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Introduccion

Este trabajo es el resultado del andlisis y la
experiencia que he adquirido como empren-
dedor que me ha llevado a darme cuenta
que lo mds importante es el compromiso, la
disciplina, el reto, el aprendizaje continuo,
tomar riesgos calculados, enfrentar los
paradigmas de nuestro circulo social y
principalmente, el enfrentarse a uno mis-

mo.

El deseo de algunos es no
tener jefe

Algunos profesionistas, recién egresados de
las universidades tienen en mente tener un
negocio propio desde antes de concluir sus
estudios, sin embargo, su primer objetivo es
adquirir experiencia y obtener ingresos
inmediatos. Durante su etapa como
estudiante, recibe una formacion para ser
un engrane del sistema, para asi estar
preparado y ser aceptado por el mundo
laboral. Desafortunadamente el profesio-
nista recién egresado no estd preparado
para una transicion como tal, ya que no se
le ha ensefado a autodirigirse, habilidad
bastante complicada si no se sabe primero

que se quiere.

Para lograrlo hay que
enfrentarse a uno mismo

Fdacilmente se podria decir que lo que la
gente, los estudiantes y profesionistas
buscan, es el éxito en la esfera econémica,
libertad financiera, laboral y la esfera social
para lograr la autorrealizacion personal,
pero esto es una vez mds lo que la sociedad
nos dice que debemos querer, no es
realmente nuestra esencia. Cuando nues-
tras decisiones estan basadas en esta
busqueda, en unos afios descubriremos que
nos podemos perder al estar nuestras

metas ancladas en algo externo.

Todo aquel que desea comenzar un
negocio, emprender y comercializar su idea,
debe entender que antes de dirigir una
compaiiia, primero debe dirigirse a uno
antes de

mismo, enfrentarse a los

inversionistas y clientes, primero debe
enfrentar los miedos internos. El proceso de
un emprendedor hasta convertirse en
empresario es una lucha interna que lo
llevaré a cambiarse a uno mismo para
lograr el éxito, donde sus principales armas
serdn las disciplina, el compromiso, perse-
verancia, la paciencia y la inteligencia

emocional.
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Objetivo de la tesis

Disefiar un documento que sirva como una
guia para orientar al emprendedor,
estudiante y/o profesional, para que tenga
una herramienta practica que le muestre
los elementos clave necesarios para disefiar
un plan de negocio exitoso.

Metas de la tesis

Esta guia estard integrada por las 5 principales secciones que requiere un plan de negocios, y debe ser
vista como una guia que a través de preguntas clave, oriente al lector para armar el plan de su negocio
con su idea. Ademas el documento cuenta con diversos vinculos virtuales para complementar la

informacion de las secciones.

La guia contiene 123 preguntas para el estudio de mercado, 71 para el estudio técnico, 45 para el
estudio del disefio de la organizacién y gestidn, una seccidn para orientarte en cuestiones legales de la
empresa y 19 preguntas del medio ambiente, 36 para el estudio financiero y finalmente un ultimo
capitulo que he agregado y que serd muy Util para el emprendedor La idea y el modelo de negocio, el
cual cuenta con una plantilla con 9 puntos clave que el emprendedor debe tener muy claros antes de
lanzarse a escribir el plan de negocios, ademds de un método con 3 puntos y 6 preguntas para identificar
oportunidades de mercado con la visidn personal del emprendedor y el resumen ejecutivo del proyecto
luméxico que se desarrollo empleando esta guia prdactica y obtuvo el primer lugar durante el Premio
Santander a la Innovacién Empresarial en el 2009.

Anhelos y aspiraciones

Uno de mis anhelos para este trabajo es que pueda ser un documento de referencia y guia para
orientar a los emprendedores, estudiantes y profesionistas que tienen contemplado en su plan de
vida comenzar un negocio de media y alta tecnologia.

Es un trabajo que me sirvié como guia para mi mismo y como un catalizador para lograr reunir en
un solo documento gran parte de la informacidn que comencé a estudiar desde el tercer
semestre de la carrera de ingenieria industrial.

Anhelo que este documento lo pueda editar y mejorar con el fin de publicarlo y comercializarlo
en el mercado de habla hispana, ya que considero que estamos en la era de la innovacién, donde
hay gente inquieta con nuevas ideas dispuesta a invertir su tiempo para mejorar su situacion
econdmica y ellos requieren solo un poco de orientacidon que los guie a través de la aventura de
ser un emprendedor que aspira convertirse en un empresario.




Capitulo I: Formacidn profesional y
competencias del ingeniero industrial como
generador de proyectos de negocios

1.1 Formacion profesional del ingeniero industrial.

La carrera de ingeniera industrial habilita al profesionista a ser un integrador de recursos
humanos, materiales, de informacién y recursos econdmicos para diseiar, planear, organizar,
dirigir, mantener, innovar y operar los sistemas productivos en la industria asi como los sistemas
operativos en las empresas de servicios.

Para lograrlo, su formacién lo capacita para emplear métodos matematicos, computacionales,
técnicas de ingenieria, asi como principios de economia y administracion, para cumplir su
principal objetivo que es desarrollar la competitividad de los sistemas de actividad humana a
nivel productivo y operativo en las empresas e instituciones.

El profesionista puede desarrollarse en tres areas fundamentales en el sector privado o publico:

1. Area productiva: Realizando disefio, operacién, direccién, innovacién y mantenimiento en
empresas manufactureras de los sectores extractivo e industrial.

2. Area de servicios: Realizando disefio, planeacién, innovacién, gestién, consultoria y
direccion de sistemas operativos de actividad humana en empresas e instituciones del
sector servicios.

3. Como empresario: Desarrollando de los conocimientos, habilidades, actitudes y valores
del ingeniero industrial para lograr iniciar y consolidar su propio negocio.

Y es en esta Ultima area donde el ingeniero industrial puede encontrar la oportunidad de iniciar
un negocio para satisfacer las necesidades del mercado teniendo como estrategia el realizar:

e La mejora de la competitividad y productividad, sin reducir la calidad, en empresas de
productos y servicios.

e La planeacion y desarrollo de las operaciones de las empresas.

e Lainnovacién tecnoldgica en el disefio de productos, sistemas o servicios.

e La comercializacion de productos o servicios.

e La logistica en los mercados de adquisicion.

e Lainnovaciéon en modelos de negocio.

e Laincorporacién de valor agregado a productos y servicios.

e El mantenimiento, seguridad y mejoramiento de los sistemas.

e El mejoramiento del nivel de vida y desarrollo humano.

La versatilidad de la profesién le permite al egresado adaptarse a diferentes industrias y
servicios existentes en los cuales puede innovar e iniciar un negocio.



1.2 Competencias del ingeniero industrial

La UNESCO define como competencias "el conjunto de comportamientos socioafectivos y
habilidades cognoscitivas, psicoldgicas, sensoriales y motoras que permiten llevar acabo
adecuadamente el desempefio de una funcidn, actividad o una tarea”

Las competencias adquiridas por los profesionales de la ingenieria industrial son necesarias
para el desempefio de numerosas tareas y también se les denomina competencias transversales
porque dan la posibilidad de moverse y transferirlas de un contexto a otro. Ejemplo de estas
son,

e El proceso de direccién, planeacidn, competitividad y desarrollo empresarial
e Estructura financieras econdmicas de las organizaciones

e Desarrollo de mercados de consumo y de adquisicion

e Logistica, distribucion y sistemas de comercializacion en el mercado

e Disefio e innovacién de productos y servicios

e Estructura humana de las organizaciones

e Productividad-calidad y competitividad a nivel internacional

La licenciatura en ingenieria nos forma como profesionistas con las competencias laborales mas
solicitadas en las empresas. A continuacidén una lista de estas segun su importancial,

Trabajo Colaborativo en equipos interdisciplinarios

Habilidades de comunicacién

Capacidad de planeacion, prospectiva y vision, nuevas alternativas

Liderazgo y negociacién

Capacidad para innovar, creatividad - disefio

Tener una orientacion de servicio hacia el cliente

Actitud de compromiso con la practica de la ética y la toma de decisiones

Desarrollar la capacidad de solucionar problemas con eficiencia, seguridad y economia

L O N O U hE WDN R

Capacidad de aprender a aprender y mantener una actitud de mejora continua

Finalmente la formacién integral adquirida nos orienta para identificar cudles serian las
competencias especificas que debemos adquirir segun la disciplina que queramos desarrollar. El
tipo de competencias que nos interesa trabajar en esta guia son las necesarias para poder
volverse un duefio de negocio. Pero primero hay que tener un perfil de emprendedor.

! Fuente: Competencias de la ingenieria industrial, Ing. Carlos Sanchez Mejia.



1.2 El perfil del emprendedor para generar proyectos de alto
impacto

“El emprendedor tiene un perfil muy particular, un esquema de ideas y creencias diferentes a
quienes desean integrarse al mundo laboral” Abraham Gonzdlez

Iniciar un proyecto involucra construir un equipo con habilidades y talentos complementarios
qgue llevaran al emprendedor a identificar una oportunidad en donde otros ven caos,
contradiccion y obstaculos.

Quienes desean iniciar un proyecto de negocio deberan aplicar las siguientes actitudes en su
vida para desarrollar habilidades especificas que le permitiran tener el perfil necesario para
poder emprender.

Valores que
necesitas desarrollar
si quieres crear un
negocio exitoso.

Actitudes necesarias
para que lleves tus
suenos a la accion.

Actitud Descripcion

Autodireccion Tienen una visidn de su futuro y la habilidad para auto dirigirse al suefio
gue tienen.

Decision No posponen las decisiones, son ejecutores, toman decisiones oportunas.

Ejecutivos Implementan lo mas rapido posible con acciones orientadas a realizar el
negocio.

Determinacion  Compromiso, no se dan por vencidos, aun ante obstaculos insuperables.

Dedicacion A pesar del costo personal trabajan sin cesar: gratificante trabajar en un
proyecto propio.

Devocion Aman lo que hacen, lo que les permite perseverar y ser efectivos en la
venta.

Delegar Saben distribuir y delegar la autoridad, esto es un punto clave para
optimizar el tiempo, esfuerzo y aprovechar la sinergia del equipo.

Disciplina Hacen las cosas que dijeron que harian, tengan ganas o no. Se vencen a si
mismos, vencen la pereza, el miedo, y los paradigmas sociales.

Detalles Estan encima de todos los detalles criticos.

Destino Buscan controlar su camino, no depender de un empleador,
independientes

Dinero No es el hacerse rico su principal motivador, el dinero es un medio de
intercambio.

Humanidad Respeto y cero soberbia.



Los resultados a obtener al aplicar las

actitudes anteriores a tu vida son:

Al entender y comprender estos requerimientos que se gestan a nivel personal para lograr la

evolucién interna y del propio ser se logra un perfil determinado cuyas competencias son:
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Compromiso, determinacion y perseverancia

Empuje para lograr y crecer

Iniciativa y responsabilidad personal

Solucién de problemas en forma persistente
Autoconocimiento y sentido del humor

Busqueda de conocimiento y uso de la realimentacion
Tolerancia a la ambigiiedad, la tensidn e incertidumbre
Tomar riesgos calculados

Integridad, confiabilidad y honestidad

10. Firmeza, resolucion, y al mismo tiempo un sentido de urgencia y paciencia

11. Saber comprender la utilidad del fracaso, es una experiencia de aprendizaje

Un emprendedor empresario tiene las siguientes actitudes en comun:

Actitudes
Liderazgo
Enfocados

Rapidos
Flexibles
Innovadores

Planos

Frugales
Amigables
Divertidos

Descripcion
Tener actitud de negocios y vision.
Tienen la habilidad de olfatear el negocio, se enfocan en un nicho de
mercado, se especializan.
Toman decisiones y las implementan rapida y habilmente.
Mantienen una mente abierta, responden al cambio
Siempre buscan la creatividad para no encajonarse en las soluciones
normales o comunes.
Disefan estructuras con pocos niveles jerarquicos.
Reducen costos y buscan la productividad.
Con sus clientes, proveedores y empleados.
Es toda una aventura estar asociado con una empresa emprendedora.

Los emprendedores exitosos hacen las cosas diferentes. Sus valores, suefios, habilidades

adquiridas, actitudes, practicas y sus experiencias relevantes los posicionan de tal forma que les

permite reconocer y aprovechar las oportunidades.

Quien quiera ser un emprendedor debe estar dispuesto a experimentar primero la

incertidumbre, el trabajo y luego el éxito, en ese orden.

‘/K
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Capitulo II: La idea y el modelo de negocio

Si a un potencial emprendedor le preguntas,

¢Por qué no empiezas a trabajar en el plan de tu negocio manana?

La respuesta serd: Primero quiero adquirir experiencia en mi trabajo
y segundo necesito, ahorrar algo de dinero. Poner un negocio
requiere una fuerte inversion.

¢Si ganaras 1 millon de ddlares en este momento, tienes una idea
de un negocio rentable en el cual puedas invertir?

Piénsalo por un momento....

Entonces, Que es primero ¢la idea o el dinero?

Las verdaderas ideas de negocio pueden empezar con pocos
;. . . . 2
recursos economico, reunir capital y generar millones”.

2 L . S
Fuente: Elaboracidn propia —



I11.1 Recomendaciones antes de iniciar

Cuando comenzamos a trabajar en una empresa o en un corporativo, por lo general estamos
confinados en un drea en especifico y durante ese periodo laboral, sequramente serds experto en
entender como funciona esa drea del negocio. El inconveniente es que si un dia quieres poner un
negocio, entender a la perfeccion un drea no serd suficiente, necesitas entender jel negocio
completo! Ademds, los conocimientos técnicos para operar un negocio son relativamente
sencillos en comparacion con otras habilidades que serdn requeridas.

Mi recomendacion es: al ser egresado de alguna universidad, comienza a trabajar en un drea lo
mds flexible que puedas, en una compaifia que tenga relacion con la industria en la que quieres
emprender para que vayas conociendo el negocio y asigna dos o tres horas diarias para ir
avanzando en el disefio de tu modelo de negocio e ir aterrizando la idea. No olvides comenzar a
trabajar en las habilidades necesarias para convertirte en un emprendedor exitoso. Algunas
lecturas que te recomiendo en esta etapa son:

Padre Rico Padre Pobre de Robert Kiyosaky

El cuadrante del flujo del dinero de Robert Kiyosaky3

Estructura de la guia

Los capitulos estan ordenados para orientarte en el disefio y la informacién que vas a necesitar,
asi como para identificar todo lo que debes tomar en cuenta antes de escribir el documento
formal del plan de negocios. Las notas al inicio de cada seccidn te daran una idea de la
estructura de informacién que debe llevar cada seccién. Una vez que hayas contestado todas las
preguntas siguiendo las recomendaciones de la guia y complementado con informacidn de otras
fuentes, podras estructurar el plan de negocios con una clara idea del negocio.

La estructura general de la guia es la siguiente:

1.  Objetivo de la seccion
Estructura recomendada que podrias usar cuando estés redactando los temas y subtemas
del plan de negocios.

3. Desarrollo de cada subtema, el contenido esperado y detalles que debes tomar en cuenta
para realizar la seccidn.

4, Errores comunes que debes evitar.

5. Preguntas guia que sin duda te llevardan paso a paso a que investigues todo lo que
necesitas antes de escribir el plan de negocios.

® pagina web para descargar: http://sadago7.comunidadcoomeva.com/blog/uploads/ElCuadranteDelFlujoDeDineroRobertKiyosaki.pdf




Para iniciar

Antes de comenzar un plan de negocios
necesitas saber que el documento que vas
a realizar es algo que serd util si quieres
llevar tus ideas de negocios a la realidad.

tomar en cuenta que en algunas secciones
del plan necesitas ver el futuro y generar
dos escenarios posibles en el
encuentre tu proyecto. El mercado y sus

que se

condiciones son cambiantes y debes tener
o dos planes de
algo no sale como lo

Los jugadores, es decir, inversionistas,

en mente un plan,

consumidores, proveedores, etc. no te

contingencia si

dejaradn participar hasta que no seas lo .
) P P 9 estabas esperando, esto es una estrategia

suficientemente bueno, si no puedes

para minimizar el riesgo, te da mas

lasmar y ordenar con palabras tu idea, . -
P y P seguridad y es util para desarrollar tu

significa que no la has pensado e - . .
. & . g - P habilidad de vision, prevision y planeacion
investigado lo suficiente. . . .,

que vas a requerir a lo largo de la ejecucién

El plan de negocios es una herramienta del proyecto.

flexible, podrdas modificarla a través del
tiempo y segun lo requieras, pero debes

Los jugadores, es decir, inversionistas, consumidores, proveedores,
etc. no te dejaran participar hasta que no seas lo suficientemente
bueno, si no puedes poner tu idea en papel, significa que no la has
pensado, investigado y desarrollado lo suficiente.

Transmite el objetivo real por el que realizas el plan

Tu plan debera reflejar tu meta ultima, se honesto con lo que buscas, ¢deseas crear valor y
luego vender la empresa, quisieras manejarla tu mismo, o tal vez consolidarla y hacer que otra
persona la opere mientras tu estas de viaje? Incluso si solo deseas probar que tu idea funciona,
puedes hacer el plan de negocios y luego venderlo. Cualquiera que sea tu plan, antes de iniciar
y reunir los recursos necesarios, debes ser capaz de demostrar que lograras tus objetivos.

Si tu meta es conservar la compafiia, un plan de negocios se vuelve la mejor herramienta de
gestién operativa de tu proyecto. Dado que no puedes predecir el futuro, lo mejor que podras
hacer serd monitorear y medir el desempefio actual contra el desempeno esperado. Con ayuda
del plan te daras cuenta de estas desviaciones y podras implementar un plan de accion para
corregir la situacién en el momento.



Adapta el plan segun la audiencia

El plan de negocios lo deberas presentar a
diferentes jugadores de la industria para
obtener diferentes beneficios:

Inversionistas — Reunir capital.

Proveedores — Para hacer alianzas
comerciales o para que te ofrezcan
financiamientos especiales.

Equipo de trabajo — Para orientar el
trabajo en conjunto, motivar al personal y
mejorar la sinergia.

Clientes — Para que conozcan tu oferta y su
valor en el futuro y te vuelvas un proveedor
confiable.

Dependiendo a quien lo vayas a presentar,
deberas confeccionar y ajustar el plan de
acuerdo a lo que ellos esperan ver. Es
recomendable tener varios formatos del
plan listos para cada uno de los jugadores
antes mencionados.

No es tan complicado como parece, un vez
que hayas recabado la informacién y la
hayas estructurado con la ayuda de esta
guia podras adaptarlo segun tus nece-
sidades, el formato general de un plan de
negocios es, en esencia, para todo uso.

caso de los estados financieros, la
operacion y la manufactura por ejemplo.
Por esta razoén lo vas a cortar a la medida
del publico. No es recomendable que
quites secciones enteras de lo que quieres
ocultar, se vera muy obvio, es mejor si solo
damos un breve resumen o vistazo de lo
qgue es el drea pero sin entrar en detalle.
Usa tu criterio para dar a cada participante
del juego la parte del plan de negocios que

ellos quieren ver.

A continuacion enunciamos algunos inter-
eses de cada entidad, principalmente de
inversionistas:

Inversionistas de capital de

riesgo: Son los inversionistas que estan

dispuestos a arriesgar en nuevas opor-
tunidades de negocios, pueden ser inde-
pendientes o estar en un grupo sofisticado,
ellos buscan obtener un pedazo de tu
compainiia y sus utilidades. Estan dispuestos
a tolerar el riesgo en invertir en proyectos
gue necesitan capital para iniciar sus
operaciones.

El truco esta en resaltar
secciones clave y darle mayor
importancia segun tu
audiencia

Para adaptar el plan es posible que haya
informacién confidencial que no deseas
gue los proveedores conozcan, como es el

Al inversor le gustan los pro-
ductos y servicios innovadores
que tienen atrds un modelo
de negocio interesante, que
hay un mercado potencial
bien definido y listo para reci-
bir la linea de productos y/o
servicios que se proponen.
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También buscan invertir en el emprendedor, ellos apuestan su dinero a gente que estad bien
respaldada, les gusta ver que detras del proyecto esta el nombre de alguien reconocido por su
trayectoria o de alguien que tenga un puesto importante en alguna empresa del mismo sector
industrial del proyecto que asesorara y respaldara al emprendedor, con su experiencia y
contactos.

En cuanto a las ganancias, buscan tener de regreso tres o seis veces lo que invirtieron en un
periodo de tres a cinco afios.

Inversionistas privados: Son las personas que por lo general siempre empiezan

financiando el inicio del negocio. Ellos usualmente son la familia, amigos y conocidos cercanos
gue pudiesen estar interesados en apoyar el proyecto, pero mas que nada entran para ayudar
al emprendedor que usualmente conocen bien y le tienen buena fe. Ellos no buscan garantias ni
grandes ganancias, muchas empresas exitosas hoy en dia iniciaron de esta manera, desde el
garaje de su casa.

Aunque sean familiares y conocidos con un vinculo de confianza, es bueno mostrarles el plan de
negocios para que conozcan la idea y el proyecto completo, esto es bueno para que te tomen en
serio, después de todo, negocios son negocios.

Bancos: Son mas conservadores que los inversionistas de capital de riesgo y los

inversionistas privados. Los bancos buscan principalmente que la compafiia tenga equipo,
magquinaria, terrenos e infraestructura que sirva de garantia antes de poder realizar algun tipo
de financiamiento. A ellos no les importa que tan innovadora sea tu idea de negocio, en que
industria estas o cuanto esperas ganar. Ellos lo Unico que quieren es que puedas asegurar que
les devolverds el dinero que te prestaron mas intereses y que si fracasas tengas una garantia
gue te respalde. Para nuevos proyectos que buscan financiarse, los bancos no son una buena
opcioén por el alto costo del dinero.

Antes de escribir este plan, pon metas a corto plazo y programa el
trabajo para que midas tu avance y te presiones a terminar tu
plan de negocios, usa un diagrama para calendarizar tus
actividades®
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* Puedes bajar un programa gratuito para hacer diagramas en la siguiente pagina http://www.ganttproject.biz/ —



El plan de negocio es un documento para ventas

La gran mayoria de los planes de negocios terminan siendo material de ventas poco profundos.
Los inversores sofisticados reconocen esto inmediatamente y luego lo tiran al archivo de
material comun. Nadie puede negar que un buen plan de negocios sea para generar riqueza,
pero todas las secciones deben estar bien investigadas y documentadas, con proyecciones
financieras y suposiciones bien sustentadas.

Sencillamente

El plan de negocios le dice al lector, donde has estado, donde estas ahora y a donde quieres ir.
Un buen plan de negocios atraerd dinero si es viable de implementar. Tu objetivo principal sera
escribir un buen plan que pueda ser adaptable a diferentes audiencias, sin embargo, no debes
perder nunca el enfoque que primero que nada, estas escribiendo el plan de trabajo para ti
mismo.

Los socios son los responsables de redactar el plan

En México hay instituciones que pueden prestar dinero para costear la realizacidon de un plan a
expertos, pero si alguien mas escribe el proyecto, aun con la asesoria del emprendedor, no es
suyo en realidad, es de alguien mas. Quienes estén interesados en tu proyecto querran saber
gue tan bien conoces y entiendes la dinamica de las dreas de la compaiiia.

Los inversionistas saben que si el plan no estd bien hecho, probablemente no hagas algo
realmente sustancial con él. Esta guia te ayudara a enfocarte en lo que necesitas saber para
demostrar credibilidad, que conoces el negocio, sus funciones y para demostrar un plan de
trabajo competitivo.




Autenticidad y Estilo

El plan de negocios es tuyo, usa tu propio estilo, debera ser una expresion personal con forma
de un documento profesional, que se vea y suene estructurado y realista. En tu primer borrador
siéntete libre de expresar tus ideas con tus palabras, no te enfoques en una redaccion formal.
Deja que las palabras fluyan naturalmente desde tu mente usando las notas que has realizado
en tus investigaciones y experiencia. Ya cuando esté terminado lo podras revisar con calma,
darle estructura y mejorar la redaccién de todo el documento.

En el documento deberds transmitir cierto entusiasmo, pero trata de no usar superlativos y
demasiados adornos a las ideas. Frases como “fantdsticas ventas” y “tremendas utilidades”
hacen perder el impacto del mensaje y puedes perder credibilidad porque quien lee el plan de
negocios se da cuenta que estan intentando impresionarlo. Si el plan de negocios es bueno, el
modelo, la idea misma ya serd suficiente para impresionar a quienes estén interesados. Hay
ciertas palabras que los profesionales e inversionistas esperan encontrar como el retorno de la
inversién, margen de utilidad etc.

Esta guia esta pensada para que pongas tu sello personal, no esta disefiada para que se vea
como un libro de texto, la estructura en general y las preguntas son para que pueda
comunicarse contigo, facil de entender, no es para impresionarte con complicadas teorias y
métodos.

Escribiendo un plan que funciona

Escribir un plan de negocios es un trabajo donde hay que pensar, se terminara dependiendo de
cuanto tiempo dediques a investigar y escribirlo. El plan deberd ser comprensible, un plan muy
pequeiio sera evidencia de que el emprendedor no ha recaudado toda la informacién necesaria.
Debes enfocarte en crear un documento que la gente lea, ni demasiado corto, ni tampoco tan
largo, lo suficiente para que demuestres tu idea, que has pensado bien en todos los detalles
importantes, es decir, que sabes de lo que estas hablando.
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Las primeras 3 llaves que debes tener para abrirte la puerta de la
oportunidad

1ra Llave: El resumen ejecutivo atractivo

Esta es la seccién mas importante del plan de negocios, serd lo primero que los inversionistas y
personas interesadas en tu proyecto veran. Si después de meses de trabajo, no ha logrado
vender tu idea en los primeros 5 minutos, entonces tu perderas la oportunidad con el
interesado. Los prospectos a invertir en tu idea ciertamente no se perderan leyendo y pensando
entre los capitulos que hayas escrito, por eso lo primero que leen es el resumen de todo el
proyecto en solo dos paginas maximo. Esta seccion debera resaltar los puntos mas importantes
del plan de negocios y debe tener una excelente presentacion, agradable al lector, en seis
parrafos deberd contestar las siguientes preguntas:

1. ¢Porqué tu producto o servicio es Unico y como generard ganancias?
2. ¢En qué negocio estds y cudles son las metas que tienes?

3. ¢Cudl es el mercado objetivo para tu producto/servicio, de que tamafo es el mercado y
gue porcentaje podras abarcar con tus operaciones en ese mercado?

4. ¢Cuales es tu ventaja competitiva y/o comparativa que te diferencia de los demas, porque
te deberan elegir a ti?

5. Hablar sobre el equipo directivo y su experiencia.

6. ¢Cuadles son los términos financieros y el potencial de utilidades a obtener?

2da Llave: Una Informacion financiera seductora

La seccidon mas importante después del resumen ejecutivo es la informacidn financiera y las
proyecciones, asi como los indicadores basicos. Al estar escribiendo el plan y rodearte de temas
diferentes tales como el mercado, las operaciones de comercializacidon y de produccién, no
debes olvidarte que estas haciendo el negocio para obtener utilidades y que estas se
reflejaran en los estados financieros proforma o proyectados.

Esta seccidon debe tener el monto de la inversién requerida, las utilidades que va a generar, el
periodo del retorno de la inversidn, el punto de equilibrio, el valor de su dinero en el tiempo y
que este bien calculado. Esta seccidn sera muy bien revisada por las personas que tienen dinero

y que decidiran invertir en el negocio. Deberas incluir al menos lo siguiente:



Proyeccion de las ventas de 3 a 5 afos

Presupuesto de inversion

Presupuesto de costos y gastos

Estado de resultados proforma

Balance general proforma

Punto de equilibrio

Valor presente neto y retorno de la inversion (VPN y TIR)
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Rendimiento de la inversion

Visualizar algo a 5 anos en un entorno tan cambiante como el actual es bastante complejo, por
lo que se sugiere que hagas 3 proyecciones en 3 escenarios.

Escenario 1 (Pesimista): Proyecciones de ventas conservadoras basado en un mercado débil y
bajo desempeiio.

Escenario 2 (Optimista): Proyecciones agresivas basados en una robusta demanda del mercado
y alto desempeiio de las operaciones en general.

Escenario 3 (Balanceado): Aqui proyectaras los resultado que tu desees obtener, pero
enfocandolo a lo que tu crees que con tus esfuerzos y estrategias podrdas lograr, es decir, un
panorama realista desde tu perspectiva.

Para poder hacer estos escenarios, deberas tomar ciertas consideraciones que se explican en la
ultima seccidon de esta guia, no olvides poner todas las suposiciones y consideraciones que
tomaste en cuenta en cada escenario.

3ra Llave: El equipo directivo y los socios

Después de que el inversionista haya leido el resumen ejecutivo y las proyecciones financieras,
si aun esta interesado en el proyecto, pondra toda su atencién en el emprendedor y analizara si
él es capaz de llevar el plan a la realidad y con las utilidades proyectadas, es entonces cuando
pasara a la seccion del equipo directivo y los socios. El esperara encontrar que el equipo tenga
experiencia en el sector industrial que desea entrar 6 buscara que el emprendedor tenga
resultados positivos en otros negocios que haya hecho.

Esta seccion debe inspirar confianza y el emprendedor deberd ser honesto con lo que pretende
con el proyecto, sin intentar impresionar, se deben plasmar las cosas tal como son.

Parte de la habilidad del emprendedor consiste en saber formar equipos de trabajo con
personas clave que equilibren sus fortalezas y debilidades. El inversionista quiere minimizar el
riesgo y por eso se enfoca mucho en quienes seran los que llevaran el proyecto a la realidad.



Los inversionistas apuestan mds a quienes gestionaran el proyecto
que a un producto en especifico

La gente compra gente. Muchos productos no pueden ser patentados, pero el emprendedor
con la actitud y habilidad necesaria puede crear el sistema para comercializar la oportunidad de
negocio, por esta razon los inversionistas ponen sus recursos en las habilidades del
emprendedor.

Si después de pasar las tres primeras pruebas (el resumen
ejecutivo, la informacion financiera y la actitud del emprendedor),
el inversionista dio el visto bueno, entonces es cuando leera el
plan de negocios completo con un ojo muy critico.

Errores comunes que debemos evitar al pensar en hacer un plan
de negocio:

El estilo y la forma del plan pasa a segundo término, cuando cada seccion tiene la informacion
relevante que debe tener, lo importante es el contenido. Algunos errores que hay que evitar
son:

Un plan de comercializacién pobre.

No identificar bien a nuestros competidores.

No identificar las necesidades de empleados clave en la organizacion.
Debilidades no compensadas en el equipo directivo.

Proyectar las ventas exageradamente y sin justificacion.

Altos salarios para los ejecutivos y directivos.
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No tener en cuenta los estudios necesarios para comprobar la factibilidad técnica de llevar
a cabo el proyecto.
8. No tomar en cuenta el factor humano.

Recuerda que tu objetivo con el plan de negocios es interesar, convencer y reunir capital para
invertir en el proyecto, haz bien tu tarea, evalla el plan criticamente y revisalo de nuevo, de ser
necesario consulta algun experto para que te de una opinién externa y modificalo cuantas veces
sea necesario.



En resumen

Un plan de negocios es un ejercicio que debe hacer el emprendedor y que es requerido por
algunos participantes del sector, tales como inversionistas, proveedores que seran alianzas
comerciales importantes y hasta clientes, los cuales no te dejaran jugar hasta que no seas lo
suficientemente bueno para entrar a la partida. Pero lo mas importante, es que el plan es una

herramienta para el emprendedor.

e El plan de negocios refleja el ultimo y principal objetivo del emprendedor.

e Este documento deberd estar hecho pensando que segln el tipo de lector serd
facilmente ajustado para diferentes usos, entre los cuales esta ser:

1. Una guia para los fundadores.

2. Como una herramienta de planeacion y guia de evaluacidn de los resultados
esperados contra los reales.

3. Documento para levantar capital de inversion

e Al empezar debes tener en mente que planeacion es un componente vital para
posicionar un nuevo proyecto estratégicamente. Este es tu mapa en el camino para un

negocio exitoso.

La idea de negocio debe ser analizada desde un amplio contexto, desde la visidn y alcance de la
compaiia y el sector industrial en el que se va a desarrollar el proyecto.

Es posible que tengas el deseo de emprender un negocio, o identificar una oportunidad de
negocio, en definitiva las compafiias que se forman que son exitosas son donde los fundadores
han logrado transmitir su visién personal a la organizacion.




11.2 Un método para desarrollar tu idea de negocio con tu

vision personal

Siempre se dice que un emprendedor y los empresarios exitosos son visionarios, es requisito
gue para seguir el mismo camino desarrolles una habilidad que hoy en dia le hemos quitado
valor, no lo ensefian en las escuelas, ni siquiera te la recuerdan, esta habilidad es la imaginacién
descriptiva. Antes de empezar a desarrollar un plan de negocios debes visualizar un escenario
detallado de donde te ves, seguramente ya habras escuchado un poco de esto, pero
verdaderamente lo quiero recordar por ser de mucha importancia. Hay dos cosas primordiales
gue afectan esta actividad:

1. Primero es la idea o pensamiento asociado, el cual debe ser muy descriptivo a nivel
mental, y debe responder las preguntas: ¢En donde quieres estar? ¢Qué actividades
realizas dia con dia en ese futuro que ves? ¢Qué amistades te rodean en esta etapa de tu
vida? ¢Como es tu entorno en el futuro que ves, que cosas materiales hay a tu alrededor
gue usas todos los dias? Entre mds detalladas sean las respuestas mas cantidad de energia
emocional positiva tendrds para enfrentarte a los retos que debes pasar, no olvides
recordarlas siempre que te desanimes.

2. El segundo elemento son las emociones y sentimientos que causan estas ideas que
acabas de visualizar, deberas imaginarte varios escenarios e identificar en cual
verdaderamente te sientes mejor, esto lo deberas hacer hasta que elijas la vision en Ia
cual puedes concentrar la mayor intensidad de emociones positivas para que muevan tu
voluntad para hacer las cosas.

Una vez definido debemos hacer 3 listas con la siguiente
informacion y con al menos 10 elementos por lista:

1. En que eres bueno: Segun tu experiencia, trabajos y proyectos, debes definir en que
eres sobresaliente y que puedes hacer mejor que los demas, esto sera un buen punto para
comenzar, es posible que al inicio te cueste trabajo, pero si te observas un par de semanas
y preguntas a las personas que te conocen te podrian dar una util asesoria.

2. Que habilidades tienes: Aqui nos referimos al conjunto de herramientas vy
conocimientos que has aprendido a utilizar, deberan ser habilidades y conocimiento que
tu consideres mas relevantes y que te puedan diferenciar de la mayoria de las personas.

3. Finalmente, que te gusta: Pienso que esta lista es determinante ya que con estas listas
podras hacer diversas combinaciones para empezar a definir tus ideas de negocio y
evaluarlas desde un enfoque financiero y de mercado. Pero primero debes hacer un [S




analisis interior de lo que te parece mas agradable hacer, pueden ser hobbies, actividades
especificas, o incluso algo que te atraiga de un sector productivo.

Ahora un vistazo hacia afuera, al mercado y las tendencias

Después de realizar este examen interno, es hora de mirar afuera, ahora estas listo para
identificar las tendencias del mercado y lo que se necesita afuera, para orientarte usa como guia
las siguientes preguntas:

1. Mantente atento para identificar oportunidades de negocios no satisfechas. Investiga
el mercado:

o Lea periddicos y revistas.

o Mire la televisidn.

o Hable con gente.

o Vaya al centro comercial.
2. éQué productos o servicios deseas y no puedes encontrar?

3. ¢éHay algo que a ninguna persona le gusta hacer? {Puede hacerlo tu por ellos?

4. ¢Hay algun producto o servicio que le facilitaria la vida a las personas que conoces?

5. éQué tendencias comerciales hay actualmente en las que deseas participar y te
motivan intensamente?

6. éHay nichos de mercado que puedes satisfacer con tus capacidades? ¢Cuales son?
(Por ejemplo, la reduccidn de personal en las empresas ha ampliado el mercado para los
servicios como consultoria, autoedicidn, disefo grafico, servicios de seleccion de
personal y mantenimiento de computadoras.)

Ahora con la informacién reunida del cuestionario y con las tres listas de tus habilidades,
aptitudes e intereses, combina la informacién y escribe al menos 10 posibles ideas de negocio.
Debes ser especifico, no escribas cosas como 'importacién/exportacion’; intenta escribir cosas
como “exportar sistemas neumadticos ensamblados y desarrollados en México para centro y
Latinoamérica” galletas gourmet de chocolate provenientes de Francia'. Al definir cada una de
estas ideas debe tener al menos una descripcion lo mas detallada posible del producto/servicio
y quienes serian los potenciales compradores, clientes, consumidores.
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11.3 Para desarrollar tu sensibilidad al mercado

Identificar lo que quiere el mercado, es decir, la gente es muy complicado, la mayoria de las
veces no sabe lo que quiere ni necesita. Hay casos en los que los disefiadores e ingenieros
desarrollaron un producto mas avanzado para el momento y la gente no lo acepto, no porque
fuera malo, sino porque no era el tiempo de esa innovacién, un ejemplo muy claro es el famoso
auto con puertas de gaviota y chasis de acero inoxidable el De Lorean que también podemos ver
en la pelicula de Volver al futuro.

Hay innovaciones de producto muy buenas, como los reproductores de MP3, sin embargo, no es
hasta que un dispositivo como el IPOD disefiado por Apple Inc, logra alcanzar una elevada
demanda porque esta empresa no solo penso en Innovar un producto, sino también pensé en el
disefio completo del sistema para escuchar musica. Si nos ponemos a pensar, no venden un
producto Unicamente, venden toda una experiencia, desde que compras el Ipod, lo abres y lo
usas es toda una experiencia que se origina por tener un pensamiento de disefio integral.

Edison y su invencidon, es un claro ejemplo de la aplicacién del pensamiento de disefio. El
desarrollo el invento para llevar iluminacién a todas las casas, la bombilla eléctrica. Pero no solo
eso, al crear el dispositivo, el vislumbro que para que su invento tuviera éxito era necesario
pensar en la red de distribucién y generacidon de energia eléctrica, lo que conlleva a la creacién
de una industria que fabricara energia.

Esto fue el comienzo de una revolucién y una vez con la red eléctrica montada otros aparatos
eléctricos podian ser disefiados, fabricados y vendidos en cada casa con los recursos para
obtenerlos. Edison no solo tenia un pensamiento de disefio, sino también un astuto y agudo
sentido de negocios. Es importante mencionar que él no cabia en el mito del solitario genio
creador, todo lo contrario, tenia un equipo multidisciplinario compuesto de inventores,
cientificos y tecnélogos que trabajaban en un espacio adecuado. Esto, podemos decir, fue el
inicio de lo que serian después los laboratorios de desarrollo.”

Para desarrollar sensibilidad de mercado, hay que estar en el mercado, no podemos trabajar en
una caja obscura. Hacer un estudio con encuestas a cientos de personas en muchos casos no
nos dard la respuesta adecuada porque las personas no saben que quieren. Necesitamos
observar e identificar porque las personas actian de una u otra manera, que les estd
molestando realmente de un producto o servicio. Necesitamos identificar las experiencias
negativas que se llevan los clientes y también que causa las experiencias agradables que llevan a
la compra de un producto/servicio.

Hay que tener en mente que no solo vendemos un producto funcional, antes de que las
personas vean lo mucho que les puede servir, primero las emociones y los deseos hardn un
efecto determinante en la decisién de toda compra.

Por lo tanto, identifica y observa a detalle lo que esta pasando, después idea una solucién,
pruébala, y no olvides disefiar todo lo que conlleva el producto/servicio.
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11.4 Consideraciones basicas para tu modelo de neqocio

“En el mundo globalizado de hoy, las empresas ya no compiten por quien tenga el mejor
producto, las empresas compiten por el mejor modelo empresarial, por lo que hay que reconocer
la suma importancia que este tiene” Dr. Gary Hamel Chairman, Strategos

Objetivo de la seccion: Orientar al emprendedor para que conozca los factores basicos
gue debe tener su idea de negocio para generar ingresos antes de comenzar a escribir el plan
del negocio.

Primero lo primero

Una vez realizados los pasos anteriores, es necesario pensar en el modelo de negocio, que es la
forma en la que tu idea va a generar ingresos para tus bolsillos, los de tus socios y los
accionistas.

El modelo de negocio sirve como:

e Mecanismo para generar valor, ingresos y diferenciarse de la competencia.

e Parte fundamental del diseno, implementacién y ejecucién de una estrategia integral
de negocio que permita alcanzar los objetivos comerciales de cualquier empresa.

e Es también un término que se utiliza de manera genérica para referirse a la imple-
mentaciéon de estrategias de ventas y marketing, establecimiento de alianzas
estratégicas y canales de distribucion.

Para desarrollar un modelo de negocios existen diversos métodos te pueden ayudar a sintetizar
las grandes areas del negocio. Para esta guia utilizaremos de manera muy bdsica una
herramienta llamada Business Model Canvas.

Si deseas mas informacion respecto a este método puedes comprar y descargar el libro Business
Model Generation, By Alexander Osterwalder & Yves Pignuer y los puedes encontrar en la

pagina web: www.businessmodelgeneration.com/

Cuando te llega una idea brillante y piensas hacer un negocio de ella, no te pongas directamente
a redactar un plan de negocios, pero tampoco empieces a desarrollar el producto como un loco.
Lo que tienes que hacer es desarrollar esa idea sobre el papel y tratar de encajar los factores
clave que puedan hacer de una idea, un negocio rentable.

Los factores que debes considerar de acuerdo al método CANVAS son:

Recursos clave
Actividades clave
Socios y alianzas
Estructura de costos

Segmento de clientes
Propuesta de valor
Canales de comunicacion
Relacion con los clientes
Fuentes de ingresos
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Antes de comenzar, debes contemplar que deberds investigar algunas cosas en diversos medios
de informacién, como internet, revistas, articulos o indagar con personas que tengan mayor
conocimiento del tema que estas buscando. Dedicar un poco de tiempo a esta etapa es muy
productivo, asi evaluards mejor tu idea y te dard una mayor visién sobre diferentes areas de
oportunidad de negocio.

Los factores para el modelo

A continuacién enlisto los factores necesarios que debes contemplar para tu idea de negocio.
Con esta descripcion basica pretendo que sean de tu conocimiento los elementos clave y en qué
consiste cada uno de ellos. Desarrollar un modelo de negocios es complejo y se requiere de
experiencia en la industria para conocer como se interrelacionan todos los elementos, mi
recomendacién es que trates de responder a las preguntas de manera breve e intuitivamente
con la informacidn que ahorita posees sobre el conocimiento de la industria y el mercado al que
quieres acceder, esto con el fin de que tengas una mayor vision al estar desarrollando el plan de
negocios.

Cuando pases a las siguientes secciones ya tendras el tiempo para investigar y contestar cada
pregunta de acuerdo a esta guia. Cuando termines de contestar las preguntas podras regresar a
esta seccion y volver a contestar las preguntas ya que tendras mayor informacion, es un buen
ejercicio, asi te daras cuenta como cambio tu perspectiva antes y después de esta guia.

Veamos cada factor y las preguntas que debes contestar y que te orientaran para lograr tener
una mejor vision de los elementos que influyen para que tu idea de negocio genere ingresos.

ACTIVIDADES CLAVES j

ALIANZAS CLAVE /
(RED DE ALIADOS) /

PROPUESTA DE VALOR
RELACION CON LOS CLIENTES

SEGMENTOS
DE CLIENTES

ESTRUCTURA RECURSOS CANALES FUENTE
DE COSTOS CLAVES DE COMUNICACION DE INGRESOS
Y DISTRIBUCION

Imagen de como se relacionan entre si los 9 elementos del modelo de negocio
Fuente: Business Model Generation, Bye Alexander Osterwalder & Yves Pignuer
Puedes obtener mas informacién de la siguiente pagina:
www.businessmodelgeneration.com/
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1. Segmentos de clientes: Es el proceso de dividir un mercado principal en grupos mas
pequefios y de caracteristicas similares. Los segmentos son grupos homogéneos de personas
gue tienen gustos similares, estilos de vida, intereses y un ingreso econdmico parecido. Con esta
informacién podrds enfocar tu producto a un segmento del mercado y enfocar tus esfuerzos.
Para conocer mads sobre segmentacion del mercado puedes acceder al siguiente link.
http://www.estoesmarketing.com/Estrategias/Segmentacion.pdf

Preguntas:
¢éCuales son los beneficios que ofrece tu producto o servicio a tus clientes?

éCual es el perfil de clientes que te van a comprar tu producto o servicio?

é¢Quiénes serdn tus clientes mas importantes?

2. Propuesta de valor: Es la mezcla Unica de productos, servicios, beneficios y valores agregados
tangibles o intangibles que la empresa va a ofrecer a sus clientes, los cuales la hacen una oferta
diferente en el mercado. Por lo que debes buscar ser diferente a la competencia, eso te dard
una ventaja sobre las demas opciones que existen en el mercado.

Describe la propuesta de valor, puedes usar algunas de las caracteristicas mencionadas como ejemplo:

Caracteristicas:

Novedad del producto Marca/Estatus Reduccidn de riesgos
Facilidad de personalizacidon Precio Accesibilidad

Disefo Reduccién de costos Conveniencia de uso
Preguntas:

éQué paquetes de productos y servicios estamos ofreciendo en cada segmento de clientes y cudles son sus
beneficios?

é¢Qué necesidad de nuestros clientes estamos satisfaciendo?
é¢Qué valor adicional estamos entregando a los clientes?

éQué problema estas ayudando a resolver con tu producto 6 servicio?

3. Canales de distribucién: Son los medios por los cuales las empresas ponen sus productos y
servicios al alcance de su cliente.

Describe como tu compafiia se va a comunicar y a llegar a su segmento de clientes para ofrecer una propuesta de
valor.

¢éA través de que canales nuestros segmentos de clientes quieren ser alcanzados?
éCuales funcionan mejor?
éCuales son los mas rentables?

NI
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4. Relacion con clientes: Es la manera en la que espera tener una comunicacion con los clientes,
algunos ejemplos son:

Ejemplo:
Asistencia personal Servicio automatizado Por internet
Auto-servicio Comunidades y redes

Describe los tipos de relaciones establecidas en una compafiia con los segmentos de mercado.
é¢Qué tipo de relacion esperas que establecer con cada uno de tus segmentos de clientes?
éQué relaciones has establecido?

éCuan costosas son?

5. Fuente de ingresos: Este elementos es clave y también el combustible para que funcione el
negocio. Debes pensar todas las maneras posibles en las que tu producto o servicio puede
generar un flujo de efectivo a tu negocio.

Algunos elementos a considerar

Tipos:

Venta de bienes Ingresos por suscripciones Pago por licencias
Renta segln la tasa de uso Regalias Publicidad

Tipos de precios:

Lista de precios Segln segmento de clientes Negociacion

Segun caracteristicas del Segun el volumen Subastas - licitaciones
producto Precios dinamicos

Representa la caja de efectivo de la empresa, generada a partir de cada segmento de clientes.
éPor cual valor nuestros clientes estan realmente dispuestos a pagar?

éActualmente cudles son las cosas por las que paga tu cliente?

¢COmo estan pagando tus clientes?

é¢Como prefieren pagar?

éCuanto aporta cada fuente de ingresos a los ingresos generales?

N




6. Recursos clave (RC): Describe los activos® mas importantes requeridos para hacer trabajar el
modelo de negocio.

Algunos tipos de recursos a considerar:

Fisicos, materiales

Intelectuales (informacidn)

Humanos

Financieros — econémicos

é¢Qué RC requiere nuestro producto/servicio?

éQué RC requieren nuestros canales de comunicacion y distribucion?

é¢Qué RC requiere nuestra relacién con los clientes?

é¢Qué RC requiere nuestros flujos de ingresos?

7. Actividades clave (AC): Describe las cosas mds importantes que tu negocio debe hacer para
tener éxito.

Ejemplo de categorias:
Produccién

Resolucion de problemas
Plataformas/redes
Co-creacion

é¢Qué AC requiere tu producto/servicio?

éQué AC requieren los canales de comunicacion y distribucion, relacién con los clientes y flujos de ingresos?

8. Socios y Alianzas: Describe la red de proveedores y socios que hacen trabajar el modelo de
negocio.

éQuiénes serdn tus aliados clave?
éQuiénes serdn tus proveedores clave?
¢éCudles son los recursos clave que requieres de tus aliados?

¢éCuales actividades clave realizan nuestros aliados?

Q
6, . ) . . ) . - - D\\
Activos: Se considera activo a aquellos bienes que tienen una alta probabilidad de generar un beneficio econdmico a futuro y se pueda gozar de . T
los beneficios econdmicos que el bien otorgue. Una empresa pequefia puede tener un solo vehiculo o una modesta oficina, mientras que una gran *QJ
empresa industrial puede tener edificios, maquinarias y equipos sofisticados, terrenos, valores mobiliarios, cuentas a cobrar, etc. —



9. Estructura de costos: Describe todo los costos incurridos para operar tu modelo de negocios

éCudles son los costos inherentes mas importantes en tu modelo de negocios?
¢éCuales son los recursos clave mas costosos?
¢éCuales son las actividades mas costosas?

El negocio esta impulsado por:
e Los costos (Bajos precios, automatizacion maxima, outsourcing)

® Elvalor (Creacién valor, Productos Premium)

Puedes emplear la plantilla de la siguiente pagina para que tu mismo llenes los campos y vayas
aterrizando los elementos béasicos de tu modelo de negocio.
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1. Segmento de clientes

2. Propuesta de valor

== 3. Canales de distribucidon y comercializacion

4. Relacion con clientes

5. Fuente de ingresos
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6. Recursos clave

7. Actividades clave

8. Socios y aliados

9. Estructura de costos
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Para poder realizar mejor tu modelo de negocio, ver algunos ejemplos te serd de utilidad.
Existen diversos maneras, de generar ingresos, hay desde la mas comun en un modelo de
ventas directas, hasta los modelos mas sofisticados donde pareciera que los productos vy

servicios son gratis. Para aclarar esta parte del método ilustraré con algunos ejemplos:

Modelo de negocio:

Descripcion:

Ejemplo:

Comercializacidn
por la web

Es venta por catalogo, pero con la tecnologia actual
permite hacer las compras en linea desde una pagina de
internet y recibir el producto en el hogar. Por lo que
ahorras muchos costos relacionados a la distribucion

Dell, ebay

Ventas directas

Se entiende por venta directa o venta a domicilio
cuando es fuera de un establecimiento comercial de
bienes y servicios directamente al consumidor,
mediante la demostraciéon personalizada por parte de
un representante de la empresa vendedora. Este Ultimo
aspecto distingue a la venta directa de las denominadas
ventas a distancia, en las que no llega a existir un
contacto personal entre la empresa vendedora y el
comprador.

Avon, Jafra

Freemium

Freemium es un modelo de negocios que funciona
ofreciendo servicios bdsicos gratuitos, mientras se
cobra por otros mds avanzados o especiales. Este
modelo de negocio ha ganado popularidad con su uso
por parte de las compaiiias relacionadas con la Web
2.0, otro ejemplo claro es el periédico publimetro, el
cual te regalan, ahi el modelo de negocio consiste en
vender espacios publicitarios.

Adobe
Acrobat

Publimetro

Modelo de negocio
de lealtad

El modelo de lealtad es el fenédmeno por el que un
publico determinado permanece fiel a la compra de un
producto concreto de una marca concreta, de una
forma continua o periddica. Se basa en convertir cada
venta en el principio de la siguiente. Trata de conseguir
una relacidn estable y duradera con los usuarios finales
de los productos que vende. Un plan de lealtad debe
mostrar tres C’s: captar, convencer y conservar.

Toyota

Apple

Modelo de negocio
exclusividad

Compainiias desarrollar productos y servicios de alto
costo para el consumidor, enfocados a un mercado
objetivo de un alto nivel socioecondmico que busca al
exclusividad, el reconocimiento y prestigio que una
marca ofrece.

BMW,
Ferrari

El término Web 2.0 (2004—presente) estda cominmente asociado con un fenémeno social, basado en la interaccidn que se logra a partir de

diferentes aplicaciones web, que facilitan el compartir informaciodn, la interoperabilidad, el disefio centrado en el usuario o D.C.U. y la colaboracién

en la World Wide Web
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En la web puedes investigar otros modelos de negocio, estos son los mds empleados. Tomate tu
tiempo para pensar como entrard dinero a tu compaiiia, este es el trabajo intelectual mas
importante en todo el proceso de iniciar un negocio. Las compafiias mds importantes en el
mundo, para ser altamente innovadoras, deben de reinventarse cada afo porque la
competencia que hay con los nuevos negocios con modelos empresariales innovadores puede
hacerles perder una parte importante de su mercado.

éDe ddonde salen las grandes ideas?
Segun una investigacion realizada por la empresa Green Momentum durante el 2009, encontrd
que las ideas y nuevas oportunidades de negocio, el 71% de ellas vienen de replicar un modelo

de negocio conocido y de productos o servicios con alguna mejora o innovacién

Origen de ideas para startups

4%

5%

i Replicacion de un
modelo conocido 71%

M Accidente 20%

i Moda 5%

M Investigacion 4%
e Innovacion

Fuente: Greenmomentum.com 2009

“La mejor innovacion, es cuando estas a solo 5 minutos delante de
la competencia” Miguel Avalos, CEO de Airdesign

En esta seccidn del plan de negocios, el emprendedor debe hacer sofiar al lector con sus
palabras, hacerle ver lo atractivo del proyecto y transmitir la imagen en el futuro y potencial del
mismo. Para lograrlo debe desarrollar la habilidad una imaginacion descriptiva tan detallada que
pueda ver en su mente la concepciéon del proyecto como si de cosas fisicas se trataran. En esta
seccién se va a describir el proyecto, su alcance, asi como también reflejara claramente el poder
de la visidon del emprendedor y demostrara el conocimiento que se tiene respecto a la industria
en la que se piensa entrar.
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Capitulo lll: Estudio del mercado para
emprender. Identificando a los jugadores

111.1 El producto y/o los servicios

Describir a detalle los que pensamos comercializar es clave. Desarrollar la habilidad de poder
imaginar lo mas detalladamente posible todo nuestro producto o servicio nos servira para poder
describirlo mejor. La imagen mental hay que llevarla a tal nivel que en nuestra mente podamos
tocar el futuro de lo que buscamos. Cada imagen mental desarrollada y descrita en nuestra
mente debe provocar en nosotros una emocidn satisfactoria.

Objetivo de la seccion:

Explica que hace tu producto o servicio, debes enfatizar en que es especial, diferente y de qué
manera va a servir, es importante comentar acerca de nuevos productos y servicios que tengas
en tus planes. Describir el producto/servicios, caracteristicas especiales, beneficios y planes de
desarrollo. Se sugiere realizarlo de 1 a 3 hojas.

Estructura recomendada:

[11.L1.1 Descripcién del producto o servicio

[11.1.2 Servicios asociados y garantias

[11.1.3 Descripcion de las instalaciones requeridas
[11.1.4 Propiedad intelectual

[11.1.5 Planes de desarrollo

Desarrollo por subtema:

111.1.1 Descripcion del producto/servicio

Describe exactamente qué es y que hace tu producto/servicio y para que fue disefiado, debes
incluir como funciona, caracteristicas especiales, que es capaz de hacer y el impacto benéfico
gue creara en la sociedad, la economia, medio ambiente, etc. Si tienes en mente mas
productos/servicios involucrados, describelos y menciona como funciona, si hay alguna relacién
entre ellos explicala, platica como afecta el uno al otro. No olvides la importancia de los
beneficios intangibles que puede crear tu producto/servicio a tu cliente objetivo.




111.1.2 Servicios asociados y garan-
tias

Dependiendo de la industria, el tipo de
producto/servicio que vayas a ofertar,
deberds ofrecer algunos servicios adi-
cionales, tales como mantenimiento,
seguros especiales entre otros. Y también
garantias que por lo general el consumidor
espera en caso de que su compra no sea la
gue espera, estos detalles debes contem-
plarlos y asociarlos al producto.

l1.1.2 Descripcion de las instala-
ciones

En esta parte se debe describir las
instalaciones, y si son parte del servicio
como la infraestructura que requieres para
poner un hotel, o si son necesarias para
producir el producto, como una planta de
ensamblaje. Esta seccion deberd ser mucho
mas extensiva cuando vayas a desarrollar el
estudio técnico que se realizard en
secciones posteriores. Si consideras que las
instalaciones pueden ser una ventaja de tu
proyecto, es importante que lo menciones
y porque. Incluso puedes mencionar que
porcentaje de las instalaciones estd
destinado a ser usado por cada operacién
vital de la empresa, como produccién,
administracion, almacenaje y cargo o
distribucién.

11.1.3 Propiedad intelectual vy
marco juridico

Describe si el producto o proceso puede ser
patentado, protegido por derechos de
autor, registros de marca u otra forma legal
de acuerdo a la ley.

Es de suma importancia que hayas reali-
zado una investigacién previa, no tan
detallada aun, del marco regulatorio a la
que estd sujeta y puede afectar la
produccién, distribucién, instalacion, co-
mercializacion y cualquier otra actividad
que esté relacionada con el producto y/o el
servicio.

I11.1.5 Planes de desarrollo

Al presentar los proyectos a los futuros
inversionistas, ellos querran saber que
planes hay en el futuro relacionados con el
proyecto, también ellos percibiran el poder
de la visién que tienes en el largo plazo y
qgue tan flexible y adaptable puedes ser a
los cambios del mercado, y por supuesto,
que tan preparado estas para estos
inevitables cambios.

Si tienes pensado desarrollar un producto,
debes tener pensada una estrategia de
desarrollo del producto, tales como
mejoras o nuevos articulos que se adaptan
a las exigencias del mercado. Es importante
tomar en cuenta que un proyecto siempre
cambia y se va ajustando de acuerdo a los
requerimientos de nuestros clientes,
observar y aprender de estos cambios es
vital. De igual manera un servicio debe ser
completado con una estrategia de
desarrollo bien pensada.

Estas estrategias de desarrollo deben ir
enfocadas siempre en cOmo vamos mejorar
las operaciones e incrementar el creci-
miento de la empresa, siempre enfocados a
direccionar correctamente los productos
y/o servicios al mercado objetivo que
captara los ingresos por ventas pronos-
ticados.




Las caracteristicas de los planes de estableciendo tiempos de realizacién.
desarrollo deben ser, objetivos, concretos y

Errores comunes de la seccion del producto y/o servicios Ill.1

» Describir el producto/servicio demasiado técnico, demasiado amplia o muy ambigua la
descripcion.

= Fallar en identificar, beneficios, caracteristicas especiales y Unicas del producto y/o el
servicio.

= Saturar de informacidn y detalles del marco regulatorio aplicable.

= Describir pobremente los planes de desarrollo y mejora del proyecto para mantenerse
competitivo y a la cabeza de lo que el mercado necesita.

= Fallar en considerar la confianza del equipo, los detalles de mantenimiento asociados,
y/o actualizacidn, asi como de reducir el tiempo de inactividad al minimo.

Preguntas guia para la seccion Ill.1:

1. ¢Cudl es el propdsito del producto/servicio y de qué manera lo satisface?

2. (El producto/servicio resuelve alglin problema o satisface alguna necesidad?

3. ¢Esuna articulo/servicio considerado de lujo o necesario?

4. ¢Cuales son sus caracteristicas especiales, describelas (costo, diseno, calidad)?

5. ¢éCual es la vida util de producto?

6. ¢Qué es lo mas reciente en el mercado en cuanto a productos, servicios o tecnologia
similares a tu propuesta y como se comparan con tus producto y/o servicios?




10.

11.

12.

13.

14.

15.

éCuadl es la susceptibilidad del producto/servicio a la obsolescencia, es decir, que
caduque la tecnologia o el bien en general?

¢Qué tan probable, y porque, puede convertirse en un estilo o moda?

¢El producto/servicio esta hecho para crear comunidades o redes sociales de consumo?

¢En qué estado de desarrollo esta el producto (idea, prototipo, funcional, proceso de
disefio productivo y estandarizado listo?

Idea

Modelo

Prototipo

Produccidn a pequeiia escala

OoOoooad

Produccidn a gran escala, (a qué nivel)
¢Como va a ser manufacturado el producto, o cual es el proceso para dar el servicio,
(brevemente)?

¢El proyecto es intensivo en activos? Si el proyecto es intensiva que requiere una alta
inversion en activos fijos, tales como, maquinaria, instalaciones y equipo
especializado.

¢El proyecto es intensivo en recursos humanos? Si el proyecto es intensivo en este
aspecto, significa que requiere recursos humanos que dedicaran mucho tiempo en
realizar el producto o servicio o el personal especializado a un area en especifico.

¢El proyecto es material intensivo?, se refiere a la cantidad de material e insumos
necesarios para la produccion

éAlgunas partes del proceso de produccion o del servicio seran subcontratadas,
cuadles?




16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24,

25.

26.

éLo que se va a manufacturar es parte de otro producto?

¢La supervivencia de compaiiia, depende de otra? ¢Cudles y porque?
¢Tu producto o proceso de servicio puedes ser protegido por alguna patente, derecho
de autor, o registro de marca?

¢Cuales nuevos productos o servicios planeas desarrollar para enfrentar los cambios y
necesidades del mercado en la industria en las que estas o en otras?

¢Cual es el marco regulatorio aplicable que es requerido que se aprueben por las
instituciones y agencias gubernamentales?

¢El producto depende de algun ciclo, natural, industrial o de mercado? ¢Qué ciclo?

1 Introduccién

[0 Crecimiento

[0 Maduracidn

¢Qué tipo de estudio e investigaciones, pruebas o evaluaciones se han realizado para
poder obtener el producto/servicio final?

¢Si mds de un producto estd involucrado, como afecta y como se relaciona la
manufactura y comercializacidon entre ambos?

¢Cémo se comparan tus productos o servicios con los de la competencia?

¢Tiene alguna caracteristica especial de manufactura o consideraciones tecnoldgicas?

¢Cuales son los requerimientos para el mantenimiento o actualizaciéon del producto o
servicio?




27. éCudl es la confiabilidad del equipo que vas a emplear para manufacturar o dar el
servicio, hay tiempos muertos en los que no se utilice el equipo?

28. En caso de que tengas un producto, ¢Qué servicios tendrdn estos productos?
(Instalacion, mantenimiento, actualizacion, capacitacion para su uso, etc.)

111.2 Analizando la industria y/o de servicios

Objetivo: Describir el contexto de la industria, y realizar una sintesis de las caracteristicas

principales que interactian en el sector industrial en el que se desarrollara el proyecto. Se
sugieren no mas de 3 cuartillas.

Estructura recomendada:

[11.2.1 Caracteristicas
[11.2.2 Los participantes
[11.2.3 Analisis y tendencias

Desarrollo por subtema:

I11.2.1 Caracteristicas: Describe el sector de la industria y/o de servicios en el que estd el
proyecto, el perfil y el tamafio de la industria, si cuentas con la informacion habla un poco sobre
el mercado actual y potencial a grandes rasgos, un resumen de la historia y la situacién actual. Si
puedes dar algunos numeros como el total de ventas, el valor del mercado e inclusive las
utilidades obtenidas en promedio en este sector demostraras que tienes mayor conocimiento
en el area.

I11.2.2 Los participantes: El sector en el que se va a desarrollar el proyecto es un campo
de juego donde hay varios jugadores con diversos intereses, a estos jugadores debes
conocerlos, asi como las reglas que tienen e identificar el dinamismo del negocio. Los jugadores
mas representativos son los proveedores, intermediarios, distribuidores, clientes, el gobierno,
etc. Hay algo que tienen en comun todos los jugadores de cualquier sector, para identificarlos te
daras cuenta que por todos ellos pasara tu dinero. Una vez identificados deberds analizar a cada
uno describiendo sus fortalezas y debilidades. Otro elemento importante que hay que tener
claro, es la competencia y describirla, como funciona, realiza el benchmarketing.




I11.2.3 Andlisis y Tendencias: Cita anélisis y declaraciones que hablen de factores,
tendencias y elementos que estén involucrados en tu proyecto de fuentes reconocidas, las
cuales puedes reunir de articulos de revistas, noticias, publicaciones o entrevistas con expertos
que tengan experiencia en el sector industrial y/o de servicios en el que te vas a desarrollar,
estos ultimos pueden tener un poderoso impacto. No olvides citar la fuente y créditos
correspondientes. Esta informacién debera poner mas claro la industria donde se desarrollar3 el
proyecto y los diversos mercados donde se comercializara el producto o servicio.

Errores comunes que hay que evitar de la seccion 111.2 :

1. Incluir demasiados detalles y opiniones personales acerca del contexto de la industria,
se debe ser objetivo y bien fundamentado segun la informacién y la experiencia.

2. Incluir objetivo, metas y ventajas poco significativas.

3. Demostrar una pobre e inadecuado conocimiento de la industria, las tendencias, los
participantes y la influencia potencial que tienen estas en la compafiia que se busca
crear.

Preguntas guia para analizar la industria y/o de servicios:

1. Segun los productos y servicios que piensas comercializar, éEn qué negocio estas? ¢{Qué
industria y/o de servicios te corresponde?

2. ¢Cudl es el estado actual de la industria y/o de servicios?

3. ¢éCudles son las caracteristicas principales de la industria y/o de servicios?

4. iCudl es el valor monetario de la industria y/o de servicios, los ingresos por ventas
aproximadas, las utilidades y los margenes de ganancia?

5. éQuiénes son los principales participantes en la industria y/o de servicios, (competidores,
proveedores, principales consumidores, distribuidores, intermediarios, etc.)?

6. ¢Cudl es el desempefio y desarrollo de esta industria y/o de servicios actualmente?




7. Entre las empresas principales que actuan en la industria, porcentualmente écomo se
reparten el mercado entre ellas?

8. ¢Qué ventajas tienes sobre ellos?

9. ¢Como piensas ganarte la parte del mercado, en el que otros estan compitiendo por él?

10. ¢Donde se espera que este la industria y/o de servicios dentro de 5y 10 afios, cual es la
tendencia?

11. ¢Quiénes son los potenciales competidores y participantes que podrian entrar a esta
industria y/o de servicios?




111.3 Analisis del mercado

Actualmente los mercados son muy dinamicos, cambiantes, entenderlos requiere un amplio
conocimiento de multiples factores que influyen en ellos. Al iniciar un negocio se tiene un
presupuesto reducido para poder realizar un exhaustivo estudio del mercado, como
emprendedor deberas emplear técnicas que te permitan conocer tu mercado sin emplear
grandes cantidades de dinero, aqui te mencionaremos algunas dependiendo del tipo de fuente
de datos.

Que se busca lograr en esta seccion:

Menciona la experiencias que tuviste durante la fase de I&D y convence con palabras como es
gue tu compaiiia serd exitosa. Y mas importante aun es probar que efectivamente hay un
mercado para tu producto/servicio y que tus proyecciones de venta y utilidades obtenidas sean
realistas.

No requieres mucho dinero, estudios de maestria o complicados
métodos para conocer tu mercado, es mads bien sentido comun
puro y observacion.

Fuentes de datos secundarias para realizar un estudio: Estas son relativamente
faciles de obtener si tienes acceso a internet, son todos los datos que puedes obtener de
instituciones, organizaciones o empresas que ya han realizados estudios similares o de alguna
forma estan conectados a tu oferta, deberds ingenidrtelas para poder adaptar los datos
disponibles a tu estudio para que sean utiles y te arrojen informacion para la toma de
decisiones. Por ejemplo: Si tu idea de negocio tiene que ver con sistemas de seguridad y control
de energia eléctrica para los hoteles gran turismo y de 5 estrellas, es dificil que puedas
encontrar un estudio especifico. Pero hay estudios econdémicos realizados por los gobiernos con
los que puedes conocer el nimero de hoteles, establecimientos turisticos, cantidad de
empleados e ingresos econdmicos que genera este sector; si conoces el numero de hoteles,
conoces entonces la demanda potencial; al conocer los ingresos econdmicos puedes darte una
idea de cudnto genera este sector, cuanto podria estar dispuesto a invertir en ahorrar energia o
en seguridad. ¢ Ahora observas como datos indirectos te pueden ser de ayuda?




Algunas paginas donde puedes encontrar informacidn bastante interesante y que puedes
relacionar con tu proyecto:

Asociacion Mexicana de Agencias de Publicidad

http://www.amap.com.mx/informacion_estadistica.php

Consulta Mitokshy, realiza diversos estudios a través de encuestas directas

http://consulta.mx
Importante empresa de investigacion de mercados

http://mx.nielsen.com/reports/index.shtml

Sistema Nacional de Informacidn e Integracion de Mercados de México

http://www.economia-shiim.gob.mx/nuevo/

Instituto Nacional de Estadistica y Geografia

http://www.inegi.org.mx/inegi/default.aspx?c=16807&s=est

Otras fuentes de informacion pueden ser articulos de revistas, periédicos, reportajes todas las
fuentes de informacidon que no son recopiladas por ti y que fueron recabadas por alguien mas.
También puedes acudir a alguna cdmara de comercio y adquiri algin estudio o informacién
previamente realizada por una cuota minima. Algunas de estas instituciones piden que te
registres y pagues una membresia, es recomendable que lo hagas si vas a requerir informacion
continua de tu industria.

Fuentes primarias de informacidn: Esta informacién es la mas Gtil de todas, pero
también puede ser las mas costosa y un poco mds laboriosa de conseguir. Estos datos son
proporcionados directamente por quien serd tu cliente. Algunas estrategias que puedes
emplear para recabar esta informacidn sin tener que invertir miles de pesos son:

Muestreo: El muestreo es muy practico, y consiste en tener bien ubicado el lugar donde
pueden comprar tus clientes, y dejar una muestra de tu producto o folleto de tu servicio. Esta
estrategia aplica si el punto de venta es un establecimiento, puedes hablar con el duefio del
establecimiento y decirle que le dejas una muestra y luego él puede contarte un poco sobre la
reaccion de los clientes al verlo. Su desventaja es que necesitas invertir un poco en un producto
gue se vea terminado y no te va a proporcionar mucha informacion cuantitativa, pero si podras
saber las primeras impresiones “naturales” de tus clientes potenciales al ver tu oferta.

Sondeo: Una vez que has identificado el perfil de tus clientes objetivo y donde se encuentran,

puedes hacer un breve y objetivo cuestionario de maximo 10 preguntas, deberds elegir una
pequeiia muestra de hasta 30 personas y comenzar a recabar informacion, esta es pequeiia

porque un estudio con un 95% de confiabilidad requiere al menos 370 encuestas, nosotros no e
. . . ) )|
tenemos el tiempo ni los recursos para pagarla y en muchas ocasiones tiene muchos errores, es (N
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decir, el contratar una agencia que haga este estudio, no asegura que tu producto tenga el éxito
gue te dijo la agencia.

Grupos de enfoque: Esta estrategia consiste en reunir a un grupo de conocedores de tu

mercado, puedes organizar un desayuno una presentacién de lo que vas a presentar, y después
realizar una sesién de preguntas, respuestas y recomendaciones, deberds recabar toda la
informacién. A quienes debes invitar, definitivamente tu competencia no, puedes invitar a
clientes potenciales, o a quienes podrian ser tus proveedores.

El consejo: Esta opcidn es bastante interesante, y consiste en elegir a un grupo de personas,
proveedores, expertos en el drea de mercado de tu negocio, clientes potenciales, invitarlos a
formar parte de un consejo para tu empresa, realizar alguna reunidn, junta, desayuno para
poder conocerlos y conocerse y asi obtener informacion, compartir ideas y recomendaciones de
como esta funcionando el mercado, esto es una gran fuente de informacién de personas que
estdn inmersas en el mercado. Este método es de bajo costo, puedes obtener informacién
interesante, es informacion cualitativa, puedes generar nuevos contactos para tus ventas.

Método de Delphi: El método Delphi es una metodologia de investigacién multidisciplinar
para la realizacion de prondsticos y predicciones. Su objetivo es la consecucidon de un consenso
basado en la discusiéon entre expertos. Su funcionamiento se basa en la elaboraciéon de un
cuestionario o entrevista que ha de ser contestado por los expertos. Una vez recibida la
informacidn, se vuelve a realizar otro cuestionario basado en el anterior para ser contestado de
nuevo. Finalmente el responsable del estudio elaborard sus conclusiones a partir de la

explotacién de los resultados obtenidos.
Procedimiento: Antes de iniciar un Delphi se realizan una serie de tareas previas:

e Delimitar el contexto y el horizonte temporal en el que se desea realizar la previsién sobre

el tema en estudio.

e Seleccionar el panel de expertos y conseguir su compromiso de colaboracién. Las
personas que sean elegidas no sélo deben ser grandes conocedores del tema sobre el que
se realiza el estudio, sino que deben presentar una pluralidad en sus planteamientos. Esta

pluralidad debe evitar la aparicidn de sesgos en la informacidn disponible en el panel.

e Explicar a los expertos en qué consiste el método. Con esto se pretende conseguir la
obtencién de previsiones fiables, pues los expertos van a conocer en todo momento cual

es el objetivo de cada una de los procesos que requiere la metodologia.
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Contenido recomendado para la seccidn 1ll.3, analisis del mercado

[11.3.1 Mercado objetivo y perfil
[11.3.2 Resumen del analisis
[11.3.3 Tendencias del mercado
[11.3.4 Distribucidn y ganancias

Desarrollo por subtema

l11.3.1 Mercado objetivo y perfil:
Describe cual es el perfil de personas a las
gue piensas venderles tu producto o
servicio, es importante que menciones
como tu producto/servicio va a satisfacer
alguna necesidad o resolver alguna
problemdtica actual. Si tienes los datos
sobre los ingresos por ventas en el sector
en que te desarrollas y el comportamiento
del consumidor es importante que lo
incluyas en esta secciéon. En esta seccidn
debes incluir el perfil de tu mercado a
detalle:

e Rango de edad

e Tamafio

e Lugar de ubicacidn

e Profesion

e Estilo de vida

e Ingresos econdmicos

e Otra informacion demografica
necesaria que consideres

En esta seccion no debes incluir estudios
propios o de alguna agencia de inves-
tigacion de mercados, o encuestas. Incluye
esta informacion en el apéndice, sin
embargo los resultados y las conclusiones
de estos estudios si deben ser incluidas.

111.3.2 Resumen del analisis:

Describe elementos, datos y estadisticas
significativas de hechos, y tendencias del
mercado potencial al que has elegido. No
olvides poner siempre la referencia de la

informacién, datos, nombre del autor y
fecha al que se refiere. Esta informacion
sera mas creible si es de fuentes confiables.
En esta parte debes dejar en claro cudles
son los problemas existentes, la necesidad
de tu mercado que tu producto/servicio va
a solucionar. Debe ser evidente esto
ultimo, que tu producto/servicio, es la
solucién y puede resolver estos problemas
gue has identificado de una mejor manera
gue las soluciones existentes en el merca-
do.

111.3.3 Tendencias del mercado:

Establece el porcentaje de mercado al que
esperas venderle. Describe las tendencias
actuales de este mercado a nivel local,
regional, nacional e incluso internacional
seglin sea proyeccion y también como
estas pueden cambiar en dos o tres afios.
Es posible que tu mercado pueda ser
estacional, es decir, que durante algunos
meses del afio las ventas pueden
incrementarse mas de lo normal o decaer,
discute como piensas compensar estos
cambios, es decir, como los vas a enfrentar.
Es muy probable que debas hacer algunas
suposiciones, las mdas comunes son
respecto a los costos, desarrollo de
tecnologias, cambios en los habitos del
consumidor, etc. Lo importante es que
tomes en cuenta que pueden cambiar
factores que no puedes controlar porque
son externos a tu proyecto, que debes
tener una idea de cémo enfrentarlas, los
riesgos y costos asociados.




111.3.4 Distribucion y ganancias por producto/servicio

Esta seccidn es de suma importancia porque es el antecedente para poder realizar el analisis
financiero. Primero que nada deberds hacer una proyeccion de lo que podrds vender, o quieres
vender, con un enfoque realista. Esta proyeccion debera ser realizada para cada producto o
servicio asociado. A continuacidn una plantilla que podras utilizar para esta tarea.

PROYECCION DE VENTAS

CONCEPTO

Precio producto 1

Ventas estimadas: Producto 1

Ingresos por ventas [$]

Precio producto 2

Ventas estimadas: Producto 2

Ingresos por ventas [$]
INGRESOS TOTALES

Esta tabla estd pensada para una
proyeccion a 5 afios, que es el maximo
recomendado, y el minimo es a 3 afios. Si
tus ventas son estacionales deberdas hacer
esta misma tabla, pero cada afio deberas
desglosarlo por ventas en cada mes.
Algunas suposiciones que podemos pensar
de esta tabla es que el precio del producto
va a variar, en funcién de la inflacion y el
aumento de los costos de la materia prima
gue necesites, cada sector tiene una
inflaciéon determinada, deberds investigar
qué inflaciéon tienen los productos que
necesitas tu producto y estimarla para cada
ano de la proyeccién, provocando un
aumento del precio de tu producto.

Es probable que no encuentres tan
facilmente esta informacién por lo que te

sugerimos que trates de justificar lo mejor
posible cada suposicion que hagas, si es
posible que te refieras a fuentes externas
confiables mejor. Pero si es importante que
consideres los cambios de precio en el
mercado de las materias primas, para hacer
tu producto, la inflacidn y por consecuencia
el precio final de tu producto/servicio.

En esta misma seccién también debes
incluir cuales son los canales de
distribucién y venta que emplearas para
que el producto/servicio llegue hasta tu
cliente objetivo. Deberds incluir las
implicaciones de transportacién, tarifas,
importaciones si es necesario y el tipo de
regulacién que impone el gobierno.




Errores comunes de la seccion I11.3, analisis de mercado:

e Error al demostrar que tu mercado objetivo representa la mayor parte de la demanda de
tu producto o servicio.

e Hacer proyecciones de venta irreales, no olvides ser objetivo. Toma en cuenta diversos
factores como tu experiencia, las tendencias que identificaste, los canales de distribucion
etc. Estas proyecciones deben estar bien demostradas o justificadas las suposiciones de
las ventas.

e Fallar al demostrar un claro entendimiento de como vender y en qué mercado el
producto/servicio que propones.

e Incluir una equivocada estimacion de los ingresos por ventas de cada producto y servicio
gue ofreceras.

e Establecer un precio inadecuado al mercado objetivo debido al deseo de adquirir el
producto, o su capacidad de pago.

e Definir tU mercado superficialmente, lo que te llevara a crear estrategias de mercado
gue ataquen universalmente, esto se evita segmentando tu mercado, conociendo su
perfil y caracteristicas.

Preguntas guia para el analisis de mercado:

1. ¢Quién es tu mercado objetivo?
[0 Consumidores individuales
[0 Otros negocios y compafiias
[0 Instituciones del gobierno
[0 Otros:

2. ¢De qué tamafio es tu mercado objetivo?

3. ¢Este mercado puede ser segmentado por regidn geografica, por industria, o por
conductas y patrones? ¢ COmo?

4. (Cudl es el perfil de tus consumidores objetivo, o consumidores finales?
Rango de Edad:

Sexo:

Profesion:

Ingresos econémicos:

Nivel socioecondmico:

Ubicacién geogréafica:

Estilo de vida:

OoOoOoooooaod

Habitos de consumo:




10.

11.

12.

13

¢Cuales son las principales aplicaciones de tu producto que el cliente objetivo
compraria?

éPor qué el cliente potencial compraria tu producto/servicio)

¢éCuales son los habitos de consumo de tu cliente potencial?

¢Cual sera el impacto, econédmico o cualquier otro que sea, en los clientes que usaran tu
producto o servicio?

¢Cuanto dinero les ahorraras a tus clientes?

éCuales son los beneficios o el retorno de la inversidn al adquirir el producto/servicio?

¢Al adquirir tu producto, los clientes deberdn cambiar sus habitos y la forma en las que
hacen las cosas normalmente?

¢Deben adquirir otros bienes o servicios para poder emplear el tuyo?

. ¢Qué porcentaje de tu mercado esperas penetrar?




14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

¢Cual es el crecimiento de tu mercado? refiriéndonos al mercado potencial basado en
niveles histdricos o encuestas realizadas recientemente.

¢Cual es la tendencia de tu mercado?

¢Tu mercado es estacional? De ser asi, describe la situacion y el contexto.

¢Qué factores afectan esta estacionalidad? (Econdmicos, el gobierno, etc.)

¢Cual es la participacion de mercado objetivo que esperas obtener?

¢Cuales son los gastos que debes realizar para lograr esta meta, es decir, cual es el
presupuesto que asignas para lograrlo?

¢Qué haras para mantener e incrementar tu participacién de mercado?

¢Como a traeras nuevos consumidores? De nuevos segmentos de mercado de ser
posible
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22.

23.

24,

25.

26.

27.

28.

¢Como ofreceras algo nuevo, mejor y Unico para convencer a tus clientes?

¢Como proyectas que cambien los segmentos y aplicaciones de tu mercado en los
préximos 3-5 anos?

¢Tu producto o servicios son comprados por los negocios para atender a sus clientes?

¢Cémo distribuiras tu producto o servicio? (Verifica la casilla que aplique y describe?
Venta directa

Ventas por internet

Venta a través de tiendas especializadas

Comercializadoras

Ventas al detalle, al por menor

Ventas a gran escala

Otros:

oooooaoad

¢Sera distribuido bajo tu propia marca u otra marca lo va a comercializar?

Si hay que transportar materiales del extranjero, o esta involucrado en tu plan exportar
tu producto, éCuales son las implicaciones de exportar e importar? ¢Cudles son las
tarifas, costos, deberes, obligaciones por ley que debes cumplir, complicaciones y otras
consideraciones necesarias?

éHas probados algun prototipo?




29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

37.

¢éCuales fueron las reacciones de tu cliente y consumidores en la prueba?

¢Tienes la capacidad de producir a la escala que tienes proyectada seglun tus ventas
esperadas?

¢Tus precios, servicios y tu politica de garantias son atractivas y competitivas en tu
mercado?

¢éCual es tu costo de vender el producto/servicio?

¢éCuales son los costos de producir tu producto/servicio?

éCudles seran tus utilidades o ganancias de la venta?

¢Cuales son tus objetivos de venta, es decir, la meta que tienes para vender en un
periodo dado?

¢Cuales son tus objetivos de venta en unidades que esperas vender?

¢Cuales son tus objetivos de venta en cantidad monetaria?




111.4 Analisis de la competencia

Objetivo principal del desarrollo de esta seccidon:

Es realizar una breve descripcion de los participantes en la industria que sera util para resaltar
tus ventajas competitivas. Identificar cudles serdn tus fortalezas sobre la competencia, asi como
tus debilidades y como compensarlas. Asi como conocer la competencia en tu mercado. Se
recomienda usar de 2 a 3 hojas para desarrollar esta seccién.

Estructura recomendada para esta seccion

1.4 .1 Perfil de los competidores

[11.4.2 Comparacion de tus productos/servicios con los de la competencia
[11.4.3 Nicho de mercado y participacién

[11.4.4 Comparacion de fuerzas y debilidades

Desarrollo por subtema:

111.4.1 Perfil de los competidores: Se descriptivo y detalla la informacién de cada
participante de la industria, su tamano en ventas, sucursales, ubicacidon, empleados, modo de
operacion, edad que tiene desde que se fundd, gestién y describe su modelo de negocios si lo
puedes identificar, asi como otras caracteristicas que puedas comprar con tu idea del negocio.
Es bueno también que platiques un poco sobre el potencial de que otras empresas entren en el
mismo mercado.

111.4.2 Comparacion de tus productos/servicios con los de la competencia:
Empleando la informacién obtenida en el apartado anterior, deberds hacer una comparacion de
las diferencias y similitudes que tienes con la competencia. Comienza con los
productos/servicios y luego continGia una comparacion de tus operaciones, gestién y modelo de
negocio con los de tu competencia, estos detalles internos que te ayudaran a identificar tus
fuerzas y debilidades para proponer estrategias.

P
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111.4.3 Nicho de mercado y participacion: Da un aproximado de la participacién que
tiene tu competidor en el mercado, describe la circunstancia, el contexto y porque ellos tienen
esa participacion. Los puntos que debes tener bien claros y escribirlos en esta parte del plan son
los siguientes:

e (Cuales son los competidores potenciales y porque estdn entrado, cuales son las
expectativas del mercado?

¢ |dentifica los segmentos especificos a los que se dirigen los productos/servicios de tu
competencia.

e (Como puede cambiar la participacion del mercado de tus competidores y tuya
proyectada a unos 3 o 5 afios?

111.4.4 Comparacion de fuerzas y debilidades: Realiza una matriz para explicar las
fuerzas y debilidades de las empresas participantes en la industria, debes condensar la
informacidn, el lector deberd poder identificar rdpidamente los datos. Algunas de los campos de
te conviene llenar son:

e Las fortalezas y debilidades comparadas del producto/servicio

e Precios

e Ventajas del mercado: Contratos con clientes y proveedores, proximidad al mercado
meta, proximidad de proveedores, energia requerida, transporte, terrenos, otros
recursos.

e Ventajas en la direcciéon y administracion: Experiencia, habilidades, etc.

Errores comunes de la seccion 1ll.4 de andlisis de la competencia
que debes evitar:

¢ No identificar a los competidores principales.

e Sobrestimar la fuerza y potencial de los participantes.

e Fallar al demostrar tus ventajas competitivas en el momento de realizar las
comparaciones.

e No tener una estrategia para contrarrestar la posicion actual de la competencia actual y
la potencial.

e Asumir que no tienes competencia.

Uny
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Preguntas guia para el analisis de la competencia, seccion I11.4:

1.

¢Cual es tu principal y mas cercana competencia?

¢Como es tu negocio comparado con el de tu competencia? Describe las fuerzas y
debilidades de cada uno.

¢Cuanto tiempo le toma realizar el negocio?

¢Cual es su volumen de ventas en unidades o en unidades monetarias?

¢Cual es su tamafio, nimero de empleados,

¢Cuales son sus proveedores?

¢Cuales son sus consumidores, participacién de mercado y nicho de producto?

oooooao

¢Qué caracteristicas tiene su producto/servicio comparado con el tuyo?
¢Cuales son las semejanzas entre los negocios de tus competidores y el tuyo?

¢En qué compites con ellos?
[0 Superioridad en el producto/servicio
[0 Preciosy costos

[0 Publicidad

[0 Innovacidn y tecnologia

[0 Logistica

[0 Modelo de negocio

[0 Otros:

¢En qué aspectos es mejor tu negocio?

Operaciones

Gestion

Producto

Precio

Servicio

Entrega y logistica

Otros:

¢Qué has aprendido de observar a tu competencia?

oooooood

De cada linea de productos/servicios que tienes, écudl es tu competidor?

=
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10.

11.

éComo comparas tu producto/servicio desde el punto de vista de tu consumidor o
cliente?

Si no tienes competencia, ¢ Qué tipo de estrategia o accidn piensas crear para

mantenerte fuerte en el mercado?

¢Eres una amenaza real para los principales objetivos estratégicos o propia imagen de tu
competencia?

¢Afectaras seriamente sus utilidades?, ¢ Tu competencia tratara de destruirte a cualquier
costo?




111.5 Estrategia de venta y penetracion del mercado

Objetivo de esta seccion:

Describir el plan de accidn para conseguir las ventas esperadas del producto/servicio, tener

claras las politicas de garantia y servicio asociados a los productos que vas a distribuir.

Explicar especificamente como entraras al mercado, obtendras el nicho de mercado y te

mantendras con tu participacién para lograr tus objetivos de las proyecciones financieras.

Estructura recomendada:

[11.5.1 Metas para penetracion del mercado

[11.5.2 Precios y empaque

[11.5.3 Ventas y distribucion

[11.5.4 Servicio y pdlizas de garantia

[11.5.5 Publicidad, relaciones publicas y
promociones

Desarrollo por subtema:

111.5.1 Metas para penetracion del
mercado:

Este apartado debe contener lo siguiente

e Describe los planes para entrar al
mercado.

e Estima cuales seran tus ventas y que
participacién tendras
e Describe como identificaras a tus
prospectos de clientes en cada segmento,
como los vas a priorizar y como los
buscards. Es importante que realices tus
estimaciones y tiempos para lograr estas
metas de penetracién de mercado y como
se vera afectada tu estrategia por la

reaccion de tus competidores.

11.5.2 Precios y empaque: Debes
describir tus politicas de precios y como
seran determinadas, asi como las influ-
encias de la competencia, sus descuentos,
proveedores, el costo de los bienes, la
fuerza de mercado y como otros factores
podria afectar tus precios. Justifica tus
precios, sobre todo si estdn muy por debajo
o por arriba de los precios de mercado de
productos/servicios similares. Debes de-
mostrar que la decisiéon de tus precios,
la habilidad de tu
compafiia para crear utilidades y bene-

estan basados en

ficios.

Describe el disefio del empaque (se
recomienda poner imagenes) y los planes
que tienes para etiquetar o marcar los
productos/servicio. Menciona cual sera el
logo, nombre de la marca, colores de tu
producto/servicio, piensa también que es
posible que tu producto/servicio requiera
un instructivo, detalles de mantenimiento,
papeles de garantia para que el producto

sea facil de usar.

(alla
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111.5.3 Ventas y distribucidn: Los puntos principales a tratar aqui son

1. La relacidn que tienes con tus distribuidores y proveedores.

2. Menciona los acuerdos y licencias que tienes o que estas buscando.

3. Describe como sera distribuido tu producto/servicio y en qué area geografica.

4. iCudl serd tu método para obtener ventas, atraer clientes? Y como estos clientes
mantendrds contacto con ellos, o si realizaras una base de datos de ellosy sivale |a
pena que lo hagas.

5. Menciona cuales serdn tus términos de venta, financiamientos, rentas, crédito, y
términos de cobro para tus clientes.

6. En tu estrategia también deberds pensar cémo vas hacer llegar el producto o servicio
hasta el cliente objetivo, contratando fuerza de ventas u otros métodos y cuales serdn
las comisiones o inventivos para estos. Recuerda que tu volumen de ventas es
directamente proporcional al nimero de ventas efectivas realizadas. Los inversionistas
qguerrdn ver tu estrategia para tocar las puertas y generar venta y utilidad.

111.5.4 Servicio y pdlizas de garantia: En este apartado deberas describir cuales seran
tus términos de servicio, pre y post venta, soporte técnico para el producto, términos de
garantias, y orientacion al cliente. Recuerda que estos servicios impactaran tus precios vy
utilidades, realiza bien los calculos y conviértelo en una ventaja competitiva. También deberas
tener en mente los procedimientos para implementar el servicio al cliente, manera problemas y
guejas de los clientes del producto o servicio.

l11.5.5 Publicidad, relaciones publicas y promocidn: Escribe sobre la publicidad,
estrategia de relacione publicas y programas de promociones que implementaras para
incrementar tu volumen de ventas. Sl piensas usar alguna agencia de publicidad que lleve a
cabo el plan de mercadeo, debes mencionarla, asi como las ventajas que esto tiene para ti.
Describe la estrategia para introducir al producto, que se posicione y como lograras que el
cliente se familiarice con el producto y lo acepte, es recomendable mencionar como es que tu
nombre de la marca del producto o servicio va a contribuir a crear una identidad en el mercado.




Errores comunes que debes evitar en la seccion Ill.5 de estrategias

de venta y penetracion de mercado:

Pensar que el hacer marketing y las ventas son lo mismo. Las ventas es tratar
directamente con el consumidor/cliente, y el mercadeo 6 marketing el conjunto de
estrategias para atraer al posible cliente para que adquiera nuestro producto o
servicio, y esto requiere disciplina.

Justificar tus precios en funcién de los costos de producir, comercializar y vender tus
productos/servicios. El precio de venta estan en funcién del valor de los ojos de
consumidor. Un precio muy bajo es tan malo como uno muy alto.

Asumir que las metas y esfuerzos de venta tendran un impacto en un corto tiempo.
Esto toma cuando menos un afio que la persona de ventas esté familiarizado
con el producto y el territorio al que va a vender. Las nuevas empresas deberan
aprender y utilizar canales de ventas ya establecidos, agentes de venta, representantes
y una red de distribucion que ya tenga experiencia para que la curva de aprendizaje
tome menos tiempo.

Asumir que tu red de distribucidn podrias obtener los mismos resultados de venta en el
mismo tiempo que un agente o representante independiente.

Fallar al promover correctamente las diferencias de tu producto/servicio sobre las de tu
competencia.

Presentar una estrategia de mercado que sea irracional, superficial y que no pueda
llevarse acabo.

Darle poca importancia al empaque y el nombre de la marca.

Preguntas guia de la seccidn lll.5, estrategias de venta y
penetracion de mercado:

1.

2.

3.

4,

éCudles son los principales atractivos de tu producto/servicio?

¢Qué lo hace Unico o especial, diferente a los demas?

¢Como atraerds y mantendras tu mercado?

¢Cémo lo expandiras y en que periodo de tiempo?
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

¢Cuales son los perfiles objetivo de consumidores a los que piensas llegar que seran tu
prioridad entre los diferentes segmentos? Recuerda que no puedes hacer todo para
todas las personas.

éCémo identificaras consumidores y clientes potenciales?

éComo llegaras hasta lo que toman las decisiones de compra de tu producto/servicio?

¢Como decidiras quien los contactard? ¢Y en qué orden?

¢Qué nivel de fuerza de venta implementaras? ¢ Cual es el mejor enfoque?

¢Cudntas personas tendrds en ventas, con que capacitaciéon? i Tendras representantes de
ventas de tu producto/servicio?

éUsaras publicidad por internet, correo, e-mail o con folletos de informacion a distribuir?

¢éParticiparas en eventos publicitarios o exposiciones?

¢Qué tipo de promocién y publicidad emplearas? Verifica la casilla y describe.
Radio

Periddico

Revistas

Televisidn

ooOoooad

Propaganda

¢Cual sera la cantidad de correo directo que sera enviado y cual es la tasa de respuesta
esperada?

¢Cuantas citas o demostraciones seran requeridas para la venta?

‘k)‘/féj
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16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24,

25.

26.

27.

28.

¢Qué otros medios de publicidad o promocidn se esperan agregar y cudl es su respuesta
esperada?

¢Cuanto tiempo te llevara realizar estas actividades?

¢De qué tamano serd la orden de compra esperada en promedio?

¢Cuales seran las cuotas de ventas y productividad que serdn asignadas a la fuerza de
ventas?

¢ Cudl serd la estructura de comisiones?

¢Cuadl es el ciclo de ventas?

éCuales son las metas para lograr las ventas esperadas?

¢Qué areas geograficas ya estan cubiertas y cuales no estan?

¢Cual serd tu estrategia de precios?

¢Cuales seran tus margenes de ganancias, bajos o altos?

Describe cual serd tu politica de descuento

¢Cuales seran las comisiones para el agente de venta intermediario?

¢Tu precio puede cambiar a lo largo del tiempo?




29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

¢Como cambiaran los precios después de recuperar los costos de la investigacion y
desarrollo del producto?

éSe podria generar una guerra de precios con la competencia, como puede evitarse?

¢Cuales son los puntos criticos en cuanto abastecimiento y demanda se refiere?

Describa como contempla usar el embalaje, empaque y etiquetado para facilitar la
identificacion de los productosy fortalecer la lealtad a su marca, es decir, ¢Por qué un
cliente potencial compraria su producto solamente de verlo?

¢Cuales seran tus politicas de crédito y financiamiento a clientes y proveedores?

éQué clase o nivel de servicio, garantias y precauciones ofrecerds?

¢Coémo vas a promocionar el punto anterior?

¢Como afectaria esto a tus ganancias?




Capitulo IV: Estudio técnico y la estrategia
para nuevos producto y servicios

1V.1 Proceso de produccion y operaciones

Objetivo de la seccion: pemostrar gue se tiene un amplio conocimiento para poder

llevar las operaciones y los procesos de manufactura, esta es una seccién clave, porque aqui es
donde muchos planes de negocio se quedan cortos lo que puede llevarlos a fallar. Debes
mencionar como minimizaras el costo de producir u ofrecer el servicio mientras se maximiza la
utilidad enfocados a una eficiencia de las operaciones.

Finalmente, explicar cdmo se producira el producto, con que costo y eficiencia; todo listo para
salir al mercado.

Estructura recomendada:

IV.1.1 Ubicacién

IV.1.2 Instalaciones y equipo

IV.1.3 Proceso de manufactura e instalaciones
IV.1.4 Impacto econdmico y ambiental

Desarrollo por subtema:

IV.1.1 Ubicacion: En este apartado deberas tomar en cuenta los siguientes puntos:

e Elterreno serd rentado, comprado o se llegara algun acuerdo especial para su uso, esto
hay que detallarlo.

e Describe los alrededores del drea y otro tipo de negocios que estén cerca, sobre todo si
pueden influir a tu produccién o pueden causar problemas al momento de instalar la
planta.

e Menciona las ventajas y desventajas de tu ubicacidon en términos de cercania a tus
clientes, mercados proveedores, competencia, disponibilidad de mano de obra, acceso
a transportacion, y otros recursos.

e Toma en cuenta las leyes y normativas que debes cumplir para operar establecidas por
el gobierno local.

e Puede que ya tengas todo lo necesario para comenzar, pero si en tu ubicacion la
comunidad no estd de acuerdo con tu operacion y tienen la percepcién de que
puedes afectar su entorno, puede que no te permitan comenzar a operar incuso
cuando ya tengas todo listo para arrancar. Debes tomar en cuenta este factor.



Capitulo IV: Estudio técnico y la estrategia
para nuevos producto y servicios

1V.1 Proceso de produccion y operaciones

Objetivo de la seccion: pemostrar gue se tiene un amplio conocimiento para poder

llevar las operaciones y los procesos de manufactura, esta es una seccién clave, porque aqui es
donde muchos planes de negocio se quedan cortos lo que puede llevarlos a fallar. Debes
mencionar como minimizaras el costo de producir u ofrecer el servicio mientras se maximiza la
utilidad enfocados a una eficiencia de las operaciones.

Finalmente, explicar cdmo se producira el producto, con que costo y eficiencia; todo listo para
salir al mercado.

Estructura recomendada:

IV.1.1 Ubicacién

IV.1.2 Instalaciones y equipo

IV.1.3 Proceso de manufactura e instalaciones
IV.1.4 Impacto econdmico y ambiental

Desarrollo por subtema:

IV.1.1 Ubicacion: En este apartado deberas tomar en cuenta los siguientes puntos:

e Elterreno serd rentado, comprado o se llegara algun acuerdo especial para su uso, esto
hay que detallarlo.

e Describe los alrededores del drea y otro tipo de negocios que estén cerca, sobre todo si
pueden influir a tu produccién o pueden causar problemas al momento de instalar la
planta.

e Menciona las ventajas y desventajas de tu ubicacidon en términos de cercania a tus
clientes, mercados proveedores, competencia, disponibilidad de mano de obra, acceso
a transportacion, y otros recursos.

e Toma en cuenta las leyes y normativas que debes cumplir para operar establecidas por
el gobierno local.

e Puede que ya tengas todo lo necesario para comenzar, pero si en tu ubicacion la
comunidad no estd de acuerdo con tu operacion y tienen la percepcién de que
puedes afectar su entorno, puede que no te permitan comenzar a operar incuso
cuando ya tengas todo listo para arrancar. Debes tomar en cuenta este factor.



IV.1.2 Instalaciones y equipo: Describe las caracteristicas de las instalaciones en
términos de tamafio, estructura y condiciones en las que se encuentran si es que son rentadas.
Describe también el tipo de equipo que vas a requerir, condiciones de operacién y manufactura.

IV.1.3 Procesos de manufactura y operaciones: Deberds demostrar tu
conocimiento del proceso productivo, mencionar el sistema de calidad de vas a implementar. En
esta seccion debes ser exhaustivo, contemplar todos los detalles, olvidate por un momento que
estas haciendo un documento para un inversionista o para alguien mas, enfdcate en que lo
estas haciendo para ti mismo y que conocer todos los detalles del “como” vas a producir es vital.
Busca toda la informacion necesaria hasta que resuelvas todas tus inquietudes y tengas un
documento bien investigado. Esta seccién debe estar tan lo suficientemente claro y especifico
para que otra persona pueda entenderlo y replicarlo. Aqui esta el “saber como se hacen las
cosas”. Si vas a ofrecer un servicio, tener documentado cada paso también es importante.

Ya sea que vayas a fabricar algin producto u ofrecer algun servicio, la herramienta mas util que
puedes emplear seran los diagramas de flujo.

Para conocer los procesos mas relevantes en una empresa, te sugiero visites este sitio web y
descargues el documento en .pdf

http://www.apqgc.org/knowledge-base/documents/apqc-process-classification-framework-pcf-cross-industry-pdf-

version-510

IV.1.4 Impacto econédmico y ambiental: Lo puntos principales a ordenar en este

subtema seran,

e Describe como impactara econdmicamente tu industria en la zona donde se ubicara.

e Menciona si vas a contratar a personas de la localidad, si hay disponibilidad de mano de
obra o tendras que buscar mano de obra calificada que no estd en la region.

e Como impulsara o reactivara la economia tu proyecto en la localidad y a nivel social si es
que tiene ese alcance tu proyecto.

e Menciona el impacto ambiental positivo o negativo que produce tu industria.

e Menciona como vas a mitigar o a minimizar los contaminantes que puedas producir.

e Menciona que organismos o instituciones gubernamentales que regulan la calidad del
medio ambiente y que normatividad debes cumplir para estar en regla y evitar multas.



http://www.apqc.org/knowledge-base/documents/apqc-process-classification-framework-pcf-cross-industry-pdf-version-510
http://www.apqc.org/knowledge-base/documents/apqc-process-classification-framework-pcf-cross-industry-pdf-version-510

Errores comunes de la seccion IV.1, procesos de produccion y
operaciones

e No evaluar correctamente y de manera extensiva los procesos de manufactura
requeridos, las operaciones, métodos alternativos de produccién y el equipo necesario
para poder dar el servicio en términos de costos, impuestos, instalacion, mantenimiento,
vida util de los equipos y depreciacion.

e No tomar en cuenta en los planos de la planta y durante el disefio de productivo,
considerar darle al equipo ventilacién especial en caso de necesitarla, conexiones
apropiadas para el desecho de los materiales y residuos, y no pensar en el re-uso,
reventa o reciclaje de los desperdicios.

e En la planeacion de la distribucién de los equipos no tomar en cuenta los espacios de
trabajo, transporte, areas comunes para el personal y todas las medidas de seguridad
gue pudiese requerir el operador al emplear las maquinas.

e Planear mal la fuerza de trabajo, no pensar en la administracién de los inventarios, la
seguridad de la materia prima de los productos en procesos y terminados.

e No llevar un adecuado sistema de control del inventario.

e No agregar los costos directos o indirectos.

e No pensar a largo plazo, si es que tuviese que haber una ampliacién o modificacion de
los espacios en caso de que aumente la demanda del producto y/o servicio.

Preguntas guia para la seccion IV.1 procesos técnico y operaciones

1. éComo lograras la produccién del bien, o llevaras el proceso del servicio?

2. ¢Qué debes hacer internamente para que esto funcione?

3. iCon que métodos?

4. ¢Qué parte de la produccion sera subcontratada?

5. ¢éAsi serd después de dos o tres anos?




6. ¢Qué materiales y componentes son requeridos para la produccién?

7. éCudles son las partes criticas?

8. éQuiénes o cudles serdn las fuentes que proveerdn estas partes?

9. ¢{Qué partes son Unicas de origen?

10. ¢Tienes proveedores de respaldo, materiales alternativos a utilizar o proveedores que
se les puedan agotar?

11. ¢Cudles son los plazos de entrega de estas piezas?

12. ¢El equipo de produccion sera rentado o comprado?

13. ¢éCudles son las condiciones del equipo?

14. éHay algun gravamen en la propiedad del equipo?

15. Para el nivel de produccién u operaciones que requieres ¢ Cual es tu capacidad
instalada planeada? En unidades, cantidad monetaria.

16. ¢Podria ser expandida la planta?

17. ¢éCudles son los ciclos de produccion?

18. ¢Cudles son los costos de produccidn a diferentes niveles de volumen de produccion?




19. éCudles son tus planes y requerimientos para acomodar el equipo y plano de la planta
para que la produccién fluya con el minimo de problemas y cuellos de botella?

20. En tu planeacidn y disefio operativo de la planta, has contemplado una futura
expansion?

21. ¢Has previsto algun plan en caso de que la demanda supere tu capacidad de produccién
o si fueran muy bajos y tuvieses inventarios acumulados?

22. ¢la planta serd disefiada de acuerdo a las maquinas ordenadas por su funcidn (disefio
segun el proceso) o de acuerdo a la necesidades enfocadas a la manufactura del producto
(disefio por produccion)?

23. ¢Has determinado en qué orden deben ser realizadas las operaciones de produccidn y
las estaciones de trabajo?

24. ¢iHas separado el costo de producir cada unidad en los insumos requeridos y la mano de
obra?

25. Has identificado los costos indirectos, impuestos, depreciacion, salarios, insumos e
intereses de producir 6 de ofrecer el servicio?

26. éCuadl es la rentabilidad/utilidad?

27. éCudles son tus sistemas de control de la produccién?

28. ¢éCudl es tu sistema de control de calidad?




29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

37.

38.

¢Cual es tu politica de manejo de inventario y tu sistema de control del mismo?

¢Cual es el minimo de inventario que requieres para absorber las variaciones de la
demanda?

¢Cual es el ciclo de vida de tu producto?

¢Cuales son la politicas de produccion que piensas implementar? Menciona menos de 10
politicas

¢Qué nivel de entrenamiento o capacitacion requieren tus trabajadores?

¢Cudles serian los efectos en la productividad si estableces un sistema de cuotas de
produccién, y/o pago por destajo?

éTu personal puede manejar mas de una maquina funcionando?

¢Cual es el impacto ambiental que va a ocasionar tu planta o proceso de manufactura?

¢Qué restricciones, licencias o permisos requiere tu fabrica para operar en la locacién
seleccionada?

¢Tienes algun sistema de control de desechos, contaminacién por el ruido, agua, aire o
residuos sélidos?




39. ¢Cudles son las ventajas o desventajas de la ubicacion de tu planta en términos de:
éProximidad con los consumidores?
éCercania con los proveedores?
éAcceso a transporte, energia u otras facilidades?

40. ¢Cudles es el tamafio de tu planta y su estructura?

41. ¢(Cuales son las consideraciones que debes tomar en tu planta en términos de la
ubicacién de la misma para evitar imprevistos?

42. {Qué planes tienes para corto o largo plazo, en cuanto a modificaciones futuras,
expansidon o remodelacion que piensas hacerle a la fabrica u oficinas?

43. ¢{Qué planes tienes para corto o largo plazo, el cambiar de ubicacidn de las oficinas o
fabrica?

44. {Coémo afectan tus costos el lugar donde actualmente estas ubicado?

45. ¢Qué otros negocios estan en el area?

46. ¢Cuales son los costos o tiempos que tienes en mente para adquirir otros activos?

47. Finalmente, ¢ Qué ventajas operativas y productivas consideras tener?

48. ¢Cudl sera el impacto, econdmico, social y del negocio en general esperas que haya por
la comunidad donde te encuentras ubicado?

Creacion de empleos

Apertura de nuevos negocios, proveedores

Obligaras que otras compaiiias existentes tengan que reubicarse

Otros

Oo0ooO




IV.2 La investigacion, el desarrollo y el diseiio de la

innovacion

Objetivo de la seccidn:

Describir el origen de la idea asi como platicar como se ah desarrollado la idea por las etapas de

investigacion, pruebas y evaluacidn hasta concebir la idea como un producto comercializable,

resalta que es lo que aprendiste en el proceso y que es lo necesario para poder introducir el

producto en el mercado. Esta seccion se recomienda realizarla en una a tres paginas.

Estructura recomendada:

IV.2.1 Introduccidn al concepto de desarrollo
IV.2.2 Investigacion, pruebas y evaluacidn
IV.3.3 Principales objetivos y avances

IV.4.4 Situacion actual e investigacién y desarrollo a futuros

Desarrollo por subtema:

IV.2.1 Introduccidn al concepto de
desarrollo

Esta seccién es para describir como nacio la
idea el tiempo que tomo desarrollar el
producto y los costos asociados. Segura-
mente cuando se tenia la idea y a través
del proceso de desarrollo hubieron cam-
bios, estos hay que mencionarlos. Describe
la tecnologia empleada, los duefios de la
idea y el porcentaje que comparten, asi
como las nuevas aplicaciones y opor-
tunidades encontradas en la tecnologia
desarrollada.

IV.2.2 Investigacion, pruebas y
evaluacion

Como su nombre lo dice, la investigacion
las pruebas realizadas y la evaluacién del
producto o servicio desarrollado en su fase
de prototipo y funcional debe ser descrita a

detalle o los estudios y resultado que han
sido publicados, también serd importante
explicar los resultados de tu investigacién
en términos de la produccién que es
necesaria, los costos, los tiempos requerido
de fabricacién o procesos intermedios,
documentacidon, mantenimiento, actualiza-
cién y requerimientos, asi como las insta-
laciones necesarias, equipo maquinaria e
instrumentacion requerida y el nivel de
supervisién. Presenta las busquedas que
has realizado y documentos e incliyelos en
el apéndice. Explica porque es confiable el
producto.




IV.2.4 Principales objetivos y avances

Hablar sobre los objetivos y avances logrados durante la etapa de investigacion y desarrollo es
muy importante cuando el inversionista evalla la capacidad de trabajo, equipo y compromiso
gue tiene el emprendedor, ya que ellos buscan siempre una actitud especifica en la que se
basan si invertirdn o no en el proyecto. Y ellos querrdn saber bajo qué circunstancias estos
avances fueron cumplidos, por lo que también habra que hablar un poco de estas condiciones
gue pueden ser interna o externas. Algo que también les da informacién sobre la actitud y
determinaciéon del emprendedor, son los riesgos y problemas que fueron superados para lograr
los objetivos fijados desde un principio.

Algo muy importante serd la ventaja competitiva desde el enfoque del producto y la tecnologia
empleada en el servicio si es el caso, por lo que resaltar porque el proceso o tecnologia es
diferente a los de la competencia.

IV.2.5 Situacion actual e investigacion y desarrollo a futuros

Tener en mente una estrategia de desarrollo de los productos en un mercado donde el ciclo de
vida suele ser corto debido a la competencia e innovaciones y mejoras, requiere una constante
vista al futuro y revisar que se va hacer para mejorar los productos actuales. Por lo que hay que
comenzar describiendo donde estd el proyecto ahora y que se necesita para protegerlo,
derechos de autor, marcas, patentes, licencias de uso, el mercado a donde va dirigido y como
distribuirlo. Describe otros productos que tengas en mente desarrollar a partir de lo que ya has
venido investigando. Es importante que si tienes una metodologia de de investigacion y
desarrollo la menciones.

Errores comunes de la seccidn IV.2, investigacion y desarrollo:

e No ser objetivo, explicacion de la investigacion y desarrollo visto muy superficial. No
reconocer los principales problemas también es un error frecuente al tratar de
maquillar el texto a la conveniencia del emprendedor para presentar.

e Pruebas realizadas inadecuadas, por no realizarlas correctamente, insuficientes o
procedimientos y condiciones erréneas que llevaron a resultados nos reales.

e Tratar de obtener credibilidad a través de datos insuficientes.

e No prestar suficiente atencion a los factores que daran confiabilidad al producto o
servicio, fallar en la definicién, pruebas y consideraciones de evaluacion.

e No tener bien pensada una planeacién del futuro desarrollo, consideraciones
inadecuadas de la manufactura requerimientos y materiales.

e Es un error también no poner en estas descripciones dibujos, diagramas, fotografias t
especificaciones técnicas.

e Tratar de mantener esta seccidn lo mads clara posible y ademds mantener una
descripcién simples, KIS (Keep it simple).




e Comparar la tecnologia que estas desarrollando con la tecnologia de la competencia
gue vya tiene. Para evitar esto, hay que hacer una buena investigacion de lo que tu
competencia estd haciendo.

Preguntas guia para la seccion de investigacion y desarrollo:

1. ¢Cudndo se comenzd a desarrollar el producto?

2. ¢Dénde y bajo qué condiciones fueron realizadas las labores de investigacion vy
desarrollo?

3. ¢Bajo qué supervision?

4. ¢Cuantas horas de trabajo se invirtieron en la I&D?

5. ¢Qué instrumentos, quimicos, aparatos, componentes, etc., fueron utilizadas?

6. ¢Cudles han sido los costos de 1&D del producto?

7. ¢éComo se financiaron estos costos?

8. ¢En qué nivel de desarrollo se encuentra el producto? (Selecciona las casillas si aplica y
describe)

Electronica

Mecdnica

Carcasa

Empaque

OooOooOooad

Producto funcional terminado, ¢ Cuantos?)




10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

¢Al producto se le han sometido a pruebas de confiabilidad y de seguridad? Menciona
cuales.

¢Cuales son los requerimientos y normas que debe cumplir para ser manufacturado,
licencias, pago de derechos, etc?

¢Piensas manufacturar tu mismo el producto u ofrecer la licencia a otra empresa que se
dedique a la manufactura?

¢Como es la tecnologia que has desarrollado comparada con productos similares?
éCudl es el estado del arte comparado con tu producto?

éLo que has desarrollado es mds avanzado que lo que tienen tus competidores?

¢Cuando serd completado la I&D y que es lo que falta?

¢Cuando estara listo el producto para produccién a grandes escalas?

¢Cuando estara listo el producto para ser comercializado?

¢Has realizado algun contacto o avances relacionado con la 1&D del producto?
Cuéntanos los resultados de estos contactos o alianzas.

[0 Consumidores potenciales

[0 Agencias o instituciones gubernamentales

[0 Distribuidores o manufactureros potenciales

[0 Inversionistas potenciales



19.

20.

21.

22.

23.

¢Quién es propietario del concepto, desarrollo e investigacidn, esta protegido por alguna
patente o derechos de autor? Describe los porcentajes de propiedad

éQué es lo que has aprendido a través de todo el proceso de I&D? (Tranferencia de
tecnologias a otras aplicaciones, otros productos, etc.)

éHas probado el producto en el mercado potencial?
] Esde facil uso y adaptable

[0 Hubo aceptacién del usuario

[0 Requiere capacitacion de uso o instrucciones

éCudles han sido los principales logros y avances en la etapa de 1&D?

éCudles podrian ser los principales riesgos y problemas?

]
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Capitulo V: Gestion del proyecto, estructura

de la organizacion y factibilidad social

V.1 Administracion directiva, gestion y socios de capital

Saber identificar los puestos clave, asi como las personas adecuadas para los puestos, es
primordial para el crecimiento y la mejor operacién del negocio. Por lo que deberas seleccionar
cuidadosamente. En esta seccidn deberds demostrar tu habilidad y experiencia a través del
personal que vas a seleccionar para hacer las tareas clave.

Estructura recomendada del capitulo:

V.1.1 Cuadro de directores y gestidn
V.1.2 Socios y propietarios

Desarrollo por subtema:

V.1.1 Cuadro de directores y
gestion:

Describe cuales y quiénes seran los puestos
clave, asi como el perfil de cada una de las
personas seleccionadas y porque son
valiosas para la organizacion. Describe
cuales son sus areas de experiencia y las
relaciones que tienen con otras
instituciones, es decir, los elementos clave.
Si ellos van hacer alguna contribucion
especial al proyecto, es importante
mencionarlo. Deja en claro cual serd la
compensacion de los directores, incentivos
por su trabajo y consejo, asi como el
alcance del control que les serd otorgado.

Si aun no has seleccionado y reclutado a
los directores, describe solo el perfil que
buscas, como y cudndo tendrias pensado
hacerlo.

V.1.2 Socios y propietarios: En el

plan de negocios serd importante que

menciones cuales son los intereses de los
socios y propietarios de la empresa. Al
iniciar, quien aporta el mayor porcentaje
de capital para iniciar el negocio serd el
socio mayoritario y su decisién en el
consejo es de mayor peso.

Antes de iniciar, quienes aportaran el
capital deberan tener muy claro cual es la
estrategia de salida para los socios. Por lo
general son las siguientes:

1. Hacer crecer una marca, penetrar el
mercado y después de cierto tiempo,
vender las acciones, el concepto y todo
el negocio a una empresa mas grande.
2. Hacer crecer la empresa y la marca,
conservarla con la posibilidad de que
pueda participar en la bolsa de valores,
hacer publica la empresa y emitir
acciones.

3. Posicionar la marca y en cierta etapa
hacer el sistema para convertirla en
franquicia.




Errores comunes que se cometen en la seccion V.1, administracion
directiva y gestion

e Tener amigos, parientes u otras personas en los puestos clave y que no estén
calificados para desempenar sus funciones adecuadamente.

e Hacer pensar al lector que un director de otra industria, serd igual de eficiente en otro
tipo de negocio en otra industria que el desconoce.

e No tomar en cuenta contratos, convenios de confidencialidad con los puestos clave que
manejaran informacién importante.

o Ofrecer demasiados beneficios a una persona para un puesto clave por estar
desesperado de atraer talento a tu empresa, es aconsejable que los incentivos
estén basados en la obtencidn de los logros y objetivos planeados, es entonces cuando
se ganaran realmente los beneficios.

e Fallar al seleccionar y reclutar a las personas clave.

e No tener un plan de sucesién pensado en caso de que un empleado clave abandone la
organizacion.

Preguntas guia de la seccidon de administracion directiva y gestion:

1. ¢Quiénes son los directivos clave?

2. ¢Cual es la experiencia e historia de los directivos? (Edad, estudios, habilidades,
conocimientos, otros intereses)

3. ¢Cudl es la principal aportacidn del directivo a este nuevo negocio?

4. ¢Cual es su posicidn y rol principal?
Puesto

Responsabilidades, deberes y funciones a desempeiiar:

5. ¢Cudl es el paquete de compensacion que recibira cada directivo?
[ Salario
Participacién de las utilidades

O
[1 Bonosy otros beneficios
[0 Términos de trabajo




10.

11.

12.

13.

14.

15.

¢Qué esperan los socios de cada directivo?

¢Cuales son los objetivos primarios de los actuales socios?
Vender el negocio en X afios

Comprar el negocio a los inversionistas

Licenciar la idea del negocio y la marca

Vender franquicias

Otros

ooooad

¢Como atraerdas y compensaras a personal clave para la organizacion cuando esta
crezca?

¢Alguno de tus empleados tiene convenios o pendientes con la competencia o en otras
empresas que puedan afectar su desempefio en tu compafiia?

éSe tiene contemplado un plan en caso de que un directivo clave decida salir de la
empresa? En ese caso ¢ Qué pasaria con la informacion obtenida, sucesién de puesto?

éHay escrito un plan de sucesién de los socios?

¢Cual es la cantidad de acciones autorizadas y emitidas actualmente?

éQuiénes son los accionistas? ¢Cudntas acciones tiene cada uno, y cudles son las
garantias y derechos?

¢Qué hay acerca de ti?

¢Cudl es tu razdén para estar en el negocio?



16. ¢Quiénes forman parte de tu negocio?
Abogados

Contador

Banquero

Especialista es area fiscal
Asociacién comercial

oooooao

Consultores (De mercado, gestidn, sistemas, etc.)

V.2 Administracion de la organizacion y factibilidad social

El objetivo

De esta seccién serd orientarte para que logres armar la estructura de tu organizaciéon de
manera balanceada pensando en la mayoria de los aspectos que debes tener en cuenta. Lo
principal es que debe haber un balance entre las habilidades y talentos que tienes pensado
reclutar en tu compaiia, tienes que tener bien identificadas tus debilidades para reclutar
personas que tengan esas habilidades y conocimientos de las que tu desconoces. Tampoco
puedes tener demasiadas personas en contabilidad, o demasiadas en marketing, debe haber un
balance.

Importancia de la organizacion

® Aprovecha el potencial de los equipos de trabajo.

® Crea el entorno necesario para implementar las estrategias.
® Determina orden en la accién de la empresa.

B Se basa en el principio de «divisién del trabajo»

B Permite crear condiciones mas adecuadas a las caracteristicas del mercado.

Enfoques organizativos: Existen dos, el centralizado, el descentralizado y la mezcla
entre ambos, las caracteristicas son las siguientes,

Estructuras centralizadas Estructuras descentralizadas
B | 3as decisiones en los temas de B |as decisiones quedan en manos de

importancia corresponden a los guienes se enfrentan a cada

gerentes. circunstancia.

Establece confiabilidad. ® |3 direccion carece de control en

Hace lentas las organizaciones. decisiones a niveles bajos de la

No fomenta responsabilidad. empresa.
Agiliza la toma de decisiones.
Fomenta el pensamiento creativo y la
responsabilidad.




Dependiendo del estilo de direccién y de los socios, es el tipo de estructura con la que va a
operar la empresa, sin embargo, es claro que una mezcla adecuada de ambas puede traer
mejores resultados.

Los criterios que debemos tomar en cuenta para hacer la combinacion

correcta o inclinarnos por una estructura son:

Costo de las decisiones.

Uniformidad de politicas.

Generar equipos de trabajo con nuevas competencias de decisién.
Mecanismo de control.

Influencias ambientales.

Estructura recomendada del capitulo:
V.2.1 Disefio de la organizacion

V.2.2 Procedimientos administrativos y controles
V.2.3 Equipo y capacitacion

V.2.4 Factibilidad Social

Desarrollo por subtema:

V.2.1 Diseno de la organizacion: pPara comenzar debes visualizar que areas son las que
va a requerir tu empresa, no son los mismo las areas que tiene un despacho de consultores o
abogados que una empresa que se dedica a maquilar o manufacturar ciertos productos. Existen
3 areas funcionales bdsicas que debes tener en cuenta y todas estadn relacionadas entre si, se
necesitan de unas a otras para funcionar, y estas a su vez tienen subareas, las cuales su
relevancia depende del giro del negocio.

e Marketing e Manufactura e Finanzas
e Distribucion e Gestion de e Contabilidad
e \entas procesos e Areade
e Control de compras
inventarios e Recursos
e Gestion de la Humanos
calidad e Planeacidn



Cada area funcional tiene sus actividades propias y requiere un perfil de persona diferente,
revisa los siguientes cuadros para que al elegir al correcto.

Areas de la empresa: Son areas funcionales que no aportan un valor agregado al producto

o servicio ofertado, pero que son indispensables para la correcta operacién del negocio.

AREA FUNCIONAL DIRECCION GENERAL AREA FUNCIONAL COMERCIALIZACION
1. Enuncia objetivos y metas del esta- | 1. Participar en la toma de decisiones
blecimiento acordes con la vision y respecto del plan mercadoldgico a

misién del mismo, en coordinacidon con
los responsables de las areas que
conforman la empresa, asi como veri-
ficar su oportuno cumplimiento.
Establece las directrices generales del
negocio.

Supervisa la actividad y el cumpli-
miento de los objetivos de cada una de
las areas.

Establece los mecanismos de articu-
lacion de las distintas areas de la orga-
nizacion.

Representa a la empresa en los dis-
tintos ambitos.

Genera el ambiente éptimo para la
operacion organizacional.

instrumentar.

. Identificar oportunidades de mercado

gue logren ventajas en los rubros rela-
cionados con el producto, precio, distri-
bucién, promocion y relaciones comer-
ciales.

. Define objetivos a cumplir en el corto,

mediano y largo plazos en el mercado.

. Recaba y analiza informacidn sobre los

mercados nacional, internacional,
gubernamental y otros segmentados,
para planear las etapas de |la
distribucién, comercializacién y venta
de los productos y/o la prestacién de los
servicios.

AREA FUNCIONAL DE PRODUCCION

AREA FUNCIONAL DE FINANZAS

. Planear, presupuestar, administrar y
ejecutar, por si, o a través de terceros,
los proyectos.

. Dirigir, planear y administrar los
recursos econémicos asignados a la
operacion.

. Garantizar el cumplimiento de las
normativas operativas (calidad, legales,
de mercado, etc.)

. Establecer programas operativos para la
gestiodn correcta de los recursos
(materiales, equipamiento y humanos)
en la operacién.

. ldentificar nuevas tecnologias y
mecanismos de mejora de la operacion.

. Las decisiones de Inversién, que se

centran en el estudio de los activos
reales.

. Las decisiones de financiamiento, que

estudia la obtencién de fondos y asi
adquirir activos.

. Las decisiones de Dividendos, debe

balancear aspectos cruciales de la firma
como la remuneracién del capital
fraccionario.

. Las decisiones directivas, que atafien a

decisiones
diarias.

operativas y financieras




AREA FUNCIONAL RECURSOS HUMANOS

AREA FUNCIONAL COMPRAS

. Realizar acciones para la adecuada seleccién y el
reclutamiento de personal.

. Identificar necesidades de capacitacién en la
organizacién y disefar programas para Ssu
implementacion.

. Administrar la estructura organizacional, sueldos
y compensaciones.

. Generar politicas y procedimientos y vigilar su
aplicacién y cumplimiento.

. Supervisar el tramite de altas, bajas y cambios a
la ndmina asi como el cumplimiento puntual de
prestaciones.

. Intervenir en los presupuestos que se refieran al
sistema de administracion personal.

. Identificar las necesidades de bienes y

servicios que tiene la organizacion.

. Realizar cartera de proveedores vy

seleccionar al abastecedor de acuerdo a
la calidad, precio, tiempo de entrega y
cantidad necesarias que mas convenga
a la organizacién.

. Gestionar la compra y adquisicion de los

materiales, desde el pedido, embarque,
transporte, recepcién, almacenaje y
venta o requisicion.

. Realizar las politicas y procedimientos

de control de las existencias.

. Conocer el ciclo de los productos, y las

tendencias del mercado en cuanto a
mejoras.

Para disefiar la organizacién hay varios enfoques diferentes, y como emprendedor deberas

elegir el que te parezca mas adecuado segun tu actividad y modelo de negocio, te presentamos

las siguientes opciones,

® Modelos clasicos
= Funcional.
= Producto.
= Geografico.
= (Cliente.
® Nuevos modelos organizacionales
= Matricial.

Modelo funcional

Agrupa a los gerentes y empleados de acuerdo con sus areas de experiencia, recursos y por

actividades fundamentales de operacidén. Esta es la estructura basica de la mayoria de las

empresas.

® Ventajas:
= Especializacion de actividades.
= Reduce duplicidad de acciones.

= Apoya el desarrollo de carrera del personal que labora en la empresa.




® Desventajas:
= Comunicacién inadecuada entre unidades.
= Conflicto de prioridades de productos.
= Enfoque en metas de cada drea y no organizacionales.

Modelo con enfoque del Producto

Todas las funciones que contribuyen a un producto estan a cargo de un directivo, recomendado
cuando el proceso de un producto es muy complejo o en empresas grandes de consumo
masivo.
® Ventajas:
= Permite cambios rapidos en linea de productos.
* Fomenta preocupacion por necesidades del cliente.
= Desarrolla gerentes que puedan pensar a lo largo de las lineas funcionales.
® Desventajas:
= No permite el uso eficiente de recursos.
= Poca coordinacidn entre lineas funcionales de cada producto.
= Alienta conflictos en la asignacidn de recursos.
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Modelo geografico

Organiza las actividades alrededor de la ubicacidn de las mismas.
® \entajas:
= Tiene instalaciones y recursos agrupados lo que la hace mas eficiente.
= Desarrolla habilidades propias de cada regién.
= Acerca la actividad a clientes y proveedores.
® Desventajas:

= Duplicidad de funciones.
= Conflictos para lograr la misma calidad en cada zona.

Modelo enfoque del Cliente

Agrupa las actividades en funcién del tipo de cliente al que se orienta.
® Ventajas:
» Fomenta la satisfaccion de las necesidades de cada cliente.
= Logra la especializacidn en las caracteristicas de cada cliente.

® Desventajas:
» Duplica esfuerzos y actividades.
= Poca coordinacidn entre areas.
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Modelo de organizacion Matricial

Solucién de compromiso entre estructura departamental, funcional y por producto.

® Ventajas:

Aporta las ventajas de la organizacién funcional con la de producto.

® Desventajas:

Conflictos entre gerentes funcionales y de producto cuando tienen recursos
limitados.

Ambigliedad de roles que ocasiona estrés.

Falta de equilibro entre autoridad y poder entre los directivos funcionales y los de
producto.

Incremento de costes de administracion al tener que dejar las cosas claras por
escrito.

@3
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Deberds elegir un modelo para tu organizacion, incluir el organigrama, asi como los nombres de
cada puesto, responsabilidades y actividades que deberdn realizar cada uno.

V.2.2 Procedimientos administrativos y controles

Deberas describir tu sistema administrativo, procedimientos y controles. Menciona especi-
ficamente como llevaras el control de autorizacidon de gastos, compras y adquisiciones para la
operacion. Segun como hayas elegido tu modelo para la organizacién, deberds hacer al menos
10 politicas, practicas para cada area. Es recomendable que hables sobre el tipo de indicadores
gue implementaras para medir el desempeno del la organizacién.

Resume tu estilo de gestion y filosofias, describe tus planes para lograr que tu equipo de trabajo
cumpla las metas, asi como las estrategias que seguirds para evitar que el personal caiga en la
rutina y tome decisiones predecibles poco innovadoras. En general describe como mantendras
las lineas de comunicacién abiertas con tu personal.

V.2.3 Equipo y capacitacion

Menciona las necesidades de capacitacion requeridas para cada puesto, asi como el perfil
necesario para que puedan desempeiiar adecuadamente sus actividades, describe como el
personal serd identificado, atraido, contratado y compensado. Toma en cuenta que deberas
asignar un presupuesto para capacitacion dependiendo del tipo de conocimiento que deban
tener tus empleados. Toma en cuenta la curva de aprendizaje que deberan pasar tus empleados
dependiendo de su experiencia, y sus diferentes posiciones dentro de la empresa hasta que
puedan operar por si solos, independientemente y de manera productiva.




V.2.4 Factibilidad Social

Este apartado tiene que ver con el factor humano que se encuentra fuera de la organizacion. En
un pais como México este elemento debe ser tomado en cuenta porque es vital para operar,
dependiendo del giro de la empresa y su ubicacién puede causar diferentes impactos sociales
gue puede ocasionar que reaccionen las personas e impida la realizacién del proyecto. Y este
problema puede presentarse por diversas situaciones. Por ejemplo:

Podrias instalar una planta que se dedica a producir, templar y moldear vidrio, es una buena
idea, pero si la ubicas cerca de zonas habitacionales puedes provocar que los vecinos levanten
una denuncia e impidan a toda costa la operacién de la empresa y el gobierno puede clausurar
todo. Esto evidente mente retrasaria tus planes y significaria invertir en salir del problema o
perder todo lo que ya se habia instalado si no se contemplo a tiempo este factor.

Las preguntas guia te seran de utilidad para orientarte en las cosas que tendrias que tener en
mente.

Errores comunes que hay que evitar de la seccion V.2, admi-
nistracion de la organizacion y factibilidad social

e Usar un pobre o inadecuado sistema contabilidad

e Fallar en las estrategias de comunicacién y gestion del personal

e No tener el suficiente personal para cumplir con las actividades, tareas y metas
planeadas.

e Tener demasiadas personas haciendo el mismo trabajo.

e Establecer lineas de autoridad poco claras y también de contabilidad.

e Planear mal las futuras necesidades del equipo.

e No considerar la capacitacién y entrenamiento como algo necesario para el desarrollo
del personal.

e Emplear inadecuadamente los incentivos para la organizacion.

e Subestimar el impacto social y la problematica que puede traer al proyecto.

e No tener clara una vision del impacto que tu proyecto puede provocar en la comunidad
donde se instalara.




Preguntas guia de la seccidon V.2, administracion, organizacion y

personal:

1.

éCudles son las areas en las que esta dividida la empresa?

¢Cémo es la estructura de tu organizaciéon? Incluye un organigrama

¢Cada miembro de la organizacién conoce a quien reportara resultados?

¢Hay lineas claras de autoridad y responsabilidad establecidas?

¢Cuales son las politicas que tienes por cada area de la empresa?

¢Cuales son tus procedimientos administrativos, politicas, control de cuentas, pagos y
contabilidad?

¢Cuales son tus politicas, procedimientos y controles administrativos para reportar los
resultados y la gestion de la organizacion?

¢Cuadles son tus politicas, procedimientos y controles administrativos para el
reclutamiento, seleccion, contratacidn, capacitacién, periodo de prueba, promociones
e incentivos del personal?

OJ
o)

=Y
=]



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

¢Cuales son tus politicas, procedimientos y controles administrativos para los viaticos
y viajes de negocios, uso de medios de comunicacion, uso de vehiculos autorizados por
la empresa y otros gastos relacionados?

¢Cual es tu filosofia y estilo para llevar a cabo la gestién?

¢Cémo piensas motivar a tus empleados? ¢Incentivos?

¢Cémo crearas un ambiente positivo de trabajo?

éComo llevaras la gestion de las operaciones para lograr un las metas establecidas?
¢Emplearas una administracién por objetivos?

¢Como impulsaras y motivaras la creatividad e innovacion en tu ambiente de trabajo?

¢Como piensas propiciar el compromiso y lealtad en tus empleados?

Actualmente ¢Cudl es tu plan para la rotacién del personal?

[0 Numero de empleados con los que tienes pensado comenzar
[0 Habilidades requeridas

[] Estacionalidad para nuevas contrataciones y despidos




17. éCudles son los tiempos de contratacidon de que requieres?
6 meses

1 aho

3 afos

Habilidades

Numero de empleados de tiempo completo

oooooao

Numero de empelados de medio tiempo

18. ¢Existe el personal con la capacitacién, preparacidén y conocimientos que requieres o
serd necesario un entrenamiento especial?

19. ¢{Qué estrategia emplearas para atraer y compensar a tu empleados? (Verifica las
casilla y describe)
[ Por nivel de habilidades
[0 Por laclase de trabajos que debera realizar
[0 Otros

20. Describe las responsabilidades y actividades de cada uno de los empleados en las
areas que vas a tener

21. ¢Piensas tener evaluaciones periddicas del desempefio de tu personal?

22. ¢Cudles seran los gastos administrativos?

23. Segun la zona donde ubicards las oficinas o la planta, éEs de facil acceso para tus
empleados? y si no, é Cudles son las complicaciones?
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24. Sivas a instalar una planta, ¢ Qué repercusiones al medio ambiente puede ocasionar, vas a
producir grandes cantidades de desperdicio o algpun tipo de contaminaciéon visual, del
aire, contaminacién del agua o auditiva?

25. ¢Qué medidas has contemplado para prevenir, reducir, reciclar o mitigar esta
contaminacién?

26. (Estos niveles de contaminacion afectan directamente a la comunidad donde estara
ubicada la planta?

27. De ser posible {Qué le puedes ofrecer a la comunidad para que no tengas problemas con
las personas en los alrededores?

28. De acuerdo con el costo y beneficio ¢Es posible reubicarla, o cuales serian las acciones
para minimizar el impacto social?

29. ¢Qué regulaciones 6 normativas debes cumplir para poder operar en esa comunidad?




Capitulo VI: Los tramites legales y del medio

ambiente
Objetivo:

Una vez concluidas las secciones anteriores debemos determinar la figura legal y la personalidad
juridica que tendra nuestra empresa.

Otro aspecto a considerar sera el estudio medio ambiental que dependiendo del giro de tu
empresa, puede ser mas o menos extenso. Pero como vas comenzando y no se cuenta con el
capital para poder pagar un estudio medio ambiental detallado, entonces serd breve pero si
debes ponerlo en tu plan de negocios.

Secciones del capitulo VI

VI.1 Tramites legales para la constitucién de la empresa
V1.2 Evaluacién del impacto al medio ambiente

VI.1 Tramites legales para la constitucion de la empresa

Para formalizar tu proyecto debes dar de alta como empresa, en esta seccidn mencionaremos los
pasos mas importantes que debes hacer para registrar tu empresa en México.

Primero hay que aclarar que hay dos tipos de personalidades juridicas:

1. Persona Fisica: En términos generales, es toda persona que puede adquirir derechosy
contraer obligaciones. Se usa cuando no se tiene algun asociado o inversionista que
vaya a invertir en el proyecto. Para registrarte y ser contribuyente que puedas expedir
facturas debes:

I.  Hacer tu cita en el SAT (Sistemas de Administracién Tributaria) y llevar la
documentacion necesaria solicitada al modulo de atencidon. La cita la puedes
hacer en la siguiente direccion web:

http://sat.gob.mx/sitio_internet/informacion fiscal/tramites fiscales/registro t/101 1
1653.html

2. Persona Moral: Es una agrupacion de personas que se unen con un fin determinado, por
ejemplo, una sociedad mercantil, una asociacién civil. Recomendable cuando va haber
mas de una persona como socios, inversionistas o accionista, también recomendable para
darle una imagen mas seria a la empresa. Hay diferentes tipos que a continuacidon se
enuncian.



http://es.wikipedia.org/wiki/Derechos
http://es.wikipedia.org/wiki/Obligaci%C3%B3n_jur%C3%ADdica
http://sat.gob.mx/sitio_internet/informacion_fiscal/tramites_fiscales/registro_t/101_11653.html
http://sat.gob.mx/sitio_internet/informacion_fiscal/tramites_fiscales/registro_t/101_11653.html

Seleccionar el tipo de sociedad. Cada una tiene diferentes condiciones fiscales y legales. Las mas

comunes son:

Nombre Descripcién Cuando aplica Capital | Lo Importante:

minimo

Sociedad Es cuyos titulares estan suscritos con de | Cuando son mas de dos | 50,000 Los accionistas no responden con

Andnima una participacién en el capital social 6 a | personas y cuando tu giro es su patrimonio personal de las deu-
través de titulos y acciones. principalmente para produ- das de la sociedad, sino Unica-

ctos y servicios mente hasta la cantidad maxima
del capital aportado.

Sociedad civil Convenio celebrado entre dos o mdas | Cuando tu giro es para | 50,000 Los socios no responden con su
socios, mediante el cual aportan | ofrecer servicios profesiona- patrimonio personal de las deudas
recursos, esfuerzos, conocimientos o tra- | les Unicamente. Como cdn- de la sociedad, sino Unicamente
bajo, para realizar un fin licito de | sultorias, despachos de dice- hasta la cantidad maxima del capi-
caracter preponderantemente econdémi- | fio, etc. tal aportado.
co, sin constituir una especulacién
mercantil.

Sociedad de | Es un tipo de sociedad mercantil inter- 3,000 La participacién de los socios se

responsabilidad | media que surgié para eliminar las restri- limita al monto de su aportacién

limitada cciones y exigencias de la sociedad representada mediante partes so-
anonima, que se constituye mediante ciales o de interés y nunca medi-
una razén social o denominacién y en ante acciones.
donde

Asociacion civil Es aquella entidad privada sin dnimo de | Proyectos sin fines de lucro 50,000 No puedes emitir acciones, no

lucro y con personalidad juridica y esta
integrada por personas fisicas para el
cumplimiento de fines culturales, educa-
tivos, de divulgacién, deportivos o de
alguna indole similar con el objeto de
fomentar entre sus socios y/o terceros
alguna actividad social.

puedes reportar utilidades pero si
costos de recuperacion.

Puedes obtener mas informacion en el siguiente vinculo web:
http://www.infomipyme.com/Docs/GT/Offline/Registro/ventajasdesventajastipoempresa.html

Pasos para personas morales:

El tramite con el servidor publico
Una vez que has seleccionado el tipo de empresa que mas te favorece de acuerdo a tus objetivos,

lo siguiente sera registrarla ante un notario publico. Una recomendacion, todos dicen que

necesitas un notario, pero mi consejo es que busques mejor un corredor publico te va a cobrar

40% menos por el mismo tramite y tiene la misma validez. Un corredor publico esta enfocado a

los trdmites mercantiles. Te dejo el vinculo web del directorio a nivel nacional.

http://www.correduriapublica.gob.mx/correduria/?P=3



http://es.wikipedia.org/wiki/Capital_social
http://es.wikipedia.org/wiki/Acci%C3%B3n_(finanzas)
http://es.wikipedia.org/wiki/Accionista
http://www.monografias.com/trabajos4/refrec/refrec.shtml
http://www.monografias.com/trabajos34/el-trabajo/el-trabajo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos34/el-trabajo/el-trabajo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos34/el-caracter/el-caracter.shtml
http://es.wikipedia.org/wiki/Sociedad_mercantil_(M%C3%A9xico)
http://es.wikipedia.org/wiki/Sociedad_an%C3%B3nima_(M%C3%A9xico)
http://es.wikipedia.org/wiki/Sociedad_an%C3%B3nima_(M%C3%A9xico)
http://es.wikipedia.org/wiki/Sociedad_an%C3%B3nima_(M%C3%A9xico)
http://es.wikipedia.org/wiki/Personalidad_jur%C3%ADdica
http://es.wikipedia.org/wiki/Persona_f%C3%ADsica
http://www.infomipyme.com/Docs/GT/Offline/Registro/ventajasdesventajastipoempresa.html
http://www.correduriapublica.gob.mx/correduria/?P=3

Detalles clave a tomar en cuenta para tu acta constitutiva

Antes de tu primera cita con el corredor publico, debes tener los siguientes datos preparados, ya
gue te los va a preguntar Licenciado.

1.

Razdén Social: Es decir, que nombre va a llevar tu empresa, debes tener unos 3 preparados
ya que puede que no los acepte el sistema porque ya hay otra registro similar.

Giro: En esta parte debes especificar lo que haga tu empresa, si se va a dedicar a
manufactura, produccidon, disefio, investigacion, comercializacién, distribucién, etc. de
textiles, cosméticos, electrénicos, plasticos, mobiliario, etc. Lo mas importante es que le
debes decir al corredor que te haga lo mas extenso posible tu giro. Puedes agregar todo lo
gue se te ocurra que creas te vaya a ser util al largo plazo, incluyendo el poder para hacer,
organizar y publicitar eventos, seminarios cursos, etc.

Administraciéon: Debes elegir si se regird por un Consejo Administrativo, el cual todos
forman parte de las decisiones y el valor de la decisién es proporcional al nimero de
acciones invertidas. Y la otra opcidn es por Administrador Unico, donde solo una persona
tiene el poder absoluto y toma todas las decisiones. Esta decision varia segun la cantidad
de accionistas, socios e inversores haya en la empresa. En un consejo de administracion
se nombra un presidente, un secretario, tesorero y vocales, de ser posible ya debes tener
preparado quien sera cada puesto en el consejo.

El representante legal: Si elegiste un consejo de administraciéon debes seleccionar quien
serd el representante legal, es una decision importante, ya que esta persona firmara todo
tipo de papeles, contratos, documentos legales, y la Unica manera de ceder su poder es
haciendo una documento adicional que debe estar también validado por el corredor o
notario publico. En pocas palabras es quien da la cara por la empresa. Por lo general
siempre es el presidente del consejo. Es importante que en el acta este por escrito de
manera enunciativa quién sera el representante legal para evitarte tramites y largas por
instituciones bancarias y tramites sumamente burocraticos.

Las acciones 6 aportaciones: Ya sea que hayas elegido una opcidn donde el capital minimo
es 3,000 o 50,000 debes repartir acciones 6 aportaciones proporcionalmente a cada
miembro segln la cantidad invertida. Este es un porcentaje que va a repercutir en la
reparticion de utilidades y beneficios al final de cada afio, que es cuando termina el
ejercicio fiscal y se reparten utilidades si es que las hay. Te sugiero que leas con mucho
cuidado todo lo que corresponde a las acciones y aportaciones, el corredor o notario te va
a poner clausulas comunes, pero debes leerlas y estar de total acuerdo con ellas. Revisa si
hay algun tipo de accion o si hay alguna clausula que tenga que ver con la disolucion de
acciones. Solicita al corredor o notario que te explique con detalle hasta que comprendas
la totalidad del documento.

Disolucion de la sociedad: Otro detalle importante es cuidar bajo qué condiciones se va a
disolver la sociedad, o a liquidar a algun socio.




El registro ante el SAT del consejo: Cada miembro del consejo debe estar dado de alta ante el
SAT como persona fisica, pero con el régimen de socio y accionistas, puedes usar el mismo
vinculo presentado anteriormente para el registro de personas fisicas. Es sencillo, solo reserva tu
cita, lleva todos los papeles y no olvides tramitar tu FIEL el cual es una firma electrénica que te
solicita el sistema para poder hacer tus declaraciones de manera electrdnica por internet. Para
tramitar la FIEL, puedes seguir el siguiente vinculo:

http://www.sat.gob.mx/sitio internet/e sat/tu firma/

El registro ante el SAT de la empresa: La empresa también debe tener su CIF (Cedula de
Identificaciéon Fiscal) como persona moral ya registrada. Se hace este tramite hasta que hayas
concluido el acta constitutiva con el corredor o notario publicos, ya que este documento es un
requisito para poder terminar el tramite.

Puedes seguir el siguiente vinculo que te guiara poco a poco por el portal para el registro.

http://www.sat.gob.mx/sitio internet/informacion fiscal/tramites fiscales/guia r t/24 624.html

VI.2 Evaluacidon del Impacto al Medio Ambiente

La conciencia por el medio ambiente es un concepto poco reconocido y entendido en el dmbito
empresarial, principalmente por los costos adicionales que se requieren para adaptar una
industria, sin embargo, en las ultimas décadas se ha visto impulsada una responsabilidad
ecolégica medio-ambiental. El aporte de las empresas es importante, puesto que contribuyen con
el desarrollo sostenible, ademas ganan el reconocimiento y lealtad por parte de la sociedad.

Las empresas, y sobre todo las nuevas, deben tomar consciencia del medio ambiente, y el
impacto que causaran al iniciar operaciones desde el comienzo, ya que asi se comienza con una
cultura y consciencia para mantener un equilibrio en el ecosistema, por lo que agregamos unas
preguntas que te orientaran para que busques mas informacion.

Errores comunes de la seccion VI.2

e Desconocer la normativa medio ambiental aplicable a nuestra empresa.

e Creer que nuestros servicios y procesos de fabricacién no producen ninglin tipo de
contaminacion.

e No tomar en cuenta la inversién en la infraestructura que se debe realizar para adaptar
sus tecnologias para operar de acuerdo a la normativa.

e Sisu proceso de fabricacidon emite niveles de contaminacién considerables que afecten el
ecosistema, el no realizar un estudio del impacto del medio ambiente con una empresa
certificada puede complicar la operacién de su empresa si no cumple la normativa
vigente.



http://www.sat.gob.mx/sitio_internet/e_sat/tu_firma/
http://www.sat.gob.mx/sitio_internet/informacion_fiscal/tramites_fiscales/guia_r_t/24_624.html
http://www.monografias.com/trabajos11/estacon/estacon.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/teca/teca.shtml
http://www.monografias.com/trabajos33/responsabilidad/responsabilidad.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/insu/insu.shtml

Preguntas guia de la seccion VI, impacto del medio ambiente:

1. ¢Cudles son los insumos que requieres para fabricar o dar tu servicio?

2. ¢Conoces el proceso por el que pasan tus insumos, desde que son fabricados vy
transportados hasta llegar a tu planta u oficina?

3. ¢El proceso de tus insumos produce una contaminacion del aire, tomando en cuenta que
los gases y el ruido excesivo también los debas considerar?

4. ¢El proceso de tus insumos produce algun tipo de contaminacion del agua?

5. ¢El proceso de tus insumos produce algun tipo de contaminacién de residuos sélidos?

6. ¢Qué tan grave es el impacto de tus proveedores al medio ambiente?

7. ¢Tus proveedores tienen algin mecanismo para reducir el impacto al medio ambiente?

8. Si es fuerte el impacto al medio ambiente, ¢Es posible que puedas cambiar de proveedor
con otro que incluso tenga integradas tecnologias verdes en su infraestructura?

9. ¢Tus procesos de fabricacion o servicio, producen algun tipo de contaminacion al aire?

10. ¢ Tus procesos de fabricacion o servicio, producen algun tipo de contaminacidn del agua?




11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

éTus procesos de fabricacion o servicio, producen algun tipo de contaminacion de
residuos sélidos?

¢Qué tan grave es el impacto al medio ambiente que produces por la contaminacién que
generas?

¢Cuales son las tecnologias o cambios que puedes hacer en tu proceso de produccion o
servicio para prevenir que se genere esa contaminacién?

De no ser posible prevenir la generacidn de contaminacion, ésera posible controlarla
mitigarla con alguna tecnologia que integres a tu infraestructura?

¢Qué requisitos debes cumplir ante la ley para poder operar tu empresa?

¢Has pensado en contratar a una empresa dedicada a realizar una evaluacién de impacto
ambiental para cumplir los requisitos que te solicita la ley?

¢Cuales son las normas con las que debes operar en cuanto a materia ambiental se
refiere?

Si las normas requieren que hagas cambios mayores para poder operar, ¢Cudl es la
inversidn necesaria para poder adquirir esta tecnologia o acciones necesarias para
prevenir, controlar o mitigar la contaminacion de tus procesos de produccién o del
servicio pueden generar?




Capitulo VII: Estudio econdmico financiero.

Las proyecciones del negocio
Objetivo:

Esta informacidon es primordial para saber si el proyecto es viable o no, es decir, tomar la
decision si efectivamente es negocio o no lo es para el emprendedor, y es informacidon que el
inversionista va a requerir para tomar una decisién respecto al proyecto. El inversionista
experimentado tiene experiencia en evaluar diversos tipos de proyectos y el potencial que tiene
una industria a otra.

VI.1 Estructura de costo del producto:

En este apartado explicaremos en breve como se conforma el precio de un producto o servicio,

con el fin de que se vuelva mas claro poder ponerle precio a nuestra idea. Puedes orientarte de
otros métodos y enfoques de precios mas sofisticados en los siguientes links,

http://sistemas.itlp.edu.mx/tutoriales/mercadotecnia2/tema3 1.htm

Costo de ventas: Es el conjunto de elementos que son necesarios para poder transformar la
materia prima en un producto terminado y en caso de ser servicio son los costos necesarios
para poder operar. Por ejemplo, en un restaurante, el costo de mano de obra seria el salario de
los cocineros y los meseros, y la materia prima seria el costo de los alimentos.

Gastos operativos: Son los recursos necesarios para poder gestionar la empresa, estos
gastos estan ubicados como las areas de soporte y seria el drea de contabilidad, contabilidad,
costos de publicidad, el salario y comisiones de los ejecutivos de venta.

Utilidad: Es el margen de ganancia adicional al costo de produccién y gasto de operacion del
producto, es una cantidad que debe verse un recurso para invertir en la empresa y propiciar su
crecimiento.

Materia prima Mano de obra Materiales Mano de obra
directa directa indirectos indirecta

|4

G. administrativos G. de venta G. Financieros

|¢

Impuestos Utilidad neta

|¢

S®



http://sistemas.itlp.edu.mx/tutoriales/mercadotecnia2/tema3_1.htm

VI.2 Los elementos principales de la proyeccion financiera

Los elementos principales para un estudio financiero son el producto del estudio de mercado,

técnico y organizacional.

Se realiza en: Producto:

El estudio de mercado El prondstico de ventas

El estudio técnico El presupuesto de inversién

Es parte del estudio técnicoy El presupuesto de costos y gastos

organizacional proforma

Estudio financiero Estado de resultados proforma
Flujo de efectivo proforma
Balance general proforma

Con los formatos realizados en las secciones anteriores vas a poder integrarlos para poder hacer
un solo documento que te dara las proyecciones financieras. Te sugerimos seguir los siguientes
pasos para obtenerlo:

Paso 1 Revisar el pronodstico de ventas: serd empleado para conocer una estimacién
de cuantos ingresos por ventas puedes obtener de cada producto/servicio en el precio
estimado, el precio es recomendable ponerlo al final cuando ya se ha calculado el costo de
investigacion, desarrollo del producto, produccion y gastos de la organizacién. El prondstico
debe estar desglosado, preferentemente mes con mes hasta llegar minimo a los tres afios. Las
grandes empresas pagan grandes cantidades para que expertos en el funcionamiento de los
mercados les hagan estudios exhaustivos para que pronostiquen el comportamiento del
consumidor ante su oferta, tui deberas realizar estimaciones en funcién de las herramientas que
vimos anteriormente para poder pronosticar este comportamiento sin tener que invertir
grandes cantidades. Deberas hacer 3 prondsticos, uno pesimista, realista y uno optimista.

En este paso se deben tener algunas consideraciones importantes para trabajar sobre
proyecciones reales, tales como el incremento de la inflacién afio con afio lo que impacta
directamente en el precio, ademas se debe considerar el ciclo de vida del producto y tener una
estimacion del tamafio del mercado para saber cuando puede crecer y hasta donde se va a
detener.




PROYECCION DE VENTAS

CONCEPTO

Precio producto 1

Ventas estimadas: Producto 1
Ingresos por ventas [$]

Precio producto 2

Ventas estimadas: Producto 2
Ingresos por ventas [$]

INGRESOS TOTALES

Paso 2 Presupuesto de inversion proforma: En el estudio técnico se obtienen los
requerimientos de operacién, maquinaria necesaria, mobiliario y equipo, instalaciones entre
otras modificaciones que se deben hacer al terreno o espacio donde se realizara el proyecto,
todos estos elementos se deben registrar y tomar en cuenta para formar un documento
llamado el presupuesto de inversion, que seran todas las modificaciones y requerimientos para
funcionar. Hay que contemplar que al aumentar la demanda segln nuestra proyeccion de
ventas tendremos que invertir en ampliar nuestra capacidad instalada, lo que impacta en este
presupuesto representandose como una cantidad en el afio en el que se tiene estimado este
incremento para realizar la inversién necesaria en mobiliario y equipo.

PRESUPUESTO DE INVERSION PROFORMA

Ano

CONCEPTO A p Aho3 Ano4 Aio 5

Instalaciones

Remodelacion de oficinas

Mobiliario y equipo de trabajo

Equipo tecnoldgico
Equipo de ensamblaje
Equipo para manufactura ligera
Inversién planta de ensamblaje

Transporte

Camioneta transporte personal
Auto particular
Total
Imprevistos 10%
Total

Presupuesto de inversion anual

Formato de ejemplo para un presupuesto de inversiéon Presupuesto
de inversion

L®




Paso 3 Elaborar el presupuesto de costos y gastos: Este documento tiene su origen
en el capitulo de gestidon y estructura de la organizacidn, y se utilizaran elementos del estudio
técnico, este documento estd formado por los gastos de salarios y sueldos, el inventario
requerido para abastecer la demanda, los gastos fijos, la mano de obra y todo lo requerido para
operar el negocio dia a dia, que también es llamado capital de trabajo.

PRESUPUESTO DE GASTOS Y COSTOS

CONCEPTO Aol Afo2 Aifo3 Aio 4 Aiio 5
COSTOS VARIABLES
Materias primas
Mano de obra

SUBTOTAL
GASTOS FlJOS
Depreciacion de activos
fijos
Rentas
SUBTOTAL
GASTOS
Salarios
Transportaciéon e
insumos
Otros gastos
SUBTOTAL
Presupuesto
de gastos y
costos

Presupuesto de gastos
anual
Formato de ejemplo para un presupuesto de gastos y costos

&6




Paso 4 Realizar el estado de resultados proyectado: La formula basica para

hacerlo es restarle los egresos a los ingresos por ventas, descontar impuestos y obtendremos la

utilidad neta del ejerciciol —E= U,

ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA

CONCEPTO
(+) Ingresos por ventas
(-) Devoluciones y bonificaciones
(=) Ventas netas
(-) Costo de ventas
(=)Utilidad bruta
(-) Gastos de operacion
(-) Gastos de venta
(-) Gastos de administracion
(-) Depreciacién
(=) Utilidad de operacion
(-) Otros gastos
(+) Otros ingresos
(=) Utilidad antes de ISR
(-) Impuestos Base 40%

Utilidad neta

Ano 1

Afo 2 Ano 3

Aho4 Aho5 TOTAL

Utilidad neta generada durante las operaciones

del proyecto

W



Paso 5 Balance general: Es una fotografia financiera de cémo estan distribuidos los
recursos, nos da informacién importante si empleamos algunas razones financieras y las
comparamos entre si, es un documento que nos ayuda a tomar decisiones para entender cémo
debemos estructurar nuestro capital, y si nuestras inversiones estan generando un flujo positivo
de efectivo. Se realiza pensando en un plazo minimo de un afio cuando es una proyeccién, hasta
los 5 afios segun el alcance del proyecto.

Balance General \

Del al

Activos Pasivos

Circulantes Circulante
Cuentas x pagar a

Caja y efectivo proveedores

Bancos Impuestos por pagar
Docs. x cobrar a corto
plazo Sueldos x pagar
Inversiones temporales Intereses por pagar
Inventarios
Largo plazo
Fijos Cuentas por pagar
Terreno Hipotecas por pagar
Infraestructura Otros pasivos
Equipo Total de pasivo
Mobiliario
Vehiculos Capital
Depreciacion acumulada Capital pagado
Capital social

Otros activos

Reserva legal

Total de activos

Utilidad/perdida del
ejercicio

Total de capital

TOTAL ACTIVOS

TOTAL PASIVO + CAPITAL




Paso 6 El ejercicio del Flujo de efectivo proforma: Es un estado financiero

importante porque nos da claridad al por visualizar como se estd moviendo el dinero en un
corto plazo de tiempo en la operacién de la empresa segln sus gastos corrientes, es facil
visualizar si con todo lo que se tiene pensado sera negocio la idea o en su caso modificarse los
elementos necesarios para que lo sea. Es similar al estado de resultados porque también
consiste en restar a los ingresos los egresos, pero este sirve para conocer como se estd gastando
el dinero durante la operacién del negocio en un corto plazo.

\ Flujo de efectivo proforma

Fecha de
Fecha de inicio terminacion

Efectivo al comienzo del
balance

Ingresos

Ventas

Pagares

Documentos x cobrar
Total de ingresos
Egresos

Compra de material,
inventario

Otros insumos

Pago de salarios y sueldos
Pago de honorarios
Renta

Pago de servicios
Intereses

Otros pagos

Total de egresos

Total efectivo de operacion

Otras herramientas utiles que complementan esta seccidn:

El Instituto PYME, ha creado una serie de herramientas que pueden apoyarte en esta seccion, ya
gue se requieren conocimientos previos para desarrollar los presupuestos, las guias y
herramientas que se proporcionan en el siguiente vinculo te pueden ser de mucha utilidad.

http://mexico.smetoolkit.org/mexico/es/category/3205/Presupuestos-y-pronosticos
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Los Impuestos

¢Qué son los impuestos?
Un impuesto o tributo es un pago al Estado, de cardcter obligatorio, que consiste en el retiro
monetario que realiza el gobierno sobre los recursos de las personas y empresas.

La forma de gravar ha evolucionado a lo largo del tiempo y los sistemas fiscales se han hecho
cada vez mas complejos. En parte, esto se explica porque los impuestos cambian la asignacién de
recursos, lo cual genera efectos sociales y econédmicos importantes. Por ejemplo, los impuestos
reducen el nivel de ingresos de las personas y aumentan los precios de los bienes y servicios. Su
existencia se justifica porque en principio, el Estado le devuelve a la sociedad esa extraccion
impositiva a través de bienes publicos, como la educacidn publica, los servicios como la luz, la
imparticién de justicia y la seguridad. Sin embargo, obligados por la necesidad de tener los
recursos, el reto para los gobiernos ha sido afinar sus politicas de impuestos con objeto de no
castigar demasiado el ingreso y la marcha de la economia

Los impuestos en México y en otros paises del mundo

México se ubica entre los paises del mundo con las tasas mas altas de impuestos que se cobran a
corporativos, los impuestos en México ascienden aproximadamente entre un 30% - 35%
dependiendo del giro de la empresa y como este registrada ante la Secretaria de Hacienda. De
acuerdo con una encuesta que KPMG? realizé entre 92 naciones, los Emiratos Arabes Unidos y
Kuwait son los mas caros con un gravamen de 55% y Paraguay el mas econdmico con una tasa del
10%.

En una revisidon de las tasas de impuestos corporativos de 92 paises al inicio del 2007, la tasa
promedio en la Unidn Europea fué del 24.2%, comparada con 27.8% en los paises de la
Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdmico (OCDE), 28% en América Latina y
30.1% en la regidn Asia-Pacifico.

La tasa de Impuesto Sobre la Renta (ISR) que cobra México a sus empresas se encuentra en los
mismos niveles que cobran Aruba, Dinamarca, Noruega, Suecia y Vietnam.

El gravamen en México se ubica por debajo de lo que cobra su principal socio comercial Estados
Unidos (40%), Paquistan (35%), Brasil y Venezuela (34%), Indica (33.99%) y China (33%).

En las naciones europeas las tasas del Impuesto al Valor Agregado (IVA) o del Impuesto sobre
Productos y Servicios son de 19.5%, frente al 17.7% de los paises miembros de la OCDE, 14.2% de
Ameérica Latina y 10.8% en Asia Pacifico en promedio.

8 Fuente: http://www.kpmg.com/MX/es ——
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Tomando en cuenta a los impuestos en el proyecto

En la plantilla de estado de resultados proforma, es donde se ve claramente donde se aplicaran
los impuestos, después de el pago de materias primas, gastos administrativos, pagos por
intereses financieros y otros gastos justificables en las cuentas contables, se debe agregar un
porcentaje de impuestos. Para hacer rdpidamente las proyecciones financieras puedes quitar un
35% de la utilidad después de costos y gastos financieros para saber cual serd tu utilidad neta.
Para saber el porcentaje exacto deberas investigar cual aplica de acuerdo al giro de tu empresa y
como este registrada. Por ejemplo si es una asociacién no pagard impuestos, si es una empresa
registrada como SA de CV pagara un ISR del 30% y es diferente si el registro es para pequefo
contribuyente porque hay estimulos.

Dependiendo de tu giro, el registro ante hacienda y el tipo de sociedad, la Secretaria de Hacienda
otorga algunos estimulos que podrian aplicar a tu proyecto.

Los impuestos que encontrards y de los que debes investigar mas son:

e |VA: Impuesto al valor agregado 16% actualizado al 2010

e ISR: Impuesto sobre la renta 30% actualizado al 2010

e |ETU: Impuesto empresarial a tasa Unica, el porcentaje varia y su célculo es complejo.
e Impuestos sobre Némina: Es el costo por tener empleados.

Percepciones y asalariados

Uno de los factores que diferencia un negocio formal a uno informal, en el marco de la economia
Méxicana, es el registro de los empleados de la empresa ante organismos que brindan un seguro
social al trabajador, como el IMSS. Al registrar a los empleados como parte de la plantilla laboral
antes estas instituciones, hay una serie de impuestos, descuentos y bonos que deben pagarse por
cada empleado que se contrate.

Este costo debe ser contemplado al asignar un salario a nuestro personal y hacer las
proyecciones. Para efectos practicos podemos tomar una base de 11% adicional sobre el salario
gue se deberd pagar al gobierno.

Para conocer mejor el calculo del pago de impuestos de nuestro trabajadores, pues visitar el
siguiente enlace:

http://www.cefa.com.mx/calculo/?PHPSESSID=fbf300b919a1d95729e85c3f6d57a06e
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Las relaciones y las suposiciones

Los numeros por si solos no dicen mucho, pero al relacionarlos con conceptos y un contexto
comienzan a tomar sentido, se vuelven indispensables para la toma de decisiones, y lo mas
importante es verificar si es o no viable el proyecto. Parte de las consideraciones y suposiciones
gue debemos tomar provienen del contexto en el que vayamos a trabajar a continuacion una
lista de las principales suposiciones que vamos hacer para poder obtener nuestros nimeros:

Documentos: Consideraciones principales:

Prondstico de ventas Visualizar 3 escenarios pesimista, realista
y optimista que se vera reflejado en el
decremento o incremento de los ingresos
por ventas a lo largo de 5 afios
proyectados.

Hay que tomar en cuenta el aumento de
precios del sector.

Presupuesto de inversién Considerar al menos un 10% adicional por
imprevistos.

Presupuesto de costos y gastos Nuevas contrataciones y aumento de
salarios

Aumento de precios de los insumos,
materiales y servicios que va a requerir el
proyecto.

Estado de resultado proforma Politicas de reinversion y de reparticion
de utilidades a inversionistas.
Depreciacion de activos

Flujo de efectivo proforma
Balance general proforma Estrategia de la estructura financiera,
deudas e inversiones.

En esta pagina creada por el instituto PyME, podrds encontrar informacién util que te ayudara a
crear los estados financieros: http://mexico.smetoolkit.org/mexico/es/



http://mexico.smetoolkit.org/mexico/es/

El Punto de equilibrio

Es usado comuUnmente en las empresasy organizaciones para determinar la posible renta-
bilidad de vender determinado producto. Para calcular el punto de equilibrio es necesario tener
bien identificado el comportamiento de los costos; de otra manera es sumamente dificil
determinar la ubicacidn de este punto.

Punto de equilibrio operativo: El resultado de realizar esta operacién nos indica cuantas
unidades de un producto o servicio debemos vender para pagar los gastos y costos operativos.

Para realizar los calculos hay que tener los siguientes datos:

Costos Variables (CV): Son todos los costos que varian en funciéon de cuantas unidades
van a ser producidas. Estos seran los costos de los materiales para fabricar un producto, el
costo correspondiente a la mano de obra por fabricar un producto, asi como los costos
indirectos.

Costos Fijos (CF): Son todos los gastos operativos relacionados con la operacién de la
empresa, como los sueldos y salarios de los trabajadores, rentas, gastos de publicidad
etc. Puedes conocer el punto de equilibrio en funcion del mes, bimestre, semestre o
anual, solo debes convertir estos gastos en la unidad de tiempo que estas buscando. Si
necesitas el punto de equilibrio operativo bimestral entonces primero haces una lista de
los gastos fijos al mes y luego lo multiplicas por dos.

Precio de venta (PV): Haber calculado el precio de venta con su margen de utilidad
correspondiente.

Ecuacion a resolver:

PEO = ¢F
PV —=CV)
*Nota: Recuerda que el CV debe estar en costo por una sola unidad

Punto de equilibrio financiero: El resultado de esta ecuacidn indica la cantidad que debes
vender para poder alcanzar los gastos de operacion, después de vender esa cantidad, todo lo
vendido adicionalmente es utilidad bruta.

PEF = PEO x PV
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Métodos para evaluar el proyecto
é¢Qué son los métodos de evaluacion de proyectos?

Es la exploracidn sistematica de la eficiencia de las etapas del proyecto y determina la factibilidad
segln el contexto econdémico real.

El numerador expresa ventajas y el denominador expresa desventajas, por lo tanto entre mayor
sea el coeficiente, mejor es el proyecto en la escala de prioridades.

Hay dos métodos para evaluar las inversiones en activos:

A. Los que no toman en cuenta el valor del dinero en el tiempo: En este rubro hay dos
métodos posibles:

a. PRI periodo de recuperacion de la inversion (Payback): Se define como el tiempo
en el cual los beneficios o utilidades futuras del proyecto cubren el monto de la
inversiéon medido en anos. Sé suman los ingresos o flujos de efectivo del proyecto y
es el tiempo en el que retorna la inversién. Se usa cuando evaluamos un proyecto
de corto plazo que puede ser de 2 a 3 afios. Para calcular el PRI se toma en cuenta
el flujo de efectivo y no la utilidad neta. Este es un método de criterio de
rentabilidad ademas es un criterio de liquidez y puede ser util e importante en
casos de cierta inestabilidad econémica.

Ejemplo:

Se desea iniciar un negocio por lo cual se requiere una inversién inicial de 600,000,
las futuras utilidades netas esperadas ascienden a 150,000 por afio en un plazo de
5 afios. La depreciacidn opera en linea recta y el costo del capital asciende a 25%.

Flujo de efectivo = Utilidad neta + depreciacion

La depreciacion la calculamos 600,000 / 5 = 120,000

Afo Flujo Efe Saldo Acumulado
0 0 0 -600,000
1 270,000 270,000 -330,000
2 270,000 54,000 -60,000
3 270,000 810,000 210,000

Hay que sacar los dias y anos exactos para conocer la recuperacion de la inversion.
Que para este problema son 2 anos, 2 meses y 20 dias recuperamos la inversion.




b. Tasa promedio de rendimiento contable o ROI: Es la relacién que existe entre el
promedio anual de las utilidades netas y la inversion promedio de un proyecto.

Utilidad neta promedio
Inversion promedio

TPRC =

(inversion inicial + valor final)
2

Inversion promedio =

Ejemplo: Inversidn promedio = Costo del vehiculo + valor del vehiculo cuando lo vendo
Valor final = Al valor recuperable del proyecto de inversion
En este método se usa la utilidad neta y no los flujos

Para saber la verdadera rentabilidad de las inversiones usaremos una razén financiera y
asi saber si me conviene o no.

Utilidad neta
Activo fijo

Rentabilidad de la inversiéon =

Para saber si me conviene la inversion, el TPRC me debe dar igual o mayor a la razén
financiera antes vista.

Los que si toman en cuenta el valor del dinero en el tiempo, por el VALOR PRESENTE
NETO. VPN

e Este método es necesario compararlos a una misma base
e Actualizarlos con un factor X
e Sirve también para conocer el valor del dinero en el afio 0

Para hacer funcionar este método es indispensable conocer el costo del capital que esta
compuesto de la siguiente manera.

K(costo del capital) = (r+ A+ u+d)
r = Tasa libre de riesgo
A= Riesgo del proyecto calculado con la tasa obtenida del estudio de mercado
U = Riesgo del pais
d = pérdida por paridad cambiaria

(d necesario calcular si se compraran cosas en el extranjero)




Valor Presente Neto: La actualizacidn es de alguna manera la operacion sistematica del interés
compuesto, salvo que en vez de calcular el valor de una suma a un periodo o fecha “n”, se calcula
al periodo cero. Y me sirve para saber cuanto voy a ganar en el futuro. El VPN trae el valor del
dinero al presente:

Conociendo la tasa K, el criterio del VPN, nos permite conjuntar la serie de ingresos y egresos en
una cifra Unica, considerando el escalonamiento de éstos ultimos en el tiempo asi como la vida
del proyecto. El método consiste en actualizar los flujos de efectivo a la tasa K, calculada por el
inversionista y que se considera como lo minimo necesario para invertir.

Si el VPN de un proyecto es positivo, significa que con el proyecto funcionando segun lo
planeado, se obtendra un incremento en el valor de la empresa por el monto del VPN, se
recupera la inversion que se hizo y la tasa minima requerida que se definié.

Cuando tenemos que elegir entre varios proyectos, se elige el que tenga el mayor VPN, este sera
el mejor proyecto.

n Ip N - fe, +V.R.
VPN == T+ kP L A+l
p=0 -

Ip = Egreso inicial o todas la ocasiones que se realizara una inversion durante el
periodo de vida del proyecto.

Fe 1, Fe 2... = Son los flujos de efectivo esperados en el proyecto, es decir, los ingresos.
V.R. = Valor de recuperacion de los activos en los que se invirtid.

K = Tasa minima requerida aceptada por el inversionista.

P = Periodo de vida del proyecto.

n = numero de periodos, o montos de inversion o montos de flujos.

La primera parte de la formula con el signo negativo son mis egresos, son las inversiones que voy
hacer a lo largo del proyecto.

El criterio de aceptacién del proyecto es que el VPN debe ser superior a cero para ser aceptada
por el inversionista.




Ejemplo:

Usando los datos del ejemplo anterior, con la inversidon necesaria de 600,000 y 5 periodos con
flujos de entrada de 270,000 y con una K de 25%

270,000 270,000 270,000 270,000 270,000
(1+ 25" (1+.25)2  (1+.250°  (1+.25)% (1+.25)°
= 126,105

VPN = —600,000 +

Esto significa que se recuperar la inversién y se tendrd una ganancia de 126,105

Tasa Interna de Retorno

Tasa en la cual trabaja un proyecto, el rendimiento porcentual por periodos de los ingresos
comparandose con los ingresos sobre saldos insolutos.

TIR es la tasa de actualizacidon que aplicada a la serie de ingresos y egresos anula la suma
algebraica (Incluido el egreso inicial y el valor de recuperacion).

Es importante remarcar que el valor actualizado es considerado nulo y que la tasa de
actualizacion es desconocida y por lo tanto la tasa es resultado de un célculo y no depende de
una eleccion. Se calcula:

e Por aproximaciones sucesivas: Tanteo de la tasa hasta encontrar el valor de la suma de Ia
inversion y otra igualada a 0.

e Por interpolacidn lineal: Cuando tenemos 2 tasas entre las que se situa la TIR. Para
interpolar necesito un valor positivo y otro negativo para interpolar en el punto 0 que sera
como mi punto de inflexion.

TIR = 0 = i In +ifen+V.R._0
T ,0(1+i)n a+om
l:

i=1

Se utiliza para decidir sobre la aceptacién o rechazo de un proyecto de inversidn. Para ello, la TIR
se compara con una tasa minima o tasa de corte, el coste de oportunidad de la inversion (si la
inversién no tiene riesgo, el coste de oportunidad utilizado para comparar la TIR sera la tasa de
rentabilidad libre de riesgo). Si la tasa de rendimiento del proyecto - expresada por la TIR- supera
la tasa de corte, se acepta la inversion; en caso contrario, se rechaza.
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Preguntas guia para la seccion V1.2, estudio econdmico financiero

1. ¢Cudles son las proyecciones financieras del proyecto para el mediano plazo (3 afos) vy el
largo plazo (5 afios)?

2. ¢Para poder sacar adelante el proyecto es necesario endeudarse o las finanzas son
equilibradas?

3. Refiriéndonos a costos, margen de utilidades e ingresos por ventas ¢Como son las
proyecciones comparadas con otras empresas del mismo sector?

4. ¢Cudles son las suposiciones que se tomaron en cuenta para realizar las proyecciones
financieras? También describe el mejor y el peor escenario que se podria presentar
durante la operacién del proyecto

5. ¢Cudnto dinero se necesita para poner en operacion el proyecto?

6. ¢Cudles son los costos de desarrollo e investigacidon que se necesita para el producto o
servicio?

7. ¢Cudles son los costos de producir el producto o, en su caso, brindar el servicio?

8. ¢Cual es el costo de comercializar el producto o servicio, es decir, que llegue hasta el
cliente?

9. ¢Cual es el margen de utilidad obtenido?




10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

éLa proyeccidn de las ventas justifica el tamano del mercado al que se le puede
vender el producto o servicio?

éCudles son los costos mads significativos del proyecto?

¢Qué tan rapido cambia su precio respecto a la moneda internacional o la inflacidn del
sector?

¢Cuentas con algun plan para enfrentar estos cambios de los precios?

¢Cuentas con algun sistema o proceso para controlar el manejo del flujo de efectivo?

Cada area del proyecto o equipo debe ser visualizado como un elemento
productivo enfocado a generar riqueza. ¢Has medido cada fase de la operacién en
términos de utilidad o pérdida que se pueda generar?

¢Has realizado un analisis de costos de otras alternativas como las posibilidades de
subcontratar algunos servicios, compartir servicios con otra empresa?

¢Has realizado un prondstico del monto de producto que necesitaras tener en
inventario?

¢Conoces el punto de equilibrio operativo y financiero del proyecto?

¢Cuanto dinero necesitas y como serd usado?



20. ¢En caso de que se consiguieran nuevos fondos y se inyectaran al proyecto cuales
serian los efectos en el proyecto, como afectaria el desarrollo de la empresa, es decir,
si los inversionistas aumentaran su participacion, para que se utilizaria el dineroy
como impactaria a la empresa?

21. éEs necesario inyectar todo el capital en una sola exhibicion o se puede distribuir en
diferentes rondas de inversién de acuerdo al crecimiento de desarrollo del proyecto?

22. (Esla primera vez que solicita fondos para el proyecto? Y de no ser asi ¢ Quienes mas
han?

23. ¢éCuanto has invertido tu en el proyecto, y cuanto han invertido los demas
inversionistas en el proyecto?

24. ¢Qué porcentaje de participacion accionaria tienes?

25. ¢Cuales son los términos para la distribucién de la participacidn accionaria?

26. Segun las caracteristicas de tu proyecto, ia qué tipo de fondos y recursos puede tener

acceso?

[0 Fondos del gobierno
[0 Fondos del CONACYT
[0 Fondos PYME

1 Otros

27. éCuales son los términos para realizar la inversion?
=
—
=
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28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

¢Qué porcentaje de participaciones accionarias estarias dispuesto a ceder si el
inversionista aportara todo el capital requerido para la operacién del proyecto?

éCual es el periodo de retorno de la inversidn, es decir, en cuanto tiempo el negocio
genera la utilidad para pagar la inversién?

éCual es el potencial de retorno para los inversionistas?

éCuando piensas hacer publico el proyecto o la idea?

¢Cual es la estrategia de salida?, ¢ Venderas la compafiia cuando adquiera valor en el
mercado, has pensado en alguna fusién con otra empresa en el mercado, o seguiras
creciendo con le empresa?

¢Tus estados financieros y proyecciones han sido revisados por algin contador?

¢Cuales son los tipos de impuestos que debes pagar?

¢Cual es el porcentaje de impuestos que debes pagar de acuerdo a tu régimen de
registro ante la Secretaria de Hacienda?

¢Has consultado con algln consultor fiscal apra que te apoye en realizar tu estrategia de

pago de impuesto?
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Capitulo VIII: Caso practico y el resumen
ejecutivo

El proyecto lluméxico

Haciendo uso de la guia, se elabord un plan de negocio con un enfoque social para concursar en
el V Premio Santander a la Innovacion Empresarial y obtener los recursos necesarios para
implementarlo. El concurso busca apoyar e incentivar el espiritu emprendedor en México y es
organizado por el Banco Santander y patrocinado por la Secretaria de Educacién Publica (SEP) y la
Asociacion Nacional de Universidades e Instituciones de Educacion Superior (ANUIES). Se calificé
hasta la ultima etapa del concurso hasta obtener el primer lugar en la categoria “B”, la cual
evalla los proyectos enfocados a un beneficio social y comunitario.

Los principales factores por los que obtuvo el primer lugar fue:

1. El modelo de negocio, que fue atractivo para las instituciones y jurados que estuvieron
presente durante la evaluacion.

2. Latecnologia desarrollada que es 100% mexicana.
El espiritu emprendedor del equipo.

El resumen ejecutivo

Este es un breve anilisis de los aspectos mas importantes del proyecto, va antes de la
presentacion y es lo primero o a veces lo Unico que lee el receptor del proyecto, por lo tanto en
pocas palabras se debe describir el producto o servicio, el mercado, la empresa, los factores de
éxito del proyecto, los resultados esperados, las necesidades de financiamiento y las conclusiones
generales. No debe exceder las tres pdaginas, entre mas reducido mejor.

Con este resumen, lo que se busca es que capte por si mismo la atenciéon del lector y motivarlo a
aprender mas acerca del proyecto asegurandole con ello una junta. Por lo tanto debe estar bien
redactado y presentado para que facilite la comprension de la informacion que el plan contiene.

Puedes emplear el formato del caso practico que presentamos en la siguiente pagina, ademas
como apoyo, puedes consultar los primeros capitulos del plan de negocios del proyecto antes
mencionado en el Anexo 1.

7L
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Resumen Ejecutivo

Proyecto: lluméxico
Pais: México
Industria: Energia renovable

Empleados: 7

COMPANIA

En un mundo donde la energia esta directamente vinculada al desarrollo social y econdmico,
alrededor de 1.6 mil millones de personas se encuentran sin electricidad. En Meéxico,
oficialmente el 2.49% de la poblacion se encuentra sin este esencial servicio, sin mencionar a los
varios millones con deficiencias en el mismo, lo que limita su desarrollo y los margina del
progreso social y econémico, ademas de que la poblacidn en general comienza a buscar
productos que son amigables con el medio ambiente.

Las energias renovables han tenido un crecimiento considerable en los ultimos afios en donde
México tiene un gran potencial. La Secretaria de Energia de México ha creado multiples
programas para fomentar la transicion energética y el aprovechamiento sustentable de la energia
con el fin de mitigar los efectos negativos del cambio climdtico, ademas de ambiciosos programas
de electrificacion rural con energias renovables.

PRODUCTOS Y SERVICIOS

El proyecto lluméxico propone una solucidon al problema mediante el disefio, manufactura,
distribucién e instalacién de un sistema tecnolégico de iluminaciéon eficiente basada en energia
solar. El sistema consiste en un panel fotovoltaico, un controlador de carga inteligente, una
bateria y una lampara LED. Durante el dia, la radiacion solar incidente en el panel carga la bateria,
para proporcionar hasta 6 horas de iluminacidon durante la noche. Con esto se incrementa la
productividad de los individuos al permitirles trabajar por mas tiempo y en mejores condiciones,
en este tiempo pueden realizar actividades como el trabajo, estudio, labores del hogar vy
convivencia familiar, y asi mejorar su nivel de vida.

MERCADO Y OPORTUNIDADES

El enfoque inicial estd dirigido a comunidades sin acceso a la red eléctrica, especificamente
familias que viven en cuartos pequenos que tienen que recurrir a otras fuentes para cubrir sus
necesidades energéticas. En el caso de la iluminacidon se utilizan querosenos, gaséleos y velas,
estas representan en algunos casos mas de un 20% de los gastos familiares, ademas de ser
contaminantes, no renovables, y nocivas para la salud. Se tiene como objetivo reemplazar estos
consumos energéticos, que son contaminantes e inseguros, por medio de un sistema sustentable
gue ademas proporciona mejor calidad de luz, sin implicar un gasto adicional para los miembros
de la comunidad, mediante la implementacién de un sistema de micro-financiamiento, donde los
pagos mensuales no excedan los gastos actuales en otras fuentes de iluminacién, ademas se
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promueve la implantacién de proyectos productivos de los miembros de la comunidad para
fomentar su desarrollo.

De acuerdo al estudio de mercado y factibilidad tecnoldgica del producto, se cuenta con una
buena prospectiva de implementacién y crecimiento debido al amplio mercado, al margen de
utilidad del sistema y a la necesidad de contar con luz utilitaria en cada vivienda. Asimismo, se
cuenta con un prototipo funcional desarrollado por el drea de ingenieria de lluméxico.

Es un proyecto de alto impacto social, econédmico y ambiental que vincula instituciones
educativas, privadas y gubernamentales con el fin de apoyar comunidades marginadas para
impulsar el crecimiento y desarrollo de las mismas. Es un proyecto social y tecno-lédgicamente
sustentable y escalable cuyo esquema es aplicable a toda la Republica Mexicana. Se puede
expandir a otros paises por medio de alianzas estratégicas con organizaciones y grupos
internacionales. Ademas, al ser un producto con tecnologia de vanguardia, con pequefas
modificaciones puede ser orientado a otro tipo de mercado, por lo que también se tienen
productos de iluminacién para ciudades para aplicaciones en exteriores, jardines y sistemas de
emergencia.

[luméxico es una solucidn eficaz, inmediata, sustentable y econémica para detonar el potencial y
desarrollo de millones de nifios, jévenes y adultos de México.

Oportunidad: EI cambio climatico y la transicidon energética se han vuelto temas mundiales de
primer nivel y la regulacién internacional y nacional estd empezando a cambiar para favorecer el
uso de energias renovables. En el caso de electrificacion rural también se han comenzado a
implantar programas y designar fondos a nivel mundial. Dentro de la publicacion de la SENER
(Secretaria de Energia) “Politicas y Medidas para Fomentar la Integracién Nacional de Equipos y
Componentes para el Aprovechamiento de las Energias Renovables y el Uso Sustentable de la
Energia.” se tiene el objetivo de apoyar a proyectos como Iluméxico que comprendan
investigacion, desarrollo tecnoldgico e innovacién en nuevas fuentes de energia renovable y
eficiencia energética. Ademas, una de las tres metas principales es electrificar 2500 comunidades
marginadas para el 2012, junto con ampliar la capacidad instalada y generacidon mediante fuentes
de energia renovable.

COMPETENCIA

Existen empresas en México que desarrollan productos de energia solar para utilizar aislados a la
red, sin embargo, su enfoque es diferente y dichos productos son mds caros porque estdn
enfocados a un mercado diferente al nuestro. En cuanto a competencia internacional, esta Light
up the World de Canadd con un costo de 280 délares con productos de alta calidad y DLight
Design de China con un costo de 50 ddlares y productos de baja calidad.




VENTAJAS COMPETITIVAS

La tecnologia desarrollada nos permite controlar de una manera dptima y eficaz el flujo de
energia para aumentar el rendimiento: Sabemos que el ciclo de vida real de un producto es corto
porque es replicable, para ello hemos desarrollado una estrategia basada en la innovacién del
producto con el drea de ingenieria que ha participado en proyectos con la Universidad de
Stanford y Berkeley, EEUU. El costo del sistema es de accesible y de bajo costo, $1,500.
Finalmente la asociacién que tenemos con actualmente con universidades como la UNAM, la
Universidad Iberoamericana y la Secretaria de Desarrollo Social, nos apoyan para llevar a cabo el
proyecto con éxito a través de programas de servicio social para los alumnos e incentivos
economicos.

CAPITALY LOGROS

El proyecto se encuentra en la fase de levantamiento de capital de inversidn para las operaciones,
ganamos el ler lugar en el premio Santander a la Innovacién Empresarial y el apoyo de la
organizacién DF GENERA. lluméxico requiere de una inversién en dos fases, una inicial de 4
millones de pesos y otra al comienzo del afio tres de 1.6 millones. Se tiene un valor presente neto
de 8.38 millones de pesos y una TIR de 37%. Que serd utilizado para capital de operativo, y el
activo fijo necesario para la distribucion de los sistemas.

Millones de pesos (MXN) Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5 TIR
Ingresos 6.00 9.45 19.84 29.51 41.93
Costos y gastos 5.04 7.44 14.88 20.88 28.14 37%
EBITDA 0.96 2.01 4.96 8.63 13.79

EBITDA: “Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation, and Amortization”, Utilidades obtenidas antes de intereses,
impuestos, depreciaciéon y pagos por amortizaciones.
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Conclusiones:

Tomar la decisién de emprender un negocio no es facil si no cambiamos nuestra manera de
pensar, hacer este cambio requiere un verdadero esfuerzo. El reto no es crear una empresa, el
verdadero desafio es crear internamente la revolucidén de pensamiento y actitudes necesarias
para poder lograrlo, pero quienes lo logran, en verdad se daran cuenta que no fue lo importante
tener una compafiia que genere muchos ingresos, lo importante es la superacion del ser mismo
para lograrlo.

Parte de la superacidn del ser, es lograr la independencia, y quien desee iniciar su proyecto
debe estar consciente que se debe dejar de depender del gobierno, quienes impulsan la
economia del planeta es el sector productivo y de servicios. Por lo que cambiar el pensamiento
gue uno debe salir solo, creando soluciones y estructuras mentales productivas, es requerido
para crear un cambio interno y luego social.

“No le digas a la gente que hacer, diles como hacerlo y te
sorprenderan con su ingenio” General George Patton

La tesis es una guia para orientar al lector e introducirlo en los temas principales que requiere
conocer para emprender su idea. En esta podrd encontrar referencias a sitios web mas
especificos que lo apoyardn en el desarrollo de la misma.

Un plan de negocio, una idea, un producto terminado, siempre podra ser mejorado y debe ser asi
para actualizarse en un medio tan cambiante como lo es ahora. Esta guia debe ser mejorada y
ampliada para poderse convertir en un libro de consulta para los futuros emprendedores que
requiere México.
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Del desarrollo de la idea y modelo de negocio

Con una metodologia sencilla de 3 puntos es posible organizar las ideas que tenemos en la mente
y ordenarlas seglun nuestras habilidades y orientarlas para poder definir un producto o servicio
segln las tendencias del mercado, una vez definidas podemos profundizar en los elementos mas
importantes. Para lo cual puedes emplear la plantilla con los 9 puntos indispensables que debes
tomar en cuenta y tener bien pensado sobre tu modelo de negocio.

Pensar en el segmento de mercado, pasando por la propuesta de valor especifica hasta el
esquema de ingresos es principalmente una tarea intelectual con un poco de investigacion y
mucho de sentido comun.

Pensar en el modelo de negocio es lo primero que debes tener en mente antes de ponerte a
escribir cualquier plan de negocios. Este uUltimo ya es mas investigacion y poner en orden la
estrategia pensada en el modelo de negocio empresarial.

No olvides que hoy en dia, las empresas no solo compiten por sacar el mejor producto y/o
servicio, compiten por desarrollar el mejor modelo de negocio para ese producto y/o servicio.

Del estudio de mercado

Abordaras desde un inicio la investigacion de la industria en la que vas a jugar, la competencia,
los proveedores y las caracteristicas de los clientes. Para ello tendrds una lista de 123 preguntas
guia que debes responder para estar preparado, conocer las reglas del jugo y después entrar a la
cancha con estrategias agresivas. En la economia actual, debemos implementar estrategias para
persuadir a los clientes de nuestra competencia para que nos compre a nosotros y hacernos de
un porcentaje del pastel.

Del estudio técnico

Es posible que la idea que hayas tenido no puedas llevarla acabo solo con los conocimientos
técnicos que posees, de hecho eso no es problema. Como emprendedor, parte de tu trabajo serd
reunir a equipos competentes que tengan el conocimiento técnico para que operen la
organizacién y cumplan los objetivos. La seccidén del estudio técnico consiste en hacerte pensar
en todo lo que necesitas para poder operar.

o

]

S Cc o

P

I

)|



Del estudio administrativo, organizacional y politico-social

La estructura de la organizacién es clave, establecer el modelo jerarquico y de responsabilidad es
parte del sistema interno que deberd ser sdlido para la correcta operacién. La guia propone
algunas estructuras como ejemplo de la organizaciéon y a través de las preguntas clave se resuelve
lo necesario para crearlas y adaptarlas segln la industria a la que se incursione.

Finalmente el aspecto politico-social, México es uno de los paises donde este aspecto es de gran
importancia ya que debido a la idiosincrasia de la sociedad puede detenerse todo un proyecto
gue ya haya pasado los estudios anteriores. Tomar en cuenta el impacto de un proyecto de
inversion en la sociedad Mexicana debe ser considerada por los inversionistas y los empresarios
con la misma importancia que lo tiene el estudio econdmico financiero.

Del estudio econdmico-financiero

Sin duda los numeros de las proyecciones financieras son el idioma de los inversionistas, y
también deben serlo para el emprendedor. Al combinar los prondsticos de ventas, el presupuesto
de inversién, el presupuesto de costos y gastos de la organizacion podemos realizar las
proyecciones de resultados y balance general para que en una primera fase tengamos los
resultados de nuestra operacion. Con ellos podemos mejorarlos y adecuarlos para mejorar la
operacion, modificar el modelo de negocios tal vez y mejorar las ventas y las utilidades obtenidas.

Con las plantillas que se presentan en esta guia podras darte una clara idea de cémo armar los
estados financieros proforma.

Resultados esperados

Cuando nos dicen que para comenzar nuestro propio proyecto hay que escribir un plan de
negocios, suena a un trabajo muy extenso, sin embargo con esta guia, al contestar las preguntas
propuestas, al terminar tendrds toda la informacidon que necesitas para escribirla, ahora solo
debes emplear la estructura que se recomienda para tener este documento terminado.

Pero lo mas importante de este trabajo, es que al concluir con las preguntas tendras el
conocimiento para manejar tu negocio, hacer presentaciones completas de tu idea y convencer a
los inversionistas que conoces todo lo necesario de tu negocio para que confien y apoyen tu
proyecto.

“Si a un ser humano le quitas toda su depresion, toda su pereza,
todo el escepticismo de uno mismo te aseguro que se come el
mundo” Martin Aparicio
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1.1 Introduccion

El proyecto Iluméxico fue fundado en Agosto de 2009, con la uniéon de dos empresas:
Tecsus (Tecnologia Sustentable) y EREES (Energia Renovable, Eficiencia Energética vy
Sustentabilidad). La primera se dedica a disefio de sistemas de iluminaciéon y de comunicacion
mediante tecnologia, y la segunda de instalaciones de sistemas de energia renovable y temas de
eficiencia energética. El proyecto gan6é en Marzo de 2010 el Premio Santander a la Innovacion
Empresarial, en la Categoria B “Proyectos de Vinculacion Universitaria de Alto Impacto Social”, y en
Abril de 2010 el premio “DF Genera”, ademas fue galardonado con el “Premio Pemex a la
Innovacion en Energia” dentro del “Campus Party 2010” y el Premio “Be the Change” de la
organizaci{on Peacechild. Por Gltimo, también forma parte del programa “Ashoka Avancemos” por
lo que es uno de los proyectos elegidos dentro de la red de proyectos de emprendedores sociales a
nivel mundial. Actualmente se encuentra en una fase inicial de implantacidon de proyectos piloto en
diversas comunidades de la Republica Mexicana.

El proyecto “Tluméxico” busca solucionar el grave problema de falta de acceso a la red
eléctrica para mejorar la calidad de vida de las personas en situaciones de marginacion por medio
de energia renovable, especificamente mediante la energia solar fotovoltaica e iluminacion
eficiente. Dicho proyecto comprende el disefio e implantacién de un sistema solar para satisfacer
las necesidades de iluminacion en poblados sin energia eléctrica. El sistema basico consiste en un
panel solar, un controlador de carga, una bateria, y dos lamparas tipo LED. La estrategia es
generar el sistema mas barato posible para iluminar un cuarto o una pequena casa. Es un proyecto
con muy alto potencial debido a sus caracteristicas, ya que comprende tanto del desarrollo de
tecnologia y de ingenieria eléctrica aplicada a la energia solar, la cual se disefiara y llevara a cabo
internamente, asi como de la vinculacién del sector privado con instituciones de educacién superior
en un contexto social y de apoyo comunitario.

1.2 Misién

Generar productos y sistemas innovadores y econdémicos utilizando energias renovables
a partir de una metodologia enfocada a la base de la piramide productiva para fomentar el uso de
dichas tecnologias en la poblacion en general y ofrecer luz eléctrica a la poblaciéon que no tiene
acceso a ella de una forma econdmica, limpia y sustentable.

1.3 Vision

Somos una organizacion a la vanguardia en temas de energias renovables y sustentabilidad
que desarrolla soluciones integrales para comunidades para promover su crecimiento y desarrollo
con la implantaciéon de diversos proyectos que son de alto impacto ambiental y social y hemos
alcanzado a beneficiar en 10 afos a por lo menos 500 comunidades en la Republica
Mexicana. Ademas, somos un participante importante en el mercado de accesorios de iluminacion
para zonas urbanas y controladores solares. También tenemos una importante presencia en
Latinoamérica.
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1.4 EIl Proyecto

Nuestro proyecto combina una serie de modelos de negocios utilizados exitosamente por
empresas que trabajan con clientes en la base de la piramide productiva, ademas de adaptar
esquemas de emprendedores sociales exitosos en Asia y Africa. Innova en el sentido de disefiar por
funcionalidad y considerando como aspecto mas importante la reduccion de costos. Busca replicar
esquemas de micro-financiamiento y habilitacion social e innovar en el sentido del servicio social y
que los alumnos universitarios y voluntarios tengan un rol activo en la blsqueda de nuevos
proyectos productivos que pueden nacer a partir de la disponibilidad de la luz. La prioridad y
estrategia del proyecto es conjuntar una serie de elementos que sean dificiles de replicar mas alla
de las barreras técnicas de nuestro producto, ya que para el disefio de nuestro producto y
programas se logra conjuntar tres elementos claves en trabajar con modelos de negocio en la base
de la piramide: sensibilidad cultural, viabilidad econémica y sustentabilidad ambiental y social.

La visién a largo plazo es que nuestra metodologia va a revolucionar la forma en la que se llevan a
cabo los programas sociales del gobierno y la manera en la cual se visualiza un servicio social.
Iluméxico va a ser un ejemplo contundente e innovador de como trabajar con la base de la
pirdmide productiva y reestructurar nuestra vision econémica. Tiene un gran potencial en todos los
sentidos y a partir de esto se van a crear una gran cantidad de proyectos sociales econdmicamente
viables.

1.4 Estado Actual y Prospectivas

A la fecha, se han vendido mas de 40 sistemas a varios tipos de mercado, dentro de los
cuales 5 han sido en comunidades rurales, 5 se han exportado a los estados unidos, 4 se han
instalado en zonas urbanas marginadas y el resto se han instalado en su mayoria para iluminacién
de exteriores de casas, principalmente en el Distrito Federal. Dentro del esquema social, en
Octubre 2010 se empezd un trabajo a largo plazo en 12 comunidades en la Reserva de los Tuxtlas,
Veracruz. Se empezé con dos comunidades: Santa Rosa Lomalarga y Samaria, donde se instalaron
5 sistemas y se van a instalar otros 40 que se han pedido para finales de este afio. Estos sistemas
tienen firmados un contrato de micro-financiamiento.

Para finales de ano se produciran otros 90 sistemas mientras que se esta preparando una
planta productiva para principios de 2011 con una capacidad minima de 250 sistemas
mensuales.
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1.5 Analisis FODA

» Tenemos una gran vinculacion con
instituciones de educaciéon superior debido
a nuestro involucramiento en agrupaciones
estudiantiles y diversos programas de
servicio social.

» Todos nuestros insumos seran de origen
y creacion mexicana, con lo que se
promueve la economia del pais.

» Uso y manejo de nuevas tecnologias con
LEDs.

» Uso de celdas solares para la generacion
de energia renovable.

» Innovaciéon en productos y servicios
basandonos en las tendencias del
mercado.

» Productos y servicios de bajo consumo
energético.

» Tecnologia y disefio aplicado.

» Hay productos extranjeros que pueden
competir con los nuestros y que ademas
ya tienen mayor experiencia en campo.

» Tenemos poca experiencia en proyectos
de apoyo comunitario y la adaptacién
puede ser complicada.

» Algunos seguimos estudiando o tenemos
otros trabajos, por lo que no podemos
dedicar 100% de nuestro tiempo a dicho
proyecto.

» Falta de capital para la inversion.

Fortalezas Oportunidades

» Existe poco desarrollo de iluminacién
con LEDs y celdas solares en México.

* La insolacién en el territorio mexicano es
alta y constante a lo largo de todo el afo.
= Existen grandes sectores de la poblacién
que no estan conectados a la red eléctrica
nacional y necesitan iluminacion.

» EIl marco regulatorio en temas de
energias renovables favorece el desarrollo
de proyectos de electrificacion rural.

* La tecnologia renovable esta creciendo y
la prospectiva del mercado es enorme.

» Existen organismos internacionales vy
mecanismos financieros que apoyan
proyectos de apoyo comunitario y de
utilizacién de energias renovable.

* Hay una gran necesidad en comunidades
marginadas por energia eléctrica y las
fuentes convencionales son cada vez mas
costosas, ademdas de ser altamente
contaminantes.

Debilidades Amenazas

» Preferencia por
internacionales.

» Es complicado cambiar las costumbres y
mentalidad de comunidades indigenas,
que son los candidatos mas claros para
nuestros proyectos.

= El micro-financiamiento es una
herramienta comprobada en otros lugares
del mundo, pero la Vviabilidad en
comunidades marginadas en México es un
punto crucial para el funcionamiento del
proyecto.
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2.0 Estudio de Mercado

2.1 Antecedentes
2.2 El Mercado

2.3 Ventana de Oportunidad
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2.1 Antecedentes

A pesar de que la electricidad es un elemento clave para el desarrollo y el motor de nuestra
vida diaria, alrededor de la cuarta parte de la poblacion mundial no cuenta con acceso a ella. En
México, alrededor del 2.5% de la poblacién se encuentra sin este vital servicio. En estados como
Guerrero, Chiapas, Oaxaca y San Luis Potosi este porcentaje alcanza niveles alrededor del 6.0%.!
Si lo analizamos desde un punto de vista de viviendas, se contabilizaron 23,194,511 viviendas
en el pais, de las cuales 588,864 no disponen de energia eléctrica, y 222,982 no
especifican.?

El Mercado inicial que se pretende abarcar son comunidades rurales de alta marginacion, que
en lo general cumplen con las siguientes caracteristicas:

- Dentro de los 125 municipios mas pobres del pais.

- A una distancia de al menos 5 km de la red de la CFE, sin que existan planes de expansion
hacia dicha zona.

- Poblaciones Indigenas con mas de 300 habitantes.

- Debe existir aceptacién comunitaria y estar libre de cualquier tipo de conflictos sociales.

Posteriormente se pretende abarcar todo tipo de zonas urbanas, donde el acceso a la red puede
llegar a ser deficiente o donde un producto de iluminacion con energia solar se adquiera con la
intencién de apoyar al medio ambiente o de ser innovador, o como un sistema de emergencia. Para
cada uno de los mercados se tienen pensados productos diferentes que se detallan en el préximo
capitulo.

2.2 El Mercado

Existe una gran ventana de oportunidad para atacar el mercado de la base de la piramide
productiva. EI INEGI y la CONAPO dividen las localidades en cinco diferentes grados de
marginacion: de muy bajo (5) a muy alto (1), basado en porcentajes de la poblacién de la
localidad; analfabetas, sin primaria completa, sin drenaje, energia eléctrica, agua entubada, con
algun grado de hacinamiento, con piso de tierra y sin refrigerador. En el censo 2005, se contabilizo
una poblacién total de un poco mas de 103 millones, dentro de los cuales el 2.49% de las viviendas
no contaban con energia eléctrica. En la siguiente tabla se muestran los estados con los mayores
porcentajes de poblacidn sin acceso a la electricidad: 3

Estimaciones de CONAPO en base en el Il Conteo de Poblacidn y Vivienda 2005
Agenda Estadistica de los Estados Unidos Mexicanos. 2007 INEGI
Estimaciones de CONAPO en base en el Il Conteo de Poblacién y Vivienda 2005




Estado Porcentaje

Guerrero 6.33%
Chiapas 5.88%
Oaxaca 7.21%
San Luis 5.58%
Veracruz 4.67%

Las comunidades objetivo de este proyecto son aquellas donde familias enteras viven en un
cuarto de pequefiisimas dimensiones, hacinados, donde la luz proviene de prender madera o
combustodleo, y el calor de la misma fuente, cuartos de lamina y/o cartén, sin ventilacion y con
amplias posibilidades de accidentes donde cualquier via de auxilio se encuentra a cientos de
kildmetros.

Es importante resaltar que la compra de dichos sistemas no debe ser una carga adicional
para los miembros de la comunidad, mas bien, se debe de poder amortizar reemplazando los
gastos que se tienen actualmente en otros sistemas de iluminacion, de acuerdo con la ENIGH
(Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de los Hogares), el decil mas bajo de la poblacién gasta
alrededor de $180 pesos por trimestre en fuentes de iluminacién por combustibles y $350 al
trimestre en electricidad. Ademas, para fomentar el poder de compra de dichos individuos, se
ofreceran microcréditos y se buscara que la luz sea una plataforma para que ellos desarrollen un
proyecto productivo que les genere ingresos y impulse su desarrollo.

El mercado que se puede llegar a abarcar es considerablemente amplio (ya que alrededor de
3 millones de personas no cuentan con servicio de energia eléctrica), por lo que se deben de crear
métodos para alcanzar las comunidades marginadas y lograr medios de comunicacién adecuados
externando los beneficios que nuestros sistemas representan (econdmicos, ecoldgicos y de
seguridad) para romper paradigmas en las comunidades e introducir exitosamente los sistemas de
iluminacién. Ademas, la situacién energética y condiciones actuales en el pais son muy adecuadas,
con un marco legal cuyos objetivos van de acuerdo a los del proyecto, aunado al crecimiento y
fervor de las energias renovables para que estos productos se puedan comercializar en otros
mercados.

2.3 Ventana de Oportunidad

El cambio climatico y la transicidon energética se han vuelto temas mundiales de primer nivel
y la regulacion internacional y nacional esta empezando a cambiar para favorecer el uso de
energias renovables. En el caso de electrificacién rural también se han comenzado a implantar
programas y designar fondos a nivel mundial. Dentro de la publicacién de la SENER “Politicas vy
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Medidas para Fomentar la Integracion Nacional de Equipos y Componentes para el
Aprovechamiento de las Energias Renovables y el Uso Sustentable de la Energia.” se tiene el
objetivo de apoyar a proyectos como Iluméxico que comprendan investigacion, desarrollo
tecnoldgico e innovacidén en nuevas fuentes de energia renovable y eficiencia energética. Ademas,
una de las tres metas principales es electrificar 2500 comunidades marginadas para el 2012, junto
con ampliar la capacidad instalada y generaciéon mediante fuentes de energia renovable.

En el ambito de energia renovable y eficiencia hay varias empresas que estan ya en el
amplio mercado, sin embargo no existe mucho interés en invertir en soluciones para la base de la
piramide productiva, que representa un gran potencial econémico. El proyecto iluméxico conjunta
elementos y planes sociales que permiten entrar a este mercado practicamente inexplorado.
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