tres personas que tengan conocimiento al respecto, a las cuales se les 
dará 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 y a domicilio. 

5. 	 Conseguir préstamos para comenzar bien y de manera eficiente. 
6. 	 Comenzar a trabajar siguiendo el diagrama de flujo del proceso de producción. 

.­... 
.. 
... 

"~.~... 
... J 

¡~ 

'iI 
, 

t-.. 
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Número total de días anteriores a la fecha dé arranque 11 días 

Fecha de arranque' . 21 de agosto de 2000 


Actividad Personal encargado.· . Periodo 

1 .Bárbara Coindr~aJ, l() al 14 Ago. 2006' 

2 Ana Lucía Díaz lO al 14 Ago.2000 . 

3 .al 14 Ago. 2000 

4 aiI6 Ago. 2000 

5 al'2ÓAgo. 2000 

6 de I\go. 2000;éi 

I 


J 




111estrcm IOS!c>bjétiVosdel 
4.1)3 !lo~::bbjétiv()s ~~,.,'ªJ:I:,~ª;f1i~~!ºI¡gaír.iziitíém 

• <~ .' 

Se pide que'oÓt:nlPlé~ella' cédula delejertício4,r:~:;" 

• Como se menciona eriJa íntroducción, el emprelidedor utilizaÍ"á'él espacio proporcionado para llenar los 
ejercicios, pero lo debetáampUar hasta donde sea necesario en hojas aparte. ' 
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Figura 4.1A 
Establezca los objetivolS de la, empresa en el ár~a organizacionaL 
(Ejemplo de PostreslWl~cémos"). ' 

':, ,', ' "c.'o " 
En el área organizacionaI, la, empresa busca establecer una adecuada dis­
tribución de responsabilidades y actividades, de modo tal que se facilite el 
trabajo en equipo y el cumplimiento de los objetivos de las áreas restantes 
de la empresa. .::~,' ' '". ' 

,C,' 

Figura 4.1B 
Establezca los objetiyos, de la empresa en, el área organizacional. 
(Ejemplo de Repúbliq~.). 

Respecto a la República tiene como objetivos repartir de 
manera óptima necesarias para trabajar eficientemente en 
equipo. Esto es eS1P,eI:i",lrrí~nite importante en el futuro, ya que se espera 
que la empresa a, poco y quer~mos evitar a toda costa la 
desorganización y de butocracia.Unáparteimportante de este 

'IQ"'-V'uu', icadón entre el gerente dE! ventas yel c\ien­
',..".r#>,,1'A de ventas y el grupo de diseño. 

Ejercicio 4.1 
Establezca los objetivos de su empresa en el área organizacional. 
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4.2. Estructura organizacional 

El primer paso para establecer un sistema de organización en la empresa es revisar que 
los objetivos de la empresa (figura 4.2) y los de sus áreas funcionales concuerden y 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? 
• ¿Cómo se hace? 
• ¿Con qué se hace? 
• ¿Dónde se hace? 
• ¿En cuánto tiempo se hace? 

2. Descripción de puestos (figura 4.4): 
• Agrupar las funciones por similitud 
• Crear los puestos por actividades us. tiempo (cargas de trabajo) 
• Diseñar el organigrama de la empresa 

3. Definición del "perfil" del puesto, en función de lo que se requiere en cuanto a: 
• Características físicas 
• Habilidades mentales 
• Preparación académica 
• Habilidades técnicas (uso de máquinas y herramientas) 
• Experiencia laboral 

Mientras más específico sea ei perfil, más seguro será cubrir las necesidades del 
puesto, aunque será más difícil conseguir a la persona. Es también necesario tener 
presente que contar con el perfil detallado por puesto no garantizará que la persona sea 
la correcta para la empresa, quizá sea más sencillo que al cumplir con dichas caracterís­
ticas se pueda poner una mayor atención a aspectos tan importantes como la actitud de 
la persona, lo cual, en ocasiones, es mucho más importante que sus conocimientos o 
habilidades. 



4.2. ESTRUCTURA ORGt\NiZ,A.CIO;-lt\L 161 

Figura 4.2 

~rque 
~.nyse
II!I>s: 

Figura 4.3 

Formato para definir los objetivos de la empresa por área funcional. 

. Objetivos de la empresa 

. Objetivos de mercadotecnia: __~_-:.....___________ 

Objetivos de pnJQllcc:IOI1:·;i;.-.........;.~;~---..:.~~_.~~~_______ 

J 
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.Figura 4.4 
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Figura 4.5A -

Formato para descripción de puestos. 

I_~ombre del puesto 

--
Requisitos Escala 
del pu.esto ActiDidades jerárquica.----_._------- .-

--
- --

- --

------~~ 

.. -

Elabore el organigrama de la empresa, tomandó~i1cuenta 
el personal de mercadotecnia, producción 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)as 
interrelaciones, funciones y responsabilidades del personal que labora en la empr~sa. 
En la figura 4.5A se muestra el organigrama de la' empresa Postres Mexicanos y en la 
figura 4.5B el organigrama de República. 

Figura 4.58 

1 
Elabore el.organigrama de la empresa, 
el personal de mercadotecnia, producción y personal administrativo. 
(Ejemplo de República.) 
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Ejercicio 4.2 
Elabore el organigrama de la empresa, tomando eñ cuenta el personal 
de mercadotecnia, producción y personal administrativo. 

4.3. Funciones específicas por puesto 

En el punto anterior del plan fueron mencioñadás las funciones generales de cada 
puesto, por lo que el siguiente paso es diseñar el Manual operativo por trabajador; 
para realizar esto, se sugiere utilizar la ·siguiente metodología: 

l. Establecer el objetivo que se pretende lograr con cada función general (recuerde 
que debe ser acorde con el objetivo del área funcional a la que pertenece el puesto). 

2. Desarrollar las funciones específicas (actividades), necesarías para llevar a cabo 
cada función generaL 

3. Describir los procesos de cada actividad (esto es, cómo se hace, paso por paso, 
indicando tiempos, recursos necesarios, así tomo el resultado final esperado). 

4. Determina/ los indicadores operativQs (de deSempeño), y de calidad (mejoramien­
to), de. cadaadividad. En ocasiones, es recomendablé establecer los indicadores 
cuando la empresa se encuentra ya en funcionamiento, ya que será entonces cuan­
do se tendrán bases para conocer el desempeño de cada actividad. 

El conjunto de los manuales operativos individuales, divididos por área funcional de 
la empresa, constituye.n los manuales operativos de la empresa. 

Una vez realizado lo ánterior, se deben establecer las políticas operativas de la 
empresa,. indicando y dando especial éniasis a las siguientes áreas; 

• Sistema de comunicación 
• Procesos para la resolución de conflictos 
• Carácter moral de la empresa (valores) 
• Comportamientos esperados (actitudes, cumplimiento, etcétera) 
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Las anteriores, entre otras más que la empresa considere conveniente establecer. 
Las fundones generales y específicas establecidas por la empresa Postres Mexica­

nos se muestran en la figura 4.6Ay en la figura 4.6B lo referente a República. 

Figura 4.6A 

cabo 

paso, 

Establezca las funci()nes generales y específicas de su empresa. 
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) 

Dirección general: Es la parte de la empresa que se ha~á "~argo de la 
administración, el control y el desarrollo de ésta, cuidando que las distin­
tas áreas de la empresa lleven a.tabo, de la mejo" ~rt1anerlÍ posible, sus 
r...uiciones dentro de la misma,es deCir, que cumplan con sus objetivos de 
manera que el desempeño.de la empresa en general sea deait~ calidad y 
satisfactorio..' .• 

Uis funCiones espeCíficas de ~,",.~, ....~ 
. 	 . 

• . Coordinar a los equipos . 
• OriÉmtarla. dire<::ción dé 
• 	D(!~e!:minar y planear l;,.· ... ";.A~·" 
• 	Defl~iryplarlear las. 

qúé;~egUiere)ógrar, aá,!;m¡a~ 
pla:i6s(é.¿ito;':m€~di<lno 

.COíifrolif'y arnpUár la . 
• 	Cóntro!ary planear de 
d~parta:mentos .. . 
Hum¡:lOos'

":-. , .... '. 

Producción: En este 
rela~r' .'. . o'róc:eli¡Y 

. la·r1i1t 
cui4~( ..'. 
frectl~'n .. ecómpra 
cl..lárid8~~ ;solidtado . 
. 'E:IFe$ti'~ár~a de la. 
ericargarárfde:111 

.;;~~l;.~:~:~radón 

.. apoytt'~$spOr las 
propof~i~naran, 
n(~ierítOd~ equipo 

• 	Pafá 'éVenvasado y 
sellárlos con una 

http:desempe�o.de
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Figura 4.6A 
(continuación) 

CAPíTULO 4 ORGANIZACIÓN 

- Elegirla materia prima. 
- Planear y definir metas de prod\lcción . . . 
-Establecer puntos criti~osd~producéióh,así como la forma de rn",·n,rln<:. 

,f~~E~~o::~;~;~i~:;~~JH~i!~~~.~.:~·~1~:~~i~cíones·.· .. 
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Figura 4.6A 
( continuación) 

Figura 4.6B 

,e ElabOrarJ!strategias' de'publlddd~j;,~:i{éntaspara difundir de la manera 
,másrápidaelproducto /j~~)i. "". . 
. , , " . mercado potenci?I,­ determ!l1ar ~lcreCimiento del 

rl 
b 
" 
i'l ,. 
¡, 
l'! 
li 

11 
;1
í\i 
~ ji 
I 

" i 

'1
11 
I¡I
;i 

e Plan~¡'r)nversiones y relaciones con instituciones financieras 
e Planear y controlar todas las actividades del área contable y financiera 

de la empresa 

Meréadotecnia;' Se ocupará de las estrategias de mercado, como. son: 
publicidad, promo.ción y ventas, para difundir de manera, rápida el pro.ducto 
y acrecentar las ventas, estimulando en lo.s cliente.2.eJ deseo o la necesidad 
de adquirirlo. " ' , ' 
" • " Las'funcioneS específicas son: " 

.:. 
'.,~ ,~ 

, ': ~:' .~:.:. :/, ~ 

.>EIab6;~r. un plan de trabajo¡ '" ;'.'< 
e E1áborar~strategias de proqlbci~~:F .' ", 

,", 

" " , 
,"""", ,', 

http:cliente.2.eJ
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Figura 4.68 
( continuación) 

.. fI/IIA 
,fl!II' 

~... 
~ 
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Figura 4.6B 
(con tinuación) 

: ¡ 

I 

Ejercicio 4.3 

Recursos Humanos: Las personas encargadas de este departamento se 
dedicarán a mantener las relaciones !abórales y personales entre todos los 
empleados del negado para optimizar los servicios y hacer las actividades 
lo más eficiente posible. Además. tendrán que redutary capacitar al 
personal necesitado en República e inducir correctamente a los nuevos 
empleados. Este departamento mantendrá a los emp.leados y clientes 
comunicados con el Consejo Administrativo. De esta manera se logrará 
un ambiente agradable de trabajo. Otras fundones incluyen: 

e Evaluar el trabajo de todos los empleados.. ¡ 
• Asegurarse de que todo el personal sea respetuoso y educado. :J 
• Elabor.ar los contratos de todos los empleados•. de acu~rdo con las leyes 

del pals. .. . ... 

!
Se pide que complete la cédula del ejercicio 4.3. 

¡ 
I 

Establezca las funciones generales y específiéas ·de·su empresa. 

I 


1:\ 

li 
I 

, I 
: ! 

http:Elabor.ar
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Ejercicio 4.3 
(continuación) 

~;,:~ .. 
... 

¡:.",".2:' 

, 

"'" .. 
' ... 

•:~.I .~ 
~ .­-

¡;~:.. 
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4 .. 4. Captación de personal 

4.4.1. Reclutamiento 

Es muy importante establecer un proceso formal de reclutamiento que garantice ia 
captación del personal requerido. de acuerdo con los perfiles establecidos para 105 

diversos puestos que la empresa posee. Existen muchos y muy diversos medios pare. 
reclutar personal para la empresa, cada uno de Bllos tiene sus respectivas ventajas ~ 
desventajas; asimismo, cada uno tiene, lógicamente, un impado sobre ei presupuesco 
que la empresa deberá asignar para el área de Recursos Humanos. por lo que deberá 
determinarse el proceso yel costo que se está dispuesto a pagar por llevarlo a cabo. 

El proceso de reclutamiento seleccionado Dar Postres Mexicanos se muestra en :a rfigura 4.7A y en la figura 4.7B el proceso que ~~ará República. 
I 

iEl proceso de reclutamiento a seguir por la empresa. 
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) 

El periódico, se eligió este medio por ser de bajo costo. 
Redacción del anuncio: 

"Empresa del ramo <llimenticio solicité,ia cuatro cocineras con certificado 
de secundaria. Interesadas presentarse-con solicitud de trabajo y fotografía 
en Loma Blan<::a No. 2955, Col. Obispado, de 9:00 a.m. a 12;00 p.m. y de 
3:00 a 5:00 p.m.". " 

El costo total será de $~q.OO diarios.¡~parecerá por tres días. Presupuesto 
total: $150.00. . 

/'. .,',,' 

11 

Figura 4.7A 
'1: 

I 
I 
I 

I 
i 
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figura 4.7B 

ORGANIZACiÓN 

El proceso de reclutamiento a seguir por la empresa, 
(Ejemplo de República.) , "/f.; 

República decidió encontrar a sus posibles ~rhpleadosen bolsas de trabajo, 
pues se requieren personas bien preparadas. El ernpleo de.otros medios como 
radio o periódico, puede atraer a muchos.c8ndidatosqueno reúnen el perfil 
deseado. Las bolsas de trabajo seleccionadas;sprt: . :.i)~ , 

Bolsa de trabajo 
dellTESM 

Un a viso por un m",,,.C"'" 
Trabajo cuesta.$35Q 

:vitr!l1a:de la Bolsa de 

Recursos 

currícula de~~tu .. , ··Ae·,c¡fls~:~arr<.,;.is cuesta 
$550.00, IVAjncluidº;t~<:.:.consul~a ¡ncluye también 
el aviso puesto en lav}trina porürmes.' . 

Compiete a continuación la cédula del ejercicio 4.4. 

'ÍJIII 
.. 

,f!' ..
", 

Figura 4r!' 

Ejercicio 4.4 
El proceso de reclutamiento <t seguir por su empresa es: 

Medio de reclutamiento 

Periódico: 
Radio: 
Otros: 
Presupuesto total: 

Costo 

$ 
$ 
$ 
$ 

¡ti'
id 
r!' 
fIII 

7.""L. .. 
~.. 
tjlll 




Figura 4.8A 
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4.4.2. Selección 

EI,sistema de selección 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 utilizará, así como el costo que el sistema 
implicará; se deben determinar varios aspectos relacionados con este proceso, 
como son: 

Solicitud de empleo: ¿Cuál se usará y por qué? ¿Es necesario diseñar una espe­
cial para la empresa? ­
Entrevista: ¿Quién la llevará a cabo? ¿Cómo se realizará? ¿Qué información se 
quiere obtener? 
Exámenes: Se cuenta con diferentes tipos de exámenes, entre los más utilizados 
se encuentran: 
- Psicométricos. ¿Cuáles se usarán? ¿Quién los aplicará e interpretará? 

Físicos. ¿Qué médico los aplicará? ¿Cuáles se pedirán? 
De conocimientos. ¿Quién los diseñará? ¿Qué información se quiere obtener? 

Investigación de candidatos: ¿En qué consistirá la investigación (teléfono, visi­
tas, etc.)? ¿Quiéll la realizará? 

En la figura 4.8A se muestra el método de selección que utilizará Postres Mexi­
canos. 

se 

D~"Criba el métódo que
-:qúien reaIliará: lit: ­...',-....t-r.·......a¡ 

-. ;' 

e"MÓnica~Fa.cóner.la eil.:aifiada 
:>:¿f.iéXámeif yneve a(:ab~·la . 

/~será quien aplique 
. . costo aSociado al 

examen o a la entrevista . 
• -" - - ..... ..,~~<"' - - . 

La figura 4.8B muestra el método de selección que utHizará República. 
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Figura 4.88 

Ejercicio 4.5 

El prdceso de selección a seguir por la empresa. 
(Ejemplo de República.) 

Después de utilizar el medio de reclutamiento que se eligió, tendremos 
unas listas de candidatos posibles, sus perfiles y currícula. En seguida, el 
gerente de Recursos Humanos analizará los mismos. Dependiendo de las 
habilidades, la educación y su experiencia laboral, irá eliminando algunos 
candidatos hasta tener una lista reducida a cinco personas para cada puesto. 
Luego presentará las listas reducidas al Consejo Administrativo para recibir 
su aprobación. 

Siguiendo la aprobación del Consejo Administrativo, uno de los empleados 
de ReCursos Humanos o el gerente del mismo departamento invitará a los 
candidatos a un<;(entrevista personal y, si el candidato acepta, se la aplicará. 
El profesionistaseleccionado también tendrá que comprobar los datos de 
~u. cUrrículo o s~lidtud de trabajo en la misma. entrevista respondiendo a 
4:nas preguntas'4e s"u área hechas poretentrevistador. La entrevista 
~~aluará los as~~'áos emocionales, sOciales;lntelectuales, psicológicos y 
físicos, de la perspna; La entrevista no tiené;~6sto.

,: - " , "­ '." . . . - .' ,,,,..~ ~ . 

Complete a continuación la cédula <;Íel ejercicio 4.5. 

El proceso "de selección a seguir por su empresa es: 

Describa el método que utilizará (quién aplicará el examen, quién 
realizará la entrevista. etc.) y los costós relacionados con el mismo. 

1 
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4.4.3. Contratación 

Éste es un proceso simple si se toman en cuenta los detalles legales que implica, o muy 
complejo y preocupante, cuando éstos se pasan por alto; por tanto, es muy importante 
conocer. antes de entablar una relación laboral con alguien, todos los compromisos 
legales que esto conlleva, Se recomienda investigar y prever todas las acciones a tomar 
en cada una de las siguientes áreas: 

• 	 Formas de contratación y cláusulas especiales del contrato (conÍ:dencialidad. pa' 
tentes, etc), duración de los contratos, derechos y obligaciones que contraen tanto 
el trabajador como el empleador. etcétera 

• 	 Relaciones sindicales 
• 	 Requisitos y prestaciones de ley 

En relación con los puntos anteriores, se muestra la información g.:merada 
por Postres Mexicanos en la figura 4.9A y la información de República en la figu­
ra 4.9B. 

Figura 4.9A 
( 	 Defina el tipo de contrato .que se utilizará~~n la ~mpresa, 


así como los aspectos laborales qué'deben considerarse. 

; 

.(Ej~mplo de Postres Mexicanos.) 

Tipo de contratos: Se establecerárt c,9ntr~tos laborales con los trabajador::s 
de la empresa por un periodo de' 'ttes meses, incluyéndose cláusulas en 
donde se comprometan a seguir las políticas de trabajo que se ¡es ex.igen, 

. confidencialidad, tanto del producto como del proceso, así como las form:ls 
de pago, la cantidad a pagar, y elJipode'prestaciones que de acuerdo a la 
ley les serán otorgados. El tipod~-c:Óntfato será individual. 

Los directivos de la empresa r~$:ibJn~l1~u sUeldoy entregarán un recibo 
. '/·:':~'1~t:,,""I~ .' "­

de honorarías. Sus contratos ser4Í1,:ref1q:y,~dos por año. 
~ 	 ~'-""," '~i.."". . " 

1:11 
Aspectos laborales a considerar: 1 
• Contar con un equipo que evitea:cddehtes durante el trabajo. 
• Que tengan acceso a instalacionés adecuadas de aseo y limpieza. 
• Mantener estrecha relación laboral con el resto de los departamentos de 

la empresa. 
• Promover la interacción para mejorar . procesos y producción, así como i 

trato laboral. 
• Promover la asoci"1ción de la 	empresa a la Federación Nacional de 

Sind¡catos Independientes. 
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Figura 4.9B 

t;jercicio 4.6 

Defina ,el tipo de contrato que:.s~utilizará, así ,como los aspectos 
laborales'que deben considerarse. , .....,' • ," 
(Eje'lriplode República.) ' .. 

Tipo de contratos: Para evitar próblemas laborales, República únicamente 
trabaja, con profesionistas independientes, es, decir. personas que fiscal­
mente estén dadas de alta como persqnas . con actividad empresa­
ri~1 o como profesionistas. todó el personal de 
nuevo ingreso se pone a prl,leba .. ' tres meses. 

'. ".' .. -; .. 

Aspectos laborales a rll;n.c;:;fdl'~rRr::,hn 

tr.abajoque se debenobserv<!r~ Un: 
várenteá25 páginas Web por' .. 
ie~ porteléfono cada meS y , 

.tl~mpo:para aterrizar clientes. Si ' 
'elpiazo'definidopor los, gerentes 
rx:tehte,. pero es ri:lliy P¿)CO .. , 

hay 'ciertas políticas de 
que completar el equi-, 

contactar 50 dien-

Complete la cédula que se muestra en el ejercicio 4.6. 

Defina el tipo de contrato que se utilizará en la empresa, así como los 
aspectos laborales que deben considerarse. 



Ejercicio 4.6 
(continuación) 

Aspectos laborales a considerar: 
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4.4.4. inducción 

El prcceso de inducción es el primer encuentro entre el trabajador y la empresa cuando 
éste es contratado; es la presentación con la misión, valores y carácter de la empresa y, 
por supuesto, con el puesto que va a desempeñar; en ellas se ofrece a! trabajador una 
panorámica de lo que la empresa espera de él, así como de io que él puede esperar de 
la empresa. Por otro lado, en la inducción se dan a conocer tanto las políticas como los. 
códigos escritos y no escritos que la empresa posee_ 

La inducción es un elemento de gran importancia, por lo que es necesario determi­
nar: 

1. Personas que se encargarán de realizarla. 
2. Materia! de apoyo que se utilizará en el proceso. 
3. Momento en que se llevará a cabo. 

En relación con el proceso de inducción, se muestran a continuación las decisiones 
de Postres Mexicanos en la figura 4.10A y en la figura 4.10B la forma de inducción de 
República. 

I 

J 
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Figura 4.10A 

Figura 4.10B 
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Proceso de induc~iÓ~ 
1. Pres.entación del Garácter de, 
2. Préseritaciónd~iii'miiibri' . 
3. Cal'á.cter. deliPQesto '1....'<.'.".,~""'" 
4. Dar él conocer lasip<:>lític¡;l;» 

5. Llevar aGaoo 

negocio. Se preparará un video' 
r':.r",.'i'" con los prinCipios y reglas de . 



i 

I 
I 
J 

Ejercicio 4.7 

4.4. CAPTACIÓN DE PERSONAL 179 

Complete la cédula del ejercicio 4.7. 

En relación con el proceso de inducción de su empresa, 
se pide que defina: 

Persona que realizará la inducción: 

. Proceso de inducción que se seguirá: 

Material que se utilizará en el proceso de inducción: 

¡'i 
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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 diseño y ejecución, éstos son: 

.. 	 Adiestramiento. Es el entrenamiento básico requerido para que la persona des­
empeñe las funciones para las que ha sido contratada. 
Capacitación. 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 persona!, se' 
deberán contemplar y tratar de dar respuesta a una serie de preguntas específicas, a 
saber: 

al ¿Qué puestos requieren entrenamiento especial? 

bl ¿Qué áreas debe contemplar el entrenamiento <lue se programe para el personal? 

el ¿Cómo se llevará a cabo el entrenamiento del personal? ¿Se proporcionará inter­

namente o a través de instituciones especializadas en realizarlo? 
d) ¿Qué costos implica el programa de entrenamiento? (Costos del entrenamiento 

mismo y del tiempo muerto por participante en el entrenamiento.) 
el ¿Cómo se determinarár(y. priorizarán las necesidades futuras de capacitación del 

personal? 

Una vez que hayan sido definidos los puntos anteriores, es posible definir un pro­
grama de desarrollo del personal. A continuación se muestra el programa definido por 
Postres Mexicanos en la figura 4.11A y en la figura 4.11B el desarrollo que ofrecerá 
República a sus empleados. 

Figura 4.11A 
enltrenaínñl~~(M,,·cap,acita(:ión deJa empresa. 

. . . empresa va a tener un empleados, <::lelos ctlales, cinco 
,:\tra€ájarán en eí' área de como'resp~;{~áb(e del área). Se 
" rlará'eladiestramiento pó¡'l,~ljefe de produc­
. C¡6ít/Este adiestramiento tendrá de un sólo día, seguido de 
ufiaiüpervisión continua.'-;" . . ....,.e,*'" 
.<;:Qrrr~specto. ¡;t. la capaci~cióg.L~~ comern;a:r~ .~Qt9rgar dependiendo 
ct,el in~E:r~s.~n avanzar . que"tenga~ltrabajador. en~u 'puesto. Los cursos 
<l~~f~e.j)leQsan asignarconsistirán~ncaJjdüd y motlvádón. 



Figura 4.118 
Defina el pr6grama de entrenamiento y capadtadónde la empresa. 
(Ejemplo de República.) 

Adiestramiento 

Pu.esto 

Ventas, 
Producción, 
Mere adotecnia 
y Recursos 
Humanos 

Capacitación 

Puesto 

ReCursos 
Humanos y 
Ventas 

Tipo de adiestramiento Costo 

Se enseñarán las funciones bási- . El . proceso tomará 

I23.S de la empresa, así como sus.;más tiempo.que dine­

instalaciones y equipo. El adies- ro. Estimarnos que el 

tramiento para los empleados deL adiestramiento de un 

puesto de Producción 'y para los nuevo empleado lleva 

mercadotecnistas tardará un pocó aosdías y el. costo es 

más puesto que tienen que apren-,>:sólo el salario del em­

der a usar bien el equipo de cóm- pleado. 

puto para realizar su trabajo. Los'" 

gerentes del respectivo departa-..: . 

mento se encargarángelad¡estfél~

miento.' . , ...., 

Tipo de CéW.4=uad¡jnc,·:sosto> 
: ~.: í. ,';..,.~ (;. ,', <:' 

La capadtac:i6npara:l'i,~tos depar'{§fi perderá un pocé 
tamentos flq:: es miJ<:ll~,por(fu~'dE!:~ti~r:tfpo y esfuerzo, 
casi no hay:~arhbids1~q!osrnéto'-';;p~l:o:ri?-ostará más 
dos que utilizan;~iQ;~..embargo;~<:l\f$rOOO.OO para 
el gerente'4~ cMti<;:!i:!partamep-cada'oepartamento al 
to anundaiiliy apljc';Cl,la,lélpI~r:mes¡' ' 
cambio o il15i?vá~j :,sene~~, 
síte y ,losehipleaayud~rªh
entre sí. La;"" ,'d esunprti: '>7<'j":,; 
ceso cont' .que ' . del'trj!i" j",,~: 
bajo de ").'~ 

.. 
La capa .TÓrita:como una se­
complej fuana:,iacostumbrarse 
mento's a~\niieh,a tecnología. 
nológi .,. El costo de. contratar 
dos si ílti1.i~~r ,aun il}StrUct<Jr puede 
lo últi, Los' ge::,. vanar .~e $200.00 y 

,adiestra- $800.00 la hora. 
;..,;.'córitl'a~ 

tores c.aque 'den 
clases o orías p.Ql' unos día§i; 
La capa ión.;ée:~~~m proceso 
c0ntinuo,q1,le es .p«rte deltrab~jo 
de todost;~~e esp.!!r~;.é¡u~lós.ém­
pleados sé'ttyuderi':.ehtresL' ' , 

J 


http:esp.!!r~;.�u~l�s.�m
http:adiestra-$800.00
http:embargo;~<:l\f$rOOO.OO
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Complete la cédula del ejercicio 4.8 (el formato es opcional). 

Ejercido 4.8 
Defina el programa de entrenamiento y capacitación de su empresa. 

j Adiestramiento: 

Puesto Tipo de adiestramiento Costo 

Capacitación: 

Puesto Tipo de adiestramiento Costo 

Defina el sistema de detección de necesidades de capacitación 

4 .. 6. Administración de sueldo~ y salarios 
Cua'1do se cuenta con una descripción básica de puestos, perfiles por puesto y organi­
grama de la.empresa, el proceso de administrar sueldos y salarios resulta muy sencillo 
y rápido de realizar, tan sólo implica jerarquizar los puestos de la empresa. Sin embar­
go, la parte difícil es déterminar cuánto se le va a pagar a cada quien, para que la 
remuneración sea justa y acorde con sus responsabilidades y obligaciones. Para resol­
ver este problema, se puede. acudir a las tablas de sueldos y salarios que provienen de 
investigaciones realizadas por·algunas organizaciones en forma periódica y que son 
fáciles de conseguir en el mercado~ por ejemplo, en Monterrey, el Instituto Temológico 
y de Estudios Superiores de Monterrey (ITESM),aíravés de su Departamento de Estu­
dios en Economía, lleVa a cabo'una investigación semestral de empresas de la región, 
que arroja'como resultado un documente en el que se publican los puestos más comu­
nes de las émpresas (por descripciones de puestos), con sus tabuladores promedio en el 
mercado laboral de la región. 

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 ,>it,' 

sueldos y' salarios deben considerar estos gastos, para ser calculados al momento de 
obtener proyecciones financieras de la empresa. 

Un ejemplo deta!rado de lás obligaciones de ley que tienen los patrones tienen que 
cumplir para con sus éh;pl~dos ~sel siguiente: 

;'0) 

:lijII.. 
.rt' 
íP 
¡'él... 

.... 
Figura 4 •.~ 

~ 
.~ 

q;"..,...,
ti 
r~ 

.' 

>, 




Concepto' % sobre nómina 

I Impuesto federal 1 

I Impuesto estatal 2 

I Infonavit 5 


IMSS 15 

I 
1 	 ISAR 	 2 
, Prima vacacional (6 días + 25%) 	 3I 

I 
! Aguinaldo (15 días' 5 

Prima 70. día (¿trabaja el domingo?) X 
t 

I 	
[!otal 

I 

Recuerde que estos porcentajes varían según cada entidad federativa y ciclo fiscal 
Los sueldos y salarios de Postres Mexicanos se muestran en la figura 4.12A. La 

figura 4 .12B n1Uestra los sueldos y salarios fijados por República. 

Figura 4.12A 
Defina el tabulador de su empresa. 
(Ejemplo de. Post.r,?s Mexicanos.) 

Cate-
Puesto garla Sueldo Prestación* Total 

¡ 
general 1 $2 500.00/mes $2500.00/mes 

2 $2 SOO.OO/mes $2500.00/mes 
2 $2 500.00/mes $2 SOO.OO/mes 

. f 2 ** 
I 
I 	 2 ** 


3 $ 750.00/mes $270.00/mes . $1 020.00/mes 

3 $ 750.00/mes $270.00/mes $1 020.00/mes 

3 $ 750.00/mes $270.00/mes $1020.00/mes 

3 $ 750.00jmes $270.00/mes $1020.00/mes 


Total $11 SaO.OO/mes 

pre,staclOliles representan el 36% del sueldo mensual, de acuerdo con las 
nr"""t",rinlnp<:: que marca la ley. 

encargada de la Dirección General y de Recursos Humanos es la 
Produc~ión es la misma que la de Mercadotecnia: 
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Figura 4. 12B . 
Defina el tabulador de su ...m.n..,"" 

(Ejernplód~ República.) 

Pl,lesto 

Mercadotecnia· 
R¿¿urs;sHumanos· 
Coi!tabiHdad . 

x,Eina~as .•. 
Pródu<:ción 

goría 
. ". . . .' 

Sueldo Prest'ación* 

Complete la cédula que se muestra en ~l ~jercicio 4.9. 

Ejercicio 4.9 
Defina el tabulador de su empresa. 

Puesto Categoría Sueldo Prestación 

, -------------­

Total 

$1500.00 
$1500.00 

$1500.00 
$150('.00 

$6000.00 

Total 

1 
I 



¡as 


4.7. Evaluación 1desempeño 

La evaluación del desempeño del trabajador es un punto muy delicado, ya que incide 
directamente sobre la moral de éste y sobre la eficiencia de la empresa; por tanto, debe 
ser cuidadosamente cunsiderado. 

El sistema de evaluación de.l desempeño se fundamenta en las funciones operativas 
individuales de cada trabajador y se complementa con la fijación de objetivos parciales 
y finales de cada actividad (tiempo en que se pretende lograr y resultados esperdcios), 
que permiten dar seguími8nto al desempeño del empleado (los objetivos provif::::¡¡;n de 
una negociación 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 año (fiscal o natural, 
dependiendo de la empresa), y que se desglosen en objetivos semanales, mensuales y 
semestrales, que incluyan parámetros de cumplimiento (indicadores) y que sean revisa­
dos con la periodicidad con que fueron establecidos. Aunado a la fijación de objetivos, 
deberán establecerse las políticas de evaluación y los elementos de reconocimiento o 
incentivo por buen desempeño, así como medidas correctivas para desempeño defi­
c:::1te. Los objetivos deberán irse ajustando en cada revisión (semestraL mensual y 
semanal). . 

Se muestra en la figura 4.13 un formato para la evaluación del desempeño. 

.. Formato de evaluación del dese~p_~~o por traba~ador. 

--'-"'-~-C-:----~---' IndiCador: '-,--------- ­
, ~" ...'. 

!".l J!Dlf"Ir1VO de la semana 1; _~~ Resultado~~m.~na 1: ______ 

UllilellVO de la semana 2: Resultado s~mana 2: ______ 
"",':: :'-~·.1 

i'J}!Qbjetivo de la semana}: _--'-~. Resultado séIñana 3: ______ 

1>1.'IPI~:mv'o de la semana '4: .'Resultado;~mana 4: ______ 

-c----~-.""., Resultado deCmes 1: - ­ ____ 

"S."mp,,,trp. 1 (200:':') 

Figura 4.13 



. 
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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 son: 

a) La motivación 
b) La comunicación 
e) El trabajo en equipo 
d) La calidad personal y de vida de todos los miembros de la organización 

t stos, 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 facilitar la canalización de recursos a situaciones concretas, que permitan 
alcanzar un nivel de clima organizacional apropiado en la empresa. 

En cuanto a motivación, es necesario considerar cuáles son las herramientas 
Ir.otivacionales que permitan reforzar las conductas rJusitivas que desearnos impulsar 
en nuestro personal, esto es: programas deportivos; reconocimientos por desempeflo 
y/o cumplimiento de políticas de la empresa, como son: la puntualidad, la asistencia, 
etcétera (los reconocimientos pueden ser verbales, dinero en efectivo, con despensas 
básicas, con días de asueto adicionales, etc); programas de convivencia (asistencia a 
eventos culturales o deportivos, días de campo, etc.), y cualquier otro elemento que 
permita mantener un alto nivel de motivación entre el personal de la empresa. 

En relación con la comunicación, es necesario establecer un sistema efectivo que 
facilite el intercambio de información entre el personal y evite o ayude a solucionar 
rápidamente cualquier conflicto interpersonaí que pudiera surgir entre los miembros de 
la organización. Es necesario incluir en el sistema de comunicación los diversos tipos de 
información (comunicaciones formales, informaies) y las variadas direcciones de la mis­
ma (ascendente, descendente, hOrizontal). 

El trabajo en equipo es un aspecto crítico 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 implantación, así como !a incorpora­
ción 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 relación con la persona 
y su nivel de vida. En este sentido, la visión de la empresa debe contemplar el desarrollo 
del trabajador como ser humano y, por ende, su calidad de vida (enfocándose en los 
niveles social, económico y cultural, suyos y de su familia). Una forma de influir sobre la 
calidad de vida laboral y personal del trabajador y su familia es a través de programas 
concretos de desarrollo y capacitación, como: tardes culturales, cursos básicos de salud. 
programas 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 motivación y relaciones de trabajo de 
Postres Mexicanos y la figura 4.143, lo referente a República. 

,. ~ .. 
Figura 4.14}­
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Figura 4. 14A 

Figura 4.148 

"!.8. Kt::U\UONES DL í ¡'Id \.\.Jl' } 6 ¡ 

.~;.... 

l Ew'ba .ID, pro':':'<nW' con~:~~:~,':~:~:;:~~::tos .. ~~~j
de motivación. comunicación y trabajo en equipo; además, señale las.;;~: 
acciones concretas que se llevarán a cabo en la empresa para m~orar 
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 dentr~l 
de la empresa, es preciso tener una buena comunicación, esto es, que se 
entiendan las instrucciones y la manera de realizar cada una de la~¡ 
actividades, lo cual ayudará a que exista buena interrelación entre los 
miembros de la misma. La empresa utilizará principalmente las circulares 
y los avisos, y pata cuestiones informales (no de trabajo) se utilizará un 
patrón verbal. . 

Es importante que dentro de la empresa la comunicación sea en orden 
ascendente y lateral, para lograr entre todos la armonía necesaria para 
que el negocio se encamine' al éxito. 

Para motivar al personal que laborará dentro de la empresa se evaluará 
cada mes su desempeño, donde el empleado qlle haya realizado mejor 
sus actívidades será recompensado con un bono de productividad. 

',-.-", 

Escriba los procedimientos considero 
de motivación, comunicación y tra , 
acciones concretas que se llevaron a e . 
ia calidad ce vida del trabajado(y de .su 
(Ejempl() de República.) 

-

facilitar los aspectos 
: aJemás señale las 
empresa para mejorar 

El clima vrganizacional es indispens¡;¡ble:': asegurar la productividad 
eficiente de República. Por lo tanto, es las mayores preocupacio-_ 
nes de los gerentes del negoc:io, Se" . umentar la motivación con'r,. 

I 

.e .• 

reconocimientos por desempeño y pdréH;'Ómplimiento de las políticas de 
la empresa. La asistencia, la puntualidad.~Ia honestidad, la cOiifianza, la 
excelencia y el compromiso son algunasd~las características que distin­
guen a un empleado y que merecen ser mel1d9nadas. Un empleado pue­
de ganar bonos aparte de su comisión ~f:;ir más allá de los requisitos 
básicos para trabajar en República, Tambí~nse piensa mantener las r€la~ 
ciones sociales y personales entre todos 16s empleados (incluyendo a los 
gerentes), no solamente las relacioneslaporales. Esto se puede lograr 
haciendo días de campo o días de convivencia o celebración. 

j 
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Figura 4.14B 
( continuación) .~c::o~unkasión ésespecialmente importaFlte 

los 'ªise~adóres~porque'los diseñadores deben . 
. fespidi:lrilos vendedores'; Los vendedores, en ·C·i:UllDIQ,.:ge:oeQ 

truc~ione'Sae acuerdo con lo que les ordenaron sus 
los gerentes dan órdenes a los empleados y éstas 
reservaremos el lenguaje formal para avisos, 
impÓ,tahelay para hablar con los di.entes. Ei 
foi:n}aLpt.léde't~nsar.a las personas y arruinar 
cioniilJ .'queiJSaremos el lenguaje informal 
la' . eUespetb mutuo. Uno 4e los r..:r""i·,,iti­

qÜesepa trabajar en equ~po. 
mas en todo el mundo." 

enod~ confianza entre todo 

Complete la cédula que se muestra €O el ejercicio 4.10. 



Ejerdcio4.10 

4.9. MARCO LEGAL DE LA ORGANIZACIÓN lB9 

Escriba los procedimientos considerados para facilitar los aspectos 
de motivación, comunicación y trabé\io en equipo; además, señale 
las acciones concretas que se llevarán a cabo en la empresa, para 
mejorar la calidad de vida del trabajador y de su familia. 

4.9. r4arco legal de la organización 

La empresa es un conjunto de recursos organizados por el titular (emprendedor), con ei 
fin de realizar actividades de producclón o de intercambio de bienes o servicios, que 
satisfacen las necesidades de un merc.ado en particular. 

Cuando se pretende constituir legalmente una empresa, es 'importante tomar en\ 
cuenta, entre otros, los siguientes aspectos: \" 

\ 

a) El número de socios que desean iniciar el negocio. 
b) La cuantía del capital social (aportaciones por socio). 
e) las responsabilidades que se adquieren frente a terceros. 
d) Los gastos de constitudón de la empresa. 
e) Los trámites a realizar para implantarla legalmente. 
f) Las obligaciones fiscales que se deberán afrontar. 
g) las diferentes obligaciones laborales que se adquieren. 

La constitución de la empresa, entre otras formas, puede ser- como: 

Persona física. AqueUa empresa en la que todas las decisiones relativas al mane­
jo o administración del negado recaen sobre la persona del dueñc ~emprendedor). 



I 
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Sociedad anónima. Grupo de personas físicas o morales, que se unen para lle­

var a cabo actividades comerciales y cuya obligación sólo se limita al pago de sus 

acciones. 

Sociedad de responsabilidad limitada. Organización empresarial, constituida 

entre socios, los cuales solamente están obligados al pago de sus aportaciones, sin 

que las pi)rtes sociales puedan estar representadas por títulos negociables. 


Cualquiera que sea la forma de constitución que el emprendedor decida para su 
empresa, se deberá seguir una serie de trámites de registro, mismos que deberár, ser 
cubiertos por el emprendedor para que la empresa sea considerada legalmente estable­
cida. Es importante tomar en cuenta que el emprendedor, al decidir cuál será la estruc­
tura legal que adoptará parÓ. constituir su pequeña empresa, deberá estar asesorado, 
preferentemente, por un contador y un abogado. 

La forma en que decidió 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 República. 

Figura 4.11('· 
(continuad re 

Figura 4.15A Ejercicio 4. 

Figura 4.158 

."" ". . . 
, empresa República se constituirá 

¡:;'OC!e~daa Cooper8'tivad~.P~oducdón de S ..,rv¡...·¡I"\"''<." ....~~C_l..,~~'_ 
esta figura es que está exenta del pago del " pago excedente 
monto equivalente de diez: salarios mínimos elevalipfal año por sodo 

, un máximo de diez sodos. Dado el támaño de Iaéinpresa, baje este ri>elim,pTl 



Figura 4.15B 
(continuación) 

Ejercicio 4.11 
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es prácticamente imposible que República tuviera que llegar a pagar ¡SR. 
Otra de las ventajas es que la constitución de este tipo de sociedades 

no tiene :::¡ue protocolizarse ante un notario público, sino que puede hacerla 
directamente la parte interesada mediante un juicio de jurisdicción 
voluntaria. De seguirse este trámite, no hay costo en incorporación, ya 
que el acceso a los tribunales es gratis en México, y el gerente de 
M.ercadotec.niade República cuenta con todos los conocimientos necesarios 
para realizar dicho trámite. 

Complete la cédula del ejercicio 4.11. 

Después de analizar las formas de constitución de una microempresa, 
defina cuál será el régimen más conveniente bajo el cual se piensa cons­
tituida suya y por qué. 

Dentro de los aspectos fiscales es importante conocer las diferentes obligaciones 
que se tiel}en como empresa, para cumplir adecuadamente con ellas 1,: e"itar posibles 
inconvenientes posteriores. Uno de los aspectos indispensables a considerar es la ins­
cripción en el Registro Federai de Contribuyentes (RFC), ya que las personas físicas y 
morales que realizan actividades empresariales, están oblig;:tdas a comribuir para los 
gastos públicos conforme a las leyes fiscales. 

Para cumplir con la legislación vigente, íos aspectos que tomó er: cuenta Postres 
Mexicanos fueron los que muestra la figura 4.16Ay la figura 4.168 ml.:'2SI:~a lo referen­
te a República. 
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, 
¡ 

Figura 4. 16A 

Figura 4.16B 

Indique los aspectos fi~cales que d~berá, c;ónsiderar 
,la empresa para ~urnplir con la legisÍáción yigente. 

(Ejetnplo de Postres Mexicanos.) '.' . . 
. . 

El procedimiento para darse de alta en la Secretaría de :Hacienda y Crédito 
P~blico (SHCP), como persona. físicá coru;¡is~e. en: 

. .. . . 

1. Solicitar folleto para inscripdón'qEt~rsona' física.. 
2. Adquirir un formulario de úso m(¡ltiple.· ", .. ' . 

3;. Uenar formulario con letra de m:Olde:leglble, de acuerdo con lo que se 


. indica en el fólleto y reunir lápdpeleriarequerida. 
4. Llevarlo a un buzón fiscal. ".. . . 
5. Esperar la contestación de que está dado de alta. 

Para dar de alta a los trabajadores se utiliza el mismo formulario, el cual 
costo . . . 

en la SHCP, pro~9rcio rán a la empresa un Registro 
.¡)..... , '.' . • 

~J)titir;ibuV.'·en1:es (RFC), p~e.s:J~ , .·resa,.como persona física, 
obilig<ida para losgast~fi:>üblicos conforme a las leyes 

: : . ." . - "," ·':¡·l~~~(f,t.:~~~~L.~,'~·>~.·- .:.' .;." _' _ 
?rc).C€i¿¡¡¡rrHelil··to· •para' darse d.ea¡.ta'f\~«f~r~{p':Sécretaiía de Finanzas y 

Gerí.~ral del Estado (Nuev§'~~6h):¡')" . 

ei alta como persona física .. ::. 
documentos en original't éQpia"de: forma seHada por la SHCP, 

my;)¡,obalrlte' de domicilio, identiflcagión de la persona que realiza el 
y declaración de nómí . .' ,. . pagar el 2% sobre nómina). 

Ejercicio 
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Figura 4.15B 
(continuación) Anexar copia "(","rtifk·••ti;it 

mentos. requ~rido~;;>};;·., . 
.c:c~< ~egar.1gerillas,;oijsJOasde 

.S.Esperar lare~pue~ta/:~ .. ' . .. 
. . ·'~·i· _"\~. "- ~.,: <.'_,,~,~ ,': .,:~': ;~~:{ .. 

..., Éste 'es el Únh~:óWérii!~ " ..,......~"'r·ir\··: no tiene otras 
obligaciones legales con '~us ........nl'.,.·;ri, contratos que 
implementará. L?s p:~'VI!~~< . g~.ª~¡~f!t~d<;ll~,fErlE~r?liva y ~iclo fIScal. 

Complete a continuación la cédula del ejercicio 4.12. 

Ejercicio 4.12 

Indique los aspectos fiscales que deberá considerar su empresa 
para cumplir con la legislación vigente. 	

I i , 
1': 

Asimismo, la empresa deberá considerar aspectos laborales a los que la legislación 
la obliga para ser considerada dentro de la ley, entre otros, el contrato de trabajo, el 
cual debe contener aspectos tales corno: 

• 	 Nombre, nacionalidad, edad, sexo, estado civil y domicilio del trabajador y del pa­
trón. 

• 	 Si la relación de trabajo es por obra o tiempo determinado o tiempo indeterminado. 
• 	 El servicio o servicios que deban prestarse, lo que se determinará con la mayor 

precisión posibie. 

I 
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Figura 4.17 

• El lugar O los lugares donde deba prestarse el trabajo. 
• La duración de la jornada. 
• La forma y el monto del salario. * 
• El día y el lugar de pago del salario. 
• La indicación de que el trabajador será capacitado o adiestrado en los términos de 

los planes y programas establecidos o que se establezcan en la empresa. 
• Otras condiciones de trabajo, tales como días de descanso, vacaciones y demás que 

convengan al trabajo y al patrón. 

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 
Mexicanos; República no tiene obligaciones laborales por el tipo de contratos que rea­
lizará. 

Indique ias obligaciones laborales que el emprendedor deberá 
. . 

considerar para contratar personaL 
. (Ejemplo de Postres Mexicanos.) 

Dentro de los aspectos laborales, es necesario tomar en cuenta los que la 
legisladón obliga: 

, . 

SAR: ·No implica ningún costo, el trámite puede realizarse en cualquier banco. 
Para ingresar al SAR se requiere el RFC de la empresa, número de afiliación 
al lMSS de cada trabajador, así como los datos. personales del mismo. 

"-"'-'> 

mt!oniaVlt: No implica costo alguno. En Monterrey, 10s~~it1itesse realizan en 
Ar..'·"'\'·..· No. 800. Los requisitos son: RFC y número de - edíente del IMSS. . '. ", ." ..," . '.-~'" 

> ; ..• ~; -~<"..: .,.p~,:;~, .;.. 

fv\onterrey, los trámites sé):ealizan en Reg~ÍlªVillarreaI y Manuel 
Los requisitos son: altá~lda SHCP. cOml?r9baX"lte de domicilio 

a~llltit'iCeICÍ(m con foto.' '.,",' ·'~,f. 

;aspe!ctc~s a considerar son: prjrnaVaCacional,~~~!9alsio y reparto de 
.;~ {;< 

al contrato de trabaj<:l, se recibirá a ,por parte de un 
QUug'2UlJ. En el contrato deberá especificarse: tiempo d . adón del mismo, 

trabajar/semana, sueldo y días de descanso, entre otros aspectos . 
.;~:~:l;;, . 

• Los tauuladores de sueldo pueden conseguirse en la oficina local de la Coparmex. 

Ejercicio 
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Complete la cédula que se muestra a continuación. 

Ejercido 4.13 
Indique las obligaciones laborales que deberá considerar para contratar 
personal en su empresa. 

Existen algunos otros aspectos legales que deben ser considerados por la empresa, 
como son los trámites de: 

Licencias sanitarias. El Código SanItario de México estipula que todos los esta­
blecimienfos de giro reglamentado deberán tener licencia sanitaria. La licencia sa­
nitaria se tramita ante la Dirección General de Inspección y Ucencias Sanitarias de 
la Secretaría de Salud de cada estado. Los giros reglamentados son los siguientes: 
alimentos, baños, hoteles, salones de belleza, peluquerias y medicamentos, entre 
otros. Adicionalmente, en estos giros es necesario que los empleados cuenten con 
tarjetas de control sanitario. 
Obtención de patentes, marcas, diseños 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 y Fomento Industrial (Secofi) por cualquier persona que 
afirme ser el inventor, su causahabiente o representante. 

• 	 Registro ante las Cámaras. Ser socio de alguna de lás cámaras existentes en el 
país permite a los emprendedores tener un apoyo en la solución de los múltiples 
problemas a los que se enfrentan, satisfaciendo así sus necesidades en el logro dei 

I 
i 	 sus objetivos. 
I 
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Figura 4.18A 

Secretaría de Relaciones Exteñores. Para obtener el permiso para constituir 

una sociedad (persona moral), en caso de ser ése el régimen bajo el cual operará la 

empresa. 

Notario público. Para la protocolización del acta constitutiva de una sociedad 

(persona moral) .. 

Juzgado correspondiente al domicilio. Para la Sanción Judicial. 

Registro Público de la Propiedad y del Comercio. Para la inscripción del 

acta constitutiva de una sociedad. 

Secretaría de Desarrollo Urbano. Para la autorización de uso del suelo y servi­

cios relacionados con el mismo. 


A fin de no omitir la realización de ningún trámite legal necesario pan la constitu­
ción y operación del negocio, es recomendable elaborar un listado que contenga los 
mismos. Se muestra a continuación el resumen de todos los trám.ites requeridos para la 
consti tución y operación de Postres Mexicanos en la figura 4 .18A y en la 4.18B los 
trámites de República, . 

Elabore un listado de todos los aspectos legales que deberá considerar 
la empresa, tanto.para 'su implantación como pará su operación. incluya 
el lugar en el queªebene.v~,a cabo elb::mite yel costo del mismo. 
(Ejemplo de Postres M.exicanos.). . . ' -~. -' . 

Para poder laborar propiamente como empresa, debemos llevar a cabo 
ciertos trámites que incluyen: 

1. 	Constituirse como persona física con el nombi~de Mónica Falconer. 
2. Inscripción en la SHCP para obtener el RF9,~fj¿ , . 
3. 	[nscripdón en el Registro Público de la Propi~gac::l ydel Comercio, donde 

.5¡<:.Il~nará yna)ofrnacpl}.la que se dafá .cf~~¡;¡Jta3a.J,~,.empresa éomo un 
. . comercio formalmeriteC'estableddo. ,:f~~~~:';'-'" . . 
.4;"Yi1~cripción'en' ¡¡i' cá(riár¡¡1~ 'Iá lndu:; triá~¡1fa;trtin~fórffiadón (Cairitra). 
, "donde se llenará liria 'fañTíá'con los 'datos!~gi;iltilrales y' Se pagará una 

'icuota, determinadadepeniúendo del ta:má~b;rClle~'laempresa. . 
5;·, loscripción en la Direc:ción:(}eneral de la.SeCofi,para obtener un registro 

'. ,federal.qUE! nos califiqq~gOmo empresa dentrpd.ela industria alimenta­
ria, asimismo se registi:ará,lamarca delp!'Q4J.l}!~q,~, . 

6 .. Insfr\pciónen .la Te~,?~);' ~l Estado y ~I), ~.;~~~pr.er!~ de~ M~dpio• 
.7". •C?I? }o'CJue tendrem9~,,~ ':;':F.¡~lStrO en la. zOt;l.~,ªqnqc: n9~. ubIquemos. 

Reglstramos en la se.O:.~!a.,..,Iláde sa.lUbndad(S. Sí\.. );'y aVIsarles sobre ell 
estableCimiento de la effiPiéSá y la venta déF,i:lr1-óz con leche. 

B. 	 SoliCitar él permiso al Tn'únicipio para el uso de':stielo. 
9. 	Inscripción en el lMSS,'Wonavit, SAR y en 'la :Pecteradón Nacional de 

Sindicatos Independientes para ofrecer estos4erechos laborales a 
nl.!estros 'empleados. 

http:yna)ofrnacpl}.la


Figura 4. 188 

4.9. ;'J\Ai.zCU LEG:\L DE LA ORGANíZACION 1=.11 

Elabore un listado de todos los aspectos legales que deberá 
considerar la empresa, tanto para su implantación corno para su 
operación. incluya el lugar en el que debe llevar a cabo el trámite 
y s1 es posible el costo del mismo. 
(Ejemplo de República.) 

Para poder iniciar con su actividad empresarial la empresa República de­

berá realizar los siguientes trámites. 


1. 	Constituirse como persona moral con nombre de República Sociedad 

Coorperativa de producción de servicios. Este trámite se realizará en el 

Juzgado Civil en turno del Estado (este trámite no tiene costo). 


2. 	Inscripción en la Secretaría de Hacienda y Crédito Público (SHCP) 
para obtener el Registro Federal de Contribuyente (RFC) 


3~ Inscripción en el Registro Público de la Propiedad y el Comercio. 

4. 	Inscripción en 1<1 Cámara Nacional de Comercio, pagando una cuota 


de $1 000.00. 


J..QSpasos a seguir para obtención del registro de marcas y/o patentes es 
"e:!:sil:JUiente: ' 

-.. .. . 

l.hra Secofi y pedir una solución de registro, ya sea de marcas o de 

;:.. "patentes, y su respectiva hoja ,de pago. 

,2;'Uenar la solicitud y la forma de pago de acuerdo con los datos de la 


"~mpresa y la cantidad de produCtos o servicios de una soia clase que se 

¡vana registrar bajo una misma marca (ver información en costos de 

marca). ' 


:3;'HeceFlos pagos. 

4?:Esperar la realización de loslrámites necesarios. 


1:'·:,yDe' acuerdo con los derech~,vigentes hasta el 30 de septiembre de 
, 1~94.por el estudio de una soli<;itud de registro de marca, se pagará el 

petechQ de propiedad industrlaei!ll Ítinción de la aplicación de la rrtarcalal 
'éomo se indica. ";"'/" 'c~, 

Paré} el estudio de la solicitud <:le registro de marca para aplicarse. 

IlLf\ un solo producto o servicio $96.00 
,b) ,De 2 a 10 productos de una sola clase $192.00 
e} De 10 a 30 productos o servidos de una sola clase $384.00 
d) De más 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 lo soliciten por I 
escrito sobre si una marca ha sido registrada o por informes semejantes I 
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Figura 4.18B 
( continuación) 	 relativos a~avisos~{~ómbres comerciales. Por concepto de búsqueda de 

anteriórid~des f6nétíc~s$51.00>· 
Requisitos:: """i:" ..... .. . . ". 

1. 	Marca Registrada o bien sus abreviaturas: Marca Reg .• M.R. o ® 
2. 	Ubicación delfifábrica o lugar de producción de los bienes de elabo­

ración yla refefentiá: Hecho en Méxléo. . . 
3. 	Los prOductq$'j1~'e]{portadóndeberán portar la contraseña estableci­

da. porI~ SeC:¿f:¡l~~beza de águila). 

(3iO-053) en orÍginaJy tres copias con fir­

.. . . 	 " 
ynegron().ITI.ayores,ci~ 1(1 X 1 OC~I ni menores 

. marcaffiíxtéládherir umieí.;queta eri cada solid­. -, <-:,." ..~.,:~-.:}:, . -<'. ':~ 

Se pide que a continuación complete la cédula del ejercicio 4.14. 

Ejercicio 4.14 
Elabore un listado de todos los aspectos legales que deberá considerar 
su empresa, tanto para su implantación como para su operación. Incluya 
el lugar en el que debe llevar a cabo el trámite y el costo del mismo. 

1 
I 

I 

I 

~ 
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., 
.. 
.. 

í¡ .... 
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'.,

~ 
\..,. : ... 
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.. 

'íjIII,.

r';l

ti-

l 

.r••~_J 

11 
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En seguida llene la hoja de verificación del plan de negocios del ejercicio 4.1~, para 
aplicar los elementos vistos en este capitulo a su plan de negocios personal. 

Ejercicio 4.15 

Hoja de verificación del plan de negocios. 

(Evaluación progresiva personal.) 


Se ha incluido La informa- La informa-
en el plan ción está ción está 

de negocios clara completa 
Elemento (si o no) (sí o no) (sí o no) 

4.1 Objetivos del área 
organízacional 

4.2 Estructura organizacional 
4.3 Funciones específicas por 

puesto 
4.4 Captación de personal 

4.4.1 Reclutamiento 
4.4.2 Selección 
4.4.3 Contratación 
4.4.4 lndu'cdón . 

4.5 Desarrollo de personal 
4.6 Administración de 

sueldos y salarios 
4.7 Evaluación dd 

desempeño 
4.8 Relaciones de trabajo 
4.9 Marco legal de. la 

or9a niza ció n 

J 
¡ 


[, 



200 CAPÍTULO 4 ORGANIZACiÓN 

Bibliografía recomendada 


Anzola, Sérvulo, Administración de pequeñas empresas, McGraw-HiIl, México, 1993, pp. 
207-242, 64-70. . . 

Bangs, David, Business Planning Guide, Upstart Publishing Company, USA, 1992, pp. 
38-44. 

Grados, Jaime, Inducción, reclutamiento y selecci6n, El Manual Moderno, México, ~1988. 
Kravitt, Gregory, Creati ng a Winníng Business Plan, Probus Publishing Company, USA, 1992, 

pp. 43-49. . 
Kuriloff, Athur, et al., How to Start your Own Business ... and Succeed, McGraw-Hill Co., 

USi\, 1992, pp. 301-316. 
Martin, Charles, Starting your New Business, Crisp Publications Inc., USA, 1988, pp. 37, 

39-41. 
Sánchez, A. y Cantó, H., El plan de negocios del emprendedor, McGraw-HiII, México, 1993, 

pp. 130-134,.205-207. . .­
Leyes y códigos de México: sociedades mercantiles y cooperativas, Pórrúa, México, 1991. 



A continuación se mostrará el caso integrador (empresa Alimentos Enriquecidos), 
referente a los temas vistos en el presente capítulo. 

Objetivos del área de organización 

En esta área nosotros tenemos como objetivo elegir 10 mejor que se pueda a nuestros 
empleados, enseñándoles muy bien lo que deben realizar para ser eficientes, de manera 
que se saque el mejor provecho de la empresa y de los mismos empleados. Queremos 
mantener un contacto muy directo con estas personas, para realizar nuestro trabajo al 
máximo. Nuestra microempresa sólo va a contar con 6 empleados (al principio), 3 de 
los cuales somos nosotras mismas, por lo tanto sólo vamos a contratar a 3 personas. 
Los encargados del área de producción se repartirán en forma equitativa el trabajo y 
cada uno tendrá la responsabilidad de hacer bien y a tiempo lo que le corresponda, ya 
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 optimi­
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 hábito .. 

Estructura organizacional 

Funciones específicas por puesto 

Manual operativo del personal 
al 	 Para el personal de mercadotecnia, el objetivo es contratar a una persona para que 

diseñe el logotipo del producto, que se usará en los volantes y en el empaque (ya se 
realizó). Después se empleará a una persona para repartir los volantes correspon­
dientes, asesorándolo para que desempeñe bien su trabajo y no tire los volantes en 
cualquier lugar. Sería conveniente que lo hiciera por la mañana y los entregara 
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personalmente a casas cercanas al local o a las personas que van en auto, lo cual 1!2 
tomará aproximadamente toda la mañana, Seria bueno que el tiempo de reparto. 
fuera espaciado para no darle a la misma gente. Lo que se espera de esto es que la 
gente conozca nuestro producto y la ubicación de la empresa. . " 

b) 	 Para el personal de producción, el objetivo es realizar el proceso lo más em;lerlte­
mente posible, haciendo todo con cuidado para evitar errores que puedan 
nuir la calidad de nuestro producto. Se pretende realizar el proceso en el menor 
tiempo posible. Para esto, los tres empleados encargados se dividirán el trabajo de . 
manera equitativa y se harán responsables de realizarlo a tiempo a fin de n« 
rrumpit el proceso. Para este fin es necesario conCientizar al personal de que el 
éxito de la producción depende de cada uno de ellos. También es de suma 
tancia no adoptar actitudes infantiles o perder el tiempo platicando o 
Cuak luier problema que se presente deberá resolverse inmediatamente a fin de 
retr~r el proceso de producción; esto cualquiera de nosotras somos capaces" 
resolverlo;:pues estamos preparadas para ello, lo cual no implica que el errIPl~~aao 
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 más 
tendra la obligación de consultarnos. ' 

e) 	 El personal que se va a encargar de la administración de la empresa será 
persona externa a la cual le llevaremos datos, notas, ventas, gastos y precios, él 
encargará de realizar la contabilidad de la empresa, estará encargado de todos los 
trámites legales, y de hacer los balances, estados de resultados y demás cosas,. 
darnos los resultados de nuestra empresa y realizar las acciones pertinentes. 

Políticas operativas de la empresa 	 .._ 
al 	 Habrá mucha comunicación entre todos los integrantes de la empresa para que 

exista flexibilidad y que las opirüones de todos sitvan para percatarse de los . 
crecer y mejorar la caIidad:,de nuestra empresa. 

b} 	 Los conflictos que surjan dentro de la empresa se deberán resolver con calma y 
agresión alguna, para así pOder llegar a la mejor solución Y. no causar Df()bl,~m~ 
mayores. 

'e} En la :empresa, . todos deberán ser' 4O~estos. No de~erán tomar nada que no 
pert~lJ~~k()~o dinerof~.debéráh.~c;is~ losobj~tos~~nales de los .. 

Los empleados deberán. tener una actitud positiva y optimista todos los días,~ 


cumplidos, honestos y educados, para así poder desempeñar su trabajo:alrn~vtrr,n 

y poder atender mejor.a los clientes, de manera quena dejen de 

prohíbe el comportamiento infantil, las peleas entre empleados, mal trato al . 

y ese tipo de conductas petjudiciales para la empresa. 


Captación de personal '1, 

Reclutamiento ,', 
a proceso ,de reclutamiento que escogimos, es colocar cartelones en lugares VisibleS: 
oomo el ~úper, la papelería, 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 cartelón) y es suficiente para atraer un buen número 
de aspirantes. La desventaja que se podría considerar es que quizá le resta formalidad. 
por lo cual pueden acudir aspirantes poco aptos para el trabajo. 

Selecció¡í. 
La selección del personal se llevará a cabo de la siguiente manera: 

• 	 Los aspirantes llenarán una solicitud de empleo y con base en ella seleccionaremos 
a los que cubran las características deseadas. 

• 	 Se les hará una encuesta sobre su estado civil, número de hijos, residencia y otras 
cosas 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. 

• 	 Se les hará una entrevista para conocer sus habilidades y si tienen experiencia en 
los puestos que desean cubrir. 

• 	 Se les someterá a pruebas psicométricas y de cultura general. 

El costo de la selección del personal será el costo de los exámenes y las encuestas. 

Contratación 
Tipos de contratos que se utilizarán en la empresa. En esta empresa. se van a usar 
los contratos semestrales, ya que nuestro personal no requiere de una capacitación y 
adiestramiento muy difícil. El trabajo es sencillo y fácil de realizar. 

Aspectos laborales que se deben considerar. Los empleados deberán trabajar 
medio tiempo, es decir, de 7:00 a 13:00. Recibirán su salario semanalmente. El em­
pleado tendrá derecho a faltar un máximo de una vez al mes y por razones de fuerza 
mayor. Tendrá derecho a una semana de vacaciones al año. 

Inducción 
Personas que realizarán la inducción. La inducción será realizada por nosotrfis 
mismas. 

Proceso de inducción que se seguirá. Primero se les dará la bienvenida amable­
mente, se les dirá eL objetivo de la empreSa a corto, mediano y largo plazos para que 
tengan una idea de lo que queremos realizar. Después se les dirá lo que esperamos de 
ellos, las políticas de la empresa, y nuevamente el puesto que va a desempeñar cada 
uno. También se les enseñará el proceso que se va a seguir para que se familiaricen con 
él y lo conozcan. 

Material que se utilizará en el proceso de inducción. Solamente se utilizarán las 
máquinas presentes en el local para inducirlos. Lo demás será explicado. probablemen­
te con un pizarrón para un mejor entendimiento. El aspecto más importante de la 
inducción será el ejemplo mismo que nosotros demos. 

El proceso de inducción en lo que se refiere a un área específico ~ basará en los 
mismos puntos que se vieron anteriormente, como ejemplo pondrem05 el proceso de 
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producción. Empezaremos por explicarles cómo se preparan los frijoles (el tiempo de , 
cocción y la cantidad necesaria de cada ingrediente), posteriormente les mostraremos:. 
cómo utilizar el horno y el tiempo requerido para la deshidratación. 'Después se les .. 
indicará qué cantidad de harina de frijol, de harina de maíz, sal yagua son necesarias 
para el amasado, así como la técnica para utilizar la máquina tortilladora. Por último, 
les mostrará cómo recibir, empaquetar y ofrecer al consumidor el producto elaborado. 

Desarrollo del personal 
La emlKesa va a tener a muy pocos empleados, seis en total, tres de los cuales somos 
nosotras mismas, Por lo que nosotras entrenariamos a nuestros empleados. Así que ., 
recibiremos primero el entrenamiento para el uso de la tortilladora automática y des- : .. 
pués se lo daremos a nuestros empleados. . 

En cuanto a capacitación, según el giro de nuestra empresa, no consideramos ... 
necesario dar capacitación a nuestros empleados, pues no tendrán contacto directo con 
el cliente y de ellos no dependerá el desarrollo de la empresa misma. Lo indispensable . ,(!A 
es que realicen sus funciones de trabajo correctamente a fin de que haya un desarroUo " .~de la misma. En cuanto a nosotras, no tenemos pensado recibir ninguna capacitación, 

al menos a corto plazo; consideramos que conJa educación que estamos recibiendo en fl...
-~..... 
la universidad, además de la que recibimos de nuestros padres, es suficiente como para . 
desempeñar perfectamente nuestras funciones para el desarrollo de nuestra empresa. . <~Sistema de detección de necesidades de capacitación. Consideramos que por su L:j , 
giro, nuestra empresa no necesita de una capacitación para su desarrollo, no la recibi­ ~ remos, pero esto no quiere decir que estemos en contra o que nos neguemos a recono­ f]
cer el momento en que sea necesaria. Podremos percibir la necesidad de una capacita­ ·..• lill 
ción para ei trato al cliente por medio de encuestas que se aplicarán con el fin de 
conocer la opinión del mismo con respecto al servicio que le ofrecemos, y si el producto ,~ r'
cumple con sus expectativas. 

-'Lf!!' 

Administración de sueldos y salarios ir..
o,; "!' ~ 

Tabulador de la empresa: ~..,. 
", 

Puesto Categoría Sueldo Prestación Sueldo ' Total 

Producción ~r 
(3 trabaja~ ~... 

dores) 2 $805.00 $345.00 $1150.00 
Imes Imes Imesx3 $3450.00 ... 

Administración 

(Dirección y 
 '-" 
gerencias) 

(3 personas) 1 $1400.00 $600.00 $2000.00 
 :." 

Imes Imes Imes $6000.00 c<!. :~$9450.00 

-~" 

. .A,J 
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Evaluación del desempeño 

Puesto: Producción indicador: eficiencia de producción 
Objetivo semana 1: Producción de tortillas demandadas. 

Objetivo semana 2: Uso eficiente de la materia prima. 

Objetivo semana 3: Trabajo en equipo para la producción del producto y limpieza de la 

empresa. 

Objetivo semana 4: Eficiencia en el tiempo de elaboración de las tortillas. 

Objetivo mes 1: Ser capaz de una mayor producción a fin de satisfacer una mayor 

demanda. 

Objetivo del semestre 1 (2000): Aumentar la eficiencia de uso de materia prima, 

tiempo, producción, a fin de ser capaces de empezar nuestros planes de distribución 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: Administración Indicador: Que todo lo que entre, salga; 
es decir, ·las cuentas claras 

Objetivo semana 1, 2,3, 4; mes 1, y semestre lde 2000: Recibir los datos correctos 
de cuentas de inversión o gasto, como de ingresos, a fin de darnos cuenta si nuestra 
empresa es redituable. . 

Relaciones de trabajo 

Como ya se. mencionó anteriormente, la empresa tiene como poUtica un trato cálido y 
cordial entre todos los empleados. Evitar discusiones o diferencias entre los mismos. 
Sancionar cualquier tipo de comportamiento en c()ntra de las normas de la empresa. 
Como ya se sabe, nosotras formaremos parte del equipo de trabajo, y tendremos un 
contacto directo con el personal, lo que nos dará una visión más clara de las necesida­
des de ellos, a la vez que beneficiará para tener una buena relación de trabajo. Además, 
se tomarán en cuenta las opiniones de todos por medio de un buzón de sugerencias y se 
tendrá una mesa redonda cada semana para que los trabajadoies presenten personal­
mente inconformidades, sugerencias, peticiones, opiniones, etc. Esto servirá para que 
haya confianza entre el empleado y el empleador, que se dé una atmósfera de respeto 
y se trabaje con mayor entusiasmo. 

Tipos de contrato y trámites 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, dirección , 
fotografía y referencias de los trabajos anteriores. El contrato, además de ser un papel 
que implica el compromiso de un trabajador hacia la empresa, nos proporciona cierta,~~. 
información acerca de la persona. .. :;,i~tl.i: 

• 

• 

• 

• 

• 

:-,~,~~"' 

Contrato por tiempo determinado. Es el más común, los utilizan las empr~:r 
para poner a prueba a sus nuevos trabajadores, generalmente dura 28 días y, sí la;r 
empresa está segura de mantener en su nómina a ese trabajador, el contrato puede 
ser renovado. .·o,ó 

Contrato por tiempo indeterminado. Este contrato se le otorga a los trabajadÓ:- " 
res para hacerlos de planta; según las políticas de la empresa será el tiempo de:~ 
otorgamiento de la planta, puede ir desde la contratación inmediata hasta CU'ltro ..•. 
meses después de estar trabajando en la empresa; 
Contrato por servicios profesionales. Este contrato se le da a personas que trabá­ . 
jan por su cuenta para diferentes empresas a la vez; como asesores financieros,'i. 
abogados o contadores públicos. Se les paga por honorarios dependiendo de los'" 
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 sólo en ciertas temporadas del' año; por ejemplo, empresas agrícolas <> 
pesqueras que necesitan personal temporal, pero que no pueden definir con exac­
titud cuáooova a terminar,la temporadár-' 
Contrato por obra terminada. Este tipo de contrato se da a los trabajadores 
la empresa necesita sólo para una obra· determinadá . y su' duración es hasta 
finaliza; por ejemplo, cuando una empresa contrata a un grupo de albañiles pala 
hacer una ampliación. 

Existen variaciones que la empresa puede hqcer en algunos contratos, pero en sí . 
las diferencias que existen entre ellos son de acuérdo alas responsabilidades que tiene 
la empresa hacia el trabajador y el trabajador hacia la empresa. 

Trámites sindicales. Un grupo sindical eS un"corijunto de trabajadores, ya sean de 
una misma elJ1presa o de varias empresas cuyo objeflvo es defender los derechos del 
trabajador. .;{;, J'. >¿(.'"i'l ,,~.. :~t:;." 

Generalménte, para que los trabajadores de i.ma~mpresa formen parte de un sin­
dicato se nomora entre ellos a alguien que será el líder sindical de la empresa y entre 
todos pagan una cuota al sindicato al que se quiere pertt:mecer. La cUota se paga anual­
mente y puede costar hasta $3000.00 . 

Marco legal de la organización 

La constitución de la empresa va a ser como sociedad anónima, ya que la empresa está 
constituida por tres socias que aportarán una cantidad igual de C(,\pital inicial y se van a 
repartir las utilidades en partes iguales. 

" 

:',' 
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Trámites fiscales: 


Secretaria de Hacienda y Crédito Público (Alta como persona moral) 

Requisitos (ya debe contar con el acta constitutiva): 


l. 	Ir a la Secretaria de Hacienda. 
2. Solicitar folletos para inscripción de personas morales. 
3. Adquirir un formulario de registro en una papelería. 
4. Llenarlo con letra de molde Oegible), de acuerdo con 10 que se indica en el folleto. 
5. Llevarlo al buzón fiscal (en Monterrey, localizado en Av. Simón Bolívar). 
6. Esperar la contestación de que estamos dados de alta. 
7. No tiene costo alguno. 
S. 	 Para dar de alta a los trabajadores se usa el mismo formato, en la sección de 

persona física. 

Ventanilla única 
Los pasos son los siguientes: 

l. Solicitar un sobre por cada trámite a efectuar. 
2. Solicitar todos los datos del anverso y reverso del sobre. 
3. 	Sellar con la máquina foliadora y el reloj franqueador el sobre y la fotocopia del 

requerimiento de obligaciones omitidas. 
4. 	 Conservar la fotocopia del requerimiento de obligaciones sellado, como acuse de 

recibo; anexado a éste, copia de los documentos comprobatorios que se presenten 
pari'l este trámite. 

Trámites laborales: 

Instituto Mexicano del Seguro Socia! (IMSS) 
Requisitos: (Si es persona moral) 

a) 	 Alta en Hacienda. 
b) 	 Comprobante de domicilio. 
c) 	 Identificación con foto del propietario o repreSentante legal. 
d) Aviso de inscripción patronal. 
e) 	 Aviso de inscripción en el seguro de Riesgos de Trabajo. 
f) 	 Aviso de inscripción de cada trabajador. 
g) 	 Acta Constitutiva. 

En Monterrey, los trámites se realizan en: Regina Villarreal y Manuel L. Barragán, 
c.P. 64160. 

Infonaoit , 
l'Los requisitos para realizar el trámite ante el Infonavit, son: 

• 	 Registro Federal de Contribuyentes 
• 	 Número de expediente del IMSS 
• 	 Acudir a una oficina federal de Hacienda. 
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Este trámite no tiene costo alguno. Los pasos necesarios son: 

1. 	 Ir al módulo de información y pedir una forma de registro empresarial. 
2. 	Llenarla y entregarla en el primer piso. 

Las oficinas están loallizadas en Zaragoza No. 800, c.P. 64000. 

Inscripción de la empresa al SAR 

La inscripción al SAR no tiene ningún costo, sólo hay que pagar la aportación inicial de ~ 


los trabajadores. Estos trámites 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 orientación y el asesoramiento 
necesarios. 

2. 	 Preparar la información requerida para la alta como apartador al SAR, así como la 
de los trabajadores; se requiere para cada uno de ellos el formulario SAR-Q4-1 
para el registro o actualización de datos del trabajador y el SAR-05-1 para el regis­
tro o actualización de los beneficiarios del trabajador; Estos formularios son propor­
cionados por el banco. 

3. 	Por medio de una forma que proporciona el banco se calcula el monto de la apor­
tación de cada trabajador. 

4. 	 Proporcionar al banco la información requerida para su alta al SAR y registro de 
sus trabajadores y aportaciones individuales, por cualesquiera de los medios si­
guientes: disquetes o cintas magnéticas, acompañados por el reporte de individua­
lización de aportaciones correspondiente, para lo cual el banco proporcionará el 
software y asesorará para su uso; en los formularios para aportación del patrón, 
SAR-Ol-l yJormulario para aporiaciones,dei traoajador,SAR-02-l. 

5. 	 Pagar el monto de su aportación iniciaL 
6. 	 El banco devolverá elformulario SAR-O 1-1 de aportación del patrón, sellado como 

constancia de haber recibido el pago. Posteriormente~ emitirá un reporte que con­
tendrá el detalle de aportaciones por trabajador. 

7. 	 Elaborar y entregar a los trabajadores sus comprobantes de aportaciones individua­
les, a favor de cada uno de ellos. 

Para ingresar al SAR se necesita tener el registro federal de contribuyentes de la 
empresa, de cada trabajador que se registre, su número de afiliación al IMSS, las apor­
taciones de cada uno al IMSS y allnfonavit, y los datos personales del trabajador. 

Otros trámites: 

Ley General de Salud 
Todos los aspectos relacionados en la normatividad de los rubros de salud, ya sean 
bioíógicos, psicológicos y/o sociales, se concentran en la Ley General de Salud, que es 
de carácter federal. . 

El objetivo de esta leyes reglamentar lo relacionado con la salud entre individuos, 
personas físicas, empresas, asociaciones y organismos públicos; establecer los paráme­

" 

..~ 
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tros para la realización de los procesos criticos que involucren los aspectos de salud de 
los·individuos mencionados, especificar los trámites para emprender algún evento de 
trascendencia sanitaria y delimitar la penalización 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 Regulación Sanitaria, localizado en Matamoros 520 
Ote., 2° piso. Ahí se debe acudir para obtener los permisos y licencias sanitarias; ade­
más, ellos son los encargados de realizar las inspecciones salubres a las empresas. 

La Ley General de Salud está dividida en 120 reglamentos, cada uno especifica un 
aspecto en especial, como: el sistema de hospitales, farmacias, laboratorios químicos, 

! 
í 

alimentos, empresas agropecuarias, '¡¿mpresas insalubres, agua para consumo humano, 
bebidas alcohólicas, etcétera. 

Pero para abarcar sólo los fines de nuestra división (producción, transporte, alma­
cenamiento, industrialización y venta a distribuidor de alimentos, así como las diversas I,1ramas agropecuarias), se mencionarán sólo los reglamentos ligados a nuestros objetivos 

:¡profesionales: 	 . 
'1 
i 

• 	 Reglamento para el registro de comestibles, bebidas y similares. 
• 	 Reglamento para definir cuáles comestibles, bebidas y similares pueden ser regis­

trados Ce:! el mismo número, y cuáles requieren diferente número. 
• 	 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 y tortil\erias. 

Registro del nombre de la empresa en la Secretaría 
de Relaciones Exteriores 
Requisitos: 

1. 	 Acudir a la Secretaria de Relaciones Exteriores y pedir una solicitud de permiso 
para uso de denominación o razón social. 

2. 	 Llenar la solicitud a máquina y entregarla con dos copias con firmas originales, en 
el mismo lugar donde se solicitó. 

3. Pagar la cuota correspondiente. 
4. 	 El personal buscará en la computadora si el nombre de la empresa en cuestión no 

existe. 
5. Tardará dos días hábiles para que el permiso sea concedido. 
6. 	 Acudir al notario, el cual protocolizará la empresa, le dará la razón social y dilrá 

parte en la Secofi. El precio que cobrará el notario depende de él mismo, del 
producto y del nombre de la empresa. Va d"..sde $ 50000.00.00 

El trámite en Monterrey se realiza en: Loma Redonda No. 2702, Col. Lomas de 
San Francisco, tel. 347-30-84. I 

Caintra 
Requisitos: Cuando ya se realizaron los trámites de registro ante Hacienda, el IMSS, 
la Secofi y todos los demás trámites obligatorios, es conveniente que la empresa se 

http:50000.00.00
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registre en la Caintra. Para darse de alta en esta cámara, se llena una solicitud y se 
entrega copia de los trámites hechos ante el gobierno. 

Para formar parte de esta cámara, 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 y marcas 
Los pasos a seguir para la obtención del registro de marcas y/o patentes es el siguiente: 

1. 	 Ir a Secofi y 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 información en costos de marca). 

3. 	 Hacer los pagos. 
4. 	 Esperar la realización de los trámites necesarios. 

De acuerdo con los derechos vigentes hasta el 30 de septiembre de 1994, por el 
estudio de una solicitud de registro de marca, se pagará el derecho de propiedad indus­
trial en función de la aplicación 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 
e) De 10 a 30 productos o servicios de una sola clase $ 384.00 
d) De más 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 información 
sobre si. una marca ha sido registrada o por informes semejantes relativos a avisos ~' 
nombres cO'11erciales. Por concepto de búsqueda de anterioridades fonéticas $ 51.00. 

Requisitos: 

1. 	 Marca Registrada o bien sus abreviaturas: Marca Reg., M.R. o ® 
2. 	 Ubicación de la fábrica o lugar de producción de los bienes de elaboración nacional 

y la referencia: Hecho en México. 
3. 	Los productos de exportación deberán portar la contraseña establecida por la Secon 

(cabeza de águila). 

Se deberán entregar los siguientes documentos: 

a) Solicitud de marca, forma (310-053) en original y tres copias con firmas originales. 
b) 12 etiquetas en blanco y negro no mayores de 10 x 10 cm, ni menores a 4 x 4 cm. 
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e) Cuando se trate de una marca mixta, adherir una etiqueta en cada solicitud, si no seI 

I 

reserva color. 
d) Si se reserva color,. 12 etiquetas a color, además de 8 etiquetas en blanCCl y negro 

de las mismas medidas antes mencionadas (adherir una etiqueta a color en cada 
I solicitud). 

e) Si es persona moral: copia del acta constitutiva o poder certificado por notario y 

¡ J 

dos copias simples. ¡ 
!, f) Si es persona física: carta poder simple con dos testigos y con domicilio de los 

J testigos y dos copias simples (solicite formato). 
g) Original del pago efectuado en el banco {sello original y 4 copias). 

Nota: Los trámites, costos y ubicaciones varían según cada entidad federativa y ciclo fiscal. 



Finanzas 

5" 1. Objetivos del área contable' 
El sistema contable de la -empresa es una herramientaniüy JÍtily práctica que , __... _. 
toma de decisiones del emprendedor y manti€[ieúrl'irionitote() constante'delaS 
dones y salud financiefqde laempresa.;c~,.t;«:~:: .....' . 

El siStema contabl¿{puedi{i:fefinirse comB"~1pi&~pará llévar orcleIlíaaaIl1:ente 
cuentas de la empresa, saber cuál es su situación y buscar alternativas atractivasqu 
permitan ahorrar en costos y/o .gastos, aumentando sus expectativas de r""",rlilcn1L>n't' 

En general, la contabilidad puede ayudar a conocer quién realiza cada actividad de 
empresa,' dónde la efe(,~ quéreSultados se· alcai1zal'l~';cómo se lleva acabo, . 
atesta, etcétera. El objetivo'fual'de la contabilidad esfaCilitár'la tomadf3'oecisioIÍes 
sus diferentes usuarios, así como mantener en forma ordenada el de . 
operación económica n~alizada durante cierto periOdo, pafIo éual 
planear cuidadosamente este proceso. 

El área contable de la empresa debe tener objetivos daros y. concretos, ya que todo 
el manejo económico depende de ésta y cualquier error se reflejará en la salud financie­
ra de la empresa. 

Se muestra a continuación los objetivos contables de Postres Mexicanos en la figura 
S.lA y en la figura 5.lB, los de República. 

,.. 
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Figura 5. lA 

Figura 5.lB 

Establezca los objetivos de la empresa en el área de contabilidad 
en el corto, mediano y largo plazos. . 
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) 

Objetivos generales: 

Llevar ordenadamente las cuentas de la empresa. Estar informados d.· cuól 

es la situación de la misma y buscar alternativas atractivas que p':rrnilan 

ahorrar en costos y/o gastos para aumentar las expectativas de rendim¡enlo. 


Objetivos a corto plazo: 

Determinar el flujo de efectivo para iniciar operaciones de producción. Deler . 


. minar costos y gastos variables y fijos, así corno el capital necesario a 

aportar, al igual que los -:~éditos requeridos. Establecer las entradas y 

salidas de efectivo, evaluar el proyecto con los indicadores financieros 

propuestos, además de establecer sistemas de financiamiento. Se espera 

que al finalizar los primeros seis meses de operación las utilidades reteni. 

das sean mayores de $177000.00., ." 


Objetivos a mediano plazo: .' . ,C' 

Realizar proyecciones de flujo de efectivo, así como estados financieros 

(estado de resultados, flujo de efectivo y balance general). Evaíuar la ope­

ración con los mismos indicadores. Al finalizar el 1 ero añese e'gpera contar 

con más de $494294.00. ' 


Objétives a largo plazo: 

Dar continuidad a los sistemas financieros y seguir elaborando proyeccio: 

nes. de flujo de efectivo y estados financieros. Continuar la evaluación de 

los indicadores. Altas utilidades. . ," 


","u<:;u"o.,;de:la empresa.S,iet(tpre estar al 
misma para buscar Qpéiones que 

-~para¡ncrementar nues~ rendimicn­
sejo:Administrativopl!rá-la torna de 
do económico de República. . 

http:494294.00
http:177000.00
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Figura 5.1B 
(continuación) 

Ejercicio 5.1 

Objetivos acorto plazo: 
El depe:¡tamentb de Finanzas también debe determinar los costos y gastos 
variables Y fijos. Como República apenas va empezando, es necesario sa­
ber cuánto es el capital requerido y los créditos que se necesitarán de varias 
institúciones financieras para. iniciar. Se espera que para el 31 de diciembre 
de 2000 s~;alcarice un ingreso anual de ventas mayor a $200000.00. 

, . 

Objetivosél:mediano plazo: ... 
Realizar' ecdones de flujo de efectivo, así como estados financieros 
. (estado" .. "{'esultados,· flujo de efectivo y balance general). Se espera que 
para :el 31\de diciembre de 2001 se alcance un ingreso anual de ventas 
'$1 000 000.00. 

'piazo: . ' 
'las políticas legales y fiscales de NuevqLéón, Chihuahua 

,Tr\,rl".::·t", l<e~Dúlblílca lvlexícana así cómo seguir el estado de 
de efectivo y el balalice genef.aL.;:,eesIDel'a 

:de 2004 se alcancéun ingfesp 
> '~" ••, .'"". 

Se pide que ácontinuación complete la cédula del ejercido 5.1.* 

Establezca, los objetivos de la empresa en el área de contabilidad. 
en el corto, mediano y largo plazos . 

• Como se menciona en la introducción. el emprendedor utilizará el espacio proporcionado para realizar 
los ejercicios, pero lo deberá ampliar hasta donde sea necesario en hOjas aparte. 

Figura 
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5.2. Sistema contable de la empresa 

5.2.1', Contabilidad de la empresa 

El proceso. contable debe Sd establecido antes de llevar a cabo la primera actividad 
económica de la empresa y, una vez diseñado, poder registrar detalladamente cada 
operación: para esto, es necesario planear el sistema contable que se utilizará ~! capaci­
tarse para implementarlo o bien contratar a la persona que lo haga. 

Se presentan a continuaclJn los datos de la persona responsable del proceso 
contable de Postres Mexicanos en la figura 5.2A yen la 5.2B el responsable de Repú­
blica. 

Figura 5.2A 
Indique quién llevará a cabo el proceso contable de la empresa 
y (/lIé costo tendrá esto (capacitación o contratación). 
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) 

Lo llevará a cabo la persona responsable 4~r:área de Finanzas, es decir, 
Dulce Anduaga. El sueldo mensual es de,$;z.:!:l'PO;OO. Cabe aclarar que se 
contará además <.;on.el apoyo dé'la C.P.¡f.'\áría Dolores Díaz, quien no 
recibirá remuneración alguna, por 'haberlq,l9f\!:lVenido así con ella. 

. . ..... ;... '.' :·;::é.:':!l~'¡';';'···' 

Figura 5.2B 
'Ipdique quién llevará a cabo elp:ro~Í!~Ó . 
'y;'quécosto tendrá esto (capacitaciCii(o . 
.(~emplo de RepÍlblica.) .. 

. . 

socio de la 

Se pide que complete la cédula que se muestra en el ejercicio 5.2. 



216 CAPÍTULO 5 FINANZAS 

Ejercicio 5.2 
Indique quién llevará a cabo el proceso contable de su empresa 
y qué costo tendrá esto (capacitación o contratación). 

5.2.2. Catálogo de cuentas 

Diariamente se realizan actividades u oPeraciones monetarias al llevar a cabo inversio­
nes en el negocio, ~nder productos <> servicios a los dientes, efectuar compras a prO­
veedores dearLÍcu10s y pagar cuentas. Se utiliza el catálogo de cuentas .para anotar 
estas operaciones de manera ordenada y facilitar el prOceso contable; El catálogo debe 
relacionar los númerps y los nombres o títulos de las cuentas, laS que deben llevarse por 
separado para cada activo. pasivo, capital, ingresos y gastos, conceptos que más acle­
!ante se definirán. Por cada uno de estos conceptos, se utiliza una cuenta separada. 

El catálogo de .cuentas se compone de partidas que se utilizarán dentro del proceso 
contable para registrar las·operaciones de la empresa en el diario. 

El diario es el primer lugar donde se registran los hechos y las cifras asociados con 
todas las operaciones, según el orden en que ocurren. Con este primer paso en 
el proceso contable del negocio, se adquiere un historiaJ o registro contable de los 
sucesos. . .. 

En la figura 5.3 se mueStra una séne dé ejemplos que conformarían un catálogo de 
cuentas (recuerde que las cuentas a utilizar varían según el giro y los recursos de cada 
empresa). 
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Figura 5.3 
Gjemplo del catálogo de cuentas de una empresa. 

Número de cuenta Nombre de la cuenta -

-_. 100 Caja 

101 

- 102 

103 

104 

105 -

106 

Bancos 
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Figura 5.3 
(continuación) Nombre de la cuenta 

402· Ingresos por interés 

500 Gastos por sueldos administrativos 

501 Gastos por servicios públicos 

502 Gastos por interés 

Gastos por sueldos a prestadores de servicios 

Gastos por gasolina 

Gastos por publicidad 

Se pide que a continuación establezca el catálogo de cuentas de su empresa en el 
ejercicio 5.3. 

Ejercicio 5.3 
Figun~Defina el catálo1)o de cuentas de su empresa.. 

-

Nombre.de la cuenta ¡ ti­~úmero de cuenta 
-

,I 
t I 

•tí I 
¡"lII 
~l-, 
~l' 

http:Nombre.de


¡ . 

I 
Figura 5.4A 

Figura 5.48 

5.2. SISTEMA CONTABLE DE LA EMPRESA 219 

5.2.3. Software a utilizar 

El proceso contable se puede llevar a cabo de manera automatizada; constantemente 
salen al mercadó nuevos paquetes computacionales que permiten manejar eficiente y 
fácilmente 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 capacitación necesaria para Utilizarlo, además de su adquisición. 

A continuación se presenta el software que utilizará Postres Mexicanos en la figura 
5.4A, y en la figura 5.4B el software que utilizará República. 

Complete la cédula que se muestra en el ejercicio 5.4. 

" ·v 
""" 
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Ejercido 5.4 
Indique qué paquete computacional utilizará para llevar la contabilidad 
de su negocio, quién lo man~ará, cuánto tiempo y dinero costará la 
capacitación para utilizarlo, así como cuándo y dónde se llevará a cabo. 

5.3. Rujo de efectivQ 

5.3.1. Costos y gastos 

El costo es uno de los elementos más 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 operación de ia empresa, no tiene· como fin la ganancia, en tanto que el gasto sí' 
se desembolsa con el objetivo de obtener utilidades; por ejemplo, la luz sería un"costo, 
mientras que un ammcio de radio seria un gasto: • 

Ahora bien, existen dos tipos de cóstos y!O gast()s: 

• 

• 

Costos variables: Éstos cambian en relación dir~cta con determinada actividad 
° volumen. Dicha actividad puede ser de producción o ventas, por ejemplo, el 
material que va.a utilizarse cambiará de acuerdo con el número de artículos 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 periodo determinado. 

Se muestra a continuación un listado con los costos y gastos de Postres Mexicanos 
en la figura S.5A y en la 5.58 el listado de República. 
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Figura S.5A 
Con base en la descripción dada, defina cuáles serían los costos 
y gastos que se realizarán en la empresa. 
(Gieniplo de Postres Mexicanos.) 

Costos variables Costos fúos 
1---­

Materia prima Renta 

Publicidad 

Servicios públicos 
"' C""" 

2 
--­

Gastos variables "Gastos 

Gasto por mantenimiento Gastos de operación 

Gasto;:; de 

Gastos administrativos' 

Figura 5.58 
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Figura 5.58 
(continuación) Costos variables 

. Costos variables 

Se pide que a continuación establezca los costos y gastos que realizará su empresa 
(ejercicio 5.5). ..

Figura 5.6 

fA 

-

ru...
Ejercido 5.5 

Defina cuáles serán los costos y gastos que se realizarán en su empresa. 

l'r Costos variables Costos rÚos I 
C---~------~-l ~ 

WII,).:.....fIJ.. 
Ejercicio 

Gastos variables Gastos rÚos 

I 

.~ 



. Figura 5.6A 

Figura 5.GB 

Ejercicio 5.6 
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5.3.2. Capital social 

Capital social es la cantidad total de dinero que invierten los dueños de la empresa 
(sacios) para confonnar la misma y sÍlve como base para el inicio de operaciones de ésta. 

Se muestra a continuación el capital social que requeñrá Postres Mexicanos en la 
figura S.6A y en la 5.6B el capital social para República . 

Defina cuál será el capiti.lI sodal para la empresa. 

(I;jemplo de Postres Mexicanos.) 


El capital social de 'Postres. MeKicanos asciende a $90000.00, cantidad 
'aportada por los sodos;ypor PROITESM (préstamo sin intereses). 

Complete la cédula del ejercicio 5.6. 

Defina cuál será el capital social para su empresa.. 

http:90000.00
http:capiti.lI
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Figura 5.7 

Ejercicio 5.7 

5.3.3. Créditos (préstamos) 

Un crédito es una aportación económica que se entrega a la empresa, con el fin de 
hacer frente a compromisos o necesidades de inversión 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 
empresa República no tramitará créditos. 

Se pide que a continuación complete la cédula del ejercicio 5.7. 

Determine si su empresa utilizará créditos para adquirir algún bien con 
pago diferido a largo plazo. Mencione los montos de les préstamos que 
solicitará, las condiciones de pago, la tasa de interés, etcétera. 
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Figura S.BA 
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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 y las 

de República en la figura 5.8B. 

. . 

. Desglose todas las entradas por concepto de ventas del producto 
9sepiicio, por aportaciones de los accionistas, por créditos o 
por algún otro concepto que pucliera tener la empresa durante 
los primeros seis meses de operadón, señalando las cantidades 
en pesos. 
(t;j~~plo de Postres Mexicanos.) 

primer mes, las entradas serán: 
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Figura 5.88 

Ejercicio 5.8 

Desglose todas las entradas por<::oncepto deventasftdeLproducto 
. o. servicio~ por.aportaciones, por créditos o por algúp.;;otro concepto 

que pudiera. tener la empresa durante los primeros seis meses de 
operación, señalando las cantidades en pesos..; 0<0·· o .' 

(Ejemplo de República.) 

Concepto 

Ingreso por ventas 

Capital social "o' 

--~--~~~---+~~~ 

Complete la cédula que se muestra en el ejercicio 5.8. 

Concepto o Cantidad 

Desglose todas las entradas por concepto de ventas del producto o 
servicio, por aportaciones de los accionistas, por créditos o por algún· 
otro concepto que pudiera tener su empresa durante los primeros seis 
meses de operación, señalando las cant.idades en pesos. 

~-~._--~~~. 
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'Figura 5.9A 
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5.3.5. Salidas 
Las salidas son todos los egresos que la empresa realiza. Los gastos o costos en que 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 República. 

... 
Desglose todas las salidas por concepto de ventas del producto ...~ 
o servicio, por aportaciones de los acclónistils, por créditos o por 
algún otro' conceptó que pudiera tener la empresa durante los 
primeros seis meses de operación, señalando las cantidades en pesos. 
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) 

En los dos primeros meses, las salidas serían: 

.Primer mesConcepto Segundo mes 

Compra de maquinaria y equipo $43000.00 

Renta 2000.00 $2000.00 

1800.00 1800.00Servicios públicos 

500;00Gasolina " 500.00 
'., 850.00Publicidad '. ". -

Sueldos 3000.00 3000.00 

7500.00 7500.00Salarios 

,47000.00I EqUipo de transporte -
1080.00 1080.00IMSS. SAR, etc. 

'31245.00. .' Pªgód~ cuentas por pagar' . -
.. , '500.00 500.00Ma:n~~Jlimieiito maquinaria 

'~;~íc~tro~,e" ~~lidM ~a~ •. 
I 

_Cáncepto ' " Cantid4d' " . 

:.' ta .... :';.'-;'''',';,,:;.: $200.00:'. 

: ;~;\i;': :SerViciospW1ic6s .'..' .. , . ;: 1070.00.. 
:-~-.::<:~ ;<lasolina ",0f;?" 500.00 

<. " Sueldos ·L;~ 
", 

3000.00 

:Salarios ..i~7. ':~ .:' ·1500.00<~~
.'';" lMSS, SAR, etc. 1080.00 

Pago de cuentas por pagar 31245.00 

Mantenimiento de maquinaria 500.00 

http:31245.00
http:31245.00
http:47000.00
http:43000.00


I 
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EjercicioFigura 5.9B 
Desglose todas ,las saHdas que, por concepto ae costo, 
y gastos de ve~tas, administración o,producción estime 
durante los prhperos, seis meses deoperéldón. 
(Ejemplo de República.) ',- ' 

Compra de rl1:aquinaria, y equipo 

Renta, 

Servidor 

Internet 

Teléfono 

Gasolina 

Figura 5.1'Í~ 
I \ 

~If 
, ''l"",, " ~ 

Complete la cédula del ejercicio 5.9. 
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Desglose t'Odas las salidas que por concepto de costo de ventas, administra­
ción o producción estime durante los primeros seis meses de operación. ­

5.3.6. Proyección del flujo de 'efectivo 

La información 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 ingresó o 
salió de la empresa, dura,te un perlodo detérminado. . ­

El flujo de efectivo permite proyectar,de manera concreta yconfiable, la situación 
económica de la empresa en tiempos futUros, faciUtando a la vez, tanto el cálculo de las 
cantidades de dinero que se requerirán en fechas posteriores (para compra de equipo, 
materia prima, pago de adeudos, pago de sueldos, etc.), como de las cantidades de dine­
ro que ingresarán a la empresa, por concepto :de ventas, derechqs, intereses, etcétera. 

Se muestra en la figura 5.10 un formato de flujo de efectivo que podrá ser utilizado 
como base para.desarrollar el.de \a:empresa.· 

Ejercido 5.9 

Figura 5.10 
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Figura 5.10 
( continuación) 

= Total de entradas 
...:. Salidas de op~ración: 

.. ';Cüentas por pagar 
Compras de contado 
Otras salidas 

~ Total de salidas 
= Flujo de efectivo de operación' . 

. +. Entradas definancíamiento e inversión: 
Préstamo bancario 
Aumento de capital 
Otras entrádas de financiamiento/ 

$ 
$ . \ 
$ .. 
$ 

$ 

$ 

$ 
$ 
$ 

$ 
$ 
$ 

Para que el emprendedor pueda interpretar mejor el estado de flujo de efectivo, se 
describe a continuación 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 micio del periodo. 

Entradas de operadón~ Es'la suma de todos los ingresos o recursos de efectivo 
en el periodo, que corresponden al giro principal del negocio, como los que se mencio­
nan a continuación: 

• 	 Cuentas por cobrar: Regularmente, las empresas venden sus productos a crédito 
(no se les paga inmediatamente, sino a un plazo determinado). Por lo tanto, estas 
cuentas se refieren a la cantidad que se cobra en efectivo, como resultado de 
estas ventas a crédito. 
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,. 	 Ventas de contado: Ventas que se pagan en ese momento en efectivo, en suto­
talidad. 

• 	 Otras entradas. 

Salidas de operación. Es el total de todos los gastos o desembolsos de efectivo 
del periodo que corresponden al giro principal del negodo: 

• 	 Cuentas por pagar: Representa el pago en efectivo de las cuentas por pagar, las 
cuales son adeudos a los proveedores en mercandas o materias primas adquiridas 
a crédito en periodos anteriores. 

• 	 Compras de contado: Son [as compras o adquisiciones que se realizan de materia 
prima o materiales, b cual es pagado en efectivo. 

• 	 Otras salidas. 

flujo de efedivo de operación. Es la suma de las entradas totales menos las 
salidas totales de operación del negocio. 

Entradas de financiamiento e inversión. Son entradas de efectivo al negocio 
para fomentar una actividad (por ejemplo de expansión) a través de: 

• 	 Préstamo bancario: Cuando una institucion financiera hace un préstamo en efec­
tivo a [a empresa. . 

• 	 Aumento de capital: Se da cuando los socios o dueños del negocio aportan capi­
tal a la empresa, lo cuai se refleja en un incremento de capital. 

• 	 Otras entradas de financiamiento/inversión. 

Saüdas de financiamiento e -inversión. Son egresos de efectivo del negocio 
para el fomento de actividades a través de: 

• 	 Adquisición de activos: Compra de maquinaria, equipos, etc. 
• 	 Pago de deuda e in tereses: Es el pago del interés que se genera cuando se adquie­

re un préstamo que debe pagarse en cierto plazo, así como el pago correspondien­
. te del capital mismo. . . 

• 	 Otras salidas de !inariciamientQl'inversión. 

Saldo final de flujo de efectivo. Correspoild.e a la cantidad de efectivo que la 
empresa tendrá al final del periodo,~l cual consiste en el saldo inicial de efectivo, más 
las entradas de efectivo totales, menos las salidaskle eÍectivo totales. 

La figura S.llA muestra el flujó de efectivo de Postres Mexicanos IJ la figura 5.11B 
el flujo de efectivo de República. 

,1 
:! 
,1 

I, 

>, 

1 
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Figura S.llA 

Prepare el flt.\.iode efictivode la empresa pára los próximos 12 meses~: ~~ 
(fYemplo de Postres¡~exic!lnC!$.) _;;¡ '"~' '-Jl .?~ 

, , ",,'., ,;1,' ...,'.', .·,C" ' " r~." _ <, 

'r.1qJ~ de efecti~o' de Postr~s Mexicanos, S.A..de c.v. 
':Del, 1 de febrero de 2000.' aI3);ide' enero de 2001 

Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes 
1 2 ti 4 5 fi 7 8 9 10 11 12 

Saldo inicial en la 77 645.00 141 275.00 204905.00268535.00 332165,00 402920.00 474551.00 546182.00 617 813.00 689444,00 
12):'" .cuenta de efectivo 

Entradas da operación 
In~erslón inicial,;,,,;,,; 0,00 ,0.00" . 0.00 QOO QOO [00 O~ 0.00 0.00;~~:i:iIB:~J, •

" '. .,' " ',' "t::1t« ,

,Ventasdedontado (50~r :h250,OO 71250.00 71 250.0p¿; 71 25'0.00 ]8375.00 78 375.00 78 375.00 78 375.00 78375.00 78375,00
,71 250.riÓ' 71 250.00 71 250:00) 71 250.00 71,250.00 78375.00 78375.00 78375.00 78 375,00 78 375.00 

, ,,:0.00 0:00 o.oa: "0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0,00 0.00r::;~:~;::~~~¡: 
operación 161250.00 125270.00 220145.00 283775.00 347405.00 411035.00 481790.00 5596'10,00 631301.00 702932.00 774563.00 846194,00 

Salidas de IInanclamlonlo 
elllverslón 

Gompra de maQuinaria 
yeQuipil 43 000.00 i.. 0:00 ,. 0.00 0.00 0.00, 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Pago de cuentas por paga'r '; 0.00' 31 245;00, ~¿ 490.00 62490.00 62490.00 62490.00 ',62490.00 68739.00 68 739.00 68739.00 68739,00 88739.00 
. ~,.".

Renta , 2. ,000.00 '" 2 O(lti.OO~,r·¿OÓO.tJO 2000.00 2 OOO~OO' " 2000.00 2000,00 2000.00 2000.00 2000.00 2000,00 2000.00 
Servicios 1 80(1;00 ". 1800;oo'·i;ÚOO.OO 1800,00 1800.00 1 800.00 1800.00 1 800.00 1 800.00 1800,00 1 800.00 1 800.00 
Gasolina 500.00 500,00': 500.00 500.00 500.00" 500.00 500.00 500.00, 500.00 500,00 500.00 . 500.00 
Publicidad y promoción ~"OO Ce O. 00 0.00 • 0.00 0.00 0.00 0,00 0,00 0,00 
Sueldos 3000.00 'c, 3 000:00 3 000.00 3000.00 3000.00' 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000,00 3000.00 3000.00 
Gasto de mantenimiento , 

áa maquinaria , 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00, 500.00 500.00 500,00 500.00 500.00 
Salarios 750MO' 7500;00,7 500.00 7500.00 7500.00 7500.00 7'500.00 7500.00 7500,00 .7 500.00 7500,00 7500,00 
EQuipo de transporte 4'7.QOO:ÓO 0.00" 0.00 " 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0,00 0.00 0,00 
IMSS, SAR, INFONAVIT t Oeo.oo 1 oao.oo 1 080.00 1080.00 1080.00,¡ 1 080.00 1080,00 1 080.00 1 080.00 1 080.00 1 080.00 1 080.00 

850.00 ~,O.,'~: • ',' 0.00 0,00 

Total de salidas 107230.00 47625.00 '78870.00 78870.00 78870.00 78870.00 78870.00 85119.00 85119.00 85119.00 85119.00 85119,00 
Saldo de lIulo de Illeíll!vo 

alllnal del perIodo 54020.00 71645,00 141275.00 204905.00 268535.00 332165.00 402920,00 474551.00 546182,00 617 813.00 689444,00 761075.00 

........ Considerando que las ventas sean a'~rédlto '1 de contado en 50% cada·,Jlio.:,:.,',i", , ' 

. . ','," " .!\,~~;,,~,:,t,f,\~ ..;~,r;;,·"~ ~,,,,,·.i·';"¡'!v'·~~~·,I>;".' ,/.; " ,:. "',.,.. ,;, ',"':<~ ;:,;J.';¡~~:<i'r.i"'~;':~:;!;fhfffJ1<'J;;!·;,}",; ,,¡>, -:!{,.: ,:"'~:,, 
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Figura 5.118 

, ~,~ .,' i:,::<"':'~'; . :j. -'., '" ' ' f 

'/Prepare el flqjo de" efedhro 'la, effitifé~a;,paia loS, próximos '12 meses; ~~ 

Mes· Mes Mes Mes 
9 10 11 12 

.. Lemplo.de ~~píi~Uca.~)c,'.:,; ·!,;.~~;¡~t~:r,~r::~~á·¡*.,J,::'i .....~" .. k'" "., " ',' 

Mes' Mes Mes" 
·,,5:" 7 8 

Saldn Inici!'1 de cuenta 
do efectivo 4 700.00 " 5 000.00 10300.00 15600.00 20900.00 26200.00 31 500.00 36 BOO,OO 42100.00 47400.00 52700.00 

~~l~~~!I,~IlS.IIQlIPe!,llp~~~>
!~: J:'JOversfOn i In'~)al:J:t,¿~~:0¡~t~illl~!S~ :~(j'~i~~~;;P;·;.:~10.P:3:~!:~!~¡~gJ~Q:~ttt~>;;i·)?~!0i~0·::: ;:(.: g¡qQ;:~:'~~;:'\; (hOD;' ',' ,0.00 ' 0.00. 0.00 0.00 0.00 0.00 
,{:; jVél'lta'S de.Coqtatfd](5P%r;";¡~~5;~QQ¡QP';i\(j O,;Qj)q¡~ª~~~3~~~~()ººkº(j};(¿;19;:QpMo<iL1!tOOº;00 \:,1íi 000.00',', 1 O 000.00 10 000.00 " 10 000.00 10000.00 10000.0010000.00 
,í Ventas a úédíto( 

(cobro da cuentas) ,:'Ó¡go' ,:5'OóófÓi:f:'''1000Ó.OO' '10000:00 ,'10000.00 1.0000.00 10000.00 10000.00 '10000.00 10000.00 10000.00 10000.00 

Total disponible 65000.110 19700.00 25000.011 30300.00 35 600.00',40 900.00 46200.00 51 500.00 56800.00 62100.00 67400.00 72 700.00 
;... ' 

;Goin~ra: 
, 0:00 0.00 0.00 

, , 0.00 ' 0.00 0,00 
2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 

Servicios 5500.00 5500.00 5500.00 5500.00 5500.00 ' 5500.00 ' 5500.00 5500.00 5500,00 5500.00 5500,00 5500.00 
Gasoiina 800.00 ' 800.00 800.00 BOa.OO 800.00 800.00 BoO.OO 800.00 800.00 800.00 800,00 800.00 
Sueldos 6000,00 (:) 000.00 El 000.00 6000.00 6000.00 6000,00 6000.00 6000.00 6000.00 (:) 000.00 6000.00 El 000.00 

Total de salidas 60300.00 14700.00 ' 14700.00 14 7!J0.00 14700.00 14700,00 14700.00 14700.00 14700.00 14700.00 14700.00 14700.00 

8111110 do 111110 do olectlvo 
IlIlInal dol IlOrlodO 4700.00 500ll.O0 10300.00 15600.00 20900.00 26200.00 31 500.00 36800.00 42100.00 47400.00 52700.00 5B 000.00 

............._--­
.... u Considerando que. las ventas sean a crédito y de. contado en 50% <::ada uno. 
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Complete a continuación la cédula del ejercicio 5.10. 

Ejercicio 5.10 
Prepare el flujo de efectivo de su empresa para los próximos seis meses, 
siguiendo el formato anteriormente expuesto. 
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5.4. Est~dos financieros proyectados 
Los estados financieros son resúmenes de resultados de las diferentes operaciones 
económicas de la empresa, en un periodo determinado o en una fecha específica 
futUra . 

. El objetivo de elaborar dichos estados es que el empresario visualice desde el prin­
cipio hacia dónde conduce todos los esfuerzos que realiza en el negocio, además de 
elaborar información que pueda servir para la toma 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
mación básica que permite elaborar los dos estados clave, para determinar la salud 
financiera futura de la empresa, éstos son: 

• Estado de resultados. 
• Balance general. 

5.4.1. Estado de resultados 

E estado de resultados se puede definir como el instrumento que utiliza la adminis­
tración p~ra reportar las operaciones que se realizan ~n la empresa en un periodo 
determinado; de esta manera, la ganancia (utllidad)o pérdida de la'empresa, se obtiene 
restando los gastos y/o pérdidas a los ingresos y/o ganancias. ÉSte es el principal 
medio para medir la rentabilidad de una emprésa,. 

El estado de resultados puede ser col¿i.dado para cualquier tipo de empresa, io que 
cambia de una a otra empresa son las cuentas que. se incluyen; básicamente ladiferen­
cía en las cuentas presentadas en el estado de resultados es que en las compañías 
manufactureras y comercializado ras se maneja el costo de la mercaricía que se vendió, 
mientras que en las de servidos no. 

En las figuras 5.12, 5.13 y 5.14 se presentan ejemplos de formatos de estado de 
resultados para diferentes giros de empreSa (comercial, .industrial y'de servicios), mis­

. mos que podrán ser utilizados tomo:'~j~rH.ploal desarroHar el propio: Los conceptos se 
detallan a continuación.' , 

Para una empresa de servidos: ' '~' '. . 
Ingresos. Representan los recUrsos que recibe el negocio por la venta de un ser-

Vicio oproducto, ya sea en efectivó O'acrédito. . 
• ~ '. . ,--"" ¡'':'" " 

Para una empresa comercializadora: 
Ventas brutas. Es el nombre de la cuenta que se utiliza para registrar el total de 

la vénta de una mercancía o producto, y la contabilización de é..<;ta se realiza en la 
misma forma que la cuenta de ingresos por servicios. 

'Devolución. sobre ventas. Cuando las empresas venden, algunos dientes de­
vuelven parte de los articulas comprádos (por ejemplo, cuando se trata de mercancía 
dañada), por lo que se utiliza una cuenta llamada DevoluCiones sobre ventas, para 

'. 
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Figura 5.12 

de resultados de ,una empresa comercial. 
.,," . . - . . 

) 
) 

¡ 
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Figura 5.13 

I• 
i
• 
I 
j 
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Figura 5.14 
Formato común del estado de resultados de una empresa 
prestadora de servicios. 

Compañía Prestación de Servicios, S.A. de C.V. 

Ingresos por servicios 
(-) Gastos 

Estado de resultados 
Del 1 al31 dejulio de 2000 

Gasto pOÍ' honorarios $ 
Gasto por depreciación $ 
Gasto por servidos públicos $ 
Nóminas $ 

, Materiales $.. 
Mantenimiento $ 
Total de gastos 

Utilidad antes de financieros e impuestos 
+ Ingresos por intereses 
(-) Gasto por intereses 
(+/-) Costo integral de financiamiento 
.:; Utilidad antes deJSR 

• . ('::)ISR (34%ae'lt[utilidadante~ delSR) 

·.':'OTILIDAD NETA 

$ 

conocer en cualq~ier momento la cantidad de productos devueitos, cuyo importe se 
resta al total de las ventas. -

Descuentos sobre ventas. Para alentar alos clientes a pagar sus cuentas, a 
menudo se les hace un descuento por pronto pago si éste se realiza dentro de un 
número determinado de días a partir 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 
sobre lo que se vendió. 

Costo de ventas. Es lo que cuesta producir el artículo o servicio vendido a los 
clientes. Se le resta a las ventas netas para determinar la utilidad bruta. 

Compras de materia pñma. Una empresa -comercial compra articulas con el 
propósito de revenderlos, y una manufacturera, con el propósito de procesarlos para 
venderlos con un valor agregado. El costo de la mercancía 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 producción, por ejemplo, obreros u operadores. 
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Gastos de fabricación. Son los gastos que están directamente involucrados en 
el proceso de producción, pero que no incluyen mano de obra directa, ni materia pri­
ma, por ejemplo, mantenimiento de las máquinas. 

Utilidad bruta. Es el resultado de las ventas totales (incluyendo la disminución 
de devoluciones y descuer:.fos sobre ventas) menos el costo de ventas. Se obtiene antes de 
rebajar todos los otros gastos del periodo. 

Gastos de operación. Esta cuenta es la suma de los siguientes gastos: 

• 	 Gastos por honorarios.-Se realiza un pago por honorarios cuando alguna persona' 
o empresa presta algún servicio (fiscal, contable, etc.) para beneficio del negocio. 

• 	 Gasto por servicios públicos. Son los gastos que se generan por concepto de los 
servicios básicos que se utilizan como: luz, agua, gas y teléfono, para el funciona­
miento del negocio. ' 

• 	 Gastos por nómina. Son sueldos o salarios de las personas que laboran en la 
empresa, las cuales no están directamente relacionadas 'con la producción, pero 
son indispensables para el funcionamiento del negocio (secretarias, gerentes, etc.). 
los sueldos pueden clasificarse en sueldos de ventas (vendedores) y de administra' 
dA:} (por ejemplo, el sueldo de los contadores). 

• 	 Gastos por materiales. Son básicamente papelería y todos los materiales necesa­
rios para la operación de la empresa. " ' 

., 	Gastos por mantenimiento. Son gastos para manfenimiento o reparación dellu­
gar de trabajo, de la planta, oficinas, etc. y de aquellos activos fijos (por ejemplo, 
maquinaria) que reportarán unbenencio en el periodo. . 

• 	 Gastos de publicidad y promoción., Se efecruanÓji1 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: 

• 	 Ingresos por interés. Es la cuenta. para registrar el interés gariaao en una inversión (en 
un banco o en alguna otra institución). No incluye ingresos generados en el giro normal 
de las operaciones del negocio, como venta de productos o prestación de servicios. 

• 	 Gastos por interés. Es la cuenta para registrar los gastos generados por algún 
préstamo o financiamiento quec haya Sido sOlicitado (en un banco o en alguna ota 
institución). No incluye. gastos generarlos enel giro normal de las operaciones del . 
negocio, por ejemplo, gastos qe materiales. 

• 	 ISR.hnpuesto sobre la renta. Se representa en porcentaje y se calcula con base en 
la utilidad despúés de gastos de operación y después de otros ingresos y gastos 
financieros (varía según cada entidad federativa y ciclo fiscal). ......• 

• 	 Utilidad neta. Es la diferencia 'entre los ingresos obtenidos por la empresa y todes 
los gastos incurridos en la generación de dichos ingresos. lo anterior implica que 
los ingresos sean mayores que los gastos. 

e 	 Pérdida neta. Es el resultado,de los ingresos obtenidos por el negocio, los cuales 
son inferiores a sus gastos. ' . 

las figuras 5.15Ay 5.158 muestran los estados de resultados de Postres Mexica­
nos y República, respeCtivamente. 

" 



Figura 5.I5A 

Estado de resultados.· 
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) . 

Ventas d~ contado . 
Ventas a créd!to 
Venias r.etá~ 

71250.00 71 2::0.00 . 71 250.00 

""', 

..bavoluelan' y:descÚ~nto :::¡ 
leí! 

;.sobre CO~lpr~ ':;" '~;;O.OO 
.Total COmpra 

" ". 

. Mes· 

8 
.;Mes 
. 9 

Mes 
10 

Mes 
11 

. Mes 
12 

1""..~ 

71250.00'71 250 ro . 71250.00 iB 375.00 7B 375.00 " ni 375.00 7B 375;00 7B 375.00 7B 375.00 
7.1250.0071250.00.:' 71 250.00'78375.00 78375.00 78375.00 78375.00 78375.00 78375.00 

14ÚOO.OO~~250Ó.bO(:14~5tiO.0~ 156150.00 156750.00',156750.00 156750 • .00 .156750.00 156750.00 

. 0.00 

0.00 
.. 0.00 

0.00 , 

0.00 
0.00 
0.00' '. 

1 

0.00 

0.00 
0.00 
0.00 

68739.00 

0.00 

0.00 
0.00 
0.00 

6B 739.00 

0.00 

0.00 
0.00 
0.00 

68739.00 

0.00 

0.00 
0.00 
0.00 

68739.00 

0.00 

';,.de fabricacIón. ,".'..\1,31':245.00 . 62 490;00'.,('62490;00. i~:62:490¡OO;;:162.490;OO!i,~!!62.490.00.. 68739.00 68739.00 611739.00 68739.00 611739.00 68739.00 .-­ ..\ :~,. 

lIi~Bntarlo'fl~ái . ..:.;-.;":..... 
. 0.00Materia primo. . 0.00 . 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Producto te rmlnado . 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
TOtallnvenlllrlo IInal 0.00 0.00 0.00 0.00· 0.00 .0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 



'" 

•• ", > '.~'."';' ' •• , • -', 

'­ ,­ ._-'~-',- -.­ ....... ~ .. :::JI ."~ 

Total de costo de venIa 31 245.00. 62490.00 62490.00' 62 A~n .":!..~",~1'!" A')."",." .......-.~_ 
r~9.00 68,739.00 .68 739.00 

~ --.'-­ __ . _~.~u 010 • •••,_ •••• • • 

\1 
40005.00 80010.00 DO 010.00 80010.00 80010.00 80010.00 88011.00 SS 011.00 88011.00 88011.00 88011.00 88011.00 

opIitílélÓH' : 
3~O({OÓ:' ·a:oó6:uó·i;,I;,.;a;j)'06.oo'1;,i'/a;ooo:oo.· .' 3:O00;00~ '3000:00Mano de obra 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 

Gasolina ~ÓO,OO·. . .5óo:o8~···:"'s6ó:(io .,,- ~h'o~oo '500:00 . .• <'500.00 ' 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 
Gastos de servicios 

;,;;.:!.:' .. " -', 

,sÓÓ::&ó '·'t~OO.OO .':':.;< i áb6:bo ' ..1J'od.oopúblicos 1 800.00 . 1800.00 1800.00 .1800.00 1800.00 1BOO.OO 1 800.00 1800.00 
· Gastos de m~quinarla 

y equipo 500.00 500.00 .500..00 500.00 .500,00 .500,00 .500.00 . .500.00 . 500.00 500.00 500.00 500.00 
Depreciación de. equipo 1815.00 1815.pO 1815.00 1815.00 1815.00 1.815.00 1815.00 1 815.00 1 815:00 1 815.00 1815.00 1 815.00 

.' Renta de local tOOO.OO . ,2000:00 .; ..;' 2"000;00 ',2000.00 
.' ". " /' ",';,: ' • 

20QO.00 2000,00 2000.00 2000.00 2000.00 2000.00 2000.00 2000.00 

Total .de gaslos 
..deoperaclói' 9015:00 9615.00 Ii 615.00 !l. 615.00 9615.00 9615.00 9615.00 9615.00 9615.00 9615.00 9615.00 9 615.0~ 

Gastos· administrativos, 
Sueldos 7500.00 7500.00 7500.00 7500,00 7500.00 7500.00 7500.00 7500.00 7500.00 7500.00 7500.00 7500.00 

: IMSS. INFONAVIT. SAR, "', :~",/;!.:, ..: " , ';"',1,'::}, t',> ; ,';>', . . 
ate. 1080.00 1 080.00' , '1 080.00 , ·· .•. lpoO.OO í 080.bo '1080.00 1 060.00 1080.00 10S0.00 1 080.00 1 080.00 1 080.00 

· Publicidad ·sso.oir .• ' ,.. á,rio,. ;;/'0.00 ,0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0,00 0.00 

":Q';580.00 '8580.00. 8580.00;' 8580.00 8580.00 8580.00 

.Utilidad ailtes de 69 816.00 . 69 816.00 69816.00 69816.D0 60816.00 
· ISR (34%) 23737.00 23737.00 23737.00 23737.00 23737.00 

, .~. :,:,".' " 

Utilidad/Pérdida neta 13834.00 41: 198.00 . 40 798.00 4Ó79B.OO 40 798.ÓO· 40798.00 46079,00 46079.00 46079.00 46079.00 46079.00 46079.00 

UUlldad IIcumulada ' 136227.00 171025.ÓO t1'~:&23.¿0263 902.00 309980.00 asj¡ 0511.00 ~02137.00 448216.00 494294.00 

impuestos IIGumuladolJ 
~~~~i,~·d::(~>~s :f~:l;' ,~;.~ . :¡ '. :..; \ " "', " . 
!':'70178.00.. 91!195,OQ 112212.00 135949.00 159687.00 183424.00 207162.00 230899.00 254637.00 

) 



Figura 5.158 

.,..., 
Estado de resultados. ~... 

mplo de República.) 

>Rep~blic~;;; .. " 
Estado eJe .r¿sulÚ,dos< ,' ...,.. .'. 

de. 2000,'ai: 3:j,:de;:m~y():de 2001 

Mes Mes Mes Mes 

9 10 11 12 

10000.00 10000.00 10000.00 10000.00 

10000.0010 000.0010 000.0010 000.00 


.,. 20 000;0020 000.00 20000.00 ,20000.00 


.20 000.00 ' 20 000.00 20 000.00 20 000.00 


aOo.oo .. ,;'.860;00": ":8bO:oO 800.00' 600.00 800.00 800.00 800.00 
'.,', . 

5500.00.. ;,5500.00 . 5.500.00, 5500.00 5500.00 5500.00 5500.00 5500.00 
2400:06/2400,00' 2.AOO.00 2400.00. 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 

'('!",'" 

B700.011 ·'.~;7~1i.0~ .•.. '•. 8,700.00 8700,00. 8 700.00 8 700.00 8 700.00 8 700.00 

6000.00 6000.00 . 6000.00 6000.00 6000,00 6000.00 

">. :: f" ~ :. 

:,6000:'ÓO: . 6 000.00 JOOO.OO 6,000.00 6 000.00 

5300.00 5 300.00 5 300.00 5 300.00 5300.00 5 300.00 
1 802.00 1802.00 1 802.00 1 802.00 1 802.00 1 !l02.00 

3 498.00 3498.00 3498.00 3498.00 3498.00 349D.00 

17 886.00 21 384.00 24 882.00 28 380.00 31 878.00 35376.00 

d21 
(1).., 
n¡:;. 
o' 

http:35376.00
http:8,700.00
http:2.AOO.00
http:5.500.00
http:20000.00
http:20000.00
http:10000.00
http:10000.00
http:10000.00
http:10000.00
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Complete a continuación la cédula del ejercicio 5.11. 

Ejercicio 5.11 
Después de haber analizado tos diversos tipos de estados de resultados, 
elabore y haga supuestos de precios, volumen de producción, unidades 
vendidas, etc., pero aplicado al caso particular de su empresa, 
suponiendo un periodo de Ufl año. 
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5.4.2. Balance general 

El balance: general presenta la situación del negocio en un momento en particular. Es . 
un instrumento que muestra, a una fecha determinada, cuáles son los activos, pasivos y : 
capital contable con que cuenta la empresa. Muestra su situación financiera; es decir, .. 
qué tiene, qué debe y qué pagó. El formato utilizado es igual para todas las empresas;"l 
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, según 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 básica o la lIaínadaeir¿ación básica. La ecuación 
es la siguiente: 

Activo Pasivo + Capital 
Recursos que Cantidad que se debe Capital invertido 
posee la empresa a los acreedores o proveedores por los dueños de 

sobre los activos que se tienen la empresa 

Esta ecuación expresa el equilibrio entre los activos de la empresa. por una parte, 
y los derechos de los aGreedores Y propietarios, por la otra. 

En la figura 5.16 se mu.::>stra el formato de un balance general, el cualintegra los 
siguientes conceptos: 

Activos 
Son los recursos económicos propiedad de la empresa, los cuales se espera que rindan 
un beneficio en el futuro. Los tipos de áctivos varían de acuerdo al tamaño de la empre­
sa, es decir, un pequeí"lo negocio puede tener sólo una oficina, Un camión y una cuenta 
de bancos, mientras que otras pueden poseer terrenos, maquinarias, etcétera. 

Hay dos tipos básicos de actlvos:.cfrculantes y fijos. También se puede establecer la 
diferencia entre activ.os tangibles e intangibles. . 

Activos circulantes (también llamados a corto plazo) 
Los activos circulantes son activos en efectivo y otros activos que la empresa espera~ 
vender, usar o convertir en efeCtivo en un periodo menor de un año. 

Efectivo y bancos. El efectivo es el activo más líquido de la empresa. Incluye dine-, 
ro en forma de billetes o monedas. así como en cuenta de cheques en una institución' 
bancaria. . 

Inversiones temporales. Las constituyen las inversiones en efectivo que se realiza-; 
ron en ese periodo y que no se requieren para las operaciones normales del negocio~ 
Se pueden convertir fácilmente en efectivo. . 

Cuentas por cobrar (clientes). Muchas veces, las empresas venden sus productos, . 
a crédito (no son pagados inmediatamente, 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. 

http:activ.os
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, Formato común• del balance ge~~taF",' 

, Compañía Manu~a,~t~r~ra, S.A. de C.V. 

Activos 

Circulante 
Caja chica 

Inversiones temporales' 

Bancos "-,',l" 


Inve~tario d~rriateria " 

, prima -, , ­

Inventario deJ~rOciucto 
proceso " 

,Ií'lVentario de ,artículo ' 

Balante general 
Al 31deJuUode2000 
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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 producción para su poste­
rior venta como materia prima, productos en proceso, artículos terminados y otros 
materiales que se consumen en el periodo. 

Cuando la empresa es manufacturera, éstos se registran de acuerdo con el avance 
de terminación del producto: 

• 	 Inventarios de materia prima (cuando el producto a2n no ha sido procesado). 
• 	 Inventarios de productos en proceso (el producto lleva cierto proceso pero aún no 

está listo para la venta). 
• 	 Inventarios de productos terminados (el producto está listo para venderse). 

Gastos pagados por adelan tado. Los gastos pagados por adelantado representan 
futuras partidas de gastos que ya han sido pagadas, ya que los constituyen bienes y/o 
servicios que se van a cónsumir dentro de cierto periodo. Por ejemplo, los seguros 
pagados por adelantado, son pagados al principio y se cuenta con el selVicio durante 
cierto periodo. 

Activos fijos 
Dentro de la sección 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 parQ. ser utilizados en las operaciones de la empresa, los cuales 
contribuyendo en la producción y/o distribución de los servicios y bienes en la empresa. 
Entre Jos activos fijos más relevantes se pueden considerar: terreno, edificio, planta y 
equipo. 

Depreciación. Aun cuando los activos fijos duren mucho tiempo, con los años 
pueden volverse anticuados o inservibles por el desgaste que han tenido. Según se van 
deteriorando o gastando estos activos debido al transcurso del tiempo o del uso, la 
disminución de su valor se carga a lU1 gasto llamado depreciación. La depreciación 
indica el monto del gasto que corresponde a cada periodo. ~ distribuye el costo total 
del activo, entre el número de años de vida útil. Ésta se registra abajo del rubro de cada 
activo que se depreda y se le va restando ei monto al total.del áctivo fijo. 

Otros activos 
Son activos intangibles, aquellos que sin ser "materiales" son aprovechables en el nego­
cio, como por ejemplo patentes, marcas, derechos de autor, etcétera. 

Pasivos 
Los activos totales pueden financiarse, ya 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 mercancías o materias primas relacionadas con el giro normal del negocio adquiri­
das a crédito. 

http:FINANZ.AS
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Documen tos 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 cantidad 
de dinero en una fecha determinada. . 

Otros pasivos a corto plazo. Entre otros, se pueden considerar dividendos por. 
pagar, impuestos por pagar, sueldos por pagar. .. 

Pasivos a largo plazo 

Préstamos bancarios. Los préstámos se adquieren para financiar la adquisición de 

equipo, maquinaria, terrenos o edificios, o bien, para financiar la expansión del nego­

do, 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 
institución bancaria. con la promesa de pagarlos durante un periodo superior a un año, 
y dicha obtención de fondos se garantiza con bienes inmuebles. Normalmente podrla 
hablarse que la empresa darla en hipoteca propiedades como terrenos, edificios, etcé­
tera. 

Capital 
El capital social está representado por las aportaciones de recursos de los dueños al 
negocio. Representa la parte de los activos que pertenecen a los accionistas. . 

Capital contable. Representa el patrimonio <:Iélos accionistas, el cual está integra- . 
do por sus propias aportaciones más las utilidad~que no se hayan repartido. 

Dividendos. Representan la distribución de ~as uqlidades obtenidas por la empresa 
a los accionistas. Por lo general, en los primeros años de operación de la empresa no se 
reparten dividendos, ya que las utilidades se 'utilizan para expansión o ampliación de la 
capacidad del negocio. 

Utilidad reienida. Esta cuenta correspond~'·a! importe acumulado en el periodo 
(ya sea que se haya ganado o perdido) y es él saldo final del estado de resultados menos 
los dividendos pagados a lbs accionistas. .~. .. 

'. La figura 5. 16'muestra el formato' de un baÍánce general. 
~ Se recomienda qUe los estados fínanci~ros estén expresados mensualmente para 

el primer año, trimestralmente para el segUndo:9 tercer año, semestralmente para el 
cuarto año y anualmente del 50. año en adelante. 

'.. El balance. general proyectado por Postres MeXicanos se muestra en la figura 5:17A 
yel balance general de República se encuentra en la figura 5.178. 

! 
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Figura 5. t 71\ 

,"'
Balance general. '. Io..~ 
(Edemplo de Postres Mexicanos.) 

Postres Mexicanos S.A. de C.V. 
Balance general 

,"Del 1 de febrero de 2000 al 31 de enero de 2001 

Me, Me, Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes 
Z 3 4 5 6 7. .8 9 10 11 12 

.ACTIVO 

Circulante 

, Caja y bancos 54020.00 77 645.00 141275.00 204905.00 288535.00 332165,00 402920.00 474551.00 546182,00 617 813.00 689444.00 761075.00 
Inventario de maleria 

prima ° 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 O 71 25,0.00 7.' 250.00 . 71 250.00 71250.00 71 250.00 78375.00 78375.00 78375,00 78375.00 78375,00 78375,00 

Total de activo circulante 
"' :,) \~, 

54020.00 148895.00 212525.00 27.6155.00 339185.00.403415.00 481295.00 552926.00 624557.00 696188.00 767819.00839450.00 

Filo 
Maquinaria y equipo 43000.00 41905.00 .40810.00 . 39.715.00 38620.00 37525.00 36430.00 35335.00 34240.00 33145.00 32050.00 30955,00 
Depreciación de 

maquinaria y equipo 1 095.00 1095.00 1 095.00 1 095.00 1 095.00 1 095.00 1 095.00 1 095.00 1 095.00 1 095.00 1 095,00 1 095.00 
Equipo de transporte 47000.00 46280.00 45560,00 44840.00 44120.00 43400.00 42680.00 41 960.00 41 240,00 40520.00 39 BOO.OO 39080,00 

Depreciación de equipo de 
transporte 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 activo fl)o 38185.00 86370.00 84555.00 82740.00 80925.00 79110.00 77 295.00 75480.00 73665.00 71 850.00 70035.00 66220.00 

482 525.00 558 590.00 628 406.00 698 222.00 768 038.00 837 854.00 907 670.00 

PASIVOS 

Corto plazo 

7MP., .". 91 J 95.0oid12,,212.00 
, ...:;¡: ~~.' ~''4: .•.:-'' r.·:. ";.h,(·: J•••\t::;1:::1,"..o,",,::':J '" ":•• ~':',,,,'~, .., .. :?'1ctJ l~,,, ~--
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112212.00 ·135949.00 159687.00 183424.00 207162.00 230699,00 254637.00 
62~90,0062 491J.OÓ '62490.00 62490.00 68739.00 68739.00 68739.00 68739,00 68739.00 68739.00 
"."í)","":, "','" ,:. ,;' ,t,' , ' . 

};11j.~,51~00't132 6.6~.1l0 153,68,5.00 174702.00 204688.00 228426.00 252163.00 275901.00 29963B.00 323376.00 

,CAPITAL CONTABLE. 

Capital social 50000.00 '5000Ó.005000Ó.00 50 000.00 50 000.00 5.0 000.00 50 000.00 50 000.00 
PROITESM 40 000.00 40 000.00 40 000.00 40 000.00 40 000.00 40 000.00 40 000.00 40 000.00 

, Capilal ganado , (foo 0.00 0.00 0.00 0.000.00 0.00 ' 0.00 
• Utll!dádes retenidas. .263902.00 309 Mo.oO 356059.00 40213];00 448216.00 494294.00 

.: ~ , ' , :' ".. . i ' 
.00267025.00 307823.00 353902.00 3991BO.1l0 446059.00 492137.00 538216.00 584294.00 

I 

482 5Z5.ÓO 558 590.00 828 406.00 898 222.00 738 038.00 837 864.00 907 670.00 

http:584294.00
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Figura 5.178 

Balance general. 
(G,jemplo de República.) 

".... 

t"".Á 

República 
Balance general 

Del 1 de junio de 2000 al 31 de mayo de 2001 

Mes Mes' Mes. Mes Mes' Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes 

1 2 :1 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ACT!VO 
Circulante,'. . . ¡ 

Caja '1 bancos 700.00 5 000:OOt1030b,0015 600.00 20900.00' 26 200,00 31500.00 36800.00 42100.00 47400.00 52700.00 58000.00 
Cuentas por cobrar 000.00 10000¡(jn;;10·000:00 10000,00 10000.00 10000.00 10000.00 1000000 10000.00 10000,00 10000.00 10000.00 

Tota! de Ilclivu circulante 9 7~0.OO .15 OO~:6~i 20300.00 25600.00 30900.00 36200.00 41500.00 4b 800.UO 52100.00 57400.00 62700.00 66000.00 
~ . ~y~. 
MaqUinaria y equipo 45600.00 45600.00 . 45600.00 45600.00 45500.00 45600.00 45600.00 45600.00 45600.00 45600.00 45600.00 45600.00 
Depreciación de 

maqUinaria y equipo 

Equipa de 

Depreciaolónde 


" i dÚ?nsport¡i 
45600.00 45600.00 45600.00 45 600.00 45 600.00 

924ÓO.00 97 700.00 103000.00 108300.0U 113600.00 

9214.00 11016.00 '12818.00 14620,00 16422.00 19224.00 
·20'06:00 ... 9214.0011016.0012818.00 14620.00 16422.00 18224.00 

C¡¡pltal soulnl, 60.000.00 , 60000.00 60000.00 60000.00 60000.00 60000.00 60000.00 60000.00 60000.00 60000.00 60000.00 
Utilidades retenidas . 396.ÓÓ~ 389'4.00 7.392.00 10 890~00 14388.0C 17886.00 21384.00 24882.00 28380.00 31878.00 35376.00 

"." • • 1~<' \,'" ~'t' . ',: ",.' f '. 

Total capital contable 56 898.00· 60 396.00 '. 63894:00 ·67.392.00 70890.00 74 388.00 77 886.00 81 384.00 84882.00 88 380.00 91 878.00 95 376.00 

Total p~slvo y capital 55 300.00 60 600~llt 65'·9ti'O.00 71200.00 76500.00.81800.00 87100.00 92400.00 97700.00 103000.00 108300.00 113600.00 

.. 
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Complete la cédula mostrada en el ejercicio 5.12. 

Ejercicio 5.12 

! ':., . 

Realice el balance general proyectado durante el primer año 
de operación de su empresa . 

..i.: . i 



252 CAPíTULO 5 FINANZAS 

5.5 ó Indicadores financieros 

Los indicadores financieros son instrumentos que se utilizan para evaluar los resultados 
de las operaciones del negocio, tomando <:omo base los estados financieros proyecta­
dos de la misma. . 

Los indicadores son muchos y muy variados, por lo que su aplicación y cálculo 
individual no es un elemento de toma de decisiones, es necesario aplicar simultánea­
mente y analizarlos para Uegar a conclusiones válidas que fuciliten el proceso adminis­
trativo de la empresa. Algunos ejemplos de indicadores financieros de uso práctico y 
común son: 

• 	 Índice de liquidez. 
• 	 Prueba del ácido. 
• 	 Razones de endeudamiento. 
• 	 Razones de eficiencia y operación (rotación de activos, rotación de inventarios, 

etcétera). 
• 	 Rentabilidad (sobre ventas, activos, capital, etcétera). 
• 	 Punto de equilibrio. 
• 	 Valor presf2nte neto. 
• 	 Tasa interna de retorno. 

En la figura S.18A se muestran los indicadores financieros determinados por Pos­
tres Mexicanos, tomando como base los estados financieros anteriormente presenta­
dos y en seguida se detalla cado. uno de ellos. 

Razones o índices de liquidez. Este índice permite medir la capacidad de la 
empresa para pagar los préstamos o deudas contraídas a corto plazo. Se pue~e obtener 
mucha información de ellos sobre todo en caso de presentarse alguna adversidad, si 
podrían o no pagar a las personase instituciones a las que les deben, etcétera. Entre 
mayor a 1 sea la prueba de liquidez, hay más seguridad de que los pasivos sean pagados 
si los activos· se pueden convertir en efectivo. 

Activo circulantejPasivo circulante 

Prueba del ácido. ,Esta razón.va muy relacionada con la razón circular¡te, con la 
diferencia de que elimina los mventarlos (porque éstos son los activos circulantes más 
difíciles de convertir en efectivo). Mientras mayor a 1 sea la prueba del ácido es mejor.. 

(Activo circulante - Inventario)jPasivo circulante 

Capital del trabajo. Son los bienes y derechos con los que cuenta una empresa 
después de cubrir la deuda a corto plazo; es decir, los recursos que se tienen menos los 
que se deben. 

. Activos circulantes - Pasivos circulantes 
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Figura 5.18A 
Determine los principales indicadores fínancieros para la empresa, 
ba'sándose en los estados financieros desarrollados anteriormente. 
(Ejemplo de Postres Mexicanos.) 

Los indicadores financieros, evaluados al año de operación son: 

Prueba de liquidez: 
Activo circulante/pasivo circulantE¡ 


Prueba del ácido: 

(Act. circulante - inventari())¡ ­

pasivo Circulante 


Capital de trabajo: 
Activos totales pasivos 

Razones de endeudamiento: 
Pasivos/activos 
Capital total/activos 

839450/323376 = 2.6 
;. ~. i . : 

.- .: '839'45Ó23~3 376::: 2.6 
:<"'~ 

907670:'" 323376' = 584294 

-, '.>~ •••• ~'. .';1 

32337bj907'~70 :::: 0.36 
58~:294/9di'670 = 0.64 

. :- ¿.. ~'. • 
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Razón de endeudamiento.· Indica la proporción en que los activos (recursos) 
Figura ~ totales han sido financiados por personas ajenas a la empresa, ya sea por pasivos (pr~: 

veedores de materias primas o algún banco) o capital (por aportaciones de los dueños 
o accionistas del negocio), Mientras la razón de endeudamiento sea menor a 1.es 
mejor. 

Pasivos/Activos 

Capital total!Activo total 


Razones de eficiencia y operación 
Rotación de activo total. Mide el grado de utilización 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 razón dice cuánto pasa a ser utilidad neta de 
cada peso que se vende, Mientras más cercana al 100% se encuentre esta razón es 
mejor. 

. 

(Utilidad neta/Ventasnetas) * 100 
(Utilidad de operación/Ventas) * 100 

RentabUidéld sobreaetivo tótal. Esta razón indica por cada peso que se invier­
te en los activos, cuánto se generó de rendimiento (es decir, de utilidad neta en el 
periodo). Mientras más cercano a1100% es mejor. 

(Utilidad neta!Activo) * 100 

Rentabilidad sobre capitál. Por cada pesQ que invierte~ los accionistas al capi­
. tal, qué porcentpje se· convierte en utilidad (cuánto corresponde a la utilidad). Es el 
rendimiento qué 'se le da a los accionistas por cada -peso que se invierte. Mientras más 
cerca se ericuentrelaraz6n de 100% es mejor. 

(Utilidad neta/Capital) * 100 

La figura 5.18B muestra los indicadores financieros de República y su interPreta­
ción. 
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Figura 5.188 
De}~i~iñe'los 'prin(!ipales indi~adore:s,~Qancieros para la ,'~'®Ju'e:¡.a 

;:, ba~dcsC!enlos'~stados finánCiúospesarrolladós "",o';'~¡,";':ñ.'"rrn""lt", 

", (I;jemplo déR'!pública,) . 
• ~, • , • • . . '. '! 

,Los indicadores fin~nciúos. ~uaUla...,v." 
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Figura 5.188 
(continuación) 

Complete la cédula que se muestra en el ejercicio 5.13. 

Ejercido 5.13 
Determine los principales indicadores fmancieros para su empresa, 
basándose en los estados financieros desarrollados anteriormente. 
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Figura 5.19A 
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5.6. 	Supuestos utilizados 
en las proyecciones financieras 

En esta sección 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 utilizará en inversiones, pagos de adeudos y cualquier otro 
requerimiento de capital, ?lsÍ 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 situación 
actual del medio, esto es, tomando en consideración aspectos tales como la situa­
ción inflacionaria del país, las tendencias económicas de la región (tasas de interés 
bancario, nivel de ingresos de la población, en especial del segmento de mercado que la 
empresa se ha propuesto atender, etc.), los acontecimientos sociales, culturales, climá­
ticos, deportivos o políticos que la población pueda estar viviendo en un momento 
determinado, para tratar de establecer un escenario real y verdadero para el desarrollo 
futuro de la empresa. 

Los supuestos con los cuales trabajó Postres Mexicanos se muestran en la figura 
5.19Ay los de República en la figura 5.19B. 

Itlllaa(le5 del 30%. para ero.,. 
al pago·de.deuda a··· 

dicho prést#mo durante 
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Figura 5.19B 

CAPíTULO 5 FINANZAS 

Complete a continuación la cédula del ejercicio 5.14. 

Ejercicio 5.14 
Escriba los supuestos utilizados en la elaboración de los estados 
financieros de su empresa. 
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.- "'7~. . ¡na de financiamiento 

Existe un número muy grande de posibilidades de conseguir el capital necesario para 
arrancar y operar la empresa, sin embargo, cada una de ellas presenta ventajas y des­
ventajas que deberán ser cuidadosamente observadas, para tomar ia decisión más con­
veniente. 

El emprendedor deberá analizar, con base en sus estados financieros proyectados, 
c.:Ud.¡llV ÚU1\:::lU !'-::4w~!lrapaia ilevar a cabo sus actividades y cuándo lo necesitará; una 
vez realizado esto. es necesario comenzar a buscar laS diversas opciones de financia­
miento y las condiciones de pago (tanto de intereses como de principal) que cada una 
de ellas ofrezca. Entre las diversas formas de financiamiento que ei emprendedor puede 
encontrar en el medio están: 

• Socios particulares. 
• Préstamos bancarios. 
• Aportaciones personales. 
• Sociedades de inversión (SINCAS). 
• Créditos de proveedores. 
• Otros. 

En la figura 5.20 se muestra el sistema de financiamiento de Postres Mexicanos. 
República no utilizará sistema de financiamiento. 

Figura 5.20 
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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 capitalizarlo (tome en consideración los 
'créditos indicados en el 5.3.3). Indique cuál es la más apropiada para su 
empresa y por qué. 

En seguida, llene la hoja de verificación del plan de negocios del ejercicio 5.16, con 
los elementos vistos en este capítulo. 
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Ejeicicio 5. 16 
Hoja de veñficación de plan de negocios (evaluación progresiva personal). 

Se ha incluido La intor- La íntor­
en el plan mación maaón está 

de negocios está clara completa 
Elementos (sí o no) (sí o no) (sí o no) 

5.1. Objetivos del área contable y 
financiera 

5.2. 	Sistema contabie de la 
empresa 
5.2.1. Contabilidad <, __ la 


empresa 

5.2.2. Catálogo de cuentas 
5.2.3. Software a utilizar 

5.3. 	Rujo de efectivo 
5.3.1 .. Costos y gastos 
5.3.2. Capital 

I5.3.3. Créditos 
5.3.4. 	Entradas 
5.3.5. 	Salidas 
5.3.6. 	Proyección del flujo de 


efectivo 

5.4. 	 Estados financieros 

proyectados 
5.4.1. 	Estado de resultados 
5.4.2. 	Balance general 

5.5. 	Indicadores financieros 
5.6. 	Supuestos utilizados en las 

proyecciones financieras 

El valor presente neto y la tasa interna de retorno son dos indicadores que le 
pueden ser muy útiies para valorar su empresa, por ello se describen a continuación. 

Valor presente neto. El valor presente neto (VPN) consiste en encontrar la equi­
valencia de los flujos de efectivo futuros de un proyecto, para después compararlos con 
la inversión inícial. Si la eqUivalencia (VPN) es mayor que la inversión inicial, 
el proyecto se acepta. Este índice se utiliza para evaluar stconviene invertir ahora en un 
proyecto, y si en el futuro convendrá recibir ese rendimiento. . 

El significado del valor presente neto se puede ilustrar de la siguiente ~era: 
cuando se hace una inversión se espera recibir un valor igual a la suma invertida y una 
suma adicional; esas sumas que se reciben, las "entrega" el proyecto o inversión a lo 
largo de su vida. La suma adicional es la que se va a evaluar en el sentido de si conviene 
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lo que se recibirá en el futuro y si valdrá lo mismo o más de lo que vale hoy. Aquí se 
tomará la decisión de invertir con esa suma estipulada. ': 

VP =(sumatoria) I. 1/(1 + i) ~ n 
Donde: 


! = 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 índice de rentabilidad ampliamente aceptado, el cual va a mu~trar si conviene inver­
tir en un determinado proyecto. 

TIR = [1: II(1 + i) A ji - fE El (1 + i) A ji 

Donde: 

l = Ingreso del periodo 


E 	. Egreso en el periodo 

i =Tasa de interés °de descuento 

j = Periodo 
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A continuación se mostrará el caso integrador de la empresa Alimentos Enriquecidos, 
con los temas vistús en el presente capítulo. 

Objetivos del área contable 

Objetivos a corto plazo (seis meses) 
El objetivo de la empresa en cuanto al área financiera es saC3'r los costos de inversión de 
la materia prima y el proceso de elaboración y demás gastos fijos, llegando a generar 
utilidades retenidas de $932.00. 

Objetivos a mediano plazo (un año) 
El objetivo a mediano plazo sería incrementar las utilidades retenidas, hasta llegar a 
$63602.00. 

Objetivos a largo plazo (año y medio) 
El objetivo a largo plazo, sería reinvertir las utilídades para comprar equipo de produc­
ción e ir pagando parte de la deuda. 

Sistema contable de la empresa 

Contabilidad de la empresa 
La contabilidad de la empr2sa será llevada por Ana Lucía Ordaz, quien se encargará de! 
área de contabilidad y finanzas. En caso de que se requiera, se solicitará el apoyo de la 
c.P. Ma. Doiores Ordaz. 

Catálogo de cuentas 
1000 Activo 

1010 Activo circulante 
1011 Caja 
1012 Bancos 
1013 Clientes 
1014 Inventarios 

1020 Aciivo fijo 
1021 Terreno 
1022 Edificio 
1023 Maquinaria 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 

http:63602.00
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3000 Capital 
3010 Capital contable 


3011 Capital contribuido 

3012 Capital social 

3013 Capital ganado 


4000 Gastos 
4010 Gastos fijos 

4011 Gastos de operación 

Gastos de mantenimiento 

Gastos de organización 

Gastos de transporte 

Gastos por depreciación 

Gastos de etapa preoperativa 

Gastos por seguros 


4012 Gastos por honorarios 

4013 Gastos por depreciación 


4020 Gastos por servicios públicos 

4021 Nóminas 

4022 Materiales 

4023 Mantenimiento 


5000 Ingresos 
5010 Ingre'~Qs por servicios 


5011 Ingresos por interés 

5012 Ingresos por venta 


Software a utilizar 
El proceso contable de nuestra empresa se llevará a cabo usando el paquete compu­
tacionai Excel, lo manejará Bárbara Coindreau Raigosa, que en sus distintas clases ha 
utilizado ya eSte programa y está familiarizada con su uso. Como mencionamos ante­
riormente; 'no se invertirá ni tiempo ni dinero en la capacitación de Bárbara, pues ya 
tiene los conocimientos adecuados para su manejo. 

. 
.Estados financieros 

. 

Costos y gastos 

De acuerdo con el punto 2.6.1, se tiene la siguiente información: 


Costos variables kg de producto 
Materia prima 
• Harina de maíz $1248.00 
• Frijol $1.40 
• Sal $0.003 

- Papel de envoltura impreso $0.1 
- Agua $3.70xm3 

Gas $0.06 
- Electricidad $0.09 
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Costos fijos 
- Sueldos a empleados 
- Salarios 

. - Renta de loca] . 
- Renta maquinaria 

Gastos variables 
- Gastos publicitarios 
- Repartición de volantes 
- Compra de maquinaria 

Gastos fijos 
No hay 

Capital 

Por mes 
$3450.00 
$6000.00 
$4500.00 
$5000.00 

$500.00 por anuncio en periódico 
$0.16 por cada volante 
Varian, dependiendo de la maquinaria 

Nuestra empresa va a ser una sociedad anónima de capital variable. El capital social 
que se requerirá invertir para conformar la empresa y para iniciar las operaciones va a 
ser de $40000.00, los cuales serán aportados por Ana Lucía Díaz, Bárbara Coíndreau 
y Ana Lucía Ordaz. 

Créditos (préstamos) 
Inicialmente no se requerirá préstamo de ningún tipo. 

Entradas 
Las únicas entradas que nosotros tenemos pensado recibir con base en lo visto en el 
capítulo 2 son: 

• 	 Ingresos sobre ventas. Durante los primeros seis meses serán de $43200.00, 
incrementándose en $72000.00 mensuales del séptimo al doceavo mes. 

Salidas 
Las salidas que nosotros tenemos en cuenta con base en el capítulo 2 son las siguien­
tes: 

Costos de materia (por kg) 

Recibos de electricidad (al mes). 

Recibos de gas (al mes) 

Recibos de agua (al mes) . 

Renta 

Sueldos 

SaJarios 

Renta de equipo 


'¡~ 
$2751.00"" 19807 (7200 kg mensuales) 

·t~...$ 660.00 

$ 450.00 

$ 100.00 

$4500.00 

$3450.00 
 ...'" 
$6000.00 
$5000.00 r...$39967.20 .. 


)11 
~,;k. 
'.~JII 

http:39967.20
http:72000.00
http:43200.00
http:40000.00


Figura 5.21 

¿il20'de agosto de 2001 

2 

Saldo Inicial 

Mes 
5 

Mes 
6 

Entradas 31233,00 37 466.00 37 699,00 37 932.00 38 165.00 
InvIlrsl6n Inicial , , .40000.00 0.00 0.00, 0.00 0.00 0.00 

, , 

Mes 
7 

38398.00 
0.00 

72000.00 

Mes 
e 

54106.00 
0.00 

72 ooo.r~ 

Mes 
9 

69814.00 
0.00 ' 

72000,00 

Mes 
10 

Mes 
11 

Mes 
12 

85522.00 101 230,00 116938.00 
0.00 0.00 0.00 

72000.00 72 000.00 72000V~ntasde contad~(5d%) .43200.00 43 ,20Ó:OO;. 4$ 200.00 43200.00 43200.00 43200.00 

" "83200.0380433.0080666;00 80899.00 81132.00 81365.00 110398.00 126106.00 141814.00 157522.00 173230.00 188938.00Tatal dlspaRibla ,~ 

, 

Salidas 
Pago de 
, pagar 

Servicios' 
Publicidad y promoción 
S~eldos 

Salarios 

Tolal de salidas 

Sal¡lo al final dol 
Ilorlodo 

.1·9i~7~hO:;';:1'9.,807~dO<:19801:00 19807.00,19807.00
•• 'Ó~OO('?:::;;b~6~.:·(:f~o.oo, " 0:00'.' , "'0;00 

950Ó:00 ,ihSQo.Oó· g'soó.OO 9 50b~ob . ~9 500.00 
1210.00, lziú.OOH10:00 "1210.00 1 210:00.1 210.00 
3000.00 ' 3000.003000.00, ,3,000.00 3000.00 3000.00 
6000.00 6000.00 6000.00 6000.00 '6000.00' 6000.00 
3450.00 3450,00 3450.00 3450.00 3450.00' 3450,00. 

33012.00 
0.00 ' 

9500,00 
1 330.00 
3000.00 
6000.00 
3450,00 

33012,00 
0,00 

9500.00 
1 330.00 

, 3000.00 
6000.00 
3450.00 

33012.00 
0.00 

9500.00 
1 330.00 
:3 000,00 
6000.00 
3450.00 

33012.00 
0.00 

9500.00 
1 330,00 
3000.00 
6000.00 
3450.00 

33012.00 
0.00 

9500.00 
1 330.00 
3000.00 
6000.00 
3450.00 

33012.00 
0.00 

9 500.00 
1 330.00 
3000.00 
6000.00 
3450.00 

45967.00 42961.00 42967.00 42967.00 42967.00 42967.00 56292.00 56292.00 56292.00 56292.00 56292.00 56292.00 

:17 23:U10 :17 466./1/1 37699.110 37932.00 3B 165.00 al! 398.00 54106.00 69814.00 85522.00 101230.00 116936.00 132646.00 
.. _"'~ ~.__. ___"__~.. _,~.,~_______ ----J 

•• _ ~_~'._~_._ _'''~ ~·~.","=~"""'~,'M_'" "'''"''_',' ..''''''''' ~._~ _ __ .. 



Figllra 5.22 

Estado de resultados de Alimentos Enriquecidos. 

l~ventarlll.lnlcllll, .. ' 
lYIate~la prima 
Producto.termlnado 
Tolal de invonlarlo 

Inicial' 

Compras,UlIstos de 
, '. fabricación: ' . 
Cómprasdematerla:,' 

· kprima .' ". . 

fS89.06' 2sáé.oo·' 2 389:00 

,JO.OO. 0.00 0.00 

..2389.00 2 389.00' 2 369.00 

, Alimentos~ªr,1riquegid6s 
....•., .. ' Estadode':resúttl'idhs 

'agoS'tod~;2oÓ:9.'ál:2Ó\~e :agosto de 2001 
, •.,;' "f'~¡:" . '~;;.' . '., t.;'.~ " 

2389.00 2 :189,00 ¿ 389.00 

; 0.00 0.00 0.00 

2389.00 2 389.00 '2 389.00 

Mes 

7 

72000.00 
72000.00 

3982.00 

0.00 

3982.00 

'Mos 
8 

72000:00 
i'2000.00 

3982.00 
0.00 

3982.00 

, 19807.00 19807,.00 19807;'0019807;00 19807.0019,807.00, 33012.00 :33012.00 

", 

0.00 

Mes 
9 

72000.00 
72 000.00 

3982.00 
O.OU 

3982.00 

33012.00 

0.00 

Mes 
10 

72000.00 
72 000.00 

39B2.00 
O,Oil 

3982.00 

33012.00 

0.00 

Mes 
11 

72000.00 

72 000.00 

39B2.00 
0.00 

3962.00 

33012.00 

0.00 

33012.0033012.00,33 012.00 33 012.00 

Total costo de vanla 

·Gastos de operación 
Mano de obra 

·Gastos. de servicios;;, 
públicos 

Renta de loca:.r,e. 

0.00 0.00 
2389.00 23B9.M 2339.00 2389.00 3982.00 

1Q 807.00 19807.00 19807.00 19807.00 19807.00 19807.00 33012.00 

3982.00 3962.00 3982.00 3982.00 
,0.00 0.00 0.00 0.00 

398Z.00 3982.00 3982.00 39S2.00 

33012.00 33012.00 33012.00 33012.00 

3B 988.00 38988.00 

., 

.'3 450.00 3 450.00 

Mes 
12 

72000.00 
72 000.00 

3982.00 
0,00 

3962.00 

33012.00 

0,00 

33012.00 

3982.00 
0.00 

3982.00 

3301Z,00 

J 

_ j _ ~'7~ '¡.., a.'. 



3450.00 3450.00 3450:00 3450.00 3450.00 

1 330.00 1 330.00 1 330.00 1 330.00 1330.00 

4500.00 4500.00 . 4500.00 4500.00 4500:00 

50qO.OO. 50,OMO , ,5000.00 ' 5000.00 5000.00 

, 14.160;00 14280.00 14290.00 14200.00 14200.00 14200.00 14290.00 

Sueldos 6000.00 6000.00 6 000.00, 6 000.00 Gobo.oO 6000.00 6 ¡JOO.OO 6000.00 6000.00 6000.00 0000.00 6000.00 
IMSS, INFONAVlT, SAR,' 
, etc. O.OQ, 0.00. ' 0.00 0.00 0.00 0.00 ' 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
Publicidad 3006.00 ::;'3000.00' 'áooo.oo 3000.00 3000.00 300LJ.00 ' 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 

Total de gastos flnancle­

ro~ 11 Impllllstos 9000.00 9000.00 9000.00 9000.00 9000,00 9000.00 9000.00 9000.00 9000.00 9000.00 9000.00 9000.00 

Utilidad antes de ISR 233.00 233.00 233.00 233,00 233.00 ' 233.00 15708.00 15708.00 15 708.00 . 15 708.00 15.70B.00 15708.00 
ISR (34%) 79.00 79:ÓO' . 79.00' 79.00 79.00 ' 79.00 5341.00 5341.00 5341.00 5341.00 5 341.00 5341.00 

, '".:: '.J 

Utilidad/Pérdida neta ' '~5~}1l0, ,', l~~.~Ó'", 154.00 '154.00 154.0D 154.00 10367.00 10367.00 10367.00 10357.00 10367.00 10 

21 651.00 32025.00 42392.00 52759.00 63 

1.f157,OOi ' 16 497~OO' 21038.00 21179.00 32 
'.r" 1:;';,,;;', ;lri,!'} ··,-:,~~~~~~~~~~~~··~,~~~,:-:A:~i~'it;'!lt¡r~~~~,'"i:~'";'f,~;,~~;t,';f;'~ft!r~¡i%:»,~~;r,)~,~»~-::-.~",,:,~¿,.{{(.;iW1.:~-7:'i,v";::'K¡T:f~:'>lf.t.::~ ~.."~~I¡::;,J~,· Jf~;·r,'~:"~~~2:í!..';';'::.,i:'!"! ~,.' -,~ -;,­
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Figura 5.23 
_..... _ .............__ .... _­

Balance general de Alimentos Enriquecidos. 

Alimentos enriquecidos 
Balance general, 


Del,21 de agosto de 2000 al 20 de agosto de 2001 


···... Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes 
A Ó 6 7 8 9 10 11 12 

ACTIVO 
Circulante 
Caja y bancos, 37233.00 37466.00 37699.00 37932.00 38165.00 38398.00 54106.. 00 69814.00 65522.00 101 230.00 116938.00 132646.00 

.Inventario de materia" 

prima 'O;OD.'<",oitib ' 0.00 0.00 0.00 0;00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
" 'l. 

Tolal de activo 
r.írcl'lante 37233.00 37466.00 37699.00 37932.00 36165.00 38398.00 54106.00 69814.00 85522.00 101230.00 116938.00 132646.00 

Intangible (marca) 3000.00 3000.00 .3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 3000.00 

Tolal 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 40466.00 40699.00·40932.00 41165.00 41398.00 57106.00 72 814.00 88522.00 104230.00 119938.00 135 646.00 

PASIVOS 
Corlo plazo· 

ImpuegtOs:~orl~~;tá(:: ,',' .79:00 1-5&:00' '<.:238:00;:·' 317.00 396.00 . 475.00 5816.00 11157.00 16497.00 21 838.00 27179.00 32520.00 

Cuentas por pagar' . '''0.00 . (j:ÓO'~::.o;oo," ,..: 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
. .,' '~:,\'." ., ~' ' 

Total de pasivos 79.00 1511:00 238.00 . 317.00 398.00 475.00 5816.00 11157.00 16497.00 '21 838.00 27179.00 32520.00 

CAPITAL CONTABLE 

Capital ~nclal 40000.00 40000.00 40000.00 40000.00 40 000.00 40 000.00 40 000.00 40000.00 40000.00 40000.00 40000.00 40000.00 

Utilldali?,s retenidas 104,00 308.00 461.00 615.00 769.00 923.00 11 290.00 21 657.00 32025.00 42392.00 52759.00 63126.00 

Tolal capital contable tlO 1M.DO 40 308~00 40461.00 40615.00 4íJ 769.00 40923.00 51290.00 61657.00 72 025.•' 82 392.00 92759.00 103 126.00 

Tolal paslv!l Vcapital 40233.00 40466.00 406g9.DO 40932.00 41165.00 41398.00 57106.00 72814.00 88522.00 104230.00 119938.00 135646.00 

Ii~".•" l.·~l" íitt"" l'l<T!:¡''l,r., tf7.:';; ("fl(' .' ~~~._... ­''':;~i ''If1\'''' ~=.-~ ",.,'.~! M~'-t , . .'..,' :'0.":\ .......! •. '"~ , ". -, • 

~ ,,-.:. ~,L'd''''''' " ,';:,,; ,. ...'" • , ',..:. 1 • " "" 
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Indicadores finanderos 

Los indicadores financieros, evaluados al 120. mes de opp.radón son los siguientes: 

Razones de liquidez 

Activo circulante 132 646 
• 	 Liquidez Pasivo circulante 32 520 = 4.08 

Activo circulante - Inventario 132 646 3 982 6
• 	 Prueba del ácido"" = = 3.9 

Pasivo circulante 32 520 

• 	 Capital de trabajo "" Activo circulante Pasivo circulante 
132 646 - 32 520 = 100 126 

Razones de endeudamiento 

• 	 Pasivo total/Activo total = 32 520/135646;; 0.24 
• 	 Capital contable/Activo total;; 103 126/135646 = 0.76 
• 	 Rotación activo total =Ventas netas/Activo total = 72000/135646 0.53 

• 	 Razones de rentabilidad Utilidad neta x 100 10 367 x 100 
------- == = 10% 

sobre el capital Capital contable 103 126 

. . 	 Utilidad neta x 100 10367 x 100
• 	 RentabIhdad sobre activo = ------- -----=7.6% 

Activo total 135646 

Utilidad neta x 100 10367 x 100 :: 14.4% • 	 Utilidad sobre las ventas = ------ ­
. Ventas netas 72000 

Interpretación de las razones finDncieras 
A través de las pruebas de Iiql.!idez y del á(::ido, puede observarse que la empresa 
contará con capacidad para cubrir sus deudas a corto plazo. Se observa además que la 
empreSá cuenta con una política de bajo nivel de inventarios, pues la variación entre 
ambas pruebas es mínima. . 

Los inversionistas ejercerían la mayor parte de los derechos sobre los activos (76), 
de acuerdo con las razones de endeudamiento. . 

En cuanto a la rentabilidad, se observan valores aceptables, al igual que la TlR 
(30%) y el VPN, este último pre~ta un valor positivo al finalizar el primer año, lo cual 
es un indicativo de que para esa fecha se habrá recuperado la inversión inicial. 

Supuestos 

• 	.. Durante los primeros seis meses, las ventas serán constantes e iguales a 7200 
unidades, posteriormente, irán creciendo mensualmente en 12000 lmidades del 
séptimo mes al doceavo mes. Se irá incrementando también el inventario de se­
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guridad a fin de mantener siempre la política de inventarios anteriormente men:" 
donada. 

• 	 La renta de equipo se hará durante los dos primeros años, después se empezará a 
invertir en equipo. 

• 	 Para el cálculo del VPN, se utilizó una tasa del 23%. .. 
• 	 Todo lo que se produzca en un mes, se venderá en ese mismo periodo. 
• 	 A partir del séptimo mes, los servicios públicos se incrementarán en un 10%, asu­

miendo que el incremento en producción los afecte en esta proporción. 
• 	 La amortización de la marca es a cinco años, por lo que el valor total se divide entre 

cinco para obtener el valor que aparece en el balance como amortización de marca. 



lan e trabajo 

Sistema de planeaci~ª:'
.o."}f .•,;',.~. 

El plan de trabajo consiste básicamentl~n asignar ti~mpos, responsables,. . 
recursos a cada actividad de la empresa,¿¡:e)al manera que sea posible cumplir con 
objetivos qu~'la misma se ha trazado y~" todo lo necesariopara el inicio 
operaciones. 

:'6~1. •JVlercadote" 

. ',' . 
" '" 

Desarrqllw ul)pÍnvestigación 
mo apar~nte, d~rríanda . 
Elaborat:~ al)~~is de ia 
Llevar cLi::abo.elestudio de 
Establecet\~L~jSÍ<~ma de 
Definir.la 'Ucidád de la 
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• 	 Identificar y seleccionar a los proveedores de equipo, herramientas y materias pri­
mas. 

• 	 Obtener el equipo y herramientas necesarias para llevar a cabo el proceso de pro­
ducción. 

• 	 Establecer el proceso de compras y control de inventarios de la empresa. 
• 	 Comprar la materia prima para la elaboración del producto y/o la prestación del 

servicio. 
• 	 Adquirir (comprar o rentar) las instalaciones necesarias. 
• 	 Acondicionar las instalaciones d€'-!a empresa (tanto de producción como adminis­

trativas). 
• 	 Reclutar y capacitar a la mano de obra necesaria. 
• 	 Diseñar el sistema de calidad de la empresa. 

6.3. Organización 

El área de orgcr>.ización abarca también una seriede actividades a realizar como son: 

• 	 Definir las funciones de la empresa y el personal que llevará a cabo las mismas. 
• 	 Diseñar la estructura organizacional de la empresa. 
• 	 Establecer los perfiles de cada puesto. 
• 	 Elaborar los manuales operativos de cada área funcionaL 
• 	 Diseñar el proceso de reclutamiento, selección, contratación e inducción del per­

sonaL 
• 	 Definir el sistema de capacitación a seguir en la empresa. 
• 	 Elaborar los tabuladores y políticas de administración de sueldos y salarios. 
• 	 Establecer el procedimiento de evaluación de desempeño del personaL 
• 	 Diseñ<ir y establecer los procedimientos de relaciones laborales en la empresa. 

6.4. Aspectos legales de implantación 
., 

y 	OperaCIOn 

El área de aspectos legales incluye varias actividadp..s a realizar, como son: 

• 	 Definición del régimen de constitución de la empresa. 
• 	 Trámites de implantación. 
• 	 Trámites fiscales. 
• 	 Trámites laborales. 

Cada una de las actividades antes mencionadas está compuesta por un gr::m núme­
ro de subactividades más específicas, las cuales deberán ser desglosadas para ubicarlas 
en el plan detrabajo. 

'j 
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6.5. Finanzas 
FigUl.· 

El área de finanzas contiene algunas actividades a realizar como son: 

• 	 Adquisición de información para la elaboración de proyecdones financieras. 
• 	 Elaboración de proyecciones financieras de la empresa y evaluación financiera de 

la empresa. 
• 	 Establecimiento del proceso contable a seguir. 
• 	 Diseño del catálogo de cuentas a utilizar. 
• 	 Selección del software que se utilizará en el proceso contable de la empresa. 
• 	 Adquisición del sistema contable. 
• 	 Contratación del personal que llevará el proceso contable de la empresa. 
• 	 Investigación de sistemas de financiamiento. 
• Trámites de obtención de apoyos financieros (préstamos, inversiones, etcétera). 

6.6. Integración de 'actividades 

Una vez que se han determinado todas las actividades aTealizar para implantar e iniciar 
".. las operaciones de la empresa, el siguiente paso es integrarlas y ordenarlas por secuen­

cia y tiempos. 
El primer paso es realizar un listado con todas las actividades anteriores (puntos 6.1 

al 6.5), en un orden secuencial (clasificando cuáles van primero y cuáles despuás). 
El segundo paso es integrar todas las actividades de las diferentes áreas en forma 

secuencial y determinar qué actividades pueden ilevarse a cabo simultáneamente. 
El tercer paso es asignar tiempos de duración a cada actividad, así como responsa­

bles de su cumplimiento y recursos necesarios. 
El cuarto paso es grafiear las actividades (actividad contra tiempo), para llevar un 

control visual holístico del plan de trabajo. 
El quinto y último paso es ca1endarizar (establecer fechas de inicio y de finalización) . 

las actividades. 
Es recomendable basarse en las hojas de verificación que se incluyen al final de 

cada capítulo dei presente libro, a fin de obtener un listado de las actividades a realizar 
en las diferentes áreas de la empresa. 

En la figura 6.1 se presenta a continuación el ejemplo de la empresa de Postres 
Mexicanos, en la cual se muestra gráficamente el plan de trabajo de la empresa, las 
fechas de inicio y conclusión de cada actividad y un listado de todas las actividades 
contempladas. Asimismo, se desglosa el plan de trabajo por área, a fin de que la perso­
na responsable de la misma pueda detectar con más claridad en qué tiempos debe 
realizar las actividades. 



f?6. INTEGRACiÓN DE ACTIVIDADES 277 

Elabore el plan de trabajo de su empresa, no olvide tomar en cue 

actividades de las diferentes áreas de ésta. 

(Ejemplo de Postres Mexicanos.) 


Figura 6.1 

.' 

LISTADO DE ACTIVIDADES A DESARROLLAR 

60 Inducción del nuevo personal. 

59 Adiestramiento del personal. 

58 Adquisición de materia prima. 

'57 Pruebas d. producción, 

56 Determinación de indicadores linanc;ieros ... 

55 Elaboración de estado de resultados. 

54 Elaboración de balance general. 

53 Elaboración de flujo de efectivo. 

52 Contratación de personal. 

51 Selección de personal. 

50 Establecimiento de políticas de relaciones de tráb'Úo 

49 Reclutamiento de personal. . 

48 Establecimiento de polític:as de mejora continua. . 

47 Establecimiento de la mano de obra requerida.' . 

46 Compra de equipo. . 

45 Contactar proveeqores. 

44 Seleccionar y contratar proveedores. 

43 Acondicionar área de (rab'lio. oo. . 

42 Selección y adquisldpn <le software a' í,itilizar: ' .. 

41 Establecimiento de polítl':asde evaluadón del,:le-sempeño. 

40 Políticas de desa"r ., nal:···::..;.'" .<'. 


39 Establecimiento de . apta<::ión de persónal. 

38 Funciones ~cífic",s.W¡:puestÍ>,·. '.:: .:.,' 

37 Estructura orgáÍllzacioríaf. . . ' 

36 Diseño de medíos pút>!i4i~rlos. 

35 F¡jación de pr¡;cio' d~li¡ú~iv(). 

34. Estable 

33 Defmki 

32 


'31 
30 
29 
28 
27 
26 
25 
24 
23 
22 
21 

'20 
19. 
'18 
.17 
'16 
;'15 
14 
)3 
12 
)1 
10 
9 

,,8 
7 
6 
5 
4 

3 

2 

1 
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Figura 6.1 

..~ 

PLAN DE TRABAJO DE LA EMPRESA POSTRES MEXICANOS 
( continuación) 

III!I _es de naluraleza del proyedo _ Actividades de ár.a d. organización 

[=::J A~es de mercadolecnla 

Febrero .. tJIl'! 

:!fI' 
,fIlIA 

~ 
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Actlvldadea del área de naturaleza del proyecto 

Enero Febrero 

No, de actividad' Actividad 
1 Procoso cronUvot gunoroclÓII y eolocclón do. IdonH 
2 JustlllcuclÓn do la emprean. nombre y mIsión 
:3 Objetivos a oorlo. mediano y largo plazos 
4 Calificaciones para entrar en el área 
5 Descripción del producto 
8 Identificación de apoyes básicos 
9 Identificación de ventajas y distingos competitivos 

18 Revlsl6n de los objetivos generales de la empresa 

10 
7 

6 

12 
11 

13 

16 
15 
14 

27 . 28 29 30 31 2 3 4 5 6 

Enero Febrero 

PLAN POR ÁREA 

Actividades del área de mercadotecnia 

7 8 9 

No. de actividad Actividad 
G Sogmonto do morcado qua ID empresa dOSl1Ill atocar 
7 Idenllflcaclón y evaluación de competidores 

10 Definir Información a investigar SObre el segmento 
11 Definición de encuesta 
12 Determinar forma de aplicar encuesta, ,muestra, etcétera 
13 Aplicación de la encuesta 
14 Tabulación e Interpretación de resultados 
15 Redeflniclón del producto o servido 
16 Determinación del consumo aparente y demanda potencial 
17 Determinación de precio tentativo 
19 ObJativos de mercadotecnia 
2i' Doflnlclón do medios do promoción 
36 Diseño de medios publicitarios 

j 
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No. da actividad 
24 
26 
37 
38 

39 
40 

41 

49 
50 

51 

60 

4 5 

PLAN POR ÁREA 
Actividades del área de organización 

'6 7 

Actividad 

8 

Febrero 

9 

Objetivos del área organizacional 
Marco legal de la organización 

Estructura organizaclonal 
Funciones especificas por puesto 

10 11 12 

Establecimiento de políticas de capacitación de persona! 

Pollticas de desarrollo de personal 

Establecimiento de pOllticas de evaluación del desempefio 

Reclutamiento de personal 

Establecimiento de politicas de relaciones de trabajO 
Selección de personal 
Inducción del nuevo personal 

fíIB 

13 

'8 
;:3

l::!! 
;:3eo 
!::: e 
!:Il '"1 n l)) 

6: ~ 
;:3'............. 

14 
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No. de actividad 

25 
33 
34 
35 

42 

53 
54 
55 
56 

Actividades del área de flnrlnzas 
Pl.AN POR ÁREA 

Febrero 

Ar.tlvldad 

Objetivos del área conteble y financiera 
Definición del sistema contllble de la empresa 
Establecimiento del catálogo de cuentas 
FIJacl6n de precio deflnltlvo 

Selocción y adquisición del software a utilizar 

Elaboración de flujo d~ efectlliO 
ElabOración de balance general 
Elaboración de estado de rosuHados 
DeterminaCión de Indicadore. flnallclero. 

NO. de activ'dad 

20 
21 
22 
23 

28 

29 
30 
31 
32 
43 

44 

45 
46 
~7 

.H! 

51 

50 
59 

Actividades del área de producción 

Febrero 

Actividad 

Investlgacl6n del proceso de producción 
Descripción del proceso de producción 
Diagrama de flujo del proceso de producción 
Caracter[slrcas. de la tecnologra 

Establecirnian10 de polftícas da inventario 

Determinación d.1 especia da produccl6n 

--­() 
o 
:::l 
;:;:'1'1:::l _. 
$::to 
~ ~ 
() (l)..... 
o' O'l:::lo-­

Equipo e Instalaciones (requerimienIOs, capacidad, etcétera) 
Determinar volúmenes de materia prima requeridos 
Localización de la planta 
Acondicionar áreas da trabajo 

Selecclonar y contra.tar proveedores 

Contactar proveedores 
Compra de equipo 
F.fliHhlo¡;lrniolllo (lll ¡JI I!lnno tl(' Ohm ruquHfi(in 

l.~ltllhlHU!!l1lulIlll lIn pU!lIIl:UH ¡lu mujO/u ConlhuUl 

Pruohn$ do producCión 

Adqoisldóll de ¡natoria prima 

Adiestramiento del personal 
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Id Nombre de tarea 

Justificación. nombre y misión de la empresa 

2 Dofinlción de obíetlvos 

3 Identificar clientes potenciales 

4 Evaluación de los competidores 

5 Identificar apoyos 

u Dallnlr entrevista y torma de aplicación 

Ajustes en el servicio a ofrecer 

8 Trámites legales 

9 Compra de equipo 

10 Acondicionamiento de local 

11 Contratar personal 

12 Contratar servicios públicos 

13 Selección de clientes potenciales 

14 Pruebas de producción 

15 OlseriO eje páginas para promoción 

16 Inicio de actividades 

1 día 

2 dlas 

2 días 

2 clías 

3 días 

2dlas 

10dlas 

28 dlas 

28 días 

28 dras 

28 días 

28 dras 

5dlas 

5 días 

• 1 día 

Mayo JunioAbril 
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Se pide que a continuación 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 áreas de ésta . 

• Como se menciona en la introducción. el emprendedor utilizará el espacio proporcionado para realizar 
los ejercicios, pero lo deberá ampliar haS!a donde sea necesario en hojas aparte. 
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Llene la hoja de verificación del plan de negocios del ejercicio 6.2. 

Ejercicio 6.2 
Hoja de verificación del plan de negocios 
(evaluación progresiva personal). 

Se ha incluido 

en el plan 


de negocios 

Elemento (si o no) 

6.l. 	Enlistar todas las actividades 
por área. 

6.2. 	Ordenar las actividades' 
en orden secuencial 
(por tiempo). 

6.3. 	Integrar las actividades de 
todas las áreas en un listado 
único. 

6.4. 	Asignar tiempos y 
responsables de cada 
actividad. 

6.5. 	Grafiear las actividades 
contra tiempo (gráfica 

I
de Gantt). 

6.6. Calendarizar (determinar 
fecha de inicio y fin). 

La informa­
ción está 


clara 

(sí o no) 


. . 

La informa­
ción está 
"ompleta 
(51 o no) 

~ 
Figura 6.l-I 

-. 
,'.-.'~'., 

I 

I 	 !~ 
" 

) 	 .~ 
• 

La empresa República decidió elaborar su plan de trabajo induyendo sólo las acti­
vidades que SO!l necesarias para iniciar el funcionamiento de la empresa. sin mencionar 
el resto de las actividades que se incluyen en el presente volumen para la creación de 
empresas. El emprendedor podrá decidir cuál formato desea utilizar. 
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Figura 6.2 
Elabore el plan de trabajo de su empresa, no olvide tomar en cuenta las 
diferentes áreas de ésta. 
(Ejemplo de República.) 

Listado de actividades a realizar Fecha 

17 Inicio de actividades 11-junio-2000 
16 Diseño de páginas de promoción. 5 10-junio-2000 
14 Pruebas de producción 1-4-junio-2000 
13 Selección de dientes potenciales 2-30-mayo-2000 
12 Contratar servicios 2-30-mayo-2000 
11 Contratar personal 2-30-mayo-2000 
10 Acondicionar el local 2-30-mayo-2000 
9 Compra de equipo 2-30-mayo-2000 
8 Trámites legales 20-30-abril-2000 
7 Ajustes al servicio a ofrecer 18-19-abril-2000 
6 Definir entrevista y fo{ma de 15-17 -abril-2000 
5 Identificar apoyos 13-14-abril-2000 
4 Evaluación de competidores,:,!.. 13-14-abril-2000 
3 Definir el segmento de mercad" 13-14-Elbril-2000 
2 Definir objetivos 11, - ] 2-abril-2000' 

Justificación, nombre y misiórL 10-11 



A continuación se presenta el caso integrador de la empresa Alimentos Enriquecidos. 

Listado de actividades a desarrollar 

60 Inducción del nuevo personal. 
59 Adiestramiento del personal. 
58 Determinación de indicadores financieros. 
57 Elaboración de estado de resultados. 
56 Elaboración de balance general. 
55 Elaboración de flujo de efectivo. 
54 Contratación de personal. 
53 fijación de precio definitivo. 
52 Selección de personal. 
51 Establecimiento rie politicas de mejora continua. 
50 Adquisición de materia prima. 
49 Pruebas de producción. 
48 Acondicionar área de trabajo. 
47 Seleccionar y contrator proveedores. 
46 Contactar proveedores. 
45 Reclutamiento de personal. 
44 Establecimiento de políticas de relaciones de trabajo. 
43 Establecimiento de la mano de obra requerida. 
42 Renta de equipo. 
41 Establecimiento de políticas de evaluación del desempeño. 
40 Localización de planta. 
39 Determinación del espacio de producción. 
38 . Políticas de desarrollo de personal. 
37 Establecimiento de politlcas de captación de personal. 
36 Selección y adquisición de software a utilizar. 
35 Ajación de precio tentativo. 
34 funciones especificas por puesto. 
33 Estructura organizadonal. 

132 ESklblecin,íento de polític3S de inventario. 

131 Equipo e instaladones (requerimientos, diinensiones, capacídad. etcétera). 
30 Determ:nar volúmenes de materia prima requeridos. 
29 Diseño de medios pui>!icitarios. 
28 Definición del sistema contable de la empresa. 
27 Estabiecimiento del catálogo de cuentas. 
26 Definición de medios de promoción. 
25 Caractensticas de la tecnología. 
24 Diagrama de flujo del proceso de producción. 
23 Descripción del proceso de producción 
22 Objetivos del área contable y financiera. 
21 Objetivos del área organizadona!. 
20 Investigación del proceso de producción. 
19 Objetivos de mercadotecnia y producción (corto, mediano y largo plazos). 
18 Revisión de los objetivos generales de la empresa. 
17 Marco legal de la organización (requiSitos, trámites, etcétera). 
16 Determinación de consumo aparente y demanda potencial. 
15 Redefinidón del producto o servicio de acuerdo a las encuesta s. 
14 Tabulación e interpretación de resultados. 
13 Aplicación de la encuesta. 
12 Determinar forma de apltcación de la encuesta, !amaño de la muestra, etcétera. 
11 Definición de la encuesta. 
10 Definición de información a investigar sobre el segmento. 
9 Identificación de" ventajas y distingos competitivos. 
8 Identificación de apoyos básicos. 
7 Identificación y evaluación de competidores. 
6 Segmento de mercado que !a empresa desea atacar. 
5 Descripción del producto. 
4 Objetivos a corto, mediano y largo plazos. 
3 Justificación de la empresa, nombre y misión. 
2 Calificaciones para entrar en el área. 

Proceso creativo, generación y seiección de ideas. 
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Plan de trabajo de la empresa Alimentos Enriquecidos 
61 

60 

59 

58 

57 

56 
55 

54 

53 

52 

51 

50 

49 

48 

47 

46 

45 

44 
43 

42 

41 

40 

39 

38 

37 

36 

35 

34 

33 

32 
31 

"30 

29 

28 

27 

~6 

25 

24 

10 11 12 13 ,. " 16 17 18 19 20 21 22 23 2. 25 26 27 28 r, ;r. 
Enero 

l::== AcUv¡dades de naturaleza del proyecto __ ~c:liVldad... de ¡¡,ea de organlZllCió;¡ 

[:=::J Actividades de mercadotecnia 

l.IIiIl Actividades de producción 



Actividades del área de produccl6n Actividades del área de organl;zaclón 

16 17 18 19 20· 21 22 23 24 26 26 27 28 29 30 31 
15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 

Enero 
Febrero 

No. de actividad Actividad No. de actIvidad Actividad
20 Investigación del proceso de producción. 
23 

17 Marco legal de la organización. 
Descripción del proceso de producción. 21 Objetivos del área organizacional.
Diagrama de flujo del proceso de producción. 24 

33 Estructura organizacional. 25 Caracterlstlcas de la tecnOlogía. 34 Funciones especificas por puesto. 
Determinar volúmenes de materia prímá requeridos. 30 

37 Establecimiento de pollticas de captación de personal.31 Equipo e instalaciones (requerimientos, capacidad. etcétera). 38 Polílicas de desarrollo de personal.
32 Establecimiento de polítícas de inventario. 41 Establecimiento de pOllticas de evaluación del desempeño.39 Determinación del espacio de producción. 44 Establecimiento de polltlcas de relaciones de trabajo.40 Localización de la planta. 45 Reclutamiento de personal.42 Renta de equipo. 52 Selección de personal.43 Establecimiento de la mano de obra requerida. 54 Contratación de personal. 46 Acondicionar área de IrebaJo. 60 Inducción del nuevo personal.47 Contactar proveedores. 

48 Seleccionar y conlratar proveedores. 

49 Pruebas de producción. 

50 Adquisición de maleria prima. 

5t !2lllnbl!,,:lmlonto !.le polfUens de mejora conlinuo. 

fiO Adloslrfilnlonto dol porsonol. 
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Actividades del área de finanzas 

.~.I' 

16 17 

No. de actividad 
22 
27 
28 
36 
53 
55 
56 
57 
58 

18 19 20 21 :'.2 23 24 25 26 27 28 29 30 

Febrero 

ActivIdad 

Objetivos del área contable y linanciera. 

Establecimiento del catálogo de cuentas. 

Definición del sistema contable de la empresa. 

Selección y adquisición del software a utilizar. 

Fijación de precio definitivo. 

Elaboración de flujo de efectivo. 

Elaboración de balance general. 

Elaboración de estado de resultados. 

Determinación de indicadores financieros. 


t~·,:· ."j i \, ","! 

31 
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Actividades del área de naturaleza del proyecto 

s 9 10 

filo. de actividad 

1 
2 
3 
4 
5 
8 

9 

H\ 
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't~. , 1. . 
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D1~hY 

11 12 13 14 15 16 17 

Enero 

Actividad 

Proceso creativo, generación y selección de ideas. 


Calificaciones par,a entrar en el área. 


Justificación de la empresa, nombre y misión. 

Objetivos a corto, mediano y largo plazos. 


Descripción del producto. 

Identificación de apoyos básicos. 


Identificación de ventajaa )' distingos COtT.pe!:tivos, 


Revisión de los objetivos generales de In empresa. 
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Actividades del área de mercadotecnia Cí'l 

9 10 11 

No. de actividad 
6 
7 

10 
11 

12 

13 

14 

15 

16 

19 

.26 
29 
35 

13 

16 
15 
14 

19 

\J:;: 
::z 
O 
f11 
-l;:o 
» 
OJ » 
L. 
O 

-
12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 

Enero 

Actividad 

Segmento de mercádo que la empresa desea atacar. 


Identificación y evaluación de competidores. 


Definir información a investigar sobre el segmento. 


Definición de encuesta. 

Determinar forma de aplicar encuesta, muestra, etcétera, 


Aplicación de la encuesta, 


Tabulación e interpretación de resultados. 


Redefinición del producto o servicio, 


Determinación del cr-sumo aparente y demanda potencial. 


Objetivos de mercé/Jotecnia y producción. 

Definición de medios de promoción. 


Diseño de medios publicitarios. 

Fijación de preCio tentativo. 


, . 
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de las áreas del plan de'riegocios. Un buen resumen ejecutivo debe ser cIaro, I"'r\'-'I't<:n .f!!Mexplicativo, no páginas a doble espacio y contener los ''''~.U-l","uu:: ¡',I
aspectos: f":tJI 

r.. 
Il' 
r!' 

r 
n_.. 
" 
• .. 
.. 
.. 
.. 
..
• 




- - ----~ 
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7.1. 1. Naturaleza del proyecto 

Respecto a la naturaleza del proyecto, la información que se incluirá en el resumen es: 

a) Nombre de la empresa. 

b) Justificación (concisa) y misión de la empresa. 

e) Ubicación de la empresa. 

d) Ventajas competitivas. 

e) Descripción de los productos y servic¡~s de la empresa (concreta, no en detalle). 


7.1.2. El mercado 

La información de mercados que Se incluirá en el resumen es: 

a) Descripción del mercado que atenderá la empresa. 
b) Demanda potencial del producto o servicio. 
e) Conclusionesc!.::~ estudio de mercado realizado. 
d) Resumen del pian de ventas. 

7.1.3. Sistema de producción 

En cuanto al sistema de producción, la información que se incluirá en el resumen es: 

a) Proceso de producción (simplificado y resumido). 

b) Características generales de la tecnología. 

e) Necesidades especiales de equipo, instalaciones, materia prima, mano de obra, 


etcétera. 

7.1.4. Organización '. 

En lo que respecta a la organización, la información que será incluida en el resumen es: 

a} Organigrama de la empresa. 

b} Marco legal de la empresa (régimen de constitución, situación accionaria, etcétera). 


7.1.5. C,?ntabilidad y finanzas 

Respecto a la contabilidad y finanzas de la empresa, la informacíón que se incluirá en el 
resumen es: 

a) Quién y cómo llevará a cabo el proceso contable. 
b) Capital iniCial requerido.· 
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e) 	 Resumen de los estados financieros. 
d) 	 Resultados de la aplicación de indicadores financieros (punto de equilibrio, TIR, 

VPN, etc, con su interpretación correspondiente). 
e) 	 Plan de fina.r¡damiento para la empre~a. 

7.1.6. Plan de trabajo 

En cuanto al plan de trabajo, fundamentalmente deberá establecerse el tiempo necesa­
rio para iniciar operaciones. Este dato se calcula tomando en cuenta todas las activida­
des de las diferentes áreas que se requieren para iniciar operaciones (fecha de inicio y 
finalización de la totalidad de las mismas). 

En la figura 7.lA se muestra el resumen ejecutivo elaborado por la empresa Pos­
tres Mexicanos y en la figura 7.1 B el resumen ejecutivo de República. 

Figura 7,lA 
Escriba a contimiad6n el resumen ejecutivo de su empre~~. 
Recuerde incluir los aspectos de: naturaleza del proyecto, 
merc~dotecn¡a,prO!tucción. organizació.n y finanzas~' . . 
'(Ejemplo dePostMsMexicanos.) . 

I . RESUMEN EJECUTIVO 	 I 
I	Posties Mexicanos La Morenita constituye una propuesta factible para ia 

comercialización de productos alimenticios con característicasiflherentes 
. al nOmbredelá:empresa, Postres Mexicanos ofrecela.prbdué~!óriY co­
mercialización 4elarroz con leche, que.si bien es un prQ<lucto tradi!:ional 
mexicano, h .. . l,·momento se ha caracteriz.ado porptoducirS~ryconsu­

'mirse eri for ... ;I?Y;, o a través de restaurantes. . ...... ': . ....•. .\ '. 
La misi6~; . .. '.' ..sfres fv'lexicanos essatisfacer el 99sfuge)~farn¡Ii(fcon 

'IClelaboración:déal~entos dulces~ que aum<!nten 'el'<:onSíirrio de tos 'pos- . 
. tres tradicion~ie~~~canos. . .. . . "<.. .. ..l . '. . 
. A través de :eStp~empíesa, se satisfaría la necesidádtle .consumir este 
postre· sin requeri(~il;preparaciónprevia encasa,prQPOl"9ioIlándose ade­
más una nuev~al~~rl1ativa de consúm0de postres n?i~iqYbS.Er,pioducto 
consiste enarroz'.btihleche. canela·y.'pasas,contenid9,eri'ún enyase mul­
ticapa;con<;áBa:c~~ad de 150 g, que permitirá calenti:lr."elarroz cón leche 
en horno de'Iiikl'oqndas. . ,.. ... ",:. ..,... 
. . A través';9~1 e~tudio de mercado,.!;Iue se reanzó~eol:>tu,!ola:informa­

ción siguiente~:él~abor preferido para el produCto es el de arroz con leche, 
canela 'y pasas,;la'P!esentación más apecuada es la de. 150 g. y el precio 
que el públicoestarl8 dispuesto a pagar sería de $7.00 a$B.OO;con base ¡ 
en las encuestas, se eligieron las cafeterías del iTESM de los Campuj 
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Figura 7.1A 
(continuación) 
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Monterrey, Garza Sada y Garza Lagüera como puntos de venta en el corto 
plazo. 

El consumo mensual en el corto plazo será de 30 000 unidades de 
150 g cada una. En el mediano plazo, se espera un crecimiento de 40% del 
mercado, a través de la distribución del producto en tiendas de conve­
niencia y en supermercados del área metropolitana de Monterrey. En el 
largo plazo, se espera un incremento adicional de 50%, a través de la 
venta en otros estados de la República Mexicana. Las estimaciones en el 
crecimiento fueron resultado también de la investigación de mercado. 

La planta de producción se ubicará en la colonia Obispado, conside­
rándose esta ubicación un lugar céntrico, el cual facilita la adquisición de 
,materia prima y la distribución del producto final,' también permite el ac­
ceso fácil del personal que laborará en la misma. 

. El proceso de producción consiste básicamenteenla cocción del arroz 
con el resto de los ingredientes, súposterior envasado, etiquetado y en­
friado, y finalmente su distribución a los distintos 'puntos de: 

.La planta de producción medirá 5x 6 m. No ' , 
,dóQ;de equipo sofisticado para la pn::>',ducc.iórl;'1c>1J!~S· 

':seri~iIlo, requiriéndose elementos tales como ,una:/E~st111 
detr~bajo y un refrigerador; Se marit~ndrátmalJ"UUlll.;a 

);;fr~§'I\qrrC!.iente a la filosofía de.j11Sto,;a~ie,1JlpO. :cétni'llG(!Clu¡"I'~;e.::m~l¡:it!;;n(1rán 
, >baJ~s5Ioscostos por inventatio. ',,: i"i L .. 

)<;if~La~mpresa se constituirá ,comopeÍ'SC)l1a t1SJlcª.~rtiactI\[Iºl!3~ 
,ria!~';c.()I1tarido con el organigrama ,queé'se , l'lles,irél\a ó::>rijtir),l~~,~piqn: 

.. :.(.; 
."...:.(~ 5< .', 
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Figura 7.1A 
(continuación) 

donde las funciones son desarrolladas por las socias del negocio, es decir, 
Mónica Falconer, Dulce Anduaga y Claudia Ordaz; quienes por su pre­
paración profesional, es decir, estudios en el área de industrias alimenta­
rias,se encuentran capacitadas para desarrollar estas funciones. Por otro 
lado, se contratarán cinco empleados para trabajar en el.área de pro­
ducción.· . 
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Figura 7.1A 
(continuación) 

Figura 7.1B 

PcstresMexicanos. S.A: de C.V. 
Estade de resultadós . 

Del 1 de febrero de 2000 al 31 de enero de 2001 

Ventas 
Costo de ventas 

. Utilidad bruta 
Gastos. de. operación 
Gastos administrativos 
Gastos de impuestos. .... 
'Utilidad d~spués dé impuestos 

$1724250.00 
($75~1?4.00)..~ .. 

. .' . '::,;',.$748 931.00 
">'($115.380.00) 
":($103 810.00) 

($254 637.00) 
····$494294.00 

Dados los procedimientos y trámites •. 
. inicie la érr.presa, se tiene contemp .' 
. 1 de febrero de 2000. . .. 

Bi!!. Business. 
,p. 92). Por lo 

estos sectores 
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citar'ias alos precios más bajos del mercado; y con precios más altos para 
las{ipUc¿;t<;iqTles.espec:i"iles (como las agendas en línea y los canale:> de 
conversaéiÓn ~hat- privados), que convierten a las páginas en herra­
mientas de negodos que facilitan las telecomunicaciones y fomentan la 
administración a distancia. 

j::I,dis~ño de las páginas se hace tomando en cuenta elementos :; 
.corí:t~ptos':dáskéiscomo los utiliz.ados en los medios impresos, pero 

...... 'Iaversatilidad del medio virtual. Es decir, una página de 
contener texto, imagenes, multimedia (audio y/o video) y 

. que son leidos poi: el software<i~ los navegadores 
:ntierrfet~ Además, antes de diseñar, se haéeu~ eStudio de mercado 

, ',' que se utiliza para adaptar el mensaje publicitario al 
, que el diente desee atacar. El diseñ~dor de República 

. ventajas competitivas de la empresa; ya que se 
on',....'.C> áreas: aplicaciones de Interri~t; mensajes publicitarios 

.'trabajos de República seráQ-d-:-c;:¡lidad internacional, 
en México, ya que el di~e6adárr'ecibió su entre­

. Unidos, de donde es oriund~~ .,;:::': ' 
:ÓllP"~(Ue' se utilizará para prograrriár<Iaspit~inas es HTML El 

la codificación es Web .. '. El hardware 
'a233 Mhz. 

Figura jiFigur~ 7.1B 
(continuac,.-¡(continuación) 

Ejercicio 

f~IPL:..:. .... 

t_... 

\~~ 
~ 

~ 
..

~, ~.-~: , 
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Figura 7.1B 
(continuación) 

El capital que República requiere para iniciar actividades 
$60000.00 recuperable entre el 20. y 3er. año de operaciones. 

Resumen de estados finandero~ (primer año) 

Balance general (anual) .' Estado de resultados 
Activos: $113600.00 Pasivos: $18224.06 .. lngresos: $20000.00 

Capital: $95376.00 Gastos: $14700.00 

Flqjo de efectivo . 
Total deingresos: $40900.00 

'Total de egresos: $14 700.00 

Utilidad neta: $5300.00 
. 

es de 

.Se pide que elabore el resumen ejecutivo de su empresa en el ejercicio 7.1.* 

Ejercicio 7.1 
Escriba a continuación el resumen ~ecutjvo de su empresa. Recuerde 
incluir en él 205 aspectos de la naturaleza del proyecto, mercadotecnia, 
producción, organización y finanzas recomendados . 

• Como se menciona en la introducción, el emprendedor utilizará el espacio proporcionado para realizar 
los ejercicios, pero lo deberá ampliar hasta donde sea necesario 'en hoja aparte. 
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Ejercicio 7. 1 
(continuación) 

EJercido ~ , 

Uene la hOja de verificación del ejercicio 7 .2, inventariando los elementos mencio­
nadós en eSte capítulo: . 

" 
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t;jercicio 7.2 
Hoja de verificación (evaluación progresiva personal). 

Se ha inclul- La ínfor- La. ínfor­
do en el plan mación está mación está 
de negocios cIara eompleta 

Elementos (si o no) (sí o no) (sí o no) 

7.1. 	Naturaleza del proyecto Ia) Nombre de la empresa. 

b} Justificación y misión 


de la empresa. 

e) Ubicación.de la empresa. 

d} Ventajas competitivas. 

e) Descripción de los 


productos y/o servicios 

de la empresa. 


7.2. 	 El mercado 
a) Descripción del mercado 

que atenderá la empresa. 
b} Demanda potencial del 

producto o servicio. 
e) Conclusiones del estudio 

de mercado realizado. 
d) 	Resumen del plan 


de ventas. 

7.3. 	Sistema de producción 

a) Proceso de producción. 
b) Características generales 

de la tecnología. 
e) Necesidades especiales. 

de equipo e instalaciones. 
7.4. 	Organización 

a) Organigrama de la 
empresa. 

b) 	Marco legal de la 
empresa. 

75. Contabilidad y finanzas 
a) Quién y cómo se llevará a 

cabo el proceso contable. 
b) Capital inicial requerido. 
e) Resumen de los estados 

financieros . 
. d) TIR. VPN. punto de 

equilibrio. 
e Plan de financiamiento de 

la empresa. 

1 I 
I 

I 

I 

http:Ubicaci�n.de
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A continuación se mostrará el caso integrador de la empresa Alimentos Enriquecidos, 
referente al presente capítulo. 

Resumen ejecutivo 
Alimentos Enriquecidos es una empresa que tiene como misión mejorar los productos 
alimenticios ya existentes en el mercado, dándole al consumidor un producto con mejo­
res características numcionales. Para lograr lo anterior, Alimentos Enriquecidos ha pla­
neado la producción y comercialización de una tortilla elaboráda con harina de maíz 
(75%) y harina de frijol (25%), la cual contará con un valor nutricional apreciable por las 
proteínas que contendrá, proporcionando así un producto alimenticio mejorado encuanto 
a su valor nutricional. 

Se realizó una investigación de mercados a fin de identificar la demanda potencial 
de la tortilla de frijol. A partir de esta investi~~dón, se determ1nó que en el corto pla­
zo (6 meses), la empresa podrá verlder 7 200 kg/mes de tortillas, en el mediano plazo 
14400 kg/mes y, en el largo plazo, 24000 kg/mes. El incremento en ventas se verá 
respaldado por la venta del producto en la tortillería de la empresa en el corto plazo, la 
posterior distribución del producto en tiendas de autoservicio en el mediano plazo y la 

, comercialización del mismo en· restaurantes, comedores y puestos de tacos en el largo 
. plazo,'El precio s:erá de $5.55..00/kg, orientándose al consumidor de clase media::: 

Para la planta de ptodu(,;Ci6n, se requerirá un área rectangular de 15 x 20 m~'En 
/,esta área se contempla ubicar, el mostrador de ventas de la empresa. . 
, la tecnología 'empleadá en el proceso es muy sencilla, requiriéndose maquinaria 

como horno, estUfa, molino, alna5adora yun aparato automático para.fabricar y cocer' 
,las tortillas. Durante los primeros dos anos de operaCión, se rentará el equipo, 'por lo 
·.que no habra una-inversión iniCial eleVada, lo cual permitirá que no se requiera pré.."Ía­
:.mo.alguno. .. 

"". El proceso consiste básicamente. en la mezcla de todos los ingredientes y en su 
'. póSterior proceso en la máquina .amasadora; moldeadora y cocedora de tortillas, para 
';posteriortnente pesar el producto,empacarlo; etiquet;árlo y venderlo. 

En Alimentos Enriquecidos, ~bora.ráiI seis personas, tres de las-cuales son las S~ 
. ,cías del.negocio. El organigrama deja 'empresa es el sigUiente: ' 

- - ­ - ­ <""~ 

,,f .~~J·:;~;~~:~.~:r· ' 
-~ -'~. :~~~;; - :: 

- -. -",,,

".~:?t<::'.;:<,/i 
~~_-!...;:~~{-"­

Ana Luda' Díaz, Ana Lucia' Ordaz' y Bárbara Coindreau, $erán responsables 
de todas1as:Junciones que se desarrollen eh la empreSa, la cual se constilHirá. legal':' 

. mente como . persona física' con . actividad empresarial, bajo el nombre de Bár.bara 
Coindreau.· '. ' 

.......__._-~_..__... _---_.... --_..~-_.~--

" 




304 CAPiTULO 7 RESU¡V\EN EJECUTIVO 

cLiarito al área finandera.la empresa requerirá invertir $40000.00 para iniciar 
operaciones, que serían aportados por la5 iniciadoras del n.egocio. Acorde con el 
nivel de ventas antes expuesto, así como con los costos y el precio de venta indicado, se 
generaría un flujo de efectivo positivo desde el inicio de las operaciones, mismo que 
nermítirá a la ernpnisa invertir el 50% del flujo mensuaL En el mediano plazo, podrá 
irse adquiriendo maquinaria propia. 

Al finalizar el primer año, se proyecta una utilidad retenida de' $63 126.00. La 
razón de liquidez, por otro lado. es de 4.08, con lo cual se refleja que la empresa con­
tarh con una alto. 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 neg.ocio,se obtendrá un 61%, 46% Y 9.3% sobre capital contable, 
activo total y ventas netas,respectivamente.. . 

Se muestra a continuación un res~men de los estados financieros de la empresa. 

'. . 

. Dados 105 procedirñi~flt6s y trámit~s qiJ~ d~berán r~alizarse antes de que inicie la 
empr~?a, se··ti~ne cQntemplado que las operacionesiniden el. 19 de agosto de 2000, 
despuésdé:~24~ías de. actividades previas necesaríaspara dar inicio a la empresa, . 

. :~ 

http:40000.00
http:finandera.la
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8.2. 	Cartas de intención de compra 

Como resultado de la investigación 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 adquisición del producto o servicio de la empresa; 
las cartas de intención de compra son precisamente una expresión formal de interés 
hacia la empresa, y se convierten en un respaldo de gran repercusión en la decisión 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 tabulación de datos derivados de éstas. ,~ 

8.4. Formatos de trámites 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 trámites legales que deberán llevarse a cabo o bien que ya se han 
realizado, ,para implantar y operar la empresa. El listado de trámites legales debe :ocluir 
todos los pasos relacionados con los aspectos de iniciación de actividades comerciales, 
laborales y fiscales de la empresa, ordenados secuencialmente (por orden de realiza­
ción), incluyendo la descripción de los trámites, los requisitos para cada uno de ellos, la 
dirección en que deberán llevarse a cabo, el costo de los mismos y los formatos que 
pudieran requerirse en cada caso. 

8.5. 	Currí~ulum del personal clave 
de la empresa . 

En este anexo, deberá describirse el currículum vitae del personal que ocupará las 
posiciones clave de al menos los tres primeros niveles de la estructura organizadonal de 
la empresa. 

La información de capacitación y experiencia del personal de la empresa es rele­
vante para determinar la capacidad administrativa de éste. 

" 
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8.6. 	Información relevante complementaria 

Otro aspecto de gran importancia que debe ser incluido en los anexos del plan de 
negocios es toda publicación referente a la empreSa, como es el ca'So de artículos de 
revistas o periódicos; reportes de investigación, etc., que presenten el estado actual y 
futuro de la industria en que se verá involucrada la empresa; situación socioeconómíca 
de la región en que trabajará la empresa; competidores reales o potenciales de la em­
presa, etcétera. 

8.7. 	Directorio de fuentes de información 

Es indispensable contar con una relación actualizada de las fuentes de información que 
le permitirán a los administradores de la empresa facilitar su proceso de toma de deci­
siones. Aquí se incluyen datos de oficinas gubernamentales de información (un ejemplo 
en México son: la Secretaría de Comercio y Fomento Industrial; el Instituto de Estadís­
tica, Geografía e Informática; la Cámara Americana de Comercio; el Banco de Comer­
cio Exterior; Nacional Financiera, etc.), así como de centros privados de información, 
como pudieran ser: bufetes de asesoría, bibliotecas de universidades, etcétera. 

8~8.· ·Copias de contratos, certificados y 
cualquier otra actividad importante 
que la empresa haya celebrado 

Fundamentalmente, el objeti'Jo de este punto es establecer el estado actual de la empre­
sa en ruanto a las actividades realizadas por la misma; deben ser incluidas todas las 
copias relacionadas con actividades comerciales (compras, ventas, adquisición de pa­
tentes, etc.), financieras (créditos obtenidos, inversiones, etc.), o de cUclquier otra índo­
le que se haya celebrado en la empresa. 

8.9. 	Copia de documentación oficial 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 operación, como son: contratos de compraventa, órdenes de compra. pólizas de 
garantía, órdenes de recompra, formas de control de inventarios, etcétera. 
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8.10. Diseño de stand y estrategias 
de participación en muestras 
o ferias promocionales 

El objetivo de este anexo es establecer la estructura básica 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 sección todo lo relacionado con el material promocional a utilizar 

(volantes, muestras, folletós, etc.), el arreglo de un stand, las estrategias publicitarias 

para aprovechar la presentación (videos, pósters, etc.), así como el plan para atender a 

los clientes potenciales que se rnllestren intere;..dos en los productos o servicios de la 


• };i. . . 
empresa. 

8.11. Varios 

Toda aquella información 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, deberá 

estar acompaña';o de una breve descripción que permita ubicarlo e identificar su im­

. portancia como soporte del plan de negocios. . 

/ 



Presentación 
de planes 
de negocios 

- . ' 

Un buen concepto de negocio puede ser rechazado por errores en el proceso de comu­
nicarlo, por lo que un plan de negocios debe estar bien desarrollado 1 no sólo en fondo, 
sino también en forma. 

La presentación 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 público al que ese expone), éstos son: 

,~ 

• Presentación escrita. 
'. Preséntación verbal. 

9.1. Presentación escrita del documento 
B 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: 

.. Pcrtadél. 
• Índice. 
• Cuerpo del documento. 
• f'..nexos. 



9.1. PRESENTACIÓN ESCRITA DEL DOCUMENTO 311 

9.1.1. Portada 

La portada debe: 

• 	 Establecer claramente el negocio (nombre de la empresa). 
• 	 Indicar la naturaleza del documento (plan de negocios de la empresa X), incluyen­

do, de preferencia, el logotipo de la empresa, para darle una personalidad definida 
al proyecto. . ' . 

• 	 Identificar al responsable de la elaboración del plan, en especial si se elaboró bajo 
pedido, por algma persona o empresa ajena al proyecto. 

• 	 Contener el domicilio legal de la empresa. 
• 	 Señalar 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. Índice 

El Índice debe: 

• 	 Contener títulos autoexplicativos y/o con una breve descripción de los mismos. 
• 	 Indicar en cada tema y subtema los números de página correspondientes, por tan­

to, todo el plan deberá estar claramente paginado. 
• 	 El lndice debe estar desglosado por: contenido temático, gráficas, tablas y figuras. 

9.1.3. Cuerpo del trabajo 

¡La primera impresión cuenta mucho! 
Se recomienda que: 

• 	 El trabajo sea realizado en procesador de palabras. 
• 	 Escoger eÍ tipo (Geneva o Helvética) y tamaño 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 gráficas, tablas y figuras. 
• 	 Utilizar carpetas de tres aros, para facilitar la adición o eliminación de hojas, de­

pendiendo de la presentación que se realice. 
• 	 Usar separadores en cada sección del documento, las cuales indiquen de qué capí­

tulo se trata, para facilitar -el acceso a los mismos .. ­

El documento debe estar bien presentado, pero se debe evitar caer en la ostenta­
ción, al grado que refleje un dispendio inútil de recursos (evitar el uso de papel muy 
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costoso, itbpresiones de color, etc., a menos de que esto sea muy necesario o solicitado 
por el cliente del plan de negocios). 

La presentación del documento deberá incluir información de la razón para la ela­ ¡.boración del mismo (solicitud de préstamo, inversión, etc.), en no más de una cuartilla. 
Es importante que se establezca claramente la cantidad solicitada, la forma de aplica­
ción de los recursos y la forma en que dichos recursos económicos se piensan retribuir .~ 
(retorno de la inversión, en tiempo y cantidad). ..La extensión del plan es un punto clave: el documento no deberá sobrepasar las 50 

páginas, para evitar el rechazo natural a revisar un documento extenso. 


La presentación del documento debe ser autoexplicativa en lo posible. Deberá con­
 ::~?j'.tener gráficas de la información numérica, considerando que el lector quizá no tenga un 
conocimiento profundo del tema en cuestión. 


El documento debe estar limpio, ordenado y bien presentado. 

Es conveniente diferenciar de manera clara cada tema y subtema, a través de in­
 •" rcluir títulos con letras en negritas y de un tamaño mayor (14 a 18 puntos) al resto del 


texto. 
 i,~j 

La redacción y los errores ortográficos o numéricos juegan un papel importante t'1!I 
como distractores al realizar la lectura del documento, por lo que se deben eliminar. 

Se recomienda utilizar doble espacio en la impresión del documento, para facUitar 
las notas del lector. . r.. 
9.1.4. Anexo& ~ 

t...Toda información complementaria debe presentarSe por separado, incluyéndola en los 
anexos correspondientes; para mayor información, acudir al capítulo correspondiente 

de este libro (cap. 8). ' , . 


. '9.1.5. Públicos delplan de negocios· 

El plan de negocios puede tener cinco dientes {usuarios} potenciales: 

• Operativos (uso administrativo interno). 
• Inversionistas. 
• Instituciones financieras (para obtener préstamos). 
• Proveedores (créditos ófacilidades de pago). 
• Clientes. 

Uso interno 
El plan de negocios es una base para la operación de la empresa, por lo que su desarro­

llo determina un proceso de planeadón estratégica y lógicamente operativa. B plan es 

una guia operativa básica del negocio, que aclara las metas, objetivos y actividades 

requeridas para el logro de éstas, por lo que indica con claridad los. planes de acción de .. 

la empresa, con sus respectivos requerimientos de recursos. 


lÍ\!l 
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La elaboración del plan favorece la detección de áreas débiles o de oportunidad, 
aun antes de que una situación problemática se presente. 

Inversionistas o instituciones financieras 
Los inversionistas e instituciones financieras son los usuarios primarios externos más 
frecuentes de un plan de negocios, por lo que éste se convierte en la carta de presenta­
ción del emprendedor. 

Ningún inversionista o institución pensará 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 operación, sí facilita la visualización de las pers­
pectivas de éxito, por lo que se transforma en la mejor y más 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 público (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
mación provista.· 

El inversionista se comportará escépticamente respecto al proyecto y tomará 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 deberán ser cuidadosámente investigados y clara­
mente. señalados, permitiendo así proyectar el riesgo del mismo. 

El inversionista da especial atención A los puntos c1aye del plan, por lo que sólo 
estará dispuesto, en una étapa rnicial de presentación del proyecto, a dedicarle escasos 
minutos al mismo (10 a 15 minutos); el resumen ejecutivo se convierte así en un ele-·· 
mento de gran importancia para captar la atención del inversionista e interesarlo, a 
través de información rel~vante, en la revisión del plan en su totalidad. 

El inversionista sustentará su confianza en la experiencia y capacidad del equipo 
que le presenta el proyecto; es conveniente incluir una copia del currículum del perso­
nal clave de la empresa, el cual enfatice las· habilidades, conocimientos y experiencia 
del mismo. . 

En general,. se recomienda que el plan muestre la permanencia del proyecto y se 
mar¡ifieste como'üna verdadera oportunidad de negocio . 

.. 	 Proveedores 
En lo referente a proveedores, es más factible que se logre un hiCremento en lineas de· 
crédito o facilidades de pago, cuando existe un plan que muestra el posible desarrollo 
de la empresa, asegurando así la recuperación del dinero financiado. Resulta más sen­
cillo negociar con un plan fundpmentado 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 convertirá en un cliente continuo), por lo que la captación de clientes 
clave se facUitará si se presenta el desarrollo de la empresa fundamentándolo 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 revisión detallada al capítulo 
correspondiente a su especialidad; los expertos pueden facilitar comenta:ios que per­
mitan complementar la información presentada y corregir cualquier error que se pudie­
ra haber realizado; para esto, trate de contactar abogados, mercadotecnistas, técnicos, 
contadOíes, etc., de confianza, que estén dispuestos a realizar una revisión imparcial y 
guardar la confidencialidad del caso. ­

Una vez revisado y corregido el plan, se deben buscar personas ajenas al proyecto, 
que lean el documento y jueguen los diversos roles del público al que va dirigido, para 
que externen sus dudas, de manera que se logren identificar posibles causas de rechazo 
del pruyecto. 

Cada copia del documento debe ser registrada con los datos de quién la recibió y 
cuándo lo hizo; de ser posible, solicitar una carta que indique que se recibió el documen­
to, señalando claramente el número de hojas entregadas. 

9.2. Presentación verbal del documento 
La presentación verbal del plan también es muy importante, porlo que se deben consi­
derar algunos aspectos básicos: . 

• 	 Cuide su imagen (formalidad, limpieza, buen gusto, etc.), para presentar el proyecto. 
• 	 Utilice palabras clave que reflejen en forma clara, lógica y contundente, el éxito del 

negocio; se ?Stá vendiendo ei proyecto, pero esto no debe ser tan obvio. El trata­
miento a da.r en la información presentada, es el de ofrecer una oportunidad, no de 
solicitar una inversión, préstamo, crédito o venta. 

• 	 Apoye su presentación con máterial audiovisual (acetatos, hojas de rotafolios, vi­
deos; etc.;. previamente preparados), presentando toda la información: de prefe­
rencia, en fcirI'Tl3 gráfica. . 

• 	 Utilice el tiempo de manera adecuada, planee su exposición y practíquela. Se reco­
mienda que las presentaciones no excedan de 15 minutos, por tanto, concentre su 
atención en los elementos clave que sustentan el éxito del proyecto; sin embargo, 
no apresure la exposición, déle el tiempo necesario a cada explicación. 

I • Procure tenerUnri buena dicción, articule bien las palabras y maneje el volumen de 
! su voz que sea adecuado al lugar de la exposición. 

• 	 Evite cualquier muestra de nerviosismo que denote ll.11a falta de seguridad en la 
información que Se presenia. 

• 	 Sea puntual y evite perder tiempo, esto es, prepare y distribuya todo su material y 
equipo (de ser posible) antes de iniciar la exposición. 

• 	 Ordene su información de forma lógica y secuencia!. 
• 	 Hable en términos claros y comunes. fáciles de entender, evite palabras rebuscadas 

o terminología muy técnica, a menos que el espectador maneje habitualmente di­
chas referencias. 
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• 	 Indique las fuentes de información consultadas para respaldar los datos del plan. 
• 	 Utilice datos concretos y reales, nunca se apoye en información que pueda sobres­

timar el éxito del proyecto o lo haga sonar poco factible en la realidad. 
• 	 Revise la veracidad y consistencia de la información proporcionada a lo largo de 

toda la presentación. 
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