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INTRODUCCION

México es un pais lleno de tradiciones con diferentes estilos de diversion que se
han modificado a través del tiempo, una caracteristica que distingue a este pais es
la manera en como elabora las representaciones de cada evento que se

establecen durante todo el afio.

México a través de su desarrollo nos muestra como han sido los cambios
desde la independencia de México hasta nuestros dias, dentro de estas memorias
se encuentra la Revolucidbn Mexicana, el descubrimiento de América asi como

leyendas que han sido creadas durante mucho tiempo.

Para este pais es importante recordar cada evento a travées de
representaciones realizadas por diferentes vestuarios acorde a la fecha que se

pretende recordar, es una manera de recrear una situacion pasada.

Es por eso que los disfraces marcan una manera de representar todo lo que
conlleva a un evento histérico como lo fue la Revolucion Mexicana, dentro de este

evento, son ocupados disfraces y trajes regionales para un impacto mas real.

Los disfraces son una manera de estar en sintonia con lo que se quiere

expresar.

Puebla es uno de los 32 estados que componen la Republica Mexicana,
gue se caracteriza por ser un lugar eminente cultural. Las tradiciones son muy
arraigadas y ha sido parte fundamental para la historia de México, librando

batallas como la del 5 de Mayo.

Dentro del mundo los disfraces, ahora en dia, nos vemos influenciados por
disfraces de fantasia, como son los suUper héroes y los tradicionales

representantes de Walt Disney que han perdurado hasta hora.

El presente proyecto, esta integrado por la historia de la micro empresa "El

Centro de la Novedades", el estudio de mercado, técnico y econémico que esta



dedicado a la comercializacion de disfraces, batas y baberos, dentro de la
descripcién y desarrollo de este proyecto, se tomd en cuenta toda las partes de

mercadotecnia, andlisis financieros asi como el disefio de una imagen corporativa.



CAPITULO I. MARCO METODOLOGICO

1.1 Planteamiento del problema

Las microempresa son una organizacién con caracteristicas estructurales cortas y
reducidas en jerarquias y recursos. Su definiciébn varia de acuerdo a cada pais,
aunque, en general, puede plantearse que estas cuentan con un maximo de diez
empleados y una facturacion acotada. Por otra parte, el duefio de la microempresa

suele trabajar en la misma.

Las microempresas en México tienen una gran importancia dado que de
cada 100 empresas existentes, 96 son microempresas, lo que representa el 96 por
ciento, estas aportan el 15 por ciento del Producto Interno Bruto y generan el 40.6
por ciento del empleo, segun datos del Instituto nacional de estadistica y geografia
INEGI (2010),

Para equilibrar a las microempresas en el desarrollo de todas sus areas es
necesaria la aplicacion de un plan de negocios, para que por medio de esta
herramienta, se pueda posicionar a la microempresa, en el mercado de la

comercializacion de disfraces, batas, baberos y bordados.

Un plan de negocios en la administracion es la guia o plan que integra las
principales metas y politicas de una organizacion, y a la vez establece la
secuencia de manera eficaz de las actividades a realizar. Un plan de negocios
permite poner orden en la organizacion y anticipa los posibles cambios en el

entorno y las acciones imprevistas de los competidores.

El plan de negocios aplicado dentro de una microempresa funciona como
una ventaja competitiva, porque al tener que desarrollar planes de crecimiento a
un determinado tiempo se aplica el plan de negocios para no hacer trabajos
repetitivos, con esto se calcula ¢ cuanto va a costar dicho crecimiento?, ¢ qué se va

a necesitar? y ¢cOmo se va a desarrollar?



Una de las aplicaciones que permite el plan de negocios es la
implementacion de metas u objetivos que establecen que es lo que se va a lograr
y cuando seran alcanzados los resultados, asi como las actividades inmersas que

se desarrollaran durante la aplicacion del plan de negocios.

Es por eso que se emplean estrategias generales a nivel empresa y
después los planes seran repartidos a las areas que la conforman,
complementando con sistemas de control e indicadores que permita medir los
resultados en el lapso de tiempo que se establezca para el desarrollo de los

planes.

El plan de negocios que se desarrolla dentro de la microempresa, tiene
participacion en todas las areas de la misma, asi como en la implementacion de
sistemas de control administrativo, permitiendo la integracion de estrategias para

el logro de las metas establecidas.

La microempresa El Centro de las Novedades esta dedicada a la compra y
venta de trajes regionales como son de las entidades de Jalisco, Veracruz,
Chiapas, por mencionar algunos, disfraces de fantasia que se han desarrollado a
través del tiempo por medio de peliculas infantiles como Walt Disney, Marvel
comics y los disfraces de temporada a estos se les llama asi por su posicion en el

afo, por ejemplo, primavera, Halloween, pastorelas.

También a la compra y venta de ropa para educadoras como son batas
personalizadas asi como disefios de ropa especiales para escuelas, restaurantes
y talleres industriales. Al estar dentro de este rubro de comercializacion de
diferentes productos de disfraces, trajes regionales, batas y baberos y bordados,
se encuentran problemas administrativos, los cuales no le han permitido

posicionar en el mercado de la comercializacion de los productos ya mencionados.

La probleméatica de dicha microempresa se presenta en que no cuenta con
un plan de negocios, porque a pesar de la ubicacién en el que se encuentra que

es el centro histérico de la ciudad de Puebla, no cuenta con las estrategias
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adecuadas para el posicionamiento en el sector comercializacion de disfraces,

trajes regionales, batas, baberos y bordados.

Por lo tanto, esta investigacion es realizada para aplicar un plan de
negocios para crear la infraestructura de procesos administrativos de la
microempresa El Centro de las Novedades permitiendo asi la consolidacion en el

mercado de su sector.

1.2 Justificacion

La importancia que hay sobre las microempresas en Meéxico conlleva una
observacion y estudio sobre este tema, porque al emprender una pequefia
empresa, muchas de las personas que lo hacen, ponen en riesgo o invierten su

patrimonio en un nuevo proyecto que es crear una microempresa.

La creacion de una microempresa permite la generacion de empleos,
porque alrededor de una microempresa hay mucha gente que es beneficiado, es
decir, a la apertura de una empresa en el entorno se generan mas actividades de
negocio por la operatividad de la empresa, al necesitar servicios de comida u otros

servicios mas.

Por lo anterior para que las microempresas puedan seguir generando
liquidez y permiten beneficiar a terceros, éstas necesitan de un plan de negocios
para tener controles administrativos, esto es, que al poner en marcha el proyecto
de un nuevo establecimiento, la planeacion estratégica en ventas sea un factor

determinante para el crecimiento del consorcio.

Es por eso que, esta investigacion busca determinar estrategias de ventas
viables para posicionar a las microempresas y que por medio de estas puedan ser

mas competitivas.



1.3 Hipotesis

La implementacion de un plan de negocios permitira un mejor posicionamiento de

la microempresa “El Centro de las Novedades”, para consolidarse en el mercado.
Determinacion de variables

Variable independiente

La implementacion de un plan de negocios

Variable dependiente

Mejor posicionamiento de la microempresa El Centro de las Novedades para

consolidarse en el mercado.
Conceptualizacion de variables

Plan de negocios. “Plan de negocios es un documento de analisis con informacién
ordenada para tomar decisiones sobre llevar a la practica una idea, iniciativa o
proyecto de negocio. Tiene entre sus caracteristicas ser un documento ejecutivo,
demostrativo de un nicho o area de oportunidad, en el que evidencie la
rentabilidad, asi como la estrategia a seguir para ser un negocio viable”. (Alcaraz,
Rafael, 2000, p. 7)

Posicionamiento de mercado:" ElI mercado esta formado por todos los
consumidores o compradores actuales y potenciales de un determinado producto.
El tamafio de un mercado guarda una estrecha relacibn con el numero de
compradores que deberian de existir para una determinada oferta. Los
economistas utilizan el término mercado para referirse al conjunto de compradores
y vendedores que realizan transacciones de bienes o servicios". (Pedraza, Oscar,
2011, p. 33)



Operacion de variables

Plan de negocios.-Implementar una estrategia de negocios gradual mente durante
un lapso de un afio, al término de esto, realizar los comparativos de los nuevos

resultados con los antecedentes historicos.

Posicionamiento en el mercado.- Generar un modelo operativo, asi como la

creacion de una imagen corporativa.

1.4 Objetivo general

Realizar un diagndéstico situacional de la empresa para fundamentar la propuesta
de plan de negocios que abarquen las diferentes areas del negocio.

1.5 Objetivos particulares

» Organizar a la microempresa en el sistema administrativo

» Implementar uniformes para crear una identificacion del personal hacia la
microempresa.

» Hacer encuestas a los clientes de cdmo se interesaron por visitar el
establecimiento.

» Crear una pagina web denotando historia, caracteristicas de la

microempresa y los productos que se ofertan.

1.6 Delimitacion

TEORICA.-Las microempresas en México son un factor importante en la
generacion de nuevos empleos, es por eso que un “Plan de negocios es un
documento de andlisis con informacion ordenada para tomar decisiones sobre
llevar a la practica una idea, iniciativa o proyecto de negocio. Tiene entre sus
caracteristicas ser un documento ejecutivo, demostrativo de un nicho o area de
oportunidad, en el que evidencie la rentabilidad, asi como la estrategia a seguir

para ser un negocio viable”. (Alcaraz, Rafael, 2000, p. 7)



TEMPORAL.- Periodo de investigacion enero a diciembre 2013.
GEOGRAFICO.- Pais: México, estado: Puebla, Pue.

UNIDADES DE ANALISIS.-ElI Centro de las Novedades surgié en 1960, su
nombre fiscal es El Centro de las Novedades, ubicado en la avenida 8 poniente

namero 326.

UNIVERSO.-Empresa del sector comercial, El Centro de las Novedades
ALCANCES DE LA INVESTIGACION

Esta investigacion se realizard anicamente en la microempresa:

El Centro de las Novedades

LIMITACIONES Y DELIMITACIONES

La aplicacion de un plan de negocios en todo el proceso administrativo de la

empresa para consolidarse en el mercado.
Se realizara en la ciudad de Puebla

1.7 Metodologia empleada

TIPO DE INVESTIGACION: Cualitativa y cuantitativa
METODO: Inductivo

TIPO DE ESTUDIO: Descriptivo

METODOS Y TECNICAS

La investigacion se realizara principalmente con la informacién que proporcionara

la microempresa y también se tomaran fuentes tedricas e informacion via internet.

1.- Investigacion Documental.- La informacion se obtendra de diferentes fuentes

como:

a) Fuentes electronicas



b) Fuentes bibliogréficas

c) Articulos

2.- Investigacion de campo: Las técnicas a aplicar seran:
a) Datos historicos

b) Estadisticas mensuales

c) Estrategias empiricas



CAPITULO IIl. PLAN DE NEGOCIOS

2.1 El plan de negocios

Pedraza (2011:5) comenta que un plan de negocios consta de 10 partes
principales, 1) descripcion del negocio, 2) productos y servicios, 3) mercado, 4)
analisis de la competencia, 5) procesos y procedimientos de operacién, 6)
organizacion del personal, 7) aspectos econdémicos Yy financieros, 8) principales
riesgos y estrategias de salida, 9) sistema del seguimiento de la gestion, 10)
documentos de apoyo y anexos".

Asi, como se menciona que el plan de negocios consta con 100 principales
puntos, esto quiere decir que , es la ruta a seguir para poder emprender un
negocio reduciendo los riesgos de un posible fracaso, la importancia de contar con
un plan de negocios, es para darle seguimiento a las actividades y planes que se

desarrollan dentro de la empresa.

2.2 Definicién de plan de negocios

Mufiz (2010:23) citado por Ocotoxtle, plantea que “un plan de negocios consiste
en diseflar una serie de actividades relacionadas entre si para el comienzo o
desarrollo de una nueva empresa 0 proyecto (producto o servicio). El plan de
negocio identifica, describe y analiza la idea de negocio, a su vez verifica la

viabilidad comercial, técnica, econdmica y financiera”.

Un plan de negocios, es una excelente herramienta para crear la ruta de y
los pasos a seguir dentro de una empresa, es decir, que por medio de este, se
puede disefiar los procesos permitiendo un control exhaustivo de ellos, con el

objetivo de ordenar las actividades de la empresa.

Por otra parte, el plan de negocio permite implementar indicadores dentro
de los procesos, para poder medir el rendimiento de cada actividad, es por eso,
gue desde un principio estén bien cimentados los objetivos que se quieren

alcanzar, para que con esto se logre la creacion de un modelo.
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Un modelo que nace a partir del plan de negocio, es la formula que describe
la operatividad de cada funcion en la empresa, tener el orden necesario para evitar
practicas que no estén contempladas y generen desperdicio de tiempo, esfuerzo y

dinero.

Un modelo de negocio, permite implementar indicadores dentro de los
planes de la empresa, pero es importante mencionara, que los indicadores parte
de los objetivos y metas que se quieren alcanzar, sin esto bien establecido, el
modelo puede no ser entendido por todo el personal involucrado.

En concreto, un plan de negocios es una herramienta que permite visualizar
claramente el concepto de negocio, las situaciones competitivas alrededor de la
empresa, la formula a seguir y todas las personas que se encuentran inmersas,

asi como los resultados esperados en un tiempo determinado.

2.3 Estructura del plan de negocio

Para conseguir el éxito rotundo al implementar un plan de negocios, es
necesario darle seguimiento a la estructura del plan, es decir, que la estructura es
la guia o secuencia de pasos, que permite visualizar y encaminar a todo el

desarrollo del plan de negocios.
2.3.1 Objetivos

Un plan de negocios debe de comenzar por establecer objetivos claros y
alcanzables, esto es, enlistar los objetivos que la empresa quiere desarrollar y a su
vez alcanzar, la importancia de hacer una limitacién con respecto a los objetivos,

es para seguir una sola ruta y no entrar en areas que no hayan sido nombradas o

en listadas en los objetivos.
De lo anterior, en los objetivos se considera lo siguiente:

e Limita o aclara las ideas de la empresa
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e Identifica procedimientos que ya existen en la empresa, visualiza sus
metas y determina sus expectativas a corto y mediano plazo

e Permite implementar orden dentro de la empresa en todas sus area, lleva a
obtencion de financiamientos externos, préstamos o inversiones

e Determina procedimientos para manejar los recursos de la empresa con
eficacia, llevandola a tomar decisiones acertadas o le permite enfrentar

imprevistos en el futuro

2.3.2 Justificacion del plan de negocios

Un plan de negocios, es una herramienta que habar todas la areas de una
empresa, porque dentro de él se subdividen en planes por area, asi como
objetivos por area y metas por cada departamento que se encuentre inmerso

dentro de la empresa, asi como en plan de negocios.

Ya que el plan de negocios es u instrumento que permite operar cada area
de una empresa, entonces, en una situacion de informacion, el plan de negocios
permite expresar en forma clara y definida los objetivos y metas que se desean
alcanzar, por otro lado, también crea los canales de comunicacion entre el

personal administrativo, como entre el personal operativo.

En los departamentos administrativos, un plan de negocios, permite generar
el orden en cada posicidn que se tenga en la empresa, esto quiere decir que es
necesario crear o generar procedimientos para evitar trabajos poco favorables

para estos departamentos, asi como analizar los posibles alcances hacia el futuro.

Al implementar el plan de negocios, como ya se ha nombrado que es una
herramienta multifactorial, conlleva a la aplicacion de planes para poder
monitorear los movimientos en la empresa, desde la parte gerencial o
administrativa, pasando por todo el desarrollo productivo, hasta la llegada del

producto al cliente.
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2.3.3 Puntos clave

El plan de negocios cuenta con aspectos importantes para su desarrollo, se

nombran en forma de lista los siguientes puntos claves:

e Tiene unaidea clara y detallada de lo que se quiere hacer

e Describe la idea de manera clara y concisa

e Mantiene una estructura logica

e Demuestra que la direccion de la empresa tiene la capacidad de lograr las
metas y objetivos propuestos.

e La propuesta que describe se muestra administrativa y econdmicamente

atractiva

2.4 Contenido de un plan de negocios

Gonzalez (2007:18) explica que "el plan de negocios no es un documento estatico,
por el contrario, se trata de un plan dinamico, cambiante y adaptable que se
renueva de manera forzosa con el tiempo, de acuerdo con la respuesta y

resultados que se obtienen.

Gonzalez (2007:18) recomienda que para tener un plan de negocios se

debe de seguir una secuencia de pasos:

Seleccion y presentacion de la idea
Mercadotecnia

Recursos materiales y logisticos
Recursos humanos y aspectos legales

Finanzas

S T A

Plan de trabajo
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2.5 Modelo de negocio

Alcaraz (2011:38) citado por Ocotoxtle marca que "un modelo de negocio describe
la forma en que una organizacion crea y entrega valor ya sea econémico o social.

Los aspectos que comprenden los modelo de negocio son™:

e Seleccionar a los clientes

e Segmentar las oferta de producto/servicio

e Crear valor para sus clientes

e Conseguir y conservar a los clientes

e Salir del mercado (estrategia/canales/logistica/distribucion)

e Definir los procesos clave de negocio que deben realizarse

e Configurar sus recursos para utilizarlos eficientemente

e Asegurar un modelo de ingreso adecuado, que satisfaga a todos sus

clientes internos y externos.
Un modelo de negocio se divide en tres factores principales:

1. Por medio de una planeacion estratégica se guia las operaciones de la
empresa hacia el cumplimiento de metas y hacia un futuro con éxito.

2. Por medio de la propuesta que se crea en el plan de negocios, permite
atraer inversionista y/o capitalistas.

3. Es un guia para los emprendedores la cual los lleva a aterrizar las ideas y

les permite llevarlas a cabo.

El desarrollo de un plan de negocios tiene como objetivo principal mantener
los costos fijos bajos, maximizando las ganancias generando un valor alto para el
cliente, con esto el modelo de negocio debe contener una diferenciacion de los
demas competidores, llevando esto a que los clientes mantengan una preferencia

por los servicios y productos que la empresa oferta.

Chesbrough and Rosenbloom (2001) presentan una definicion mas

detallada y operativa al indicar que las funciones de un modelo de negocio son:
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e Avrticular la propuesta de valor

e |dentifica un segmento de mercado

e Define la estructura de la cadena de valor

e Estima la estructura de costos y el potencial de beneficios

e Describe la posicién de la empresa en la red de valor y formular la
estrategia competitiva.

2.5.1 Modelo de plan de negocios, posicionamiento en el mercado
La creacion de un plan de negocios, es la guia que permite visualizar los pasos
a seguir, las actividades que se desarrollan en él, asi como las estrategias que

se pretenden implementar para poder alcanzar las metas y objetivos

declarados en el plan de negocio.

Grafica No. 1 Actividades de negocios

(-Descripcién del
negocio

*Misidn y vision

eProductosy servicios

*Mercado
eCompetencia

*Procesosy
procedimientos

Idea inicial Analisis

Viabilidad

L. Operaciones
econdmica

eEvaluacion rganizacion del

eRentabilidad personal

eDecision de invertir *Aspectos econdmicos
y finanieros

. J

Fuente: Gréfica extraida y adaptada Modelo del plan de negocio Pedraza (2011: 4)
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Este mapa conceptual muestra el modelo de plan de negocios, es un mapa
gue determina la manera en cdmo se tiene que operar el plan de negocios, el cal
parte de una idea inicial, un andlisis, las operaciones que se deben de ejecutar y la

viabilidad econdmica.

Cada uno de los apartados que muestra este mapa conceptual, contiene a
su vez distintas operaciones o0 actividades, que se tienen que desarrollar para
poder aplicar en su totalidad este modelo de plan de negocio dentro de una

microempresa.

2.5.1.1 El plan de la empresa

Es importante tener claramente la idea del negocio, es necesario hacer un analisis
FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas), mision, vision y
objetivos de la empresa para determinar todo lo que se requiere implantar para

llevar a cabo dicha idea.

Dentro del desarrollo del plan de la empresa, debe de presentarse la
justificacion de la empresa, esto quiere decir cual es la necesidad que satisface,
de aqui también se despliega la propuesta de valor, esto se refiere a que es lo que
marca la diferencia del producto con respecto a los demas, lo cual debe de ser la

razon por la cual el cliente prefiere el producto y no los de la competencia.

Segun Alcaraz (2011:58) citado por Ocotoxtle "el analisis FODA (fortalezas,
oportunidades, debilidades, amenazas), es una herramienta que el emprendedor
puede utilizar para valorar la viabilidad actual futura de un proyecto, es decir es un

diagnostico que facilita la toma de decisiones".

El FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas), se refiere a
gue se debe hacer un analisis previo antes de tomar cualquier decision, porque
por medio de esta herramienta, se pude ver el futuro que tomara la empresa, es
importante tener claro que lo quiere desarrollar para que mediante el FODA
(fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas), se pueda concretar la

direccion de la empresa y los planes de accion.
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e Fortalezas: Son las caracteristicas, condiciones y situaciones de la
empresa que la colocan por encima de las demas.

e Debilidades: Son todas las areas de la empresa que se deben fortalecer
a fin de que no sean fuente de errores o situaciones probleméticas.

e Oportunidades: Son situaciones favorables para la empresa, esto pude
ser ubicacion, tendencias culturales, sociales, econémicas, esto es con
respecto al producto.

e Amenazas: Son situaciones que pueden afectar el desarrollo de la
empresa, asi como generar retraso en todas las actividades planeadas.

Alcaraz (2011:59) citado por Ocotoxtle comenta que "la misién de una
empresa es su razon de ser, es el propdésito o motivo por el cual existe y por lo

tanto de sentido y guia sus actividades"

Ocotoxtle (2013:24) sefiala que "dentro de la mision se pueden considerar
las siguientes caracteristicas: atencion al cliente, alta calidad en sus productos
y servicios, mejoramiento continuo o distingos competitivos para mantener al
cliente. Debe ser amplia, motivadora y congruente para tener validez y
funcionalidad, debe de responder preguntas: ¢Qué?, ¢Quién?, ;Como?. Se

debe ir revisando y autoevaluando su funcionamiento.

Alcaraz (2011:61) citado por Ocotoxtle comenta "la vision de la empresa es
una declaracion que ayuda al emprendedor a seguir el rumbo al que se dirige a

largo plazo"

Ocotoxtle explica que " si la vision es clara, permite establecer objetivos y
estrategias que a su vez se aterrizan en acciones que implementen todos los
miembros del equipo para llegar a la meta, la mayoria de las nuevas empresas
plantean lapsos de entre cinco y diez afios para alcanzar su vision. La vision
debe ser motivadora, clara y entendible, factible o alcanzable, realista alineada

con la mision y valores de la empresa.

Para obtener la vision de la empresa, Ocotoxtle comenta que "se debe

responder a ciertas preguntas como: ¢ Como sera la empresa en unos afios?,
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¢, Como se desea que la empresa sea reconocida por los clientes, ¢ Qué ofrece
la empresa a los clientes, proveedores y sociedad?, ¢ Hasta donde se pretende
llegar con la empresa?, ¢Cuales son los valores y principios que rigen las
operaciones de la empresa?. Con respecto a lo anterior, se deben de observar
las tendencias actuales e investigar hacia donde se dirige la industria en la que
se quiere incursionar, ademas se debe identificar y observar el potencial de
crecimiento que se desea con el proyecto de la empresa.

Dentro del desarrollo de la empresa, se deben de establecer los objetivos
ya sea a corto, mediano o largo plazo, estos son el paso siguiente para
determinar la direccién que la empresa quiere tomar y llevar a la realidad el
proyecto. Estos objetivos se transforman en metas y compromisos especificos,

bien identificados y ubicados en el tiempo.

Los objetivos deben ser alcanzables dentro de una lapso determinado,
plantear las actividades, deben ser medibles (cuantificables), deben ser claros
y entendibles. Los objetivos deben escribirse en forma general pero deben

reflejarse en los objetivos especificos para cada area funcional de la empresa.

Gonzalez (2007:26) comenta que "los objetivos se establecen en forma
general para la empresa y deben verse reflejados en objetivos especificos para

cada area funcional de la empresa misma".

Con base en el tiempo, Gonzalez comenta que los objetivos se clasifican en

las siguientes categorias:

A. Obijetivos a corto plazo (6 meses a 1 afo)
B. Objetivos a mediano plazo (1 a 5 afios)

C. Objetivos a largo plazo (5 a 10 afos)

Otro punto que es importante en cuanto se refiere a la empresa, es su
ubicacion, ya que determina el medio ambiente cercano a la empresa, asi
como determinar el tamafio de la empresa como también tener claro el nivel de

ventas esperadas como indicador de clasificacion.
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El producto o servicio de una empresa, al ser enfocado hacia la satisfaccion
de una necesidad o hacia la resolucion de un problema de un segmento de
mercado, genera que la empresa tenga ventajas o distingos competitivos, que

son las cualidades que permiten diferenciarlas de otras empresas similares.

Las ventajas competitivas son caracteristicas esenciales del producto o
servicio que lo hace ser diferente y especial de los deméas productos, lo cual
garantiza su aceptacion en el mercado. Los distingos competitivos son
aspectos que conforman la estrategia de la empresa, que permiten captar la
atencion del cliente como también le dan una imagen diferenciadora, para que

a través de ellos distingan a la empresa de otras.

Es necesario hacer un analisis de la industria o sector en el que participa la
empresa, Pedraza (2011:49) sefala que "cuando un negocio nuevo ingresa en
un mercado y trata de ganar clientes, significa que alguien perdera parte de

sus clientes y no se sabe qué clase de reaccion se generara en ese mercado”.

La importancia de hacer un analisis de la industria, es para tener
informacion sobre de quienes son los principales competidores de la empresa,
Pedraza (2011:49) comenta que "las actividades de la empresa se deben
comparar frecuentemente con sus competidores mas cercanos, respecto de los
medios y costos de produccion, productos, precios de venta, canales de

comercializacion, publicidad y promocion.

El plan de una empresa, es una guia estratégica para poder alcanzar los
objetivos previamente establecidos, esto es, que dentro de esta generalidad
llamado plan de la empresa, existen subdivisiones, las cuales constan a su vez

de diferentes areas.

Dentro de un plan de la empresa, se encuentra el plan estratégico, el plan
de marketing y el plan financiero, los cuales son los puntos mas importantes
gue deben ser establecidos para ponerlos en marcha, para que sean la ruta a

seguir para concluir todo el plan de la empresa.
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Los planes que genera cada empresa, es la parte administrativa mas
importante, ya que con él, se puede diferenciar a la misma con respecto a los
competidores, es decir, es el desarrollo intelectual en cada é&rea para
interactuar con todas las personas que participan dentro del plan general y de
los planes particulares.

Un plan dentro de una empresa, permita que la informacion sea clara y
precisa, aterrizandola en todas las areas y las partes que conforman a la
empresa, es importante que todo el personal involucrado este consciente de lo
gue la empresa quiere y que la informacion sea comprendida por todos los

miembros del consorcio.

2.5.1.2 El plan estratégico

"El plan estratégico es un programa de actuacion que consiste en aclarar lo
gue pretendemos conseguir y cOmMo nosS proponemos conseguirlo. Esta
programaciéon se plasma en un documento de consenso donde concretamos
las grandes decisiones que van a orientar nuestra marcha hacia la gestion

excelente". (www.guiadelacalidad.com)

El plan estratégico parte de los objetivos que deseamos alcanzar o cumplir
un determinado tiempo, el plan estratégico funciona como un programa de
actividades que se desarrollan parcialmente hasta llegar al cumplimiento de las
metas, es importante saber hacia donde se quiere llegar, para asi declarar las

posible estrategias a implementar.

Con un plan estratégico, la empresa sabe donde se encuentra ubicada con
respecto a la competencia, con este le permite aclarar su vision lo cual conlleva
a una toma de decisiones pertinentes para poder desarrollar cada plan en sus

respectivas areas.

El plan estratégico debe de ser el nuevo motor que ponga en marcha las
nuevas ideas dentro de la empresa, esto es, que por medio de nuevos

desarrollos en cuestiones de innovacién, deben de desplegarse del plan
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estratégico el cual debe soportar lo necesario a las nuevas ideas para poder ser

implementadas.

Por medio del plan estratégico, las empresas puedan generar ventajas
competitivas dentro de un mercado que ya se encuentra saturado, esto quiere
decir, que se puedan generar estrategias de marketing, produccion, ya sea
dependiendo de los objetivos que la empresa haya impuesto desde un principio.

Para tener una idea mas clara sobre la situacion que rodea a la empresa,
es necesario hacer una resefia con las principales caracteristicas y del
momento o la manera en cdmo los clientes captaran el concepto de negocio,
los objetivos, la mision y las estrategias generales para iniciar el negocio,
evitando hacer una descripcion deficiente y mostrar las oportunidades
potenciales.

2.5.1.3 El plan de marketing

La mercadotecnia dentro de un plan de negocio es fundamental, porque
dentro de esta metodologia, se encuentra herramientas que permiten medir las
instancias principales a lo que se refiere a los clientes, productos, servicios, y

los posibles cambios que pueda sufrir la empresa en un determinado tiempo.

Pedraza (2011:33) afirma que "el mercado estd formado por los
consumidores o compradores actuales y potenciales de un determinado
producto. El tamafio de un mercado guarda una estrecha relacion con el

namero de compradores que deberian existir para una determinada oferta”

Alcaraz (2011:80) dice que "el marketing se encarga del proceso de planear
las actividades de la empresa en relacion con el precio, la promocion,
distribucion y venta de bienes y servicios que ofrece, asi como la definicion del
producto o servicio con base en las preferencias del consumidor, de forma tal
gue permitan crear un intercambio (entre empresa y consumidor), que

satisfaga los objetivos de os clientes y de la propia empresa”.
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Ambos autores denotan la importancia del marketing en una empresa, es
una guia que le permite al emprendedor tener una direccion mas certera a lo
qgue se refiere al precio del producto, la distribucion del mismo, el lugar de
venta y las promociones que se debe de crear para permitirle al producto una
aceptacion exitosa por los clientes.

Dentro del proceso del marketing se encuentra lo siguiente:

Segmentacién del mercado

Mercado meta

El conocimiento de la clientela del negocio
Comportamiento del mercado y tamafo
Estimacion de la demanda futura
Estrategias de venta

Estrategias de precios

Estrategias de publicidad

© © N o R~ wDdhPRE

Estrategias de promocion

10.Canales de distribucion

Pedraza (2011:33) comenta que "el andlisis de un segmento del mercado
se refiere a escoger a los clientes a los cuales se pretende vender el producto
0 servicio, se trata de hacer un perfil de ello y seleccionar a los compradores
sobre la base de identificar sus necesidades ordinarias, donde viven, cuales

SON sus Usos y costumbres”.

La segmentacion del mercado es el factor que permite generar la direccion
del producto o servicio, esto es, que se debe hacer un estudio del
comportamiento, usos y costumbres de las personas que pueden consumir el

producto.

Dentro de la segmentacion del mercado existen tres etapas para poderlo

elaborar:
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Estudio: Se recoge toda la informacion de campo la cual es obtenida
mediante la aplicacion de cuestionarios a clientes potenciales,
evaluando las conductas, costumbres, motivaciones, caracteristicas
demograficas y socioecondmicas.

Analisis: Mediante los datos recolectados, se procesa la informacién de
campo aplicada a los diferentes grupos del segmento y se establecen
las diferencias entre los mismos.

Perfil: Se obtiene las caracteristicas esenciales de cada grupo del

segmento con base en los factores de segmentacion.

El siguiente paso es seleccionar el mercado meta que se compone con los

clientes relativamente parecidos que fueron seleccionados para ser atendidos

por el negocio.

Para escoger e mercado meta, Pedraza (2011:36) aplica cinco puntos

esenciales:

Concentracion de un solo segmento: El negocio escoge un solo
segmento

Especializacion selectiva: La empresa elige varios segmentos y los
atiende segun sus caracteristicas.

Especializacion del producto: La empresa decide elaborar un
producto y venderlo a varios segmentos

Especializacion del mercado: La empresa se concentra en solo atender
un grupo particular de consumidores

Cobertura de todo el mercado: La empresa atiende a todos los

segmentos de clientes con productos para cada segmento.

El conocimiento de la clientela parte de la elaboracién previa del perfil de

los consumidores, esto es, que es necesario hacer una descripcion sobre el

segmento que se ha elegido para introducir el producto o servicio, en la cual se

debe de tomar en cuenta, area geografica, numero de clientes potenciales,
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hébitos de consumo, gustos y preferencias, frecuencia de consumos y periodos

en que se realiza.

El comportamiento del mercado y tamafo es una oportunidad de negocio,
ya que al hacer el analisis de este, se toma la decision de cudl es la mejor
direccion de debe de tomar la empresa, esto es en cuanto a la situacion del
marketing, el objetivo de la empresa es que por medio del marketing conozca
el comportamiento y la demanda potencial del mercado.

Pedraza (2011:38) describe que "la demanda del mercado para un producto
es el volumen total que adquirira un grupo de clientes, en un area geografica
definida en un periodo determinado”. Con esto se busca especificamente
determinar la demanda de la empresa y su grado de participacion en el

mercado.

El movimiento de la demanda origina cambios en las ventas, es de vital
importancia determinar esos cambios para que la empresa permanezca dentro
del mercado, para esto se emplean los pronésticos porque son una
herramienta para calcular las condiciones futuras a las que estara expuesta la

empresa.

Existen métodos para estimar la demanda futura, Pedraza (2011:39)

comenta que esto se puede determinar en tres etapas:

e Pronostico del medio ambiente: Se concentra en estimar las
condiciones macroecondémicas o entorno de la empresa.

e Pronodstico de la industria: Se analiza los productos, servicios y las
tendencias de la empresa

e Prondstico de ventas del negocio: La estimacion de ventas
considerando los cambios del medio ambiente y los gastos en

mercadotecnia presupuestados.

Comunmente al hacer los pronésticos es necesario basarse en hechos

pasados relacionando factores que crearon esas ventas aplicando las
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herramientas estadisticas permitiendo analizar cuatro posiciones importantes,

tendencias, temporadas, ciclos y situaciones impredecibles.

Kotler citado por Pedraza (2011:40) dice que “el andlisis estadistico de la
demanda trata a las ventas pasadas y futuras como una funcién de tiempo, no
como factores reales de la demanda, y consiste en un conjunto de
procedimientos estadisticos designados para descubrir los factores reales mas
importantes que afectan a las ventas y su influencia relativa, donde se
expresan estas Ultimas como una variable dependiente y se trata de explicarlas
como una serie de variables independientes como precios, ingresos, poblacién

y promocion”.

Las estrategias de venta, es un proceso que varia de acuerdo a las
condiciones, tipo de producto o servicio, tiempo, lugar y clase de consumidores
y empresarios, dentro de este proceso se encuentran puntos basicos a seguir,
los cuales permiten un mejor desarrollo de producto o servicio, asi como su

desplazamiento dentro del mercado.

Los puntos importantes dentro del proceso de ventas, abarcan desde una
pre-entrevista telefonica, entrevista comercial, investigacion y conocimiento de
las necesidades y expectativas del cliente, presentaciéon del producto o

servicio, atencion y servicio posventa.

Las estrategias de precios van relacionadas con lo que el cliente espera del
producto o servicio, ya que esto se refiere a que el cliente espera cierta calidad
en el producto por el precio que paga, por tanto, la empresa debe tomar en
cuenta cudl es el lugar de su producto en mercado para determinar el precio en

gue pretende venderlo.

El producto o servicio de una empresa debe de estar reforzado por
estrategias de publicidad, Pedraza (2011:43) afirma que “la publicidad se
puede definir como cualquier forma pagada de presentacion y promocion no
personal de ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado, asi, la

publicidad invita a comprar.
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Para desarrollar un programa de publicidad se debe de partir de la
investigacion del segmento en el cual que pretende introducir el producto o
servicio y la motivacién que tienen los clientes para adquirir el producto, los
principales objetivos que persigue el programa de publicidad son difundir el
perfil y la marca del producto a un largo plazo, informar acerca de un

acontecimiento, una venta o un servicio.

Las estrategias de promocion son herramientas disefiadas para estimular al
cliente, para compre la mayor cantidad del producto o servicio, dentro de estas
estrategias existen las promociones de consumo, promociones comerciales y

promociones de la fuerza de las ventas.

Por lo tanto la empresa debe de establecer los objetivos de promocion, para
captar la atencion del cliente mas rapido que las demas empresa y lo incite a
comprar el producto a través de los estimulos que la empresa se proponga a

disefar para tener un margen mayor de éxito en las ventas.

El desarrollo de estrategias dentro de un plan de marketing, conlleva a
generar los canales de distribucién, Pedraza (2011:44) define que “los canales
de distribucion es hacer llegar el producto desde la fabrica hasta el consumidor
final, la distribucidn incluye todas las actividades necesarias para cumplir con

este objetivo”.

La seleccion de los canales de distribucidn implica tomar en cuenta
funciones como promocion, negociacion, pedido, financiamiento, aceptacion
del riesgo, posesion fisica y pago, estas actividades impactan directamente en
el precio del producto, las alternativas parten desde llevar el producto hasta el

consumidor final o hasta utilizar varios intermediarios.

Alcaraz citado por Ocotoxtle (2013:29) establece que “basicamente existen

cuatro canales de distribucion”.
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Tabla No. 1: Canales de distribucién

Consumidor

Productor _ _
industrial
Consumidor

Productor Agente ) _
industrial
o Consumidor

Productor Distribuidor _ _
industrial
- Consumidor

Productor Agente Distribuidor _ _
industrial

Fuente: Tabla extraida y adaptada Ocotoxtle (2013: 29)

2.5.1.4 El plan financiero

Gonzalez (2007:62) define al plan financiero como " el proceso para llevar, de
manera ordenada, las operaciones financieras de la empresa, tener informacion
acerca de la situacion de la misma y buscar alternativas atractivas que le permitan

ahorrar en costos y/o gastos para aumentar las expectativas de rendimiento”.

Es fundamental que la empresa cuente con unas finanzas sdlidas, ya que
esto le permite permanecer dentro del mercado duran varios afos, ademas debe
de contar con la informacién financiera en tiempo para poder tomar las decisiones

adecuadas, asi como para una mas eficiente planeacion en la empresa.

Para el desarrollo del plan financiero, primero se debe de contar con un
area contable, Gonzalez (2007:62) define al sistema contable como " una
herramienta muy util y practica que facilita la toma de decisiones del emprendedor
y mantiene un monitoreo constante de las operaciones y de la salud financiera de

la empresa”.
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El &rea contable de la empresa debe de contar con actividades especificas,
es decir, estas funciones deben ser claras y concisas, ya que el manejo financiero
depende de estas funciones y cualquier variacion que se presente durante el
desarrollo econémico de la empresa se vera reflejado en la salud financiera de la

misma.

El proceso contable debe ser establecido antes de hacer cualquier actividad
econémica dentro de la empresa, una vez disefiado y establecido, es necesario
anotar en forma detallada cada movimiento financiero que se genere dentro de la
empresa, para debe planearse el sistema contable cémodo y preciso, para que a

Su vez pueda ser contralo de manera eficiente.

Un plan financiero cuenta con ciertas caracteristicas principales, Gonzalez dice

gue "un plan financiero debe de contar con los siguientes puntos:”

= Entradas y salidas de dinero
= Software

= Calculo de costos

= Capital social

= Sistema de financiamiento

= Proyeccion financiera

* Flujo de efectivo

= Estado de resultados

Gonzalez (2007:) comenta que "las entradas y salidas de dinero son
actividades que se producen cada dia, cuando se realizan inversiones en el
negocio, se venden productos o servicios a los clientes, se efectian compras a
proveedores de articulos y se pagan cuentas. Estas operaciones tienen que

registrarse de manera ordenada”.

Las entradas y salidas en una empresa son definidas por Pedraza de la siguiente

manera

e Las entradas son todos los ingresos de dinero que la empresa recibe.
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e Las salidas son todos los egresos que la empresa realiza. Los gastos en

gue la empresa incurre son salidas de dinero.

Una empresa debe estar siempre con ideas frescas, es importante que
siempre busque mejorar sus procesos en todas las areas, esto es, dado que el
avance de la tecnologia va aumento dia a dia, se puede implementar un software
que permita la automatizacién de algunos procesos como lo es el proceso

contable.

Es necesario tomar en cuenta que el desarrollo de una plataforma como lo
es un software, conlleva a una inversion en ocasiones alta, porque se busca la
personalizacién del software para con la empresa y una capacitacion previo para

poderlo controlar y manejar sin mayores problemas.

Una herramienta automatizada dentro de las areas administrativas, permite
un mejor control en el desarrollo de las actividades, ya que por medio de él, se
reducen los tiempos muertos, asi como el desconocimiento del flujo de efectivo o

flujo de materiales dentro de la empresa.

Con un software se puede controlar diversa areas a la vez, solo se tiene
gue tener bien claro a donde se quiere llegar con esta herramienta, la necesidad
de automatiza un proceso es para convertirlo en una parte mas eficiente y que

reduzca los posible errores que se puedan encontrar en las actividades diarias.

Una parte importante dentro del plan de marketing es el calculo de costos,
ya que por medio de ellos, se verifica las posible inversiones en la empresa para
seguirla manteniendo en el mercado, asé como prondsticos futuros y los

movimientos financieros en la empresa.

Costo como lo define Pedraza (2007:65) "es toda cantidad de dinero que
debe erogarse para pagar lo que se requieren en la operacion de la empresa por

ejemplo, la luz, un anuncio de radio o materia prima".

Del concepto de costos, se despliegan dos tipos de costos, Pedraza
(2007:65) los define como:

29



e Costo variable: Este cambia en relacion directa con un activado volumen
dado. Dicha actividad puede ser de produccion o ventas, por ejemplo, el
material que habrd de utilizarse cambiara de acuerdo con el numero de
articulos o servicios que se venden.

e Costo fijo: Es aquel que permanece constante en un periodo determinado,
sin importar si cambia el volumen de ventas (es decir, que no se asocia al
producto o servicio prestado), por ejemplo, la renta del edifico o los sueldos.
Estos habran de pagarse independientemente de si se produce en un
periodo determinado.

Los costos de una empresa ya sean fijos o variables, son la parte medular
en el area contable, es muy importante ponerle atencion a estos conceptos,
porque es necesario tomar en cuenta las inversiones que se deben de hacer para

cubrir este tipo de costos.

Es necesario hacer reconocer que este tipo de inversiones refiriendo a los
costos, no se pueden eliminar nunca, es normal que una empresa que se ubique
en cualquier sector, tiene costos, desde su apertura y por la permanencia en el

mercado, le genera costos.

Lo importante en esta situacion es implementar el mejoramiento, es decir,
por ejemplo, la aplicacion de ingenieria con respecto al disefio del producto,
empague o caracteristica que lo identifican como tal, pueden ser mejoradas y esto
permite tener un mejor rendimiento en la materia prima, en el proceso y por estas

razones los cuesto bajan y los rendimientos de las utilidades se incrementan.

En un proyecto como lo es la apertura de una empresa de bienes o
servicios, primero debe de identificar de donde tiene que tomar los recurso para su
primer lanzamiento dentro de un mercado determinado, Pedraza comenta que
existe el capital social para obtener los recursos necesarios para solventar el

proyecto.

El capital social lo define Pedraza como "la cantidad total de dinero que

invierten los duefios de la empresa (socios) para conformar la misma. Debe ser
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suficiente para cubrir todos los gastos iniciales que afrontar4 la empresa, por
ejemplo, equipo, Iinstalaciones, compra inicial de materia prima o

acondicionamiento del local".

Ademas el capital social, le permite al emprendedor tener mas confianza en
cuanto se refiere a cubrir todos los gastos que puedan surgir dentro del periodo en
el que la empresa empieza a registrar sus primeras ventas, es de suma
importancia que la empresa cuente con cierto capital disponible para poder seguir
en marcha, de no ser asi, el proyecto se puede detener hasta llegar a su clausura
total.

Un capital social necesita estar repartido virtualmente en todas las areas
gue se estén dentro de la empresa, si una empresa no cuenta con un orden en la
situacion de los movimientos del dinero, esta puede encontrarse con problemas

financieros en un futuro.

En ocasiones para que una empresa comience a laborar, es necesario
contar con un plan de financiamiento, esto se refiere a que el capital que se
necesita para un inicio no siempre se tiene por completo, entonces con un

financiamiento se puede conseguir el capital faltante.

El sistema de financiamiento es un apoyo financiero que permite alcanzar
los objetivos de inversion principales, todo sistema financiero cuenta con ventajas
y desventajas, por ejemplo: el capital que se necesite para poner en marcha a la
empresa, puede ser conseguido a través de socios, como también se puede

conseguir con préstamos procedentes de bancos.

Una empresa que quiere empezar operaciones, debe de tomar en cuenta
gue tiene que generar proyecciones financieras en un lapso de tiempo, Pedraza
(207:67) define a la proyeccién financiera como "resimenes de los resultados de
las diferentes operaciones econdmicas de la empresa en un periodo determinado

o en una fecha especifica futura".
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El objetivo de elaborar estados de resultados, es para analizar hacia qué
direccion va la empresa, es decir, que por medio de estos estados, el duefio de la
empresa, puede tomar decisiones con respecto al movimiento del efectivo, como

también visualizar cuales son las debilidades de la empresa dentro de este sector.

Una proyeccién financiera debe ser analizada y aplicarse en la empresa, las
proyeccion financieras parten del posible historial con el que la empresa cuente es
necesario registrar todas las entradas y salidas ya sea de dinero como de

productos.

El emprendedor que genera una proyeccioén financiera, le permite ir un paso
adelante, es decir, que si la empresa tuvo movimientos bruscos o movimientos
medianos dentro de ciertos nimero de meses, con la proyeccion financiera se
puede aumentar o disminuir ya sea la inversion o las actividades a desempefar en

ese tiempo.

La proyeccion financiera en términos sencillos, es una herramienta que
puede ser los ojos de los inversiones o emprendedores en un futuro cercano, es
indiscutible contar con una proyeccion financiera bien constituida por todos los

accionas que estén o puedan llegar a participar dentro de un proyecto como este.

El flujo de efectivo dentro de una organizacion, es de suma importancia,
porque va a permitir movimientos sanos en todas las areas que se involucren
dentro de la empresa, Pedraza (2007:67) dice que "la informacion de entradas y
salidas es necesaria para elaborar el flujo de efectivo, un estado financiero que
muestra el total de efectivo que ingresé y salié de la empresa durante un periodo

determinado".

El flujo de efectivo permite facilitar un analisis econémico de manera
concreta y confiable, la situaciéon economica de la empresa en un futuro,
permitiendo hacer un célculo exacto de las cantidades que se necesitan en fechas
posteriores, como las entradas econOmicas futuras que se generaran por el

concepto de ventas.
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El estado de resultados como lo define Pedraza (2011:69), "es un
instrumento que utiliza la administracién para reportar las operaciones realizadas
en la empresa en un periodo determinado, de esta manera, la ganancia (utilidad) o
pérdida de la empresa se obtiene retando los gastos y/o pérdidas a los ingresos
y/o ganancias. Este es el principal medio para medir la rentabilidad de una

empresa”.

Dentro de una empresa, el estado de resultados puede ser calculado,
dependiendo de las éareas que estén involucradas, dentro de las empresas
manufactureras o de bienes se maneja el costo de la mercancia que se vendio,

mientras que en las empresas de servicio no.

Segun Lara citado por Ocotoxtle dice que "un estado financiero basico que
muestra la utilidad o pérdida neta resultante de todos los ingresos, costos y gastos
realizados por la entidad durante el periodo”

En el estado de resultados existen diferentes conceptos que permiten mejor
su forma y entendimiento, pero hay que destacar que no todos los conceptos que
tiene un estado de resultado muestra, es utilizado por todas las empresas de

bienes o servicios.

No es posible que las empresas puedan manejar el mismo disefio de
estado de resultados, esto de pende del giro en el que se desarrolla la empresa,

los puntos primordiales de un estado de resultados segun (Pedraza 2007:69) son:

Ingresos

Ventas brutas

Devolucién sobre ventas
Descuentos sobre ventas
Ventas netas

Costo de ventas

Compras de materia prima

Mano de obra

© 0o N o s~ 0w DdPRE

Gastos de fabricacion
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10. Utilidad bruta
11.Gastos de operacion
12.Ingresos por interés
13.Gastos por interés
14.Impuesto sobre la renta
15. Utilidad neta
16.Pérdida neta

Estos puntos mencionados son de un posible estado de resultados de una
empresa, pero no es necesario llevarlos todos a cabo, es decir, que dependiendo
del tamafio de la empresa, es el tipo de estado de resultados que se tiene que

disefar para tener un control y salud financiera dentro de la empresa.

34



CAPITULO lIl. PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESA EN MEXICO

3.1 Clasificacion de las empresas

Definicién de empresa

Se define a la empresa como una organizacion que produce o distribuye
bienes o servicios para el mercado, con el proposito de obtener beneficios para
sus titulares o duefos. Mercado (2008: 3)

Partiendo de esta definicion, se describe que una empresa esta constituida
por el trabajo, la tierra y el capital, las cuales en conjunto y dinamismo permiten el
desarrollo de todo organismo con fines de lucro, el cual busca una posicion dentro

de un mercado determinado.

Una empresa constituida cuenta con cierta clasificacion dependiendo de su
tamafio, giro y sector, esto es, que cada empresa pertenece a un grupo O
subgrupo, con esto se busca tener un control en nivel de crecimiento de cada

organizacion, llegando a una documentacion en un tiempo determinado.

Una empresa constituida cuenta con cierta clasificacion dependiendo de su
tamafio, giro y sector, esto es, que cada empresa pertenece a un grupo o
subgrupo, con esto se busca tener un control en nivel de crecimiento de cada

organizacion, llegando a una documentacion en un tiempo determinado.

3.2 Clasificacion de las empresas

“Clasificacion de empresas”, [en linea]. Disponible en Ila web:

http://www.telpin.com.ar/interneteducativa/proyectos/2006/lasempresas/Paqgina%207.htm

Las empresas pueden clasificarse de acuerdo a la actividad que desarrollan en:

Industriales: La actividad primordial de este tipo de empresas es la produccién
de bienes mediante la transformacion y/o extraccion de materias primas. Estas a

su vez se clasifican en:
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Extractivas; Son las que se dedican a la extraccidén de recursos naturales, ya

sea renovables o0 no renovable.

Manufactureras: Son aquellas que transforman las materias primas en
productos terminados y pueden ser productoras de bienes de consumo final o de

produccién.

Agropecuarias: Como su nombre lo indica su funcién es la explotacion de la

agricultura y la ganaderia.

Comerciales: Son intermediarios entre el productor y el consumidor, su
funcion primordial es la compra - venta de productos terminados. Se pueden

clasificar en:

Mayoristas: Son aquellas que efecttan ventas en gran escala a otras
empresas tanto al menudeo como al detalle. Ejemplo: Bimbo, Nestlé, Jersey, entre

otras.

Menudeo: Son los que venden productos tanto en grandes cantidades como
por unidad ya sea para su reventa o para uso del consumidor final. Ejemplo: Sams

Club, Cosco, Smart & Final, y la Abarrotera de Tijuana.

Minoristas o Detallistas: Son los que venden productos en pequefas

cantidades al consumidor final. Ejemplo: Ley, Comercial Mexicana, entre otras.

Comisionistas: Se dedican a vender mercancias que los productores dan en

consignacion, percibiendo por esta funcion una ganancia o comision.

Servicios: Como su nombre lo indica son aquellos que brindan servicio a la

comunidad y pueden tener o no fines lucrativos. Se pueden clasificar en:

e Servicios publicos varios (comunicaciones, energia, agua)

e Servicios privados varios (servicios administrativos, contables, juridicos,
asesoria).

e Transporte (colectivo o de mercancias)

e Turismo
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e Instituciones financieras
e Educacioén
e Salubridad (Hospitales)

e Finanzasy seguros

Segun el origen del capital: Dependiendo del origen de las aportaciones de
su capital y del caracter a quien se dirijan sus actividades las empresas pueden

clasificarse en:

Publicas: En este tipo de empresas el capital pertenece al Estado y
generalmente su finalidad es satisfacer necesidades de caracter social. Las

empresas publicas pueden ser las siguientes:

Centralizadas: Cuando los organismos de las empresas se integran en una
jerarquia que encabeza directamente el Presidente de la Republica, con el fin de
unificar las decisiones, el mando y la ejecucion. Ejemplo: Las secretarias de

estado, Nacional Financiera (NAFIN)

Desconcentradas: Son aquellas que tienen determinadas facultades de
decision limitada, que manejan su autonomia y presupuesto, pero sin que deje de

existir su nexo de jerarquia. Ejemplo: Instituto Nacional de Bellas Artes.

Descentralizadas: Son aquellas en las que se desarrollan actividades que
competen al estado y que son de interés general, pero que estan dotadas de
personalidad, patrimonio y régimen juridico propio. Ejemplo: El Instituto mexicano
del seguro social (I.M.S.S), Comision federal de electricidad (CFE), Banco de

México.

Estatales: Pertenecen integramente al estado, no adoptan una forma
externa de sociedad privada, tiene personalidad juridica propia, se dedican a una
actividad economica y se someten alternativamente al derecho publico y al
derecho privado. Ejemplo: Ferrocarriles, Desarrollo integral de la familia (DIF)

Estatal.
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Mixtas y Paraestatales: En éstas existe la coparticipacion del estado y los
particulares para producir bienes y servicios. Su objetivo es que el estado tienda a
ser el Unico propietario tanto del capital como de los servicios de la empresa.
Ejemplos: PRODUTSA (Promotora de Desarrollo Urbano de Tijuana), Aeropuertos
y Servicios Auxiliares, Caminos y Puentes Federales.

Privadas: Lo son cuando el capital es propiedad de inversionistas privados y su
finalidad es 100% lucrativa.

Nacionales: Cuando los inversionistas son 100% del pais.
Extranjeros: Cuando los inversionistas son nacionales y extranjeros.

Trasnacionales; Cuando el capital es preponderantemente (que tiene mas
importancia) de origen extranjero y las utilidades se reinvierten en los paises de

origen.

Segun la magnitud de la empresa: Este es uno de los criterios mas
utilizados para clasificar a las empresas, el que de acuerdo al tamafio de la misma
se establece que puede ser pequefia, mediana o grande. Existen mdaltiples
criterios para determinar a qué tipo de empresa pueden pertenecer una

organizacion, tales como:
Financiero: El tamafio se determina por el monto de su capital.

Personal Ocupado: Este criterio establece que una empresa pequefa es
aquella en la que laboran menos de 250 empleados, una mediana aquella que

tiene entre 250 y 1000, y una grande aquella que tiene mas de 1000 empleados

Ventas: Establece el tamafio de la empresa en relacién con el mercado que
la empresa abastece y con el monto de sus ventas. Segun este criterio una
empresa es pequefia cuando sus ventas son locales, mediana cuando son

nacionales y grande cuando son internacionales.

Produccion: Este criterio se refiere al grado de maquinizacién que existe

en el proceso de produccién; asi que una empresa pequefia es aquella en la que
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el trabajo del hombre es decisivo, es decir, que su produccién es artesanal aunque
puede estar mecanizada; pero si es asi generalmente la maquinaria es obsoleta y
requiere de mucha mano de obra. Una empresa mediana puede estar mecanizada
como en el caso anterior, pero cuenta con mas maquinaria y menos mano de

obra.

Por dltimo, la gran empresa es aquella que esta altamente mecanizada y/o

sistematizada.

Criterios de Nacional Financiera: Para esta institucion una empresa

grande es la mas importante dentro de su giro.

3.3 Historia de las pequeiias y medianas empresas (PYMES)

Durante la Segunda Guerra Mundial la mayor parte de las Empresas de Europa
fueron destruidas, como debian recuperarse de una manera rapida, la solucion a

esta situacion fue la creacion de pequefias y medianas empresas (PYMES).

El potencial de la Unién Europea radica en el Apoyo y fomento que se
otorga a las PYMES, ya que se les considera un importante factor en la creacion
de empleos y base primordial de su economia, obteniendo con esto un alto

crecimiento econdémico y bienestar de su poblacion.

En el caso de Meéxico, las PYMES han ayudado a descentralizar las
grandes ciudades y a que pequefios poblados se urbanicen, logrando exportar en
algunos casos sus productos, ejemplo de esto es el café que en algunas regiones
de Veracruz, su sabor al paladar es delicioso, con calidad de exportacion,

aceptado en varios mercados internacionales.

Antes de identificar la importancia de la PYMES en México, comenzaremos
por analizar su significado. Arthur Anderson en 1999, en su libro diccionario de
economia y negocios, las define como “Una unidad econémica de produccion y

decisiones que, mediante la organizacién y coordinacion de una serie de Factores
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(Capital y Trabajo), persigue obtener un beneficio produciendo y comercializando

productos o prestando servicios en el mercado”.

Desde hace mucho tiempo las PYMES han constituido los ingresos
principales de muchas familias mexicanas, ya que de ellas una familia puede
sostenerse, sin necesidad de realizar algun trabajo adicional, ademas es de
considerarse que constituyen un apoyo para las siguientes generaciones de
empresarios, por la transmision de los secretos de la empresa familiar,
contribuyendo al crecimiento y desarrollo de las empresas mexicanas, de una

manera empirica en la mayor parte de los casos.

3.4 Definicién de las pequefias y medianas empresas (PYMES)

Anzola (2010: 11) comenta “tres definiciones acerca de las PYMES:

e Una pequeiia empresa no necesariamente debe ser propiedad de una sola
persona, ya que la condicion de propiedad independiente puede ser
interpretada de muchas maneras donde se incluyen los accionistas
mayoritarios.

e El requerimiento de operado independiente no necesariamente es exclusivo
a la administracion de su propietario, pues este término tiene que ver mas
con el control en amplio sentido de la palabra que con el hacer diario y, en
ocasiones, esta funcion de administrar se delega a un gerente.

e La definicion de pequefia empresa no debe ser ajustada en términos
absolutos, puesto que es relativa en funcion del medio en que se
desenvuelve, la industria a la cual pertenece, a los programas y politicas de
los gobiernos y empresas, asi como para la situacion especifica de que se

trate”

Una pequefia empresa no necesariamente tiene que ser un establecimiento
de baja proporcién en su construccién o en los productos o servicios que ofrece,
esta denominacion dependera del sector en que este ubicada, asi como de las

instancias gubernamentales que rijan dicho sector.
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Hay empresas que se encuentran en vias de desarrollo que solo cuenta con
un cierto nimero de trabajadores, por los cuales se puede medir el tamafio de la
empresa, asi como sus ventas anuales, de aqui parte el régimen en que se

encuentran la mayoria.

Todas las PYMES por su constitucion de ser pequefios establecimientos y
perteneciente a familias, han logrado posicionarse de manera significativa dentro
del sector o giro al cual estén dedicadas, la importancia de generar nuevas
empresas con vision de desarrollo es fundamental en un tiempo tan competitivo

como este.

3.5 Las pequefias y medianas empresas (PYMES) de servicios en México

El sector de servicios es una serie de actividades diferentes, con caracteristicas a
la realizacion de trabajo que no produce bienes tangibles, es decir bienes que
puedan ser de caracter cuantitativo, pero con el proposito de satisfacer
necesidades sociales, explicado de otra manera, es la aplicacion de personal para

gue otros individuos cubran su necesidad.

El sector servicios cuenta con ramas que le permiten abarcar cierto numero
de comunidades economicas, esto crea cadenas de desarrollo econdmico en al
pais, la importancia de tener un sector de servicios es primordial, por que como el
mas importante es el sector industrial, el de servicios depende de las realizacion
de trabajo del sector industrial, es decir, que si una empresa que dedica a la

transformacion de materia, esta, necesitara el modo de trasladar su producto.

El servicio de transporte pertenece al sector de servicios, porque no es un
bien cuantitativo, es un bien intangible, pero con una participacion importante
dentro del sector industrial, para comprender mejor este sector, se dividira en sus

diferentes ramas.

El sector servicios se puede considerar como el mas amplio realizando
diversas actividades de prestacion de servicios, para esto se definira cada rama

que compete a este sector
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Comercio: Es una actividad realizada entre establecimientos, se refiere a la
compra y venta de mercancias y servicios, en el que se genera un
intercambio entre el vendedor y el cliente

Restaurantes y hoteles: Es la prestacion de servicios con actividad
econémica que incluye alimentacion y hospedaje, estan van dirigidas
principalmente al turismo en general

Transporte: Consiste en el desplazamiento fisico en algin medio de
transporte, de mercancias o personas mediante el pago de una tarifa
Almacenamiento y comunicaciones: El almacenamiento es un servicio que
se presta para el resguardo y acomodo de mercancias.

Las comunicaciones: Son servicios publicos y privados que consisten en la
conexion a distancia entre diferentes lugares

Servicios financieros: Se basan en los movimientos de recursos financieros
gue generan una actividad econdmica entre un grupo de pernas, con fines
de lucro

Bienes inmuebles: Se refiere a la compraventa de bienes raices, asi como a
la renta y alquiler de espacios comunitarios

Servicios profesionales: Son las actividades legales, de administracion,
contables, promocionales, y las empresas dedicadas a la colocacion del
personal

Servicios de educacion: Son los brindados por las instituciones publicas o
privadas de la educacion

Servicios médicos: Son los servicios que brindan los hospitales, médicos,
odontélogos y de las personas con profesion en la salud

Servicio de esparcimiento: Son llamados también de diversion, en el se
incluyen, centros recreativos, culturales y deportivos, cine, teatro,
discotecas, zooldgicos.

Otros servicios: Esta rama se generd para incluir las actividades que por
sus caracteristicas no pertenecen a las demas ramas, como es el alquiler
de aparatos de sonido, maquinaria y equipo, reparacion de maquinaria y

equipo

42



e Administracion publica: Son las actividades que realiza el sector publico,
estan forman parte de funciones sustantivas para cumplir con sus objetivos

econdémicos, politicos, sociales y culturales

El sector servicios cuenta con una diversidad de actividades econdmicas que
abarcan una gran parte del factor econémico del pais, tanto en las situaciones de
educacion, médicos y de diversion, permitiendo un flujo continuo de efectivo

dentro de su mismo sector

El Instituto nacional de estadistica y geografia (INEGI), comenta que los
servicios son todas las actividades econOGmicas que tienen por objeto la

satisfaccion de un tercero, ya sea en su persona o en sus bienes.

Las empresas de servicios han sido un factor importante en la generacion
de empleos, ya que cada entidad de este tipo perteneciente al sector de servicios,
ha logrado estabilizarse para brindar servicios y actividades de recreacion para la

satisfaccion de las necesidades de un conjunto de individuos determinado.

Méndez (2008:213) comenta que “aunque la dinamica del sector servicios
fue impresionante en la década de 1990, aun existen una serie de problemas del
sector”. Cada rama cuenta con ciertas deficiencias que no les ha permitido tener

todavia aun ese crecimiento como lo es el del sector industrial.

Es necesario identificar cada rama del sector servicios para poder entender
cada situacion que esta desarrollandose ahora, por ejemplo, el comercio como
rama, cuanta con desventajas en la comercializacion de productos basicos,
porque corporaciones como Wal-Mart, que es un oligopolio, maneja productos a
precios mas bajos en comparacion con las miscelaneas que se encuentran dentro

de una colonia o fraccionamiento.

En la rama de los restaurantes y hoteles, la variacién de los precios en cada

servicio es muy notable, aqui se genera abuso ante los turistas nacionales y
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extranjeros y que también en muchas ocasiones no se cumple con los servicios

ofrecidos.

Un problema muy comun en este tipo de empresas, es que muchos de los
establecimientos que ofrecen el servicio de alimentacion y hospedaje, son
cadenas o franquicias que pertenecen a personas extranjeras, y el dinero
generado dentro de estas entidades no se queda en el pais, sino que es enviado

al extranjero.

Comunicaciones y transportes, si se habla del servicio de transporte de
ruta, este sistema es muy precario porque no se cuenta con los autobuses de
punta, que eviten el impacto ecoldgico por la contaminacion, y que algunas
regiones del pais se encuentran muy limitadas en el servicio de comunicacion por

gue no existen los medios de transporte necesarios para cubrir esas regiones.

Los servicios financieros, atienden mas a las grandes corporaciones que a
la sociedad en general, no hay fomento de ahorro interno y las empresas que dan
el servicio de préstamos a través de empenio, tiende cobrar altos intereses por el

monto que ofrece.

En la administracion de bienes e inmuebles, aqui como lo es en general, las
grandes empresas son las manejan y tienen el control de inversion sobre el
desarrollo de infraestructura en el pais, en algunas ocasiones no se respetan las
clausulas que existen en el contrato dafiando a los clientes que quieren adquirir

una vivienda.

Dentro de los servicios profesionales, no existe un sistema que controle
esta gama de actividades, sobre todo que vigile y garantice su cumplimiento, sin
negligencia y corrupcion, ya que existe diversidad de empresas que no tiene la

certificacion que les permita garantizar sus operaciones.
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Una rama muy importante para este pais y que se encuentra dentro del
sector servicios, son los servicios educativos, ya que hay organizaciones que
operan como instituciones de educacion sin un previo registro en la secretaria de
educacion publica, mas sin embargo la poco importancia de regular este tipo de

empresas ha permitido méas apertura de escuelas fantasmas.

Los servicios médicos, no menos importante que los servicios educativos,
operan sin la mas minima seguridad en cuestion de limpieza y en ocasiones con
negligencia por la parte médica, por la falta de capacitacion y actualizacion de los
planes de salud.

Las empresas dedicadas a los servicios de esparcimiento, tal vez sea
donde existe la mayor corrupcion para que estas operen, por ejemplo, los centro
nocturno, no cuentan con las licencias adecuadas y estos mismos permiten la

entrada de menores de edad.

Otros servicios que no estan regulados por la falte de infraestructura, es
decir, porgue no se cuenta con un establecimiento, se genera el ambulantaje,
repercutiendo en las finanzas de las empresas establecidas, asi como la falta de

pago de impuestos.

La administracion publica, la cual conlleva a todas las dependencias de
gobierno, siguen siendo servicios que no han podido cambiar ya en mucho tiempo,
y en las cuales la mayoria de las personas que necesitan hacer tramites, es
inminente la pérdida de tiempo, por la falta de capacitacion hacia el personal

involucrado.
Méndez (2008:218) comenta que “una solucion global es establecer un plan

de servicios que se incorpore a un plan integral de desarrollo de pais, que también

incluya un plan industrial y un pal agropecuario, es decir, el Estado mexicano debe
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dirigir el procesos de los tres sectores del pais de forma integral, buscando

mejorar las condiciones de vida de la poblacion nacional”.

3.6 Globalizacion en las pequefas y medianas empresas (PYMES)

Méndez (2008:354) define a la globalizacion econdmica como el incremento de la
internacionalizacion de los procesos productivos y del capital; es decir, las

decisiones econémicas se toman en el plano mundial.

La globalizacion econémica se podria manejar como un estar mundial en el
manejo econdémico, es decir, que los incrementos en los productos y servicios van
de la mano en todos los paises, por situaciones de evolucion y por la generacion
de nuevas tecnologias, seria imposible mantener los mismos precios en un largo

periodo de tiempo.

Anzola (2010:36) dice que “la globalizaciébn economica tiene repercusiones
en todas las esferas de la actividad empresarial y afecta a unos en mayor
proporcion que a otros, con la salvedad de que el empresario que este mejor
preparado en cuanto a expectativas futuras de la empresa, podra afrontar mejor

tales cambios.

Los autores de las definiciones ya mencionadas, tiene en comun que la
globalizacion economica, tendra ciertos movimientos o repercusiones en las
entidades econdmicas, con la ventaja de que el empresario que se encuentre en
una mejor posicidn para manejar tales cambios, sera el que sobreviva a la

globalizacion.

De acuerdo al desarrollo de cada PYME, la mejor ventaja competitiva que
podrian tener, es la experiencia que se tiene en el ramo o en el giro en que se
desenvuelve, esto permite que todas aquellas empresas familiares que han

perdurado a lo largo de la historia del desarrollo econémico de México, tiene
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actividades especificas o especializacion, que les ha permitido perdurar por tanto
tiempo.

Explicarlo de otra manera, es que las especializacion o la ventaja
competitiva que marca la diferencia con las demas PYMES, es continuamente
aplicad dentro de los establecimientos, pero de una manera mecanica que
simplemente los duefios no la pueden identificar, pensando solamente que su

producto es el mejor.

Esto se debe definir con procesos administrativos, para que se pueda
consolidar la micro empresa o PYME a través de la investigacion en primera parte
en el interior del sistema de la PYME, para identificar las cualidades, para después
estudiar el mercado externo, permitiendo soportar los cambios en la globalizacion

economica los cuales son efectuados a nivel mundial.

La globalizacion econdémica es propiciada por paises altamente
desarrollados, los cuales se ven beneficiados con ella, pero el problema esta en
gue los paises atrasados o dependientes como México, sufren de estos cambios y

el ambiro méas afectado es el sector de las micro y pequefias empresas.

3.7 Problemas econdmicos de las pequefias y medianas empresas (PYMES)

Méndez (2008:375) dice que “el problema econdmico en el pais el financiamiento
de las actividades econdémicas del pais es la inversion extranjera indirecta, es

decir, los créditos provenientes del exterior.
Desde la década de 1930, el endeudamiento externo ha servido para

fomentar las inversiones y crear infraestructura basica destinada al desarrollo de

las actividades econdmicas”.
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Zarrabal (2011) dice que las PYMES conforma un importante factor de
desarrollo socio-econdmico en el pais, contribuyen en la economia nacional,
generan mas del 60% del personal ocupado y aportan el 10% del Producto Interno
Bruto, por eso en la medida de las posibilidades de los entes econdmicos de la
sociedad, como son bancos, organismos empresariales, consultores de empresas,

se debe contribuir a su desarrollo.

El estado debe buscar mas integracion de los pequefios negocios,
vincularlo con el sector productivo, apoyarlas, prestarle la colaboracién que
requieran y saberlas integrar en sus programas econémicos, es importante que las
PYMES tengan la maxima eficiencia, generen utilidad y que se adapten a los

cambios.

El 80% de las PYMES fracasa antes de los cinco afos y el 90% no llega a
los diez afios el ambiente de desafios que vivimos en nuestro pais, por seguridad,
por el debilitamiento de la economia asi como por el entorno ampliamente
competitivo, hace la actividad empresarial desafiante para los pequefios y
medianos negocios, quienes viven apagando fuegos y no pueden atacar la raiz de

sus problemas.

La falta de informacién con respecto a las quejas de los clientes, no
manejan la economia de escala, les falta financiamiento para sus operaciones,
estdn con grandes limitaciones para poder modernizarse, y ante el reto de
sobrevivir ante las grandes empresas, por eso con urgencia se requiere un cambio

en el modelo de direccion, para superar sus dificultades.

Si hay algo que ha beneficiado a las pequefias y medianas empresas en los

ultimos afos, es la tecnologia.

Las pequefias empresas desempefian un papel importante en el proceso
del cambio tecnoldgico, son fuente de considerable actividad innovadora, las
PYMES son organizaciones sencillas y sus procesos de produccién se acercan al

estilo de un taller, pueden elaborar rapidamente los productos que el mercado o
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las empresas mas grandes necesiten, aportan rentabilidad y eficacia, proporcionar

a las organizaciones un marco competitivo.

Debemos entender que la sociedad y el gobierno tenemos que contar con

un gran sector que dinamice la economia, como lo realizan las PYMES.

Las gerencias de éxito de las PYMES, son las que toman el liderazgo de su
organizacion, que conocen el rumbo a seguir, orientdndolos hacia la calidad, la

productividad, buscando soluciones para generar una mayor rentabilidad.

Identificar mejor las oportunidades y manteniendo buena actitud hacia los
trabajadores al escuchar sus opiniones de la organizacion, cambiando los viejos
estilos que se concentra mas en apagar los fuegos, resolviendo Unicamente los
problemas del dia a dia, sin buscar la mejor planeacion del negocio, que se tiene
gue basar en el conocimiento exacto del negocio, como son sus fuerzas y
debilidades.

Uno de los principales problemas econémicos que tienen las pymes, es la
falta de presupuesta, que conlleva a la falta de informacion y conocimiento de
como administrar una empresa, es decir, hay ocasiones en que se cuenta con el
suficiente presupuesto para emprender el proyecto, pero la falta de conocimiento y

experiencia, se torna en malos manejos y con esto con la pérdida de la inversion.

Otra situacion destacable en las PYMES, es la experiencia, pero sin el
sustento tedrico, porque los empresarios que se hicieron administrados por
escalafon a través del tiempo, no cuenta con la vision para proyectar a la empresa,

impidiendo su crecimiento y desarrollo econémico.

El tener el conocimiento administrativo de como dirigir a una micro
empresa, ahora en la actualidad sea convertido en una ventaja competitiva,
porque con la informacion y la tecnologia, se reducen los tiempos operativos, asi
como la repeticion en procesos administrativos, permitiendo una consolidacion en

la empresa.
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CAPITULO IV. PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EMPRESA "EL CENTRO DE
LAS NOVEDADES"

4.1 Descripcion de la empresa

La empresa el "Centro de las Novedades", es una empresa dedicada a a
comercializacién de disfraces de temporada, es decir, esta empresa engloba todas
las temporadas del afio, por ejemplo, la temporada de primavera, en esta etapa se
comercializan diferentes tipos de disfraces, animales o plantas.

La temporada de abril como lo marca el calendario, en esta etapa se
comercializar disfraces de superhéroes por ser el mes del nifio, asi como

accesorios que componen cada modelo del disfraz.

Dentro de la temporada de mayo, se encuentran diferentes atuendos de
trajes regionales, esto es, que cada estado de la Republica Mexicana, cuenta con
diferentes entidades, que dentro de ellas existen las regiones, y cada region
cuenta con un atuendo propio, por ejemplo, el estado de Veracruz, el estado de

Puebla, el estado de Nuevo Leon, por mencionar algunos.

El Centro de las Novedades, tiene una gama con la cual puede atender
varios mercados, un mercado que ha sido potencial es el sector escolar, porque
en la temporada que comprenden los meses de junio, julio, agosto, se
comercializa las batas para educadoras, las bata para los nifios que ingresan a

escuela.

También dentro de la empresa ElI Centro de las Novedades, se
comercializan productos que van dirigidos a la parte gastronomia, esto es, la
distribucion de articulos para escuelas con el desarrollo culinario, a las cocinas
econdmicas que se encuentran cerca del establecimiento, panaderias, Yy

establecimientos que estan dentro de este sector.

Otra etapa importante es el sector industrial, ya que esta empresa tiene

productos como son las batas de taller y las batas de laboratorio, cabe sefialar que
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por la ubicacion en la que se encuentra, existen negocios como son las ferreterias,
en las cuales el personal ocupa articulos como son los baberos para la atencién

en mostrador.

En el mes de septiembre, que es el indicador del comienzo de la segunda
parte del afio, en esta temporada y por ser el mes patrio, se comercializan trajes
de China Poblana, traje de tela de manta, accesorios que permiten dentro de la
escuela recrear el evento de 1810. Estos disfraces son de los mas representativos
para los clientes del negocio.

Otra temporada representativa, es en mes de octubre, porque en este mes,
os clientes tienen la oportunidad de escoger el posible atuendo que usaran para el
dia de Halloween, en esta etapa del afo, existen diversidad de atuendos, tanto

para nifios como para adultos.

Llegando a la parte final de los afios, en noviembre, por ser el dia de la
revolucién mexicana, se comercializa trajes regionales de manta y accesorios que
complementan el atuendo para hacer una representacion acerca de este evento

de las escuelas.

Diciembre, es un mes donde los clientes, por medio de las escuelas,
solicitan los disfraces para pastorela, dentro de la pastorela, se encuentran los
atuendos de angel, José, Maria, los reyes magos y todos los disfraces que

compete dentro de esta temporada.

La microempresa "El Centro de las Novedades" sigue su curso desde 1948,
desde ese afio, esta empresa ha sufrido interesantes cambios a través del tiempo,
ya que por ser un negocio versatil, se ha podido solidificar y esta atenta a los

cambios que se generan con respecto al tiempo y temporada.

4.1.1 Antecedentes de la empresa

Historia de la micro empresa “El Centro de las Novedades”

La micro empresa El Centro de las Novedades inicio en el afio de 1948 con

domicilio en la calle 6 oriente entre 5 de mayo y 2 norte con numero 208 con el
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giro de la venta de ropa (vestido, falda, blusa, ropa interior, boneteria, perfumeria),
los vestidos eran de manufactura de tela de algodon, el cual era enviado desde la

ciudad de Monterrey para comercializarlo en la ciudad de Puebla.

Por situaciones econdmicas del establecimiento porque este se encontraba
en resta, se realizd una operacion de traspaso en el afio de 1952 hacia la calle 8
poniente nimero 326, donde actualmente se encuentra ubicada la micro empresa

El Centro de las Novedades.

Las instalaciones del establecimiento como lo describe el duefio, la entrada
eran dos puertas de madera, con una iluminacién de focos que permitian que la
vista de la entidad econdémica proyectara un establecimiento sencillo y rastico. En
la parte interior contaba con muebles tipo vitrina que hacian la funcion de

aparador.

Al hacer el traslado del establecimiento, se tuvieron que hacer reacomodos,
en cuanto a los productos que se vendian, se elimind la parte de perfumeria, ropa

interior, boneteria, y se continud con solo la venta de vestidos, falda y blusa.

El sefior Pedro Pérez Flores duefio del establecimiento, adquiria los
productos para su comercializacion en la ciudad de México, como nuevo proceso
de venta, esto se realiz6 para reducir los costos de operacion de envid entre la
ciudad de Monterrey y Puebla, por eso la decision de hacer la compra en la ciudad

de México.

Este proceso de comercializacion de la venta de vestidos, faldas y blusas
duro aproximadamente 14 afos, en el afio de 1966 muere el primer propietario el
sefior Pedro Pérez Flores, para que después, su esposa la sefiora Bernardina
Capetillo Zavala tomara posesion del establecimiento, y con ello llegaron nuevas

ideas para la direccion del negocio.

En esta etapa se comenzd con la fabricacion de marca propia de vestidos
en diferentes tallas y modelos y se introdujeron nuevos productos como lo fueron

las batas, baberos y libro tipo popular, con estos nuevos productos se inicié la
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apertura de un nuevo mercado pensando en que cerca del establecimiento se

encontraba el mercado La Victoria.

Cerca del establecimiento se encontraba la terminal de los autobuses que
tenian los destinos al municipio de Cholula y a la ciudad de Tlaxcala, con esto se
detecté que la mayoria de las personas que laboraban dentro del mercado usaba
batas y baberos

El mercadeo se hizo por medio de la observacion, porque con las
terminales de autobuses el flujo de personas era constante y el movimiento de

este tipo de productos se mantenia diariamente en movimiento.

Este proceso de ventas de los productos de batas y babero, libros y la
fabricacion de la marca propia de vestidos, duro hasta el afio de 1980, porque la
elaboracién de vestidos de marca propia era muy alta y el retorno de inversion no

era el esperado.

Por esta situacion se toma la decision de crear un anexo en el local e
introducir productos de importacion como lo era relojes, jabones, calculadoras,
cassette, bolsas de dama y productos comestibles como chocolates, chicles, asi
como algunos productos de procedencia mexicana, mufiecos de trapo con vinil y

zapato chino.

Como inicios de la venta de disfraces, primero fue exhibido el producto de
mascara, el cual eran artesanales por estaban hechas de papel carton, con la
evolucion del local, se introdujeron mascara de material latex y mascaras de
luchador las cuales estaban fabricadas por tela, finalmente y por precio se terminé

con la introduccion de las mascaras de plastico.

Por los buenos rendimientos de la compra y venta de mascaras el sefior
José Luis Pérez Capetillo idea la venta de disfraces, esto se realiza en afio de
1990, vendiendo su primer disfraz del modelo llamado de indita, que esta

constituido por una falda y una blusa y pantalén y camisa.
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Desde 1990 se inicia con la venta de disfraces hasta la fecha, creando e
introduciendo nuevos modelos que van con respecto a las nuevas caricaturas,
nuevos super héroes y requerimientos que tengas los clientes y a los que va
dirigido el establecimiento ya que cuanta con una diversidad en modelos y tallas,

las cuales son para el mercado infantil.

Por lo descrito anteriormente y los cambios que se han suscitado con
respecto a los tiempos, es necesario crear una identidad propia de la micro
empresa “El Centro de las Novedades” a través de la implementacién de
uniformes, organizacion en el proceso administrativo, creando una pagina web

informativa y creando catdlogos de productos para el cliente.

A la microempresa “El Centro de las Novedades” se le mostro de manera
clara como se implementaria el plan de accion, asi como los eventos posteriores
teniendo en cuenta los posibles problemas que podrian presentarse durante la
implementacion del plan. Para esto se aplicara el método practica adecuando las

fases segun se requiera para el cumplimiento de los objetivos en un corto plazo.

4.1.2 Nombre de laempresa

El Centro de las Novedades, como es llamada esta empresa, continua
llevando este nombre, por motivos de tradicion, ya que es una empresa familiar
gue se ha desarrollado durante afios dentro de la situacion familiar y los duefios

qguieren conservar el nombre, ya que para ellos representa afios de trabajo.

Tipo de empresa

La empresa "ElI Centro de las Novedades" es una empresa del giro
comercial, ya que su caracteristica principal es la comercializacion de bienes
ademas de ser intermediario entre el productor y el consumidor, su funcién

primordial es la compra - venta de productos terminados.
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Tamafo de la empresa

Gonzélez (2007:82) comenta que "de acuerdo con la clasificacién
establecida por los organismos del Gobierno mexicano una micro empresa es
aquella que cuenta con menos de 30 empleados, dentro de toda su estructura
laboral. "El Centro de las Novedades cuenta con 6 empleados, por este nimero de

personas se considera micro empresa.

Esta empresa estd ubicada en la 8 poniente nimero 326 local 4, en la
ciudad de Puebla, Puebla.

Misién
Trabajar diariamente en el desarrollo, profesionalismo e innovacion de la

empresa para generar nuevos lazos estratégicos con otras empresas y beneficiar

al cliente con un buen servicio y producto.

Visiéon
Posicionar la marca de “El Centro de las Novedades” como la empresa de
productos surtidos, necesarios y Utiles para la sociedad con servicio de calidad en

el ramo de disfraces, trajes regionales y articulos de fantasia y servicios de

bordado. En vias a desarrollar un modelo de negocio en expansion.

Valores

Respeto
Justicia
Honestidad

Creatividad

Objetivos

Objetivo General: Profesionalizar el actual funcionamiento del negocio, en miras

de ser microempresa.
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Objetivos particulares
e Desarrollar plan de negocio para profesionalizar: recursos financieros,
recursos humanos, procesos y marketing.
e Desarrollar nueva imagen gréfica.
e Desarrollar nuevas redes empresariales.

e Incorporar redes sociales y tecnologia.

4.1.3 Ventaja competitiva

Chiavenato (2011: 151) dice “que en el siglo XXI, el conocimiento (informacion,
inteligencia y especializacion) sera el recurso mas valioso de la organizacion. El
conocimiento se esta convirtiendo en la moneda mas valiosa del mercado. Con la
administracion del conocimiento, la organizacion trata de transformar el
conocimiento tacito o explicito de sus profesionales en uno de sus activos

intangibles, como su marca, su reputacion o su fondo de comercio”.

Porter (2010: 51) dice que “la ventaja competitiva radica en las muchas
actividades discretas que desempafia una empresa en el disefio, produccion,
mercadotecnia, entrega y apoyo de sus productos. Cada una de estas actividades
puede contribuir a la posicién de costo relativo de las empresas y crear una base

para diferenciacion.

Esta claro que hoy en dia la ventaja competitiva marcara la diferencia entre
las empresas, por medio de esta, se puede llegar a los objetivos y metas
establecidos por la empresa, es necesario tener la capacidad de entender de
manera inmediata las situaciones o resultados que se generan al crear la ventaja

competitiva.

Para este tiempo, el conocimiento ya es en materia la ventaja competitiva
gue tiene las empresas, la necesidad de contar con personas capacitadas es
primordial para crear desarrollos sustentables en un futuro, permitiendo el

posicionamiento en el mercado.
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Si una empresa desea realmente ser diferente de otras, por medio del cabio
dentro su constitucion lo puede lograr, la importancia de tener la informacion
pertinente en tiempo, marcara una ventaja, porque se puede destinar las
actividades necesarias para generar el cambio con mayor precision y en menor

tiempo.

El Centro de las Novedades tiene como principal caracteristica la atencion
al cliente, ya que gracias a esta metodologia, la empresa sigue con las puertas
abiertas, otra caracteristica que marca la diferencia en cuanto a las demas
empresas dedicadas al mismo giro, es la calidad que tiene cada uno de los

productos, asi como la innovacion continua en los productos de temporadas.

El Centro de las Novedades por ser una micro empresa de tradicion, ya
cuenta con cierta cartera de clientes, la cual le permite obtener mas concurrencia
de personas para la adquisicion del producto, la disposicion de los duefios por
conservar a sus cliente ha sido un trabajo de mucho afios, es por eso que la
atencion al cliente, la calidad en los productos y el precio es lo que distinguen a

esta empresa de la competencia.

4.2 Investigacion de mercados

Dentro de la empresa "El Centro de las Novedades" existen una gran
variedad de productos, desde disfraces y trajes regionales hasta articulos que van
enfocados al sector de la gastronomia, con base a estos datos se decidid hacer
una investigacion de mercados con respecto a los productos que se ofrecen y con

respecto al conocimiento de los clientes sobre "El Centro de las Novedades".

La importancia para la empresa acerca de cuales son las preferencias de
los clientes, es una caracteristica importante, ya que sin conocimiento previo con
respecto a este objetivo, la empresa "El Centro de las Novedades" a opera por
mas de treinta afios, hoy en dia y pos situaciones de permanencia en el mercado,
es necesario saber y conocer las preferencias, gustos y la situacién social de

nuestros clientes.
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4.2.1 Tamafo de mercado

Se ha determinado el tamafio del mercado con respecto a la ubicacion de la
empresa, es decir, la empresa esta ubicad en la 8 poniente No. 326, colonia centro
en la ciudad de Puebla, solo se considera para este estudio de las calles 14
poniente hasta 2 poniente y de 7 norte hasta boulevard 2 norte.

4.2.2 Mercado meta

El mercado meta que abarca la empresa "El Centro de las Novedades",
esta considerado para familias que cuenten con hijos de entre 2 afios hasta 12
afios, ya que dentro de la escuelas los eventos por temporada son los que
generan la compra de estos articulos y para profesores que se dedican a la puesta

en marcha de festivales y coreografias dentro de las escuelas.

También dentro de este mercado que la empresa pretende cubrir, es para
personas adultas de edad entre 30 afios hasta 45 afios, ya que la temporada de
Halloween es una de las mas representativas para este rango de personas, ya que
para este evento no se requiere un disfraz tipo, solo es la eleccion que el cliente

requiera.

De tal manera que dentro de los productos ofertados para estos nifios
nichos de mercado, es suficiente para cubrir la demanda de los clientes que
prefieren disfraces novedosos con un alta calidad y que estén disponibles en sus

diferentes modalidades como lo es la talla, el color, los accesorios y el precio.

Los disfraces como son articulos solo para representar ciertos eventos
pasados o para cuestiones representativas, no se genera distincion en cuanto a
las clases sociales, ya solo es para usarse cierto periodo de tiempo, y para los
clientes no le es importante que estos articulos cuente con una determinada

marca.

58



4.2.3 Competencia de mercado

Los articulos que existen dentro de la empresa "El Centro de la Novedades",
cuenta con competencia por mas empresas que se dedican al mismo giro y que
estan establecidas cerca del negocio, cabe mencionar que aunque estas
empresas son una competencia fuerte, ninguno de ellos ofrece las ventajas de

nuestra empresa en cuanto al servicio que se les brinda a los clientes.
Dentro de estos competidores se encuentran los siguientes:

Tabla No. 2. Comparativa de otras empresas

Nombre la Ubicacién Principal ventaja Acciones para
competencia posicionarse
El Gran Chemisse | 8 poniente y 3 |Es el mas | Precios bajos
norte conocido
La Oveja Negra 94 poniente y 9 | Es conocido por la | Comerciales  via
norte variedad en | radio, variedad de

mascara de latex modelos

Novedades Lucha |3 norte y 8 | Ventas al mayoreo | Surtido de
poniente disfraces en todas
las tallas

Fuente: Tabla extraida y adaptada Plan de negocios para emprendedores Gonzéalez (2007: 84)

Con esta matriz, se conoce la manera de cOmo opera la competencia, asi
como su ubicacioén y las estrategias que manejan para posicionarse en el
mercado. Esta microempresas también cuenta con surtido de disfraces y acaparan

cierto porcentaje del mercado.

4.2.4 Encuesta tipo

Para conocer informacién y datos importantes acerca de nuestros clientes

potenciales, decidimos llevar a cabo una encuesta de nuestros futuros clientes, es
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decir, que por medio de un cuestionario se obtuvo informacion que se desconocia,

y ahora ya se puede tomar una mejor decision con respecto al rumbo que se

quiere tomar.

La encuesta tipo fue elabora en el punto de venta, la cual cuenta con las

siguientes preguntas:

La pregunta tipo para realizar esta encuesta fue:

¢,Ha comprado mas de una vez algun producto dentro de este establecimiento?.

1.- ¢Los pedidos llegan en tiempo y forma?

Ni de
acuerdo, ni
En Poco de en De
desacuerdo acuerdo desacuerdo Ocasionalmente acuerdo

2.- ¢La calidad de los productos es?

Ni buena, Muy
Muy Mala Mala ni mala Buena buena

3.- ¢, Qué opina de la manera en como adquiere sus productos dentro
de la tienda X?
Ni
satisfecho,
Completamente ni Completamente
insatisfecho  Insatisfecho insatisfecho Satisfecho satisfecho

4.- ¢ Los pedidos son entregados en el tiempo establecido?

Ni de
acuerdo, ni
En Poco de en De
desacuerdo acuerdo desacuerdo Ocasionalmente acuerdo

5.- ¢ Creo que el personal de la empresa se veria mejor si
tuvieran uniformes que los identificara?
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Ni de
acuerdo, ni
En Poco de en De
desacuerdo acuerdo desacuerdo Ocasionalmente acuerdo

6.- ¢ La atencion que he recibido me parece?
Ni buena, Muy
Muy Mala Mala ni mala Buena buena

7.- ¢ Le gustaria recibir un catalogo con los productos de la
empresa en su domicilio?
Ni de
acuerdo, ni
En Poco de en De
desacuerdo acuerdo desacuerdo Oracionalmente acuerdo

8.- ¢ Como se le haria mas factible comprar el producto?
Directamente
Paginaweb Catalogo enlatienda Telefonico

9.- ¢ Como prefiere comprar éste producto?

Por Por Directamente
Por teléfono  internet  catalogo en latienda

10.- ¢ Seria mas facil visitarnos por medio de una pagina web?
Ni de
acuerdo, ni

En Poco de en De
desacuerdo acuerdo desacuerdo Oracionalmente acuerdo

11.- ¢ Con qué frecuencia utiliza usted internet?

casi Casi
Nunca nunca Ocasionalmente siempre Siempre
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Grafica No. 2. ¢Los pedidos llegan en tiempo y forma?

B En desacuerdo

B Poco de acuerdo

= Ni de acuerdo, ni en
desacuerdo

B Ocacionalmente

m De acuerdo

Fuente: Elaboracion propia

Gréfica No. 3. ¢La calidad de los productos es?

H Muy Mala

m Mala

= Ni buena, ni mala
W Buena

B Muy buena

Fuente: Elaboracion propia
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Gréafica No. 4. ¢Qué opina de la manera en que adquiere sus productos

dentro de la tienda?

2%

B Completamente
insatisfecho

B Insatisfecho
= Ni satisfecho, ni
insatisfecho

| Satisfecho

m Completamente satisfecho

Fuente: Elaboracién propia

Grafica No. 5. ¢Los pedidos son estregados en el tiempo establecido?

éLos pedidos son estregados en el tiempo
establecido?

B En desacuerdo

B Poco de acuerdo

= Ni de acuerdo, ni en
desacuerdo

B Ocacionalmente

B De acuerdo

Fuente: Elaboracion propia
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Gréfica No. 6, ¢Creo que el personal de la empresa se veria mejor si tuvieran

uniformes que los identificaran?

B En desacuerdo

B Poco de acuerdo

= Ni de acuerdo, ni en
desacuerdo

B Ocacionalmente

H De acuerdo

Fuente: Elaboracién propia

Grafica No. 7. ¢La atencion que he recibido me parece?

2%

M Muy Mala

H Mala

= Ni buena, ni mala
W Buena

¥ Muy buena

Fuente: Elaboracién propia

64



Gréfica No. 8. ¢Le gustaria recibir un catdlogo con los productos

empresa en su domicilio?

B En desacuerdo

B Poco de acuerdo

= Ni de acuerdo, ni en
desacuerdo

B Ocacionalmente

m De acuerdo

Fuente: Elaboracion propia

Gréfica No. 9. ¢ Cual medio de comunicacion prefiere usted?

M Redes sociales
BTV

m Radio

M Revista

H Perifoneo

Fuente: Elaboracion propia

de la
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Gréfica No. 10. ¢ Cémo se le haria mas factible comprar este producto?

M P4gina web
M Catalogo
1 Directamente en la tienda

H Télefonico

Fuente: Elaboracién propia

Gréfica No. 11. ¢ Cémo prefiere comprar este producto?

M Por télefono
B Por internet
I Por catalogo

B Directamente en la tienda

Fuente: Elaboracién propia
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Grafica No. 12. ¢ Seria mas facil visitarnos por una pagina web?

M En desacuerdo

M Poco de acuerdo

= Ni de acuerdo, ni en
desacuerdo

B Ocacionalmente

 De acuerdo

Fuente: Elaboracion propia

Gréfica No. 13. ¢ Con qué frecuencia utiliza usted internet?

B Nunca

M casi nunca

1 ocacionalmente
B Casi siempre

W Siempre

Fuente: Elaboracion propia
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4.2.5 Resultado del estudio

La necesidad de haber aplicado la encuesta es para corroborar datos para tomar
las decisiones adecuadas, dando seguimiento a las peticiones de los clientes, con
las medidas que arrojaron los datos de la encuesta.

Las gréficas han determinad en porcentaje cada pregunta que fue realizada,
una generalidad es que los clientes, sienten que el establecimiento, brinda un
servicio adecuado para ellos, la satisfaccion que genera es el indice mas alto y el

cual conlleva a la aplicacion de los objetivos en un mediano plazo.

Los clientes estan de acuerdo que los pedidos, la calidad de los productos,
el servicio que se les brinda, son satisfactorios, asi como el personal que labora
dentro de la microempresa debe tener una imagen corporativa, que sera obtenida
a través de uniformes, y para una mayor comodidad, se creara una pagina web

informativa de hacer de los productos que maneja "El Centro de las Novedades".

Dado que el desarrollo tecnoldgico ya es una herramienta imprescindible
dentro de un establecimiento pequefio, es necesario tener una pagina web que
permita dar informacion sobre los productos, ubicacién y servicio que engloba a la

microempresa, permitiendo por medio de esta incrementar la cartera de clientes.

Una situacion importante es que "ElI Centro de las Novedades”, se
encuentra ubicado en el centro historico de la ciudad de Puebla, para la mayoria
de los clientes, es importante el servicio que es brindado dentro del negocio, no le
es incomoda la ubicacién, ya que los clientes prefieren la compra en el

establecimiento.
4.2.6 Riesgos y oportunidades del mercado
Como toda empresa que genera cambios dentro de la su organizacion, asi como

el cambio de imagen y reordenamiento de las actividades mas importantes, es

necesario tener en cuenta los posibles riesgos que estos cambios puedan generar,
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asi de cdmo se pueden identificar las nuevas oportunidades originadas por estas

nuevas ideas.

Tabla No. 3. Comparativo de actividades

Riesgos
Que el puablico considere que los
cambios efectuados en el

establecimiento generen un incremento
en los precios de los productos.

Que los clientes potenciales crean que
el establecimiento ha cambiado de

duefio

Oportunidades
Mejorar la presentacion del
establecimiento y generar nuevos

clientes

Posicionamiento en el mercado

Acciones por implantar

Mantener los precios y mejorar la

atencion al cliente

El duefio seguird atendiendo a los
clientes con el mismo método de

trabajo

Acciones por implantar
Convencer a los nuevos clientes de que
los productos que estan a la venta
tienen la mejor calidad
Estar atento de como es el flujo de

clientes dentro del establecimiento

Fuente: Tabla extraida y adaptada Plan de negocios para emprendedores Gonzéalez (2007: 90)

4.2.7 Descripcion de los productos

Los disfraces son productos de temporada, cada disfraz cuenta con diferentes
accesorios que los componen, los cuales permiten una mayor realce al usar este
tipo de prendas, los accesorios dependeran de cada modelo del disfraz o traje

tipico que sea adquirido por los clientes.
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La descripcion sera por temporadas y solo por cada disfraz el cual representa el
mayor desplazamiento de venta dentro de cada temporada.

e Primavera: Disfraz de mariposa: Cuenta con vestido, alas, antenas, mallas
y zapato tipo chemisse

e Clausura de ciclos escolares: Traje tipico del estado de Veracruz: Consta
de un vestido, una peineta, 3 collares, 1 babero.

e Septiembre: Traje tipico de Zacapoaxtla: Cuenta con camisa de manta,
pantal6on de manta, zapato tipo huarache, sombrero, rifle de madera

e Octubre: Halloween: Disfraz de dracula. Esta compuesto por un pantalon
color negro, una camisa color blanca, una capa color negro, como
accesorios contiene un medallon, y dientes de plastico.

e Noviembre: Traje tipico de Zacapoaxtla: Cuenta con camisa de manta,
pantalon de manta, zapato tipo huarache, sombrero, rifle de madera.

e Diciembre: Disfraz de rey mago: Cuenta con zapato tipo chemisse, una
tunica la cual varia el color dependiendo de las preferencias de los clientes,
una capa y una corona de color oro.

e Enero: Disfraz de fantasia: Consta de un mameluco y mascara
representativa del personaje.

e Febrero: Accesorios que componen los disfraces que son utilizados dentro

de los carnavales de esta temporada.

4.2.8 Distribucion de producto

El punto de venta serda el mismo negocio, ya que no se quiere perder la
interlocucion con los clientes, ya que el trato para los mismos ha creado una
ventaja competitiva con respecto a los de mas negocios inmersos en el mismo

mercado.

La manera de distribucion seré la siguiente:
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Grafica No. 14. Distribucion de producto

Productor === Distribuidor (Negocio)

Cliente final

Fuente: Elaboracion propia

Esta manera de distribucion ha sido manejada ya por afios atras y los
duefios no pretenden cambiar los métodos de distribucion, ya que para ellos el

contacto con el cliente es lo mas importante.

4.2.9 Politica de precios

Los productos cuenta ya con un precio determinado, el cual es colocado por el
duefio de la tienda de la siguiente manera:

El duefio de la empresa comenta que para que el producto le genere la
utilidad necesaria para poder continuar con las operaciones, es necesario que del
precio que el proveedor maneja, este producto debe de dejar como utilidad un
treinta por ciento, de lo contrario seria un producto poco factible para ser

desplazado dentro de esta empresa.

Con esto se refiere que dentro del precio de cada producto que es vendido,
se le restan todos los costos de operacion con el que cuenta la empresa, también
el duefio ha establecido que las ventas deben ser de contado, sin plazo para que
el producto sea liquidado como también no se otorgan descuentos y el producto

solo puede ser desplazado dentro del establecimiento.
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Como el dueiio de la empresa es el encargado de las ventas directas con el
cliente, no paga comisiones, y mantiene un control conciso en cuanto a lo que se

refiere al flujo de efectivo.

4.2.10 Precio, costo y punto de equilibrio

Para determinar los aspectos de precio, costo y punto de equilibrio, se determinara
por temporada, ya que cada temporada contiene diversos modelos de disfraces o

trajes tipicos, por esta razén se tomara la venta total por temporada, con esto se
pretende demostrar las proyecciones de ventas por etapa.

Tabla No. 4. Costos variables (CV) del producto por unidad

Nombre del articulo Costo
Disfraces de temporada $ 80
Accesorios $ 19
Total $ 99

Fuente: Tabla extraida y adaptada Plan de negocios para emprendedores Gonzéalez (2007: 94)

La empresa proyecta vender 250 disfraces de temporada , por lo que los

costos variables son:

CV= 250 Disfraces de temporada x el costo determinado $ 99
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Tabla No. 5. Costos fijos (CF) mensuales

Nombre Costo

Renta $ 10,000
Servicios $ 5,505
Salarios $ 16,700
Total $ 32,205

Fuente: Tabla extraida y adaptada Plan de negocios para emprendedores Gonzalez (2007: 94)

CF=$ 32,205

Costo total (CT)

CT= CV+(CF/ventas esperadas)
CT= 99 + (32,205/250)
CT=$227.82

Porcentaje de ganancia = 30%
$ 227.82 x .30 = $ 68.34
Precio de venta

Precio de venta (PV) = CT + % ganancia
PV =$227.82 + $68.34

PV =% 296.16

Precio de venta al cliente

PV =$296.16
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4.3 Anélisis organizacional

Partiendo de que la empresa "el Centro de las Novedades" es una micro empresa,
la situacién de organizacion dentro de ella permite generar un control sencillo en
cuanto a la operacién de cada puesto, esto es, que como es una comercializadora
de disfraces y traje tipicos de temporada, no se requiere de un extension

sumamente grande para la realizacion de cada actividad.

Es de suma importancia tener una descripcion detallada de los puestos de
trabajo que se desempefian dentro de ella, para esto se realizara un organigrama
el cual englobe cada parte de la organizacion como cada puesto que desarrollara
actividades diferentes.

4.3.1 Organigrama

Organigrama No. Propuesta para la empresa

DIRECTOR GENERAL

INVENTARIOS Y ALMACEN

VENTAS MOSTRADOR

Fuente: Elaboracion propia propuesta para la empresa.
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4.3.2 Descripcion de puestos

Nombre del
puesto

Director general

Inventarios y
almacén

Ventas
mostrador

Fuente: Tabla extraida y adaptada Plan de negocios para emprendedores Gonzéalez (2007: 100)

Tabla No. 6. Descripcidon de puestos

Requisitos del
puesto

Lic. Administracion

Lic. Administracion
e ingenieria

Preparatoria

Actividades y/o
funciones
especificas
Encargado de
coordinar el
trabajo de
inventarios y
almacén, asi como
el de gestion de
ventas. También
se encargara de la
supervision de
ventas en
mostrador, asi
como de integrar
las actividades de
todos los
miembros de la
empresa
Supervisar y
controlar todas las
entradas y salidas
del almacén, como
también de
actualizar el
inventario de los
productos
existentes
Encargado de la
atencion al cliente
dentro del
establecimiento,
asi como de cerrar
las ventas dentro
del mismo.

Escala jerarquica
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4.3.3 Reclutamiento y seleccién de personal

Dentro de la empresa "El Centro de las Novedades", los duefios y la familia
ocuparan los puestos superiores 0 de mas relevancia, ya de estos partiran de
manera clara la manera operativa y desarrollo de cada puesto, entonces por el
momento, solo se requiere contratar a dos empleados, los cuales estaran a cargo

de las ventas en mostrador.

Tabla No. 7 Costo de reclutamiento

‘ Medio de reclutamiento Costo
Periédico $ 1200
Otros $ 800
Presupuesto total $ 2000

Fuente: Tabla extraida y adaptada Plan de negocios para emprendedores Gonzalez (2007: 101)

4.3.4 Contratacion e induccioén

El proceso de reclutamiento en la empresa "El Centro de las Novedades"
sera simple, solo se contemplara colocar un anuncio pequefio en el periddico y a
través de un anuncio dentro del establecimiento, ya dentro de este mismo existe

un alto movimiento de personas que les puede interesar el puesto.

Para el proceso de seleccion, seran convocados los posibles aspirantes que
se adecuen mas al perfil solicitado, esto constara de que cada candidato sera
citado a una entrevista en la cual tendra que llevar consigo una solicitud de

empleo elaborada y se les aplicard un examen solo de aptitud de servicio.

Este proceso es muy importante para la empresa, ya que dependiendo de
la persona que sea contratada para cubrir el puesto, dependera el incremento de
los clientes, ya que el puesto de ventas en mostrador es importante porque es
directamente el contacto con el cliente.
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La induccién que se aplicar4d al personal contratado, solo serd de un
conocimiento general con respecto a la operatividad de la empresa y sobre
informacion de los productos que estan a la venta dentro de la empresa, asi de

coémo es la mejor método para la atencién al cliente.

4.3.5 Administracion de sueldos y salarios

El Centro de las Novedades es una micro empresa, los salarios para cada
departamento seran lo necesario para poder soportar toda la operatividad que se
genera dentro de ella, es necesario generar una tabla de tabulaciones para
mantener el control con respecto a los sueldos y salarios que intervendran dentro

de ella.

Tabla No. 8. Tabulador de sueldos

Puesto Categoria Sueldo Prestacion Total
Director Director $ 9,000 N/A $ 9,000
general general

Inventarios y | Supervisor $ 4,500 N/A $ 4,500
almacén

Ventas Empleado $ 3,200 N/A $ 3,200
mostrador

Fuente: Tabla extraida y adaptada Plan de negocios para emprendedores Gonzéalez (2007: 102)

4.3.6 Marco legal de la organizacién

El Centro de las Novedades es una empresa familiar la cual trabaja como tal y
solo se opera con los requerimientos minimos, es importante que como se maneja
en un régimen de pequefios contribuyentes, no es necesario crear actas

constitutivas porque no hay ninguna sociedad.
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4.4 Andlisis financiero

El Centro de las Novedades no cuenta por el momento con un analisis financiero
que le permite tomarlo como guia para posibles inversiones o movimientos que

por la situacion de evolucion debe de tomar en cuenta.

Es por esta razén que se ha generado un andlisis financiero de toda la
empresa, tomado en cuenta los conceptos mas relevantes con respecto a los

recursos existentes, los cuales se pretenden maximizar en un corto tiempo.

4.4.1 Presupuesto de inversion

Tabla No. 9. Presupuesto de inversion

. . Costo :
Conceptos Unidad Cantidad unitario Montos Programa Socios Total
Activo fijo
. $10,000.0 | $10,000 $10,00
Punto de venta Pieza 1 0 00 $0.00 0.00
I . $60,000.0 | $60,000 $60,00
Mobil
obiliario Pieza 1 0 00 0.00
$70,000 S $70,00
Subtotal ! !
R ; 0.00
Activo diferido
Asistenciatécnica | Servicio 1 $2,000 52,000. $0.00 22,000
00 .00
1 $0.00 $0.00
Subtotal SZ,(;J(;JO. $0.00 $0.00
Capital de trabajo
. $10,800 $10,80
G de trab .
rupo de trabajo | Mensual 3 3,600.00 00 0.00
Disfraces de . $20,000
temporada Pieza 250 80 00 0
. . $30,800 $10,80
A .
ccesorios Pieza 250 19 00 $0.00 0.00
$102,80 $80,80
Total . .
ota 0.00 S0.00 S0.00 0.00

Elaboracion propia
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4.4.2 Estructura financiera

Tabla No. 10. Célculo de costos y ventas

Volumen Costo Ventas Ano Ano Ano Ano Ano
Concepto UNITARIO | SEM/MES 1 2 3 4 5
/cIcLO
Disfraces de 250 80 Mensual S S 249,600 S S S
Temporada 240,000 259,584 | 269,967.36 280,766.05
250 19 Mensual S S S S S
Accesorios 57,000 59,280 61,651.2 64,117.25 66,681.94
0
0 Mensual S S S S S
Total $ $ 249,600 $ S $
ota 240,000 259,584 | 269,967.36 | 280,766.05

Elaboracién propia

Tabla No. 11. Servicios

Concepto Periodo Anual ngrti%ggr Afio
Energia eléctrica Bimestral 6 $1,300.00 $7,800.00
Publicidad Mensual 12 $2,000.00 $24,000.00
Teléfono Mensual 12 $400.00 $4,800.00
Senvidos de Trimestral 4 $1,685.00 = $6,740.00
Servicios urbanos Mensual 12 $120.00 $1,440.00
$5,505.00
Total $44,780.00

Elaboracién propia
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Tabla No. 12. Jornales

Persona Jornal Monto Mensual Afo
Gerente general 10 225 $9,000.00 $108,000.00
Supervisor 10 112.5 $4,500.00 $54,000.00
Empleado 10 80 $3200.00 | $38,400.00
30 $16,700.00 = $92,400.00
Elaboracién propia
Tabla No. 13. Proyeccion de costos
Costos del Costos Afo Afo Afo Afo Afo
proyecto
Semana/m
Concepto - 1 2 3 4 5
. . S S S S S
Energia Electrica | Bimestral | 00000 | 741000 | 7,039.50 | 6,687.53 | 6,353.15
. S S S S S
Publicidad Mensual 1 000.00 | 22,800.00 | 21,660.00 = 20,577.00  19,548.15
Servicios de . S S S S S
mantenimiento | 1MeStal 120000 | 6403.00 | 608285 | 577871 | 5489.77
Servicios S S S S S
urbanos Mensual ' 140.00 = 1,5368.00 & 1,299.60 @ 123462 @ 1,172.89
S S S S S
Jornales Mensual | o) 100.00 | 87,780.00 | 83,391.00 | 79,221.45 | 75,260.38
S S S S S
Materias primas Mensual 240,000.0 | 249,600.0 | 259,584.0 @ 269,967.3 | 280,766.0
0 0 0 6 5
S S S S S
Total 372,380.0 | 375361.0 | 379,056.9 | 383,466.6 | 388,590.3
0 0 5 6 9

Elaboracién propia
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Costos fijos

Energia Eléctrica

Publicidad

Servicios de
mantenimiento

Servicios urbanos
Jornales

Total

Costos variables

Materias primas

Total

Costos fijos

Costos variables

Costos totales

Tabla No. 14. Costos totales

Afo 1
S
7,800.00

S
24,000.00
s
6,740.00
s
1,440.00

s
92,400.00

s
132,380.00

Ano 1

$
240,000.00

$
240,000.00

Afo 1
S
132,380.00

$
240,000.00

s
372,380.00

Afo 2
S
7,410.00

s
22,800.00

s
6,403.00

S
1,368.00

S
87,780.00

S
125,761.00

Afo 2

s
249,600.00

s
249,600.00

Afo 2
S
125,761.00

s
249,600.00

$
375,361.00

Afio 3
S
7,039.50

S
21,660.00

S
6,082.85

s
1,299.60

S
83,391.00

s
119,472.95

Afo 3

s
259,584.00

s
259,584.00

Afo 3
S
119,472.95

s
259,584.00

s
379,056.95

Elaboracién propia

ARo 4
S
6,687.53

$
20,577.00
$
5,778.71
$
1,234.62
$
79,221.45

s
113,499.30

Ano 4

s
269,967.36

s
269,967.36

Afo 4
S
113,499.30

s
269,967.36

s
383,466.66

Afio 5
s
6,353.15

s
19,548.15

s
5,489.77

$
1,172.89

s
75,260.38

s
107,824.34

Afo 5

s
280,766.05

s
280,766.05

Afo 5
S
107,824.34

s
280,766.05

s
388,590.39
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Tabla No. 15. Proyeccion de ingresos

Volumen Precio Ventas Afo Afo Afo Afo Afo
semana
Concepto Unitario | /mes/ci 1 2 3 4 5
clo
Disfraces de 150 $277.16 mensual | $498,88 | $518,8 = $539,59 | $561,1 @ $583,62
temporada ) mente 8.00 43.52 7.26 81.15 8.40
, mensual | $34,200 | $35,56
Accesorios 150 $19.00 mente 00 8.00
$296.16
otal $53308  $553,0  $53959  $561,1 @ $583 62
800 | 4352 @ 726 | 81.15 @ 8.40
Elaboracién propia
4.4.3 Estado de resultados
Tabla No. 16. Estado de resultados
Conceptos Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
S S S S S
+) Vent
(+) Ventas 533,088.00 = 553,043.52 @ 539597.26 561,181.15 @ 583,628.40
N S S S S S
Costos f
ostos Tjos 132,380.00 | 125,761.00 | 119,472.95 | 113,499.30 | 107,824.34
. S S S S S
Cost bl
0stos varlables 240000.00 = 249,600.00 @ 259,584.00 @ 269,967.36 = 280,766.05
S S S S S
-) Costos total
(-) Costos totales 372,380.00 | 375,361.00 | 379,056.95 | 383,466.66 @ 388,590.39
. S S S S S
(=) Utilidad bruta 160,708.00 | 177,682.52  160,540.31 177,714.49 = 195,038.01
(-) Depreciacion $7000.00 | $7,000.00 | $7,000.00 & $7,000.00 | $7,000.00
(=) Utilidad antes de $ $ S $ $
impuestos 153,708.00 = 170,682.52 = 153,540.31 170,714.49  188,038.01
S S S S S
Y t
(-)Impuestos 30,741.60 | 34,136.50 | 30,708.06 | 34,142.90 | 37,607.60
(=) Utilidad del s $ $ S $
ejercicio 122,966.40 = 136,546.02 = 122,832.25 = 136,571.59 = 150,430.40

Elaboracién propia
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Activo fijo
Punto de venta
Mobiliario

total

Conceptos / afio
(+) Ventas

(+) Valor de
rescate
(=) Ingresos
totales

Costos fijos
Costos variables

(=) Costos totales

Compra activo fijo

Compra activo
diferido

Compra capital de
trabajo

(=) Saldo final

Costos de depreciaciones

Valor original | Tasa
$10,000.00 10%
$60,000.00 10%

Anos
10 S
10 S

Elaboracién propia

Tabla No. 17. Costo de operaciones

Depreciacion anual

1,000.00
6,000.00

$7,000.00

Tabla No. 18. Flujo de efectivo

Ano 1 Afo 2
S S
533,088.00 553,043.52
S S
63,000.00 56,000.00
S S
596,088.00 609,043.52
S S
132,380.00 125,761.00
S S
240,000.00 249,600.00
S S
372,380.00 375,361.00
S S
223,708.00 233,682.52

Afo 3
S
539,597.26

s
49,000.00

s
588,597.26

s
119,472.95

s
259,584.00

s
379,056.95

s
209,540.31

Elaboracién propia

Ano 4
S
561,181.15

s
42,000.00

s
603,181.15

s
113,499.30

s
269,967.36

s
383,466.66

s
219,714.49

Valor rescate

$9,000.00
$54,000.00

$63,000.00

Afo 5
S
583,628.40

s
35,000.00

s
618,628.40

s
107,824.34

s
280,766.05

s
388,590.39

$
230,038.01
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CONCLUSIONES

Después de haber realizado todo el estudio para la empresa "EI Centro de las
Novedades", se conoce a fondo la manera de operatividad que ha tenido durante
el tiempo que ha permanecido comercializando diferentes productos a través del
tiempo.

Es importante sefialar que esta micro empresa, s una organizacién por
tradicion, ya que ha ido pasando por dos generaciones y hoy en dia es una de las
empresas que permanece en operacion en el centro histérico de la ciudad de
Puebla, esto es mencionado, porque la mayoria de los negocios que hace mas de
cuarenta afos estaban en operacion en esta parte del centro historico,

lamentablemente han cerrado sus puertas.

Es por eso la aplicacion de esta investigacion que ha sido desarrollada con
respecto las necesidades de la misma empresa y de la evolucion con respecto al
tiempo, ya que en la mayoria de los productos que son comercializados dentro de

esta micro empresa son elaborados de manera artesanal.

Dentro del estudio de mercado que se efectudé se pudo conocer de manera
concisa cual es la ventaja competitiva que contiene esta micro empresa, por la
cual ha sobrevivido a tantos cambios y se mantenido vigente en el mercado de la

comercializacion de batas, baberos y disfraces.

En el estudio financiero se logré obtener cual seria la inversidon necesaria
asi como el precio que debe de tener cada producto dentro de la temporada, la
proyecciéon que tendra en los proximos cinco afios asi como su flujo de efectivo y

el balance general.

Se determind la nueva imagen corporativa, ya que antes "El Centro de las

Novedades" no contaba con un distingo, y eso provocaba que los clientes cautivos
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asi como los posibles potenciales, no pudieran identificar de forma répida a la

empresa.

En este estudio se tomé en cuenta los costos de toda la parte de
mercadotecnia que se tendran que realizar para promover con un impacto a la
micro empresa, esto fue realizado a través de nuevos disefios, ya que dentro del
estudio de mercado los resultados que se obtuvieron, permitieron tomar la
decision de cudl seria la mejor manera de invertir el presupuesto con respecto a

todo el desarrollo de publicidad.
El presente proyecto muestra la rentabilidad que tendra la micro empresa, y

la viabilidad de hacer el analisis general en todas las areas para poder crear una

empresa solida permitiendo su permanencia en el mercado.
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ANEXOS

Etiqueta de producto

g@ Sliguela de Produclo

CL]

$28
Primavera

Unitalla .
Blanco 60“’““'
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Etiqueta de identificacion del producto
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Etiqueta de identificacion del producto

= Regionales *- Heceaorioa
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P4gina en facebook

Facebook
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El Centro de las Novedades
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Nota de remisién

£ Contro de los Novedodes

= .
YAN/ spte.306 19277228

I_.h;d COI. Cen"o CODUSGI0s vanndoutioot corr

Horario de atencién: 10:00 a.m a &

Nombre del Cliente:

Di¥eccion: Tel.:

Fecha de Entrega:

Conceplo Cantidad

Anficipo

Total:|

Cantidad con lefra.



Tarjeta de presentacién

Tioﬁ@p E [

IC L]

Julio César Pérez Sanchez
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Volante

Volante

Disfraces a tu medida
Trajes regionales
Personajes de peliculas
Halloween

Escolar

y accesorios para ninos y adultos

8 pte. 326

col. Centro

el 2870 72428
cell: 044222.867.99.84

cn_bordados ventas@outlook.com

Volante 1/2 carta
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