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En la actualidad la produccion agricola no ha sido cuidada mucho por los
programas gubernamentales y mucho menos por los mismo productores, toda vez
que en ocasiones por las cuestiones econdémicas no se puede invertir en procesos
de produccién mas efectivos y sobre todo que garanticen el fortalecimiento de la
tierra que requiere de la recuperacion de los nutrientes que le transmite a las

plantas que son sembradas en ellas.

Se deben generar estrategias adecuadas para el fortalecimiento, desarrollo
y crecimiento del sector agropecuario, que sin duda puede ser un excelente area
de oportunidad dentro de la economia mexicana, el rescatar este importante
sector productivo generar al pais mejores condiciones econdmicas, sobre todo

para los productores del sector agrario.

Por lo antes mencionado, la presente investigacion concentra los elementos
requeridos de un plan de negocios para conocer la rentabilidad y viabilidad de la
creacion de una empresa dedicada a la produccion de abono organico desde una
perspectiva sustentable, es decir, que se tiene por objetivo primordial, esclarecer
la funcionalidad de un abono orgénico, desde el planteamiento de la idea de

inversiéon hasta la elaboracién de los productos ofertados a los clientes.

Lo que ha motivado esta investigacién que tiene como objeto de estudio,
elaborar una propuesta de plan de negocios, es la carencia en las PYMES
poblanas de elementos sustentables que impulsen su desarrollo. Actualmente, las
empresas agropecuarias tienen como ocupacion y objetivo principal la generacién
de ingresos y el crecimiento econdémico, sin embargo, el aprovechamiento de
recursos naturales, puede ser un impulsor del desarrollo de las empresas, si es

utilizado de manera correcta.

El cambio climatico, la pérdida de especies endémicas, la contaminacion, la
explotacion de recursos naturales y otros factores, han provocado que el ser
humano y demas seres vivos, se encuentren en condiciones insalubres y que la

calidad de vida disminuya a niveles inimaginables.



Para la supervivencia del ser humano, es imperativo salvaguardar el
entorno natural en el que vive, por ello, se considera de vital importancia
puntualizar las ventajas para una empresa agropecuaria de aprovechar y no
explotar los recursos con los que cuenta, de manera sustentable. EI hecho de
buscar esquemas alternos de fertilizacion organica no es enemigo de la
sustentabilidad, las empresas pueden crearse y desarrollarse en base a una

tendencia ecologista, sin por ello, fracasar en sus objetivos econémicos.

Dentro de esta investigacion se recolectd informacion primaria y secundaria,
donde se analizaron las propuestas de diferentes autores sobre planes de
negocios, y sobre todo se trato de contextualizar el concepto de empresas en, se

realizo la revision de articulos y noticias de diversas fuentes.

Toda la informacion recolectada sirvio al fin dltimo de comprobar la
rentabilidad de la empresa objeto de estudio, en base a datos concretos, veraces y
pertinentes, ademas de ser recolectada como apoyo en el estudio de planes de

negocios.

Se ha utilizado el método deductivo — inductivo partiendo de lo general a lo
particular y el método analitico e historico, recopilando informacion de los
establecimientos ya existentes para someterlos a andlisis. En conjunto, se espera
obtener un resultado positivo, es decir, manifestar la viabilidad y rentabilidad del

objeto de estudio.

Se inicié la investigacién con el capitulo uno, que abarca el marco
metodoldgico, el cual contiene la metodologia empleada a lo largo de la
investigacién, como fue realizada, desde una perspectiva tedrica, planteando el
problema estudiado, el porqué del tema seleccionado, la hipotesis a comprobar,

objetivos y alcances de la investigacion.

En el capitulo dos se desarrollé el marco teorico, estudiando el concepto de
empresas, su clasificacion, el nimero existente en México, como se clasifican en

base a la informacién generada por el INEGI.



En el tercer capitulo se habla acerca de los planes de negocios mediante la
recopilacion de informacion de diversos autores especializados en el tema,
considerando los aspectos de tipo mercadoldgico, técnico, organizacional y
financiero, con el proposito de determinar la viabilidad integral del plan de

negocios que se proponga.

Por dltimo en el capitulo cuatro se presenta la propuesta del plan de
negocios para crear una empresa productora de abono organico, en la junta
auxiliar de San Lucas Cuauhtelulpan, Tlaxcala, Tlaxcala, con el objeto de probar la

hipoétesis de la presente investigacion.

Se espera que el presente trabajo de tesis presente de manera detallada
todos los aspectos necesarios para que se pueda tomar la decision de aperturar la
empresa en el caso de que se encuentre viabilidad en todos los aspectos del plan

de negocios de la empresa propuesta.

CAPITULO 1. MARCO METODOLOGICO



El marco metodologico es la herramienta utilizada por el investigador cuya
finalidad es describir y analizar el fondo del problema planteado, a través de
procedimientos especificos como lo son las técnicas de observacion y recoleccion
de datos, determinando el cdmo se realizara el estudio. En este, se explican los
datos requeridos para la realizacion de la investigacion y los métodos y técnicas
de los que se apoyard el investigador para obtener la informacion pertinente al

problema planteado.

El presente marco metodoldgico inicia con el planteamiento del problema,
apuntando primeramente a la problematica ecoldgica existente a nivel global y
enfocado especificamente en la Poblacion de San Lucas Cuauhtelulpan, Tlaxcala,
asi como la labor de las empresas del sector agropecuario, ademas de exponer la
importancia de los planes de negocios para la creacién de una empresa y la

carencia en muchas organizaciones productivas de su correcta implementacion.

Una vez planteado el problema a estudiar, se justificé la importancia de
este, pues es inherente a las empresas el problema ecoldgico por el que esta
pasando el sector agropecuario en el estado de Tlaxcala y, como empresas
generadoras de empleo e ingresos, se especificO su capacidad para ser un
soporte en la cultura medioambiental. Asi mismo, se puntualizaron los beneficios

de un plan de negocios, a la hora de crear una empresa, sin importar su tamafio.

Como en toda investigacion, se han disefiado objetivos a cumplir a lo largo
de la investigacion, ademas de la hipoétesis que se formuld en base al problema de

estudio, para ser comprobada una vez finalizada la investigacion.

Finalmente, se exponen los aspectos metodoldgicos que fueron utilizados
para la realizacion de la investigacion, es decir, los métodos utilizados y el tipo de
estudio e investigacion del que se trata; los alcances y limites de la investigacion

por cuestiones de tiempo, espacio y recursos.



1.1 Planteamiento del Problema
Debido a la creciente necesidad de una conciencia ecolégica dentro de nuestra

sociedad, en la actualidad, se ha generado una tendencia hacia lo sustentable, en

todos los ambitos de la vida.

Desde una percepcion puramente econdmica, la proteccion del medio
ambiente se torna de vital importancia al considerar que los recursos
naturales son un insumo primordial su deterioro es una amenaza para la

sustentabilidad de su desarrollo y continuidad.

Tomando en cuenta que una sociedad sana tiene una mejor calidad de vida
y es productora de bienes y servicios superiores, se puntualiza la importancia de

mantener una cultura ecolégica, que perpetué la vida de sus beneficiarios.

Ahora bien, en el estado de Tlaxcala, los productores de maiz y algunos
otros cultivos en ocasiones generan bajos rendimientos, debido al fertilizante que
se utiliza, por lo que resulta fundamental, poder incrementar los rendimientos de
los cultivos y por otra parte rescatar los nutrientes que requiere la tierra, que le
permita ser mas productiva y generar una sustentabilidad medioambiental, si bien
en México existen este tipo de empresas; estas no logran cubrir los estandares de
calidad necesarios para ser considerados como amigables con el medio ambiente.

Hablando de una empresa agroindustrial, la carencia de esta conciencia es
aun mayor, pues los costos para la creacion de una infraestructura adecuada son
elevados, lo que afecta la produccion de los cultivos y es necesario resolver esta

problematica que garantizara un mejor desempefio en la produccién.

1.2 Justificacion
En México y en el estado de Tlaxcala especificamente, no existe una cultura

arraigada en lo que a ecologia y proteccion del medio ambiente se refiere; los
productores agricolas no cuentan con la infraestructura y elementos requeridos
para ser consideradas como sustentables ecol6gicamente. Si bien, hoy en dia el

cuidado al medio ambiente es una tendencia en crecimiento, su impacto en

8



diferentes sectores y sobre todo en el sector agricola en el estado de Tlaxcala ha

sido lento y poco redituable.

La produccién agricola en el pais requiere de contar con nuevos esquemas
que permitan generar primero cultivos mas rentables a través de un manejo de
tipo ecologico que garantice productos de calidad y conservar los valores
nutrientes del suelo y el aprovechamiento de un recurso no renovable como lo es

el agua.

Por ello es que el presente proyecto pretende contribuir con la generacion
de un producto de tipo ecolégico, que permita contribuir a mejorar la produccién
agricola en el estado de Tlaxcala.

La empresa propuesta en este proyecto, busca ser una fuente generadora
de empleos e ingresos que beneficien a la sociedad, a través de los productos
gue ofrece. La finalidad del presente plan de negocios, ademas de la atraccion los
productos que ofrece sera establecer un ejemplo de como mejorar las condiciones

de la produccién agricola en el estado de Tlaxcala y apoyar la cultura ecoldgica.

1.3 Objetivo General
Elaborar un plan de Negocios para la creacién de una empresa productora de

Abono Organico que permita determinar su viabilidad en todos sus aspectos y sea

un instrumento para la toma de decisiones de apertura o no de la nueva empresa.

1.4 Objetivos Especificos
1. Describir el modelo de negocio que permita crear una empresa productora

de abono organico.

2. ldentificar el consumo aparente de abono organico en los municipios
cercanos a la capital del estado de Tlaxcala.

3. Conocer de cuanto sera la inversion inicial y las fuentes de financiamiento
necesarias.

4. Proponer la mejor estructura administrativa para la creacion de la nueva

empresa que la convierta en una empresa funcional.



1.5 Hipétesis
La adecuada elaboracion de un plan de negocios funcionara como una
excelente herramienta para la toma de decision de aperturar una empresa

productora de Abono Organico.

1.6 Aspectos Metodologicos
Se utilizara el método deductivo - inductivo ya que, en un inicio, se realizara

una observacién general de las PYMES que permita conocer su conceptualizacion

y como es que se clasifican y actualmente como se encuentran integradas.

El tipo de estudio que se empleara es el descriptivo de acuerdo a las
caracteristicas de la misma investigacion. A través de este, se busca conocer las
actitudes y las situaciones predominantes del area de estudio. Tomando en cuenta
que se miden y evallan diferentes aspectos y componentes de un plan de
negocios, gran parte de los datos a recolectar son medibles dadas las

circunstancias del objeto de estudio, ademas de tener un orden sistematico.

El tipo de investigacion es cuantitativa — cualitativa, ya que tendra un orden
secuencial y demostrativo del problema planteado, se deriva de preguntas y
objetos de investigacion, se mediran las variables y se analizaran las mediciones
obtenidas; ademas, se buscara definir la reaccion de las personas objeto de

estudio ante esta investigacion.

1.6.1 Alcances y limites de la investigacion
Limites:

Debido a las variables de tiempo y recursos, solo se va a desarrollar el estudio
enfocado Unicamente en el estado de Tlaxcala.

Ahora bien, la bibliografia existente, en lo que respecta a planes de
negocios, es abundante; sin embargo, tomando en cuenta que la implementacion
de infraestructura y recursos ecoldgicos dentro de las empresas es una tendencia
actual, la bibliografia en este aspecto es una limitante, pues sera necesario

basarse en la informacion que se logre recolectar de manera mas general y en
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menor medida aquella enfocada al sector agricola y enfocada a la produccion de
abono organico y se tomardn como base algunos negocios establecidos en este
giro enlazando todo por medio de los métodos de investigacion y puntos de vista.

Alcances:

Se formulard una propuesta de plan de negocios para la creacién de una
empresa productora de Abono Orgéanico, ecologicamente sustentable dentro del
estado de Tlaxcala, enfocada en tener un impacto social, generando una empresa

rentable.

La metodologia empleada, ha sido seleccionada para facilitar al
investigador la obtencién de la informacion requerida para la elaboracion de la
presente tesis. Se ha tomado en cuenta el método y técnicas que mejor se
adecuan a la investigacion de que se trata asi como para el cumplimiento de los

objetivos planteados.

1.6.2 Métodos y técnicas
1. Investigacion documental

a. Fuentes bibliograficas

b. Fuentes electrénicas
2. Investigacion de campo

a. Observacion

b. Cuestionario

c. Entrevista formal

11



CAPITULO 2. LAS EMPRESAS COMO ENTIDADES PRODUCTIVAS
GENERADORAS DE CRECIMIENTO ECONOMICO

En la actualidad la creacion, consolidacién y fortalecimiento de las
empresas sobre todo en paises como en México, han sido fundamentales para
dinamizar el crecimiento econdmico y la generacion de empleos, que requieren
para lograr ser competitivas, acceder al desarrollo tecnoldgico, la capacitacion y
actualizacion del capital humano que poseen, mayor conocimiento de los
mercados internos y externos, pero sobre todo una adecuada y eficiente
administracion, que les permita incrementar la calidad y el valor agregado de los
bienes y servicios que se ofertan para elevar su competitividad tanto en los

mercados regionales, nacional e internacional.

2.1 Antecedentes historicos de la empresa.
Desde el principio de las civilizaciones, los seres humanos se reunian y
compartian sus bienes, beneficiando de este modo a toda la célula o a todo el

nucleo familiar.

Los excedentes de comida, ropa o herramientas podian ser intercambiadas
entre los pueblos, de este modo se crea el antecedente del comercio. El propésito
de este tipo de acuerdos comerciales se basaba en satisfacer las necesidades de
todas las personas, de modo que todos los individuos salian beneficiados de cada

acuerdo.

Lo anterior fue evolucionando de acuerdo a las transformaciones
econdémicas, sociales y tecnoldgicas, mismas que se generan como consecuencia
de las revoluciones o0 guerras tal y como lo menciona Joaquin Rodriguez
(Rodriguez Valencia, 2009) “han tenido siempre influencia directa o inmediata en
las empresas industriales, comerciales y de servicios, provocando cambios en los
conceptos de propiedad publica y privada de trabajo y de accion estatal que se
han reflejado de manera invariable en su forma de organizacién y constitucion

juridica y econémica”.
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Sin duda alguna estos eventos han trazado un antes y un después dentro
de las empresas ya que cada uno de ellos presenta factores diferentes
propiciando una evolucibn de las organizaciones que fueron capaces de

adaptarse.

Esto también lo manifiesta Isabel Rueda cuando habla acerca de las
empresas después de la segunda guerra mundial y comenta (Rueda Peiro, 1997)
“A finales de los sesenta surgen los primeros indicios del agotamiento del largo
periodo de crecimiento dinAmico de la economia mundial que comenzo6 al termino
de la segunda guerra mundial: desordenes en el sistema monetario internacional
gue culminan con su resquebrajamiento al inicio de los setenta, al tiempo que la
inconvertibilidad del délar estadounidense en oro, impulsa un proceso inflacionario
que se transmite a los demas paises capitalistas; disminuciéon de la tasa de
rentabilidad empresarial, crecimiento mas lento de la productividad y de la

produccion, crisis ciclicas mas profundas, largas y generalizadas”.

Lo anterior muestra claramente que las empresas no solamente deben
preocuparse de su funcionamiento al interior, también debe adaptarse a los

cambios generados en torno a las variables macroeconémicas de cada nacion.

Por ello se realizard una revision de las principales etapas que han
generado la evolucion historica de la empresa.

2.1.1 Etapas de la evolucion histdrica
El ser humano es un ser social, se organiza y coopera con sus semejantes.

La historia de la humanidad puede describirse a través del desarrollo de la
organizaciéon, al estar en sociedad; busca la forma para que sus recursos sean
productivos, y esto lo lleve a tener una mejor calidad de vida, ademas que se ha
vuelto indispensable y asi se explica el por qué, una vez creada, ha crecido

rapidamente.

Y como ya se menciond el hombre ha tenido que trabajar para subsistir,

ejerciendo sus actividades con la mejor efectividad posible; y como nos menciona
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Mdinch, “se ha aplicado la ley de oro de la administracion, que consiste en obtener

los maximos resultados con el minimo esfuerzo”. (Minch G. L., 2010)

Asi con el paso del tiempo, cada individuo fue experimentandose y
especializandose en tareas diferentes, llegando incluso a involucrar al resto de la
familia, aparece por tanto la aparicion de la divisién del trabajo, creandose de este
modo los distintos oficios y un perfeccionamiento de los materiales creados, ya

fuesen herramientas de caza, o tejidos, o panes, entre otros.

De acuerdo a lo que menciona Joaquin Rodriguez considera “que la evolucion
histérica de la empresa se distinguen tres etapas a partir del fin de las
civilizaciones antiguas: 1) El tiempo en que el concepto de capital estuvo
restringido a objetos y mercancias. 2) El tiempo en que el anterior concepto se
amplio y se adiciono con la existencia del dinero. 3) El tiempo en que a los
elementos anteriores se sumaron los valores fiduciarios”. Cada uno de estos
momentos en el tiempo fueron importantes para el desarrollo de la empresa por

ello se explicara cada uno de ellos.

1) El tiempo en que el concepto de capital estuvo restringido a objetos y
mercancias. Esta etapa se caracterizo principalmente por la riqueza de las
personas que se representaba en la posesion de bienes tales como
ganado, trigo y tierra entre otros. Por lo tanto las transacciones se
realizaban en base al trueque, lo que no permitia un desarrollo comercial
importante, debido a que estaba limitado a resolver las necesidades mas
urgentes. El surgimiento de los mercados, donde asistian los comerciantes
de manera periodica fue un paso importante, debido a que en él se
realizaban trueques y luego se movian a otros mercados con los objetos
intercambiados con la esperanza de poderlos cambiar en otro mercado con
mayor ventaja que les permitiera incrementar su riqueza. Para homogenizar
el intercambio, el arroz, las pieles, el tabaco, el trigo y el aceite entre otros
sirvieron como patrén de valor para todas las demas, sin dejar de tener su
valor intrinseco. Pero la dificultad de traslado y manejo genero la necesidad

de gque las medidas de intercambio fueran universales, durables y divisibles
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2)

3)

y es por ello que surge el uso de los metales como unidad de intercambio,

lo que no represento una medida de riqueza.

El tiempo en que el anterior concepto se amplié y se adicion6 con la
existencia del dinero. Al utilizarse los metales como unidades de
intercambio, también se encontré como una excelente medida en dinero de
las mercancias que se comercializaban, poder pagar sus contribuciones y
calcular bajo el mismo sistema las ganancias y pérdidas generadas.
Entonces se empieza a visualizar las ganancias sobre las mercancias y
empieza a surgir el capitalismo en donde se presentan los capitalistas y
trabajadores, en donde el empleado obedece ordenes por un salario y el
capitalista se dedicaba a producir para el almacenamiento o directamente
para los mercados.

El tiempo en que a los elementos anteriores se sumaron los valores
fiduciarios. En esta etapa se presentan las instituciones como bancos y
casas de bolsa que se dedican al manejo del dinero y es aqui donde surge
el concepto de valores, es decir titulos que representan el dinero y esto
permite el nacimiento del crédito. Estos documentos denominados también
papel comercial son intercambiables y transferibles, lo que permite tener
derecho al capital y parte de las ganancias generadas en la empresa. Con
el surgimiento de las empresas capitalizadas y financiadas a través de los
titulos, el dinero asume una forma elastica ya que se pueden realizar
operaciones para poder participar en otras empresas o comprar otro tipo

de valores que le generen ganancias.

Como se observa en cada una de estas etapas fueron importantes para el

desarrollo de las empresas y es por ello que a continuacion se analizara como fue

el desarrollo en México.

2.2 Antecedentes en México
Sin duda alguna el descubrimiento de América fue un suceso que incremento la

riqueza espafiola y posteriormente de otros paises como Portugal e Inglaterra. El
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fortalecimiento de las colonias y el incremento en el nUmero de pobladores llevo a

la fundacion de pequefios negocios, especialmente de viveres y textiles.

Sin embargo es aqui que surge una de las empresas mas antiguas a finales

del siglo XVIIl y que se dedica a la produccién del famoso Tequila José Cuervo,

siguiéndole otras empresas productoras de bebidas alcohdlicas, productos textiles,

bancos y farmacéuticas.

A continuacion se presenta una tabla en donde se presentan los

antecedentes histéricos mas importantes en México.

Tabla No. 1 Antecedentes Histéricos de las Empresas en México

Periodo

Antecedentes

200 D.C.-800 D.C.

Durante el periodo clasico se desarrollaron las culturas
teotihuacana, maya y zapoteca. La principal caracteristica
de la empresa etapa es el estado teocratico con
administracion centralizada y numeracion vigesimal. Los
pueblos ya tenian conocimiento de la empresa usando
como base la planeacion para edificar y organizar a los
obreros.

1521-1810

La época colonial establecié un sistema de gobierno con
las caracteristicas de una empresa, usando la burocracia
y poder absoluto, por parte de Espafia.

En la Nueva Espafia una de las actividades mas

importantes ademas de la agricultura fue la mineria.

Siglo XVII

Durante el siglo XVII proliferaron las haciendas, que eran
unidades de produccion basadas en los latifundios y el
sistema de control de los trabajadores. La hacienda
mexicana se administraba como una empresa; su objetivo
era lograr la productividad de la tierra y el bienestar de los
campesinos; por supuesto, la administracion estaba

centralizada.

Siglo XIX

El movimiento independiente se inicié en 1810 y concluy6
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once afios después. A partir de 1812 los gobiernos
emprendieron el fomento a la mineria, la agricultura y la
incipiente industria. En este periodo Benito Juarez decreto
las Leyes de Reforma; se promulgé la Constitucion de
1847; se promovio la libertad de ensefianza, de imprenta,

de industria y de comercio.

Siglo XX Durante el periodo de 1930 a 1950 se nacionalizé la
industria petrolera y se inici6 el proceso de
industrializacion en el pais, pero con una politica
proteccionista que desalentaba las importaciones.
Proliferaron las grandes empresas transnacionales, y la
pequefia y mediana industria nacional. En 1955 se
promulgo la “Ley para el fomento de las industrias nuevas
y necesarias”’, cuyo ordenamiento permiti6 que se
estableciera un importante numero de empresas
industriales, fundamentalmente medianas, pequefias, y
gue un gran numero de talleres y artesanias se

transformaran en pequefas empresas.

Fuente: Elaboracion propia en base a la informacién del Libro Fundamentos de Administracion
(Munch Galindo & Garcia Martinez , 2009)

Como se observa son varios elementos que contribuyeron al desarrollo de las
empresas en Meéxico a continuacion se presentan algunas definiciones de

empresas para entender su contexto.

2.3 Definicién de Empresas

El concepto de empresa no es algo facil de presentar ya que puede tener
diferentes acepciones desde el punto de vista que se quiera analizar, pudiendo ser
desde una perspectiva administrativa, economica o social, por ello se analizaran
diferentes definiciones para comprender este importante concepto que se

convierte en un factor de desarrollo econémico dentro de cualquier sociedad.
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Primero se revisara lo que comenta Pablo llanes Frontaura que explica “La
empresa es un organismo u organizacion, ya que podemos reconocer en ella una
estructura interna, una cierta distribucion de elementos, en un determinado orden
interno y que es independiente de la forma juridica que adopte”. (Frontaura, 2013),
en esta expresion se puede destacar que el autor hace referencia a la importancia
que tiene la organizacion debido a su estructura y a los elementos que la

conforman.

Otra definicion de empresa propuesta es la de Sergio Jorge Hernandez y
Rodriguez que indica “La empresa es el objeto o campo de estudio de la
administracion empresarial, por lo que es necesario comprenderla de manera
conceptual”. (Rodriguez, 2011), en esta se encuentra la importancia que tiene la

administracion aplicada que en este caso se enfoca a la parte empresarial.

Por otra parte Isaac Guzman Valdivia define a la empresa como “Unidad
econdémico-social en la que el capital, el trabajo y la direccién se coordinan para
lograr una produccion que sea socialmente Util de acuerdo con las exigencias del
bien comun”. (Valdivia, 2009), en este enunciado se encuentra la importancia que
tiene el capital que aporta el empresario, el trabajo que aporta el trabajador con el
proposito de contribuir a la produccion de bienes que resuelvan problebas o

necesidades especificas.

Adicionalmente se observa que la Comision Europea sugiere la siguiente
definicion: “Se considerara empresa toda entidad, independientemente de su
forma juridica, que ejerza una actividad econdmica. En particular, se consideraran
empresas las entidades que ejerzan una actividad artesanal u otras actividades a
titulo individual o familiar, las sociedades de personas, y las asociaciones que
ejerzan una actividad econdémica de forma regular’. (Comision de las
Comunidades Europeas, 2008) En esta expresion se encuentra la mencion de las
entidades como generadoras de una actividad econdmicas sin importar si es de
forma individual o grupal, lo que refleja la importancia del emprendedurismo al

interior de las naciones.
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Por ultimo se presenta la defuncion de José Antonio Fernandez Arena, que
indica que “Es la unidad productiva o de servicio que, constituida segun aspectos
practicos o legales, se integran por recursos y se valen de la Administracién para
lograr sus objetivos”. (Garcia, Minch, Galindo , & Garcia Martinez), en esta parte
tambien se hace referencia a la constitucion de una unidad productiva con

recursos para generar productos o servicios.

Se puede concluir que la empresa es una entidad econdmica que tiene
como objetivo el obtener beneficios econdmicos a través de la coordinacion
adecuada de Recursos Humanos, Financieros, Materiales y Tecnoldgicos, a través
del Proceso Administrativo logra el obtener una ganancia y buscar la satisfaccién

de una necesidad de la sociedad.

Clasificacion de las Empresas
Existen numerosas diferencias entre unas empresas y otras. Sin embargo,

dependiendo desde la perspectiva que se observe, se pueden clasificarlas de
varias formas. Dichas empresas, ademéas cuentan con funciones, funcionarios y
aspectos disimiles, a continuacion se presentan algunos tipos de clasificaciones

de empresas para entender cdmo se desenvuelven en los sectores productivos.
Segun su tamafio

Esta clasificacion se realiza en funcion del comunicado generado por el Diario
Oficial de la Federacién (DOF), en donde se estable la estratificacion de las micro,
pequefias y medianas empresas, de conformidad con los siguientes criterios:
volumen de ventas, capital propio, numero de trabajadores, y beneficios

generados.
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Tabla no. 2 Clasificacion de las Empresas en México

Estratificacion

Tamafo Sector Rango de numero de Rango de monto de ventas Tope maximo
trabajadores anuales (mdpb combinado®
Micro Todas Hasta 10 Hasta $4 1.6
Pequena Comercio Desde 11 hasta 30 Desde $4.01 hasta 5100 93

Desde 11 hasta 50 Desde $4.01 hasta 5100 95
Mediana Comercio Desde 31 hasta 100 Desde $100.01 hasta $250 235
ervicios Jesde has 0

Industria Dezde 51 hasta 250 Desde $100.01 hasta $250 250

Tope maximo Combinado= (Trabajadores) x10% + (Ventas Anuales) x 90%
Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos de (Camara de Diputados, 2009)

El Diario Oficial de la Federacidén toma los siguientes indicadores para la
clasificacion de las empresas: Tope Maximo Combinado = (Trabajadores) X 10% +
(Ventas Anuales) X 90%. El tamafio de la empresa se determinara a partir del
puntaje obtenido conforme a la siguiente férmula: Puntaje de la empresa =
(Numero de trabajadores) X 10% + (Monto de Ventas Anuales) X 90%, el cual

debe ser igual o menor al Tope Maximo Combinado de su categoria.

La anterior clasificacién permite una mejor clasificacion de las empresas en
México ya que permite una adecuada clasificacion considerando los factores que

permiten desempefio econémico.

También existe otra clasificacién y es la que no indica la “Ley General de

Sociedades Mercantiles, la cual en el articulo 1ero nos habla de las siguientes:
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I. La Sociedad en Nombre Colectivo, es aquella que existe bajo una razén
social y en la que todos los socios responden, de modo subsidiario, ilimitada y
solidariamente, de las obligaciones sociales.

Il. Sociedad en comandita simple es la que existe bajo una razén social y se
compone de uno o varios socios comanditados que responden, de manera
subsidiaria, ilimitada y solidariamente, de las obligaciones sociales, y de uno o
varios comanditarios que Unicamente estdn obligados al pago de sus

aportaciones.

lll. Sociedad de responsabilidad limitada es la que se constituye entre socios
gue solamente estan obligados al pago de sus aportaciones, sin que las partes
sociales puedan estar representadas por titulos negociables, a la orden o al
portador, pues solo seran cedibles en los casos y con los requisitos que establece

la presente Ley

IV. Sociedad andénima es la que existe bajo una denominacién y se compone

exclusivamente de socios cuya obligacion se limita al pago de sus acciones.

V. La sociedad en comandita por acciones, es la que se compone de uno o
varios socios comanditados que responden de manera subsidiaria, ilimitada y
solidariamente, de las obligaciones sociales, y de uno o varios comanditarios que
Unicamente estan obligados al pago de sus acciones

VI. Las sociedades cooperativas se regiran por su legislacion especial’.
(Federacion, 2011)

En esta parte se identifican las formas organizativas que se pueden tener en el
pais cuando se decide constituir una persona moral, pero cuando se decide
funcionar como persona individual también se puede hacer registrandose

adecuadamente en el régimen fiscal correspondiente.

Otra clasificacion es por la actividad econdmica en la que puede operar una
empresa, independientemente del tamafio de esta, por ello se presenta la

siguiente clasificacion.
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Tabla No. 3 Clasificacion de empresas por actividad econémica

Giro Descripcion Clasificacion Ejemplos
Extractivas. Son aquellas | *Empresas Mineras
gque se dedican a la|*Empresas

Son aquellas | extraccion y explotacion | Pesqueras
cuya  actividad | ge recursos naturales. *Empresas
industrial basica es la Siderurgicas
produccion  de [vanufactureras. Son | *Empresas de
bienes mediante | 5quellas que se dedican a | Alimentos
la_ transformacion | aqquirir  materia  prima | *Empresas de
y/o extraccion de | hara  someterla a un | Ropa
materiales. proceso de | *Empresas
transformacion. Quimicas
Agropecuarias. Son | *Agroindustrias
aquellas cuya funcion es | *Empresas
la explotacion de la | Ganaderas
agricultura y la ganaderia. | *Empresa
Fruticolas
Sin  concesiéon.  Son | *Hoteles
aguellas que no | *Restaurantes
De Son aquellas que | requieren, mas que en | *Cines
o generan UN | algunos casos, licencia de | *Centros
Servicios | servicio para una | fyncionamiento por parte | Deportivos
colectividad  sin | 4 |as autoridades. *Centros de
que el producto Belleza
objeto del servicio "Concesionadas por el | *Instituciones
tenga naturaleza | estado.  Son  aquellas | Bancarias
corporea. cuya indole es de caracter | *Compafiias de
financiera. Seguros

*Cajas de Ahorro
*Casas de Bolsa

Concesionadas no
financieras. Son aquellas
autorizadas por el Estado,
pero sus servicios no son
de caracter financiero.

*Empresas de
Transporte
*Aerolineas
*Empresas
Maritimas
*Empresas
Gaseras
*Gasolineras

Son aquellas que
se dedican a
adquirir cierta
clase de

Mayoristas. Son aquellas
que realizan ventas de
mayoreo y medio

*Empresas de
productos para la
construccion.
*Empresas
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Comerciales | mercancias, con | menudeo. Mayoristas
el objeto de *Empresas
venderlos Mayoristas de
posteriormente Farmacos.
en el mismo | Minoristas. Son aquellas | *Empresas de
estado fisico de | que venden mercancias al | Artesanias
adquisicion, menudeo o en pequefa | *Tienda de
aumentando  al | cantidad, de manera | Abarrotes
precio de | directa al consumidor. *Papelerias
adquisicion un *Ferreterias
porcentaje Comisionistas. Son | *Empresas de
denominado aquellas que se dedican a | Bienes Raices
margen de | vender articulos de los | *Agencia de Venta
utilidad. Son | fabricantes, quienes les | de Autos
empresas envian mercancias a | *Comisionistas
intermedias entre | consignacion, percibiendo | Industriales
productor- por ello una comision. *Concesionarios
consumidor. Autorizados

Fuente: Elaboracién propia con datos del Libro administracion de Pequefias y Medianas Empresas
de Joaquin Rodriguez Valencia, 2009
Como se ha observado en las diferentes clasificaciones, cualquier empresa puede

entrar dependiendo de la actividad econ6mica que desarrolla.

2.4 Ventajas y Desventajas de las PYMES

Es objetivo mostrar las ventajas y desventajas que normalmente presentan las
empresas, ya que es de vital importancia conocer cuédles son sus principales
fortalezas y debilidades con el propésito de entender cuéles son los
comportamientos que se tienen al interior de las organizaciones productivas que
deben atender las situaciones externas a las entidades deben estar atentas a las
cambios econdmicos, politicos y sociales que sin duda modifican su actuar al

tratar de ser competitivos.

A continuacion se presenta una tabla con estas ventajas y desventajas.
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Tabla No. 4 Ventajas y Desventajas que presentan las Pequefias Empresas

Ventajas Desventajas
Capacidad de generacidbn de|Les afecta con mayor facilidad los problemas
empleos (absorben una parte|que se suscitan en el entorno econdémico
importante de la PEA). como la inflacion y la devaluacion.
Asimilacibon y  adaptacibn  de|Viven al dia y no pueden soportar periodos
tecnologia. largos de crisis en los cuales disminuyen las
. ventas.
Produccion local y de consumo
bésico. La falta de recursos financieros los limita, ya

Contribuyen al desarrollo regional
(por su establecimiento en diversas
regiones).

Flexibilidad al tamafio de mercado
(aumento o disminucién de su oferta
cuando se hace necesario).

Facil conocimiento de empleados y
trabajadores, facilitando resolver los
problemas que se presentan (por la
baja ocupacion de personal).

La planeacién y organizacibn no
requiere de mucho capital.

Mantiene una unidad de mando
permitiendo una adecuada
vinculacion entre las funciones
administrativas y operativas.

Producen y venden articulos a
precios competitivos (ya que sus
gastos no son muy grandes y sus
ganancias no son excesivas).

gue no tienen facil acceso a las fuentes de
financiamiento.

Tienen pocas o0 nulas posibilidades de
fusionarse o absorber a otras empresas; es
muy dificil que pasen al rango de medianas
empresas.

Mantienen una gran tension politica ya que
los grandes empresarios tratan por todos los
medios de eliminar a estas empresas, por lo
gue la libre competencia se limita o de plano
desaparece.

Su administracion no es especializada, es
empirica y por lo general la levan a cabo los
propios duefios.

Por la propia inexperiencia administrativa del
duefio, éste dedica un numero mayor de
horas al trabajo, aunque su rendimiento no
es muy alto.

Fuente: Elaboracién propia con datos del Libro administracion de Pequefias y Medianas Empresas

de Joaquin Rodriguez Valencia, 2009)
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Tabla no. 5 Ventajas y Desventajas que presentan las Medianas Empresas en

México

Ventajas

Desventajas

Cuentan con buena organizacion,
permitiéndoles ampliarse y adaptarse a las
condiciones del mercado.

Tienen una gran movilidad, permitiéndoles
ampliar o disminuir el tamafio de la planta,
asi como cambiar los procesos técnicos
necesarios.

Por su dinamismo tienen posibilidad de
crecimiento y de llegar a convertirse en una
empresa grande.

Absorben una porcion importante de la
poblacién econbmicamente activa, debido a
Su gran capacidad de generar empleos.

Asimilan y adaptan nuevas tecnologias con
relativa facilidad.

Se establecen en diversas regiones del pais
y contribuyen al desarrollo local y regional
por sus efectos multiplicadores.

Cuentan con una buena administracion,
aunque en muchos casos influenciada por
la opinion personal de o los duefios del
negocio.

Mantienen altos costos de operacion.

No se reinvierten las utilidades para
mejorar el equipo y las técnicas de
produccion.

Sus ganancias no son elevadas; por
lo cual, muchas veces se mantienen
en el margen de operacion y con
muchas posibilidades de abandonar
el mercado.

No contrataran personal
especializado y capacitado por no
poder pagar altos salarios.

Fuente: Elaboracion propia con datos
del Libro administracion de Pequefias

y Medianas Empresas de Joaquin
Rodriguez Valencia

No pueden absorber los gastos de
capacitacion y actualizacion del
personal, pero cuando lo hacen,
enfrentan el problema de la fuga de
personal capacitado.

Sus posibilidades de fusion vy
absorcion de empresas son reducidas
o nulas.

Algunos otros problemas como:
ventas insuficientes, debilidad
competitiva, mal servicio, mala

atencion al publico, precios altos o
calidad mala, activos fijos excesivos,
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mala  ubicacién, descontrol de
inventarios, problemas de impuestos,
y falta de financiamiento adecuado y
oportuno.

Fuente: Elaboracién propia con datos del Libro administracion de Pequefias y Medianas Empresas
de Joaquin Rodriguez Valencia, 2009

Sin duda se puede observar que las ventajas de las pequeiias empresas se
caracterizan por su facilidad administrativa, pero, sus desventajas, se deben a
razones de tipo econdmico, viven al dia de sus ingresos, le temen al fisco, falta de
recursos financieros, por lo tanto se les dificulta crecer, y estas mismas razones
ponen en peligro su existencia. Todo esto resultado de una administracion
empirica por parte del duefio, que afecta el rendimiento general de la empresa.

Para las medianas empresas, pueden darse cuenta que padecen los
mismos problemas que las pequefias empresas, pero, a hiveles mas complicados,
por ejemplo, en el caso de sus ventajas, estas son de mejor calidad administrativa,
pero, sus desventajas, también son de tipo econémicas, como; altos costos de
operacion, falta de reinvencion en el equipo y maquinaria, por sus altos costos, no
pueden pagar altos salarios, por lo tanto, no cuentan con personal especializado,

no cuentan con controles de calidad éptimos.

Otro problema de las Pymes en México es la falta de apoyo y
financiamiento por parte de las instituciones financieras nacionales y mas aun las
internacionales, ejemplificando algunos de los problemas a los que se enfrentan
las Pymes como lo comenta (Rodarte, 2001) “que un empresario decida abrir un
negocio y, en promedio, las autoridades tardan 52 dias para llevar a cabo
gestiones y tramites. También existen desequilibrios en cuanto a la inversién

extranjera se refiere”.

2.5 Las empresas en México
Asi mismo se presenta a continuacion una tabla que muestra en términos de datos

numeéricos las empresas en México en el afio 2013, clasificadas en relacion a su
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tamafo y actividad economica, datos obtenidos del Directorio Estadistico Nacional
de Unidades Econdémicas (DENUE).

El Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econdmicas ofrece
informacion sobre la identificacion y ubicacion de todos los establecimientos
activos en el territorio nacional, de acuerdo a los datos recabados durante la
Actualizacién de Unidades Econdmicas 2013. Por ello, constituye una herramienta

fundamental para la toma de decisiones en los &mbitos publico y privado.

Derivado de esta actualizacion, se incorporaron 36 mil 268 unidades
econOmicas y se dieron de baja 27 mil 13 que se encontraron cerradas. Asi, de las
4 millones 400 mil 943 unidades econdémicas que estaban registradas en la

version anterior del Directorio, ahora se presentan 4 millones 410 mil 199.

Tabla No. 6 Numero de Empresas en México

Total de Empresas
Actividad Econémica por Actividad
Econbmica
Actividades Primarias 23,489
Industrializacién 503,923
Comercio 2,058,228
Servicios 1,824,559
Total de Empresas por
Numero de Empleados 4,410,199

Fuente: Elaboracion Propia con datos del INEGI

Como se observan son diferentes las actividades en las que se clasifican
las unidades académicas del pais, pero se muestra con ello la gran diversidad

productiva que se tiene en la nacion.

En México las empresas micros y pequeiias que estan constituidas de 0 a
30 empleados representan el 98.16% del total de empresas a nivel nacional, las
empresas con 31 a 100 empleados representan el 1.34 % empresas con entre 101
y 250 empleados significan el 0.31% y las grandes empresas con mas de 251

empleados Unicamente representan el 0.18% del total en el pais.
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A continuacion se presentan estos datos en la siguiente tabla.

Tabla No. 7 porcentaje de las empresas en México

Tamafio de | Numero
la Empresa de Porcentaje
(Integrantes) | Empresas

0-30 4,329,086 | 98.16%

31-100 59,219 1.34%

101-250 13,875 0.31%

251y Mas 8,019 0.18%

Fuente: Elaboracion propia con datos del INEGI

Asi mismo respecto al porcentaje de empresas por actividad econdmica, el
comercio al por menor representa el 44% del total de empresas en todo el pais,
otros servicios excepto actividades gubernamentales el 14%, la industria
manufacturera el 11%, servicios de alojamiento temporal y de preparacion de
alimentos y bebidas 10%, servicios de salud y de asistencia social 4%, servicios
educativos 3%, comercio al por mayor 3%.

Como se puede observar en los datos anteriores se presenta un ligero
aumento en el nimero de empresas con respecto a afios anteriores, asi mismo se
cuentan con datos con respecto a la apertura de micro y pequefias empresas que
en namero son significativamente mayor en cuanto aportacién a la economia en
México, por lo cual a continuacion se analizara informacion igualmente relevante

de las empresas en Tlaxcala.

2.6 Las empresas en Tlaxcala
Hablar de las Empresas en Tlaxcala implica considerar varios factores para su

analisis ya que el dejar a un lado esta informacién pudiera traer como
consecuencia empresas que fracasen por tomar decisiones incorrectas o en su
caso si se consideran se pueden contar con informacion valiosa que lleve al éxito

al emprender un negocio. Hablaremos de factores como su poblacion, las
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unidades econdémicas, los diferentes sectores de las empresas, la competitividad,
el empleo entre otros factores que ayuden a tomar mejores decisiones al

momento de hacer negocios en el estado.

Por ello es importante conocer la informacion econdémica del estado de
Tlaxcala es la entidad federativa Numero 29 que de acuerdo a la secretaria de
economia en el 2012 representd el 60% del producto interno bruto del total
nacional (INEGI, 2014). Observando el incremento de un afio a otro se puede
considerar que se esta dando un crecimiento en el Producto interno bruto lo que
significa que se estan produciendo mas bienes y servicios en el estado generando

asi mayor rigueza empresas en México.

Un dato importante para la toma de decisiones de un inversionista es
conocer la facilidad con la que puede hacer negocios en donde se quiere invertir.
En un estudio realizado por el Tecnol6gico de Monterrey comenta que segun
datos de la Secretaria de Economia (SE) el Estado de Tlaxcala ocupa el lugar 30
con 59,633 empresas. Lo que significa que los empresarios han invertido en el

Estado de Tlaxcala generando un ambiente de confianza para otros inversionistas.

Otro factor importante que se debe considerar es la poblacién con la que
cuenta el estado; hasta el 2010 de acuerdo a las cifras del INEGI (INEGI, 2014)
Tlaxcala contaba con un total de 1,169,936 habitantes, estos datos sirve a los
empresarios para conocer el tamafio de mercado que esta disponible en el estado

buscando el nicho de mercado que méas convenga atender.

Otro de los puntos importantes que se deben analizar es la infraestructura
productiva con la que cuenta el estado ya que esto puede traer varios beneficios a
las empresas que se quieran establecer en el Estado. Tlaxcala cuenta con 9

parques industriales y que publica la secretaria de economia (economia, 2012)

« En Meéxico, un parque industrial es un terreno delimitado para uso
industrial que si bien, no opera bajo un régimen aduanero, si ofrece

toda la infraestructura urbana y permisos necesarios para la operaciéon
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de empresas de manufactura, alta tecnologia y centros de distribucion.
(Economia, 2014)

A diferencia de un terreno aislado, el parque industrial ofrece un
servicio integral bajo el concepto de plug & play (enchufe y listo), ya
gue la oferta inmobiliaria de terrenos y edificios industriales, ademas de
ser de muy alta calidad, cuenta con todos los servicios béasicos para
que el usuario no tenga que preocuparse de cualquier trdmite de
manera individual. Todo esta listo para usarse. (Economia, 2014)

La norma mexicana NMX-R-046-SCFI-2011, certifica que los parques
industriales cumplan con los criterios indispensables para garantizar al
inversionista una éptima operacion. Entre estos criterios se encuentran:
la dimensién del terreno (minimo 10 hectareas con otras 10 para
futuras expansiones); permisos para uso industrial; servicios basicos de
agua, energia eléctrica y telecomunicaciones; infraestructura urbana
(banquetas, alumbrado publico, descargas de aguas, etc.), en volumen
suficiente y acorde con la normatividad correspondiente; proteccion del
medio ambiente (30% de aéreas verdes y cumplimiento de la
normatividad ambiental); administracion interna responsable del
mantenimiento y seguridad del parque y los inquilinos; existencia de

edificios industrial, preferentemente de Clase A. (Economia, 2014)

Asi, las ventajas de los parques industriales en México son:

a) La certeza en la propiedad de la tierra, en la factibilidad de los servicios basicos;

en los permisos de operacion y en la calidad de los edificios y la infraestructura

b) Su ubicacion cerca de las principales rutas del comercio; de los asentamientos

humanos y centros de educacién; de los proveedores en la cadena productiva; y

c) la disponibilidad de servicios de valor agregado como seguridad, mantenimiento

y atencion a los inquilinos, con edificios industriales disponibles para venta o renta,

asi como bajo esquemas de Shelter, built-to-suit o lease-back. (Economia, 2014)
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Otro factor importante que se debe considerar al momento de querer emprender
es la facilidad con la que se pueden hacer los trdmites necesarios para establecer
una empresa. En un comunicado de prensa (Secretaria de competitividad, 2014)
Tlaxcala es la entidad que mas lugares avanzo segun el “Proyecto Doing Business
en México 2014”.

Doing Business mide la forma en la cual las regulaciones gubernamentales
fomentan la actividad empresarial o la restringen. Los datos publicados en Doing
Business en México 2014 estan actualizados al 31 de Octubre de 2013. (3.0,
2014).

De acuerdo al Doing Business Tlaxcala ocupa el lugar 23 y los primeros tres
lugares estan ocupados por Colima (1), Aguascalientes (2), Guanajuato. (3) (3.0,
2014).

De acuerdo al comunicado de prensa de la Secretaria de Competitividad El
Banco Mundial dio a conocer este dia los resultados del "Proyecto Doing Business
en México 2014" en el que se acredita que el Estado de Tlaxcala, ocupando asi el
lugar veintitrés. Este estudio proporciona una medicidén objetiva de las normas que
regulan la actividad empresarial y su puesta en practica en 189 economias y
ciudades seleccionadas en el ambito nacional e internacional. El avance de los
indicadores depende de acciones y proyectos de mejora regulatoria y percepcion

ciudadana.

El presente estudio mide el desempefio de cuatro indicadores, destacando los

siguientes resultados para Tlaxcala entre 2011 y 2013:

1.-Apertura de un negocio: El plazo es de 6.5 dias el periodo para los seis

tramites vigentes.

2.- Manejo de Permisos de Construccion: El plazo es de 79 dias el periodo para

realizar los catorce tramites vigentes.

3.- Registro de Propiedades: El plazo es de 34 dias el periodo para realizar los

seis tramites vigentes.
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4.- Cumplimiento de Contratos: El plazo es de 45.5 dias el periodo para realizar

los 38 tramites vigentes.

En resumen, el esfuerzo de eficiencia administrativa llevado a cabo por el
Gobierno de Tlaxcala permite un tiempo de respuesta al ciudadano para estos

cuatro indicadores, en tan solo dos afos de la actual administracion.

Con todos estos datos se puede considerar que Tlaxcala es un estado en
donde se puede hacer negocios ya que ha mejorado muchos aspectos para que
las empresas se establezcan con mas facilidad, se considera que reconocimientos
de este tipo pueden hacer que lleguen mas inversiones al estado. Aunque sin

duda queda mucho por hacer para buscar los primeros lugares.

El Directorio Estadistico Nacional de Unidades econdmicas tambien
conocido por su abreviatura como DENUE es una herramienta que ofrece el INEGI
Institucién que ofrece datos oficiales de acuerdo a los censos que este realiza. El
DENUE ofrece informacion sobre la identificacion y ubicacién de todos los
establecimientos activos en el Territorio nacional, dicha informacién es
fundamental para la toma de decisiones en los ambitos publico y privado (INEGI,
2014)

Por ello se considera que la informacion que proporciona el DENUE es de
suma importancia para su analisis, de ahi se obtiene que Estado de Tlaxcala en el
altimo censo realizado de 2013 cuenta con 255,175 unidades econdmicas;
establecimientos que se encuentran activos en todo el estado. Entre ellas destaca
con el 44.74% de Unidades econdémicas el comercio al por menor, seguido de La
industria manufacturera con un 15.55% de unidades econdmicas, cabe mencionar
que en estas cifras se engloban las micro, pequefias, medianas y grandes

empresas.

De acuerdo a la informacion obtenida en el INEGI podemos observar a las
empresas que existen en el estado de Puebla de acuerdo a su tamafo (INEGI,
2014)
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Tabla No. 8 Total de Empresas Poblanas

TOTAL DE EMPRESAS POBLANAS
TAMARO NUMERO DE
EMPRESAS PORCENTAJE
MICROEMPRESAS 245,049 96.0%
PEQUENAS 8,432 3.3%
MEDIANAS 1,478 0.6%
GRANDES 216 0.1%
TOTAL 255,175 100.0%

Fuente: Elaboracién propia con datos del Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econémicas
(DENUE, INEGI, 2014)

Como se puede notar el 96.00 % corresponde a las microempresas que emplean
de 0 a 10 personas generando una gran cantidad de empleos en el estado

aportando un importante desarrollo econémico a Puebla.

Las pequefas empresas representan el 3.30% del total quienes emplean de
11 a 50 personas; siendo las medianas el 0.60% que dan empleo desde 51 a 250
personas y tan solo el 0.1% representan las grandes empresas generando

empleos a mas de 251 personas por unidad econémica.

En el siguiente cuadro se detalla por rango el nimero de personas que se
ocupan en cada uno y el nimero de unidades econémicas que se ubican en cada
segmento (INEGI, 2014). Existen 59,633 unidades econémicas que emplean entre
0 a 5 personas siendo estas el 91.25 % del total de las empresas del estado de

Tlaxcala, seguida de tan solo un 4.78 % que emplean entre 6 y 10 personas.
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Tabla No. 9 Numero de personas ocupadas por rango.

NUMERO DE PERSONAS OCUPADAS POR RANGO
PERSONAS OCUPADAS TOTAL UNIDADES |PORCENTAJE QUE
ECONOMICAS REPRESENTA
DEOAS 37,299 62.55%
DE6 A 10 12,208 20.47%
DE 11 A30 7,142 11.98%
DE 31 A50 1,290 2.16%
DE 51 A 100 971 1.63%
DE 101 A 250 507 0.85%
DE 251 A MAS 216 0.36%
TOTALES 59,633 100.00%

Fuente: Elaboracién propia con datos del Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econémicas

(DENUE), INEGI, 2014

Clasificando las unidades econdmicas por sector se puede observar que el sector

comercial representa el 47.46% siendo el que tiene el mayor numero de unidades

econdémicas; en segundo lugar se encuentra el sector de servicios representando

el 36.08% y en tercer lugar queda el sector industrial con tan solo el 16.46%

(INEGI, 2014)

Tabla No. 10 Empresas clasificadas por sector

EMPRESAS CLASIFICADAS POR SECTOR

NUMERO DE UNIDADES |PORCENTAJE QUE
SECTOR

ECONOMICAS REPRESENTA
INDUSTRIAL 12,356 20.72%
COMERCIO 28,099 47.12%
SERVICIOS 19,178 32.16%
TOTAL 59,633 100.00%

Fuente: Elaboracién propia con datos del Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econémicas

(DENUE), INEGI, 2014
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De acuerdo a la clasificacion por sector las microempresas representan el mayor
namero de unidades econdmicas que existen en el estado siguiendo la pequefia
empresa, la mediana y la empresa grande, por lo que es significativo el aporte de

los emprenderos en el estado.

Tabla No. 11 Empresas clasificadas por sector y tamafio

EMPRESAS CLASIFICADAS POR SECTOR Y TAMANO
SECTOR MICROEMPRESAS | PEQUENA | MEDIANA [GRANDE [TOTAL
INDUSTRIAL 40,011 1,460 430 100 42,001
COMERCIO 119,314 1,518 252 15| 121,099
SERVICIOS 85,724 5,454 796 101 92,075
TOTAL 245,049 8,432 1,478 216| 255,175

Fuente: Elaboracién propia con datos del Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econémicas
(DENUE), INEGI, 2014

De forma detallada se presentan las unidades economicas por giro y por el

namero de personas ocupadas representado estas al segmento de las
microempresas en donde se puede observar que el comercio al por menor; es el
giro que mayor numero de unidades econdémicas cuenta dando un total de
112,947 unidades siendo el 46.09%, seguido de la industria manufacturera con un

total de 37,985 unidades representando el 15.50% (INEGI, 2014).

Tabla No. 12 Microempresas por Actividad

GIRO TOTAL PORCENTAJES
Actividades Primarias 112,984 31.64%
Transformacion 39,027 10.93%
Comercio 119,314 33.42%
Servicios 85724 24.01%
TOTAL UNIDADES ECONOMICAS 357,049 100.00%

Fuente: Elaboracion propia con datos del Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econdmicas

(DENUE), INEGI, 2014
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El siguiente detalle muestra los datos de la pequefia empresa de acuerdo al giro,
estas emplean entre 11 a 50 personas; en donde se puede observar que los
servicios educativos cuentan con 2,190 unidades economicas siendo este el que
ocupa el primer lugar con un 26% seguido de la industria Manufacturera que
cuenta con 1,227 unidades representando 14.6% (INEGI, 2014)

Tabla No. 13 Pequefias Empresas por Actividad

GIRO TOTAL
Actividades Primarias 29
Transformacién 1,431
Comercio 1,518
Servicios 5,454
TOTAL UNIDADES ECONOMICAS 8,432

Fuente: Elaboracién propia con datos del Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econémicas
(DENUE), INEGI, 2014

2.7 El Proceso Emprendedor
Cuando las personas deciden emprender una nueva empresa, debe considerar

varias pasos que deben realizarse, con el propésito de generar las condiciones
necesarias para que la nueva organizacion productiva cumpla con todos los
aspectos necesarios primero para su funcionamiento y luego para su crecimiento y

desarrollo.

Para ello se debe considerar el Proceso Emprendedor, que considera de qué
manera el emprendedor debe realizar la creacion de una nueva empresas y por
ello se le debe considerar como conjunto de fases que permiten al emprendedor
identificar una idea de inversion, elaborar un plan de negocios, gestionar los
recursos para iniciar y administrar a la nueva unidad productiva, lo anterior se

puede resumir en la figura.
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Figura 1. El Proceso Emprendedor

Identificacion Elaboracién de
de la Idea de un Plan de

Gestion de Administracion

Recursos

de la Empresa

Inversion Negocios

Fuente: Elaboracion Propia

A continuacion se explica cada una de las fases:

a) ldentificacion de la Idea de Inversidon. La generacion de ideas es la clave
para todo proceso innovador y la base para proyectos de emprendedores.
Trabajar por un suefio pareceria una cuestion ideal, pero en realidad
aventurarse y lanzarse por sus ideas, sus proyectos 0 sus propios negocios es
un riesgo que pocas personas estan decididas a tomar. “Al buscar ideas de
negocios debemos considerar tres temas basicos: los origenes de las ideas, las
fuentes y la creatividad”. (Bonilla, 2007) Otro concepto sobre la generacion de
ideas de negocios nos la brinda Lourdes Minch Galindo que nos dice “El
emprendedor se caracteriza por poseer un conjunto de caracteristicas que le
permiten aplicar ciertas competencias, entre las que destacan su capacidad de
crear e innovar, de asumir la responsabilidad de sus decisiones para detectar
oportunidades, desarrollar una empresa y llevarla a cabo”. Por lo consiguiente
el haber trabajado un tiempo en el sector de una determinada actividad
proporciona informacién suficiente como para conocer ambitos susceptibles de
generar una idea empresarial. Los estudios demuestran que muchas empresas
nacen a partir de la experiencia previa de sus promotores. También menciona
Juan Carlos Leiva Bonilla en su libro Los emprendedores y la creacion de
empresas, “las ideas de negocios mas usuales fueron las siguientes:

« Experiencias propias en trabajos anteriores

« Contactos, redes personales
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e Internet y medios de comunicacion masiva.
« Franquicias

« Ferias comerciales”. (Bonilla, 2007)

También se cuenta de igual manera con diferentes fuentes de oportunidades

de negocios que pueden ser de origenes muy diversos. Se puede agruparlas en

funcion de los siguientes criterios segun la vision de José Manual Salinas

Sanchez:

» “Repetir experiencias ajenas

e Aprovechar la propia experiencia como trabajador por cuenta ajena o la
formacién en un campo especifico.

e Lainnovacién en los productos, servicios 0 procesos.

« Percibir una necesidad no satisfecha en el mercado”. (Sanchez, 2013)

Ademas de las fuentes clasicas de oportunidades de negocios y gracias a las
nuevas tecnologias de la informacion, se puede encontrar en internet diversas
referencias sobre ideas de negocios, unas referidas a proyectos que se ha n

puesto en marcha y otras que proponen ideas totalmente novedosas.

La idea de negocio se da cuando el futuro empresario relaciona y orienta
sus capacidades imaginativas a un plan de negocios y empieza a asociar esa
idea con mercados, clientes y tecnologia y lo hace con la intencion especifica

de crear un negocio.

Por lo ya mencionado se tiene que las ideas provienen de la capacidad
imaginativa y creatividad del individuo y pueden tener cualquier orientacion y
propésito pero no siempre estan orientadas a la creacion de empresas. Esto
sucede muchas veces con gente de gran capacidad intelectual que indagan y

generan nuevas ideas, nuevas tecnologias, nuevos productos entre otros.

b) Elaboracion de un Plan de Negocios. Sin duda alguna el emprendedor
debe tener una guia para saber que tiene hacer, como lo va a hacer, quien lo va

a hacer, con que lo va a hacer y cuando. Pero si apenas se va a iniciar se debe
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contar con un documento que facilite esta tarea. De Acuerdo a lo que explica
Alfredo Pérez (Pérez Paredes & Torralba Flores, 2011) “El plan de negocios es
un documento fundamental para el desarrollo de un nuevo empresario, este
puede funcionar para las grandes, medianas y pequefias empresas,
representando una herramienta de trabajo, ya que por medio de su preparacion
se hace una evaluacion de que tan factible es la idea del nuevo negocio que se
desea emprender”.

Lo que muestra lo anterior es que el plan de negocios es un documento que
muestra una idea de negocio de manera clara y especifica, presentando los
aspectos de mercado, técnicos, administrativos y financieros que deben ser
considerados para determinar la viabilidad y tomar o no la decision de iniciar la
nueva empresa. A continuacién se explica en qué consiste cada una de los
aspectos que integran al plan de negocios.

1. Estudio de mercado. Tiene como finalidad medir el nUmero de
individuos, empresas u otras entidades econdémicas, que dadas las
condiciones representan una demanda que justifica la puesta en
marcha de un determinado programa de produccion de bienes o
servicios, en un periodo determinado de tiempo, ademas de identificar
lo relacionado con el precio, la promocién y la publicidad, los canales
de distribucion y la identificacion de la competencia.

2. Estudio técnico. Tiene como finalidad determinar la viabilidad
técnica del plan de negocios, estableciendo las materias primas, el
equipo, el personal, la ingenieria del proyecto y el presupuesto de
capital necesario para iniciar las actividades de la nueva empresa,
todos estos aspectos de tipo técnico podran aplicarse en empresas de
tipo industrial, comercial o de servicios.

3. Estudio Organizacional. Determina la viabilidad organizacional
gue debe tener la nueva empresa en el sentido de contar con una
estructura organizacional, con estrategias de seleccién, contratacion,

induccion y capacitacion de los trabajadores, el clima laboral y lo
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relacionado con la figura juridica mas adecuada para establecer la
nueva empresa.

4. Estudio Financiero. Consiste en ordenar y sistematizar la
informacion de caracter monetario que proporcionan el estudio técnico
y de mercado y elaborar los cuadros analiticos que sirven de base
para la evaluacion econdmica. El estudio es fundamental porque
permite ver financieramente si existen utilidades una vez que se han
proyectado los datos generados en los estudios anteriores, se

recomienda que se proyecten por lo menos cuatro afios.

Como se observa este documento es fundamental para la creacién de una
nueva empresa, toda vez que si bien no se tiene una receta de cocina que
garantice el éxito de la nueva organizacion, si se convierte en una guia para el
emprendedor y que le permite decidir crear o no la nueva empresa.

C) Gestion de Recursos. Esta parte del proceso emprendedor en ocasiones
es lo mas dificil de lograr toda vez que no siempre el emprendedor tiene los
recursos financieros para poder iniciar y es aqui que el financiamiento es una
herramienta fundamental para el emprendedor. Antes de solicitar el financiamiento
es conveniente determinar para que solicitara y bajo qué condiciones se pagara.

A continuacion se presentan algunas de las fuentes que pueden apoyar a los

emprendedores.

1. VENTURE CAPITAL O CAPITAL DE RIESGO
Estos representan fondos que proporcionan capital de crecimiento a
empresas que estan iniciando y que operan en mercados de alto
crecimiento. Algunas redes ofrecen también asesoria a los empresarios. Se
puede consultar en www.investomex.com.

2. BANCA COMERCIAL
Este tipo de bancos ofrece productos especificos para los emprendedores,
con los que da financiamientos por hasta $500,000 y $1.5 millones,

dependiendo del nivel de tecnologia del negocio que se quiera emprender.
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Los fondos pueden destinarse al desarrollo de un prototipo comercial;
adquisicion de maquinaria y equipo; inversiones para lanzar un producto al
mercado; adaptacion, ampliacion y remodelacion; registro de patentes y
capital de trabajo para la operacion del negocio. Se puede consultar en
www.abm.org.mx.

3. ARRENDAMIENTO FINANCIERO
Por medio de un contrato, una persona fisica o0 moral tiene la posibilidad de
usar o gozar temporalmente de un bien por un plazo determinado. Al término
del acuerdo, se puede comprar. Para ello, se establece el pago de una
renta, que cubre el valor original, mas la carga financiera y los gastos
adicionales. Se puede consultar en http://amsofac.org.mx.

4. FINANCIAMIENTO A LAS PYMES EXPORTADORAS
Dirigido a los pequeiios negocios exportadores a fin de que mejoren su
competitividad en los mercados externos. Para participar, las empresas
deben estar directamente relacionadas con tramites de comercio exterior,
tener dos afios de operacion y no estar en concurso mercantil, suspension
de pagos o0 estado de insolvencia. Se puede consultar en

www.bancomext.com.

Como se observa existen diversas fuentes dependiendo de las necesidades

y tipos de planes de negocios que se deseen impulsar.

d) Administracion de la empresa. En esta Ultima fase se debe administrar a
la nueva organizacion utilizando el proceso administrativo. Los elementos
principales que componen las principales etapas del proceso administrativo dentro
de una nueva empresa 0 una ya existente son la planeacion, organizacion,
direccidon y control, por lo que a continuacion se presenta cada uno de ellos.
1. Planeacion. Principalmente busca influir en el futuro, tomando tareas
predeterminadas y légicas en el presente, por lo que representan la esencia

de una operacion efectiva.
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2. Organizacion. Fundamentalmente la nueva empresa contribuye a ordenar
los medios para hacer que los recursos humanos trabajen unidos en forma
efectiva hacia el logro de los objetivos generales y especificos de la
organizacion.

3. Direccion. Tiene como propoésito impulsar, coordinar y vigilar las acciones
de cada miembro y grupo que integran la empresa, con el fin de que dichas
actividades en conjunto se lleven a cabo conforme a los planes
establecidos.

4. Control. Aporta el aseguramiento de que se alcancen los objetivos en los
plazos establecidos y con los capitales previstos, proporcionando a la
empresa la medida de la desviacibn que los resultados puedan tener

respecto a lo planeado.

Como se observa es fundamental que se apertura una nueva empresa, pero
es mas importante que la empresa permanezca y crezca a través de una

adecuada administracion.
Sin duda alguna el proceso emprendedor es necesario y muy importante para las

personas que deciden crear una nueva empresa, por ello es indispensable utilizar

este proceso para lograr mejores resultados para establecer una empresa.
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CAPITULO 3. EL PLAN DE NEGOCIOS COMO ESTRATEGIA PARA
LA CREACION DE NUEVAS EMPRESAS

En este capitulo se abordara la estructura que debe tener un plan de negocio o
proyecto de empresa, la importancia que puede tener el plan de negocio en la
creacion de una nueva empresa 0 expansion de la misma, radica en que se
facilita la toma de decisiones sin tener que arriesgar la inversion en la nueva
empresa. Se describird puntualmente cada uno de los elementos del plan de
negocio con la finalidad de desarrollarlo en el caso practico, ya que tomamos el
plan de negocio como una herramienta o guia Util. Las areas en la que se enfoca
el documento son la naturaleza del plan de negocios, el estudio de mercado,

estudio técnico, estudio organizacional y estudio financiero.

En la actualidad muchas personas deciden emprender sus propios negocios
es decir su propia empresa, muchos de ellos lo hacen sin tener una estructura de
cuanto, como desarrollar su producto, no ver cuél es su mercado, su competencia.
Justin G. comenta que un plan aclara lo que se desea alcanzar en un nuevo
negocio y lo que es igualmente importante, que factores podria determinar el éxito
o fracaso de esa aventura. Por el desarrollo de este capitulo ya que debemos de
tener una idea clara de cada elemento y saber a donde se quiere llegar.

3.1 Lo Necesario para hacer un Plan de Negocios
El proceso que se debe seguir para hacer un plan de negocios debe plantearse

considerando la actividad principal de la empresa, los resultados que se esperan
obtener al trabajar en ella de una determinada manera y de los elementos
adecuados del proyecto para llevarlo a cabo.
Es importante considerar que antes de armar un plan es necesario:
» Identificar cuidadosamente la idea, se debe plantear con mucho cuidado los
aspectos generales de la idea para que desde este enfoque se determine la
viabilidad.
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» Estar conscientes de que en determinado momento sera necesario volver a
analizar cada punto frente a cada avance, por lo que es recomendable
tener tiempo, de tal forma que se vaya recolectando la informacion vy
modificandola, antes de llegar a la version final. ElI plan de negocios
requiere de tiempo y esfuerzo porgue es un activo para un negocio, ya que
si lo hace bien, éste le indicard qué hacer y como hacerlo.

» Organizar toda la informacion disponible, para identificar cual es la
informacion faltante y conseguirla con la mayor veracidad posible para
generar un documento confiable.

» Analizar si puede hacer el plan solo una persona, 0 es necesaria la
participacion de otras personas 0 equipos, es importante considerar que
son varios temas los que deben revisarse y se requiere en la mayoria de los
casos informacion multidisciplinarias.

» Antes de empezar con el plan, se debe visualizar qué se quiere lograr con
él, cual es la informacién que es interesa para quien la recibird y de qué se
le intenta convencer, teniendo cuidado de que su vision personal no le quite

a la informacion presentada el objetivo principal.

Como se observa es importante considerar las fuentes de generacion de ideas y
de la informaciéon que servird para poder alimentarla de manera adecuada para
generar un planteamiento lo mas cercano a la realidad, que posteriormente pueda

conseguir financiamiento en el caso de requerirlo.

3.2 Definiciones de Plan de Negocios
Para la escuela Harvard Business School considera que “Un plan de negocio es

un documento que explica una oportunidad de negocio, identifica el mercado al
gque se va a servir y proporciona detalles sobre cémo la organizacién
emprendedora planea perseguirla. ldealmente, el plan de negocio describe las
cualificaciones unicas que el equipo directivo aporta al esfuerzo, explica los
recursos requeridos para el éxito y realizar una proyeccion de los resultados a

largo de un horizonte de tiempo razonable” asi lo expone en su libro como
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(Harvard Business Publishing, 2007). Otra definicién que se encontré es: “El plan
de negocio también puede enfocarse en una gran ampliacion de una empresa ya
existente, por ejemplo, un empresario que ha comenzado un pequeio negocio
local puede proponer la apertura de sucursal o extender el éxito del negocio a
otras forma”. Justin G. et al. (2001:122)

Para Gonzalez “El plan de negocio es una herramienta que permite el
emprendedor realizar un proceso de planeacion que le ayude a seleccionar el
camino adecuado para el logro de sus metas y objetivos, y que se convierta en la

guia de sus actividades diarias”. Gonzalez D. (2007:18).

Entonces se puede decir que el plan de negocios es el mapa del camino
gue una organizacion deberia de seguir. En donde se contestan las siguientes
preguntas ¢Qué? ¢ Por qué? ¢ Como? En el plan de negocios de una empresa se
analiza la situacion, las fortalezas y debilidades propias, las de la competencia y
las de la industria, a fin de definir las rutas de accidn que faciliten a la organizacion
el aprovechamiento de las oportunidades, y reducir o eliminar los riesgos
previstos. Es una excelente herramienta para lograr lo que la organizacion
pretende, como lograr el éxito en términos de utilidades, ventas, participacion y
posicionamiento en una ambiente de competencia en base a un plan coherente
gue destaque el enfoque en el mercado con un claro conocimiento. El plan de
negocios con claridad tiene tres aspectos basicos.

a) Donde se encuentra la organizacion

b) Donde pretende llegar

c) Que tiene que hacer para llegar a donde pretende.

Se encuentran diferentes estructuras que componen un plan de negocios como lo
indica Gonzalez D. (2007:19) “para tener un plan de negocio se recomienda

seguir una secuencia de pasos

» Seleccién y presentacion de la idea

> Mercadotecnia
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» Recursos materiales y logisticos
» Recursos humanos y aspectos legales.
» Finanzas.

» Plan de trabajo.”

Otra estructura del plan de negocio es la siguiente:
» Caratula o portada
» Tabla de contenido
» Resumen ejecutivo
» Descripcion del negocio actual en caso de no ser la creacion de una nueva

empresa

A\

Descripcién del o los proyectos, con el detalle de los mismos

A\

Analisis del mercado que sustente la viabilidad econémica de cada proyecto
» Presupuesto, flujo de efectivo y financiamiento con montos, fuente de
recursos, tasa interna de rendimiento, estimulo de montos y de ingresos,
costos, gastos y utilidades por periodo.

» Programa de actividades

Hay otros elementos que integran un plan de negocios, muchos de ellos

particulares al negocio en cuestién. Sin embargo, he aqui los mas comunes:

Planeacion. En la planeacion se describe la idea del negocio, el nombre del
mismo, la historia del giro, una breve descripcién de la empresa y los productos
gue comercializara la empresa. Aqui se intenta contestar a las preguntas: ¢A qué
se dedicard el negocio? ¢ Qué productos o servicios producira?, Como lo comenta
Alcaraz Rafael “antes de iniciar cualquier negocio, es necesario definir en forma
concisa la esencia del mismo, es decir, con qué objetivos sera creado, cual es la
misidon que persigue y porque se considera justificable desarrollarlo”. (Alcaraz,
2012)
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Comercializacion. Posteriormente es la fase de mercadotecnia, en donde se
analizara el mercado al que se dirigirdn los productos (mercado meta) y se definira
la estrategia para llegar a ellos (plan de mercadotecnia), Asi lo expone Gonzélez
D. (2007:28) “el siguiente paso del plan de negocio es buscar, de manera objetiva
y con base en fuentes de informacién confiable, cuantos clientes posibles puede
tener la empresa, donde estan y quiénes son. Para realizar esto se requiere
obtener datos de los futuros clientes: edad sexo, estado civil e ingresos
mensuales. Es decir, se debe establecer segmentos de mercado donde operara
nuestra empresa. A estas personas las llamamos mercado meta”.

Es por ello que se debe ejecutar una investigacidbn cuidadosa para
determinar la viabilidad comercial del proyecto. Cabe mencionar que es muy
peligroso suponer que se tendra éxito porque “uno ya conoce el mercado”.
Siempre hay variables no contempladas que pueden influir en la viabilidad del
proyecto: economia, competencia, fertilidad de mercado, perspectivas de
crecimiento. Un estudio de mercado, al ser realizado por un profesional en la
materia, minimizara el riesgo de no contemplar algunas de las variables
anteriormente mencionadas y llegar al objetivo de la empresa.

Para Alcaraz R. (2005:56) uno de los objetivos del estudio de mercado es
“‘que la empresa permita tomar decisiones con respecto al precio, presentacion, y
distribucion del producto. Asimismo, se pueda investigar la frecuencia de consumo

del producto o servicio”.

Operacion. En esta seccion se define los recursos humanos necesarios para
operar el negocio (estructura organizacional) asi como las técnicas para producir
los bienes y/o servicios y las politicas administrativas.

El primer tema que se abordara es la produccion el cual es necesario que se
establezca los objetivos que se pretenden alcanzar en la area de produccion, para
gue conformen con los objetivos generales de la empresa. Como lo comenta
Alcaraz R. (2005:112) “los objetivos del area de produccion, al igual que los de las
otras areas, deben ser cuantificables y medibles, e ir en relacion con los recursos

disponibles de la empresa”.
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También es necesario tener en cuenta los procesos de produccion y/o
prestacion de servicios de la empresa, para ello se debe de determinar las
actividades requeridas para producir el bien o servicio, organizar los procesos o
pasos de una manera secuencial y sus tiempos de cada uno de los pasos para la
realizacion del producto. Alcaraz Rafael expone otros elementos que debemos de
tomar en cuenta para esta fase los cuales son

» Determinar la tecnologia disponible
Equipo e instalaciones
Materia prima
Identificar los proveedores
La capacidad maxima de produccion

Manejo de inventario

vV V. V V V VY

Ubicacién de la empresa hay que tomar en cuenta a (clientes, trabajadores,

proveedores)

A\ 4

Disefio y distribucion de las oficinas

A\

Mano de obra requerida

» Programa de produccion.

En la estructura organizacional se definird quién dirigira la empresa, el numero de
empleados que se requerirdn y su jerarquia, el tipo de trabajo que realizaran, la
estructura de pagos y las competencias con que deben contar. Para ello Alcaraz
Rafael recomienda “revisar que los objetivos de la empresa y los de sus areas
funcionales concuerden y se complementen”.

Para la administracion de sueldos y salarios, se deben de tomar en cuenta
algunos factores como las jerarquias de los puestos, responsabilidades y
obligaciones, también es conveniente tomar como referencia la tabla de salarios
que el diario oficial de federacion publica afio con afio.

Finanzas: en esta fase busca llevar ordenadamente las cuentas de la empresa,
sirve para la toma de decisiones, nos indica la situacion de la empresa y aumentas
sus alternativas de rendimiento, el objetivo final de esta area es “facilitar la toma

de decisiones a sus diferentes usuarios, asi como mantener en forma ordenada el
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registro de cada operaciéon econdmica realizada durante ciertos periodos, por lo
cual es indispensable planear cuidadosamente este proceso”. Alcaraz R.
(2005:212).

Es muy comun que se manejen supuestos estados financiero proyectados en este
apartado se debe de tomar en cuenta la cantidad determinada de dinero que se
utilizara en inversiones, pagos de adeudos y cualquier otro requerimiento de
capital, también tomar en cuenta el nivel de ventas que se pretende alcanzar en la
empresa, nos indica Alcaraz Rafael que “los supuestos financieros deben ser
complementos de acuerdo con la situacion actual del medio, esto es tomando en
consideracion aspectos tales como la situacion inflacionaria del pais , las
tendencias econdmicas de la regién (tasas de interés bancarios, nivel de ingresos
de la poblacion, en especial del segmento de mercado que la empresa se ha
propuesto atender), los acontecimientos sociales, culturales o politicos que la
poblacion pueda estar viviendo en un momento determinado, para tratar de

establecer un escenario real y verdadero para el desarrollo futuro de la empresa”.

El resumen ejecutivo. Esta seccién, normalmente de una sola pagina, se
resume la informacion mas relevante de todo el proyecto: la idea del proyecto, la
inversion requerida, el mercado objetivo, como se diferencian los bienes o
servicios que se ofrecerdn a los de la competencia, etcétera. Esta seccion es
particularmente Util para captar la atencion de inversionistas que revisan cientos
de proyectos. Alcaraz Rafael dice que un “resumen ejecutivo debe ser elaborado
con una estructura facil de entender y que lleve al inversionista potencial a
interesarse cada vez mas en el proyecto, se ubica al principio del plan de negocio,
a manera de una presentacion del documento completo. Un buen resumen es una
muestra de un buen plan de negocio y un buen plan de negocio a su vez la
muestra de un posible buen proyecto, es por ello que se debe de tomar el tiempo

para realizar el resumen ejecutivo.
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3.3 Importancia del Plan de Negocios
La importancia real de desarrollar un plan de negocio no reside en el documento

final; en realidad consiste en el ejercicio de investigar, pensar y planear para todos
los posibles factores internos y externos que incidiran en el negocio. Este ejercicio
pude prevenir resultados inesperados e inclusive desastrosos para el nuevo
emprendimiento.

Es evidente que el plan de negocio no es una tarea sencilla, aunque su
realizacion en muchas ocasiones no toma mas de un par de meses. Muchas de
las veces, las personas que emprenden un negocio creen tener toda la
informacion en la cabeza, pero esto es equivalente a tener un nuevo
rompecabezas dentro de su caja cerrada. Es cierto que se tiene la imagen
completa, pero si decidimos concretar la imagen y colgarla en la pared, sera
necesario abrir la caja y ensamblar pieza por pieza, hasta que el panorama quede
totalmente detallado. “La mayoria de los empresarios estan orientados a
resultados y por una buena razon. Una actitud de “si se puede” es esencial cuando
se comienza un nuevo negocio. Sin ella empresarios corren el riesgo de quedarse
paralizados por la inaccion o, lo que es peor, por excesivo analisis. Hacer
operativo el negocio debe ser una alta prioridad. Sin embargo, los empresarios
gue blanden la necesidad de la accion como excusa para negar la planeacién
estan cometiendo un grave error”. Asi lo comenta Justin G. (2001:122).

Las grandes empresas que se dedican a franquicias (y que son realmente
exitosas) conocen al detalle cada una de las piezas que lo conforman, y por ende,
controlan cada uno de sus procesos. Esto no significa que no se presenten
imprevistos, pero estos ocurren con menos frecuencia.

Por otra parte se debe de considerar que dependiendo del tamafio de
proyecto, es el tiempo que llevara la realizacion del plan de negocios, ya que no es
un simple documento en el que se hacen célculos y numeros, sino que es la
concentracion de cierta cantidad de propuestas estratégicas, comerciales,
operativas y de recursos humanos; por lo tanto se tiene que imaginar y poner a

prueba toda una estructura légicamente disefiada, y esto puede llevar unos dias o
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varios meses, depende mucho también de la obtencién de informacion que se

debe realizar, sobre todo en el caso del estudio de mercado y el estudio técnico.

3.4 Aspectos que debe contener el Plan de Negocios

Un plan de negocios debe tener una estructura basica, pero su disefio y
realizacion depende de la complejidad del negocio, del nivel de inversion
comprometida, de la capacidad del empresario, del ciclo de vida, de las variables

macroecondémicas Yy las caracteristicas del entorno.

Harvard Business Publishing expone, “la informacién principal de los
Planes de Negocio estd compuesta por descripciones mas profundas de los
elementos y preocupaciones fundamentales del negocio: los quién, cdmo, qué y
donde de su negocio. La informacién adjunta al final incluye los datos mas
detallados: datos financieros, curriculum de los objetivos, etc.” Harvard Business
(2007:12).

Al escribir un Plan de Negocios se tiene que seguir una secuencia logica, ya
que la informacién presentada en cada uno de los estudios debe generar la
informacion necesaria para el siguiente y al no tener todos los aspectos
necesarios se corre el riesgo de no poder continuar. También se debe considerar
gue se debe ser especifico, detallado y honesto; ya que en ocasiones demasiado

optimismo puede desviar al Plan de Negocios de la realidad.
La informacion minima que debe contener un Plan de negocios es la siguiente:

|. Estudio de Mercado

II. Estudio Técnico

lll. Estudio Organizacional
IV. Estudio Financiero

V. Resumen Ejecutivo

VI. Anexos
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A continuacion se describira cuales son los aspectos que debe contener cada una
de las partes que conforman el Plan de Negocios, sin olvidar que puede ser
complementada tanto como el mismo emprendedor o empresario lo quiera

desarrollar.

I. Estudio de Mercado
El estudio de mercado tiene como finalidad medir el nimero de individuos,
empresas u otras entidades econOmicas que, dadas ciertas condiciones,
representan una demanda que justifica la puesta en marcha de un determinado
programa de produccion de productos o servicios, en un periodo de tiempo
determinado, ademas de identificar lo relacionado con el precio, la promocién y la

publicidad, los canales de distribucion y la identificacién de la competencia.

Todos estos datos deben verse reflejado en cada uno de los aspectos que a

continuacion se presentan.

a) Analisis de la Demanda
Por demanda debera entenderse a los clientes potenciales que puede tener la
nueva empresa que se desea crear y a su vez a los clientes reales que son
representados por aquellos clientes potenciales que realmente quieren comprar el
producto o0 servicio que se piensa ofrecer, es importante tener claro quien

representa a los clientes reales y quien tiene la capacidad de compra,

Para identificar esto, se debe realizar una investigaciéon de mercados que sera
utilizada como una herramienta valiosa en la obtencién de esta informacion, y para
realizar esta primera actividad se debe realizar la segmentacion de mercados
correspondiente toda vez que el tamafio de los mercados puede ser demasiado
amplios, no es posible que una sola organizacibn cuente con los recursos
necesarios para poder proporcionar todos los bienes o servicios que satisfagan las
necesidades de los consumidores, para ello es necesario delimitar el mercado. En
la investigacion de mercado se debe subdividir el mercado total en segmentos

pequefios y homogéneos.
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Algunos criterios de segmentacion que propone el Mtro. Eduardo Conde Cota
profesor de tiempo completo del Instituto Tecnolégico de Estudios Superiores en
Occidente pueden ser los siguientes:

e Geogréficas. Hacer grupos con base en regiones territoriales.

e Demograficas. Grupos con base en edad, sexo, ingresos, ocupacion,
escolaridad, raza, religion.

e Psicogréficas: Grupos por clase social, estilo de vida, o rasgos de
personalidad.

e Conductistas. Grupos a partir de su conocimiento, actitudes, respuesta a un

estimulo.

Una vez que se han determinado los criterios de segmentacion se debe definir el
namero de personas que los cumplen, para saberlo se debe consultar fuentes de
informacion confiables que proporcionen estos datos y la fuente mas confiable
para este tipo de investigaciones es la informacién del Instituto Nacional de
Estadistica Geografia e Informacion (INEGI), las personas que cumplan con ellos

representan la poblacion meta o universo al que se desea llegar.

De acuerdo a Malhotra “...el objetivo de la mayoria de los proyectos de
investigacion de mercados es obtener informacion acerca de las caracteristicas o
pardmetros de la poblacién. Una poblacion es el total de todos los elementos que

comparten algun conjunto de caracteristicas comunes...” Malhotra (2004:314).

Es importante considerar que al determinar el tamafio de la poblacién se
debe determinar el tamafio de la muestra representativa a la que se le debe
aplicar el cuestionario que permitira encontrar la informacion requerida para el

proyecto y por ello se recomienda utilizar una formula probabilistica.

Es importante sefialar que se debe calcular una muestra porque seria muy
tardado y costoso entrevistar a toda la poblacion meta, sobre todo si esta
representado por miles de personas. Pero si al contrario la poblacion meta son

pocas personas u organizaciones entonces se recomienda entrevistar a todos los
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integrantes. Tal como se menciona en el libro Investigacion de Mercados “Es casi
imposible realizar un censo completo de la mayoria de las poblaciones. Una
muestra disefiada de manera apropiada se maneja mas eficientemente, tiene
menos posibilidades de sesgo y puede proporcionar el nivel de la informacion

necesario para la mayoria de los objetivos” Malhotra (2004:312).

Posteriormente se debe disefiar el cuestionario que servira para conseguir
la informacion necesaria para el plan de negocios y para que sea un buen
cuestionario se deben establecer los objetivos que se pretenden alcanzar con
estas preguntas. En la elaboracién de los cuestionarios se debe considerar si las
preguntas son adecuadas para que las personas entrevistadas la quieran
responder y si la pregunta aporta informacion valiosa. Las preguntas pueden ser
abiertas en las que se le da libertad de contestar con sus propias palabras,
preguntas de opcién multiple en donde se proporcionan varias alternativas de
respuestas y preguntas dicotomicas que solamente tienen dos alternativas.

Se recomienda realizar un cuestionario con diez preguntas pertinentes que
aporten informacién trascendental para el estudio y que ademas sean de opcion

multiple con el propésito de que sean faciles de tabular y analizar.

Una vez que se tenga el borrador del cuestionario se propone hacer
pruebas con el mismo al aplicarlos a personas cercanas al emprendedor para

identificar ambigledades y realizar las correcciones necesarias.

También es muy importante definir quiénes, cuando y como se aplicaran los
cuestionarios de tal forma que garantice la veracidad de los resultados y por ello
es conveniente definir la estrategia mas adecuada para lograrlo, como puede ser

una adecuada distribucion de los cuestionarios en el area geogréfica de influencia.

Una vez aplicados los cuestionarios se deben tabular los datos y graficarlos,
representando los datos de forma porcentual y numérica de tal forma que se

pueda determinar el consumo aparente que puede tenerse del producto o servicio
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por semana, mes 0 por afo, sin olvidar que los datos numéricos deben ser

calculados en funcion de la poblacion meta y no solamente de los entrevistados.

Por udltimo se debe realizar un analisis de cada una de las gréaficas
elaboradas con el propésito de identificar el grado ventaja o desventaja que
representan y con ello elaborar la conclusion correspondiente del estudio que
permitira identificar la pertinencia de continua con los demas estudios o de no ser

viable abandonar la realizacion de los demas estudios.

Cabe recalcar que de no resultar viable cualquiera de los estudios no quiere
decir que se haya fracasado y por ende perder el tiempo, dinero y esfuerzo, mas
bien se debe ver todo esto como una inversion en donde conviene haber
descubierto la falta de viabilidad a través de este estudio a descubrirlo una vez

que ya se invirti6 el dinero en la apertura de la nueva empresa.

b) Analisis de la Oferta
Por oferta debera entenderse el volumen del bien que los productores colocan en
el mercado para ser vendido. Depende directamente de la relacién precio/costo,
esto es, que el precio es el limite en el cual se puede ubicar el costo de
produccion, ya que cuando el precio es mayor o igual al costo, la oferta puede
mantenerse en el mercado; cuando el precio es menor, la permanencia de la
oferta es dudosa, ya que econémicamente no puede justificarse. Debe entenderse
también que se debe identificar quienes son los competidores actuales y quiénes
son los competidores potenciales. Y esto sucede mucho cuando solo se identifica
a los oferentes actuales, pero se debe considerar que si la empresa tiene éxito
seguramente surgiran nuevos competidores, por lo tanto debe tenerse la vision

para poder identificarlos.
De los competidores es importante conocer lo siguiente:

v" Nombre
v" Domicilio

v" Productos o servicios
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v" Precios
v Ventajas competitivas
v" Posibles debilidades.

Par ser mas explicitos ayudaria mucho el tener un mapa en donde se muestre
donde se encuentran los mismos ya que esto puede ayudar en el planteamiento

de nuevas estrategias.

c) Canales de comercializacion
Es el conjunto de actividades que los empresarios deben realizar para lograr la
venta de sus productos; por lo tanto el analisis de la oferta y la demanda debera
ser complementado con el estudio detallado de los diversos aspectos que

conforman los canales de comercializacion.

Es importante considerar que se deben identificar los canales de
comercializacion mas adecuados pero entre mas eslabones o intermediarios se

tengan, mas costoso va hacer el producto o servicio para el consumidor final.

Algunas de las variables a considerar para seleccionar el canal de

comercializacién son los siguientes:

. Tipo de producto.

. Ubicacién del consumidor.

. Capacidad financiera de la empresa.
. Existencias suficientes.

. Capacidad de almacenaje.

. Facilidades de transporte.

. Impacto al costo.

. Importancia del tiempo de entrega.

© 00 N O O o W N P

. Cobertura del mercado.
10. Control del producto en transito.

11. Canales de comunicacion directos.
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Se puede considerar que los canales de comercializacion, pueden ser directos es
decir sin intermediarios, con distribuidores minoristas, mayoristas o inclusive con
agentes de venta, pero estos tres ultimos solo se deben ocupar cuando los
clientes sean mas dificiles de acercarse a los mismos.

En el caso de utilizar el canal directo, se debe considerar que esta
estrategia genera costos, que también deben ser considerados, pero sin duda es
la mejor manera de tener contacto directo con los clientes y generar una mayor

fidelidad tanto para la empresa como para la marca.

d) Promocion y publicidad
Al iniciar una nueva empresa es indispensable establecer las estrategias de
promociéon y publicidad que se deben utilizar para dar a conocer el producto o

servicio y a la nueva organizacion productiva que se esta estableciendo.

Por lo tanto es importante establecer cuales son los medios de publicidad
gue se tienen que utilizar, tales como periddicos, radio, television, volantes,
espectaculares o revistas especializadas, estableciendo cantidades, periodos de

tiempo en los que se utilizaran y los costos que implicaran.

Asi mismo, se debe establecer las estrategias de promocion ya sean
muestras gratis, cantidades adicionales de productos o servicios asi como
descuentos ofrecidos por adquirir determinadas cantidades de bienes o servicios y
en esta parte también se debe contemplar la marca, la etiqueta y el empaque sin

olvidar mencionar la cantidad y el costo que tiene.

A todo este conjunto de estrategias de marketing se llama mezcla
promocional, Kotabe conceptualiza este término de la siguiente manera, “la
mezcla promocional consiste de una amplia variedad de técnicas especificas que
pueden emplearse para comunicarse con los clientes...”, de la misma manera

““

sefala “... pueden agruparse en tres categorias principales en términos de su
impacto decreciente sobre el cliente, ventas personales, publicidad y promocion y

difusion de informacién” Kotabe (2001:375)
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Por lo tanto es importante definir en base a los objetivos de la nueva
organizacion cantidad o volumen de cada uno de los elementos que se utilicen
para poder contabilizarlos y presupuestarlos para que se incluyan en el estudio
financiero y pueda evaluarse en cuanto contribuyen a la generacion de mayor

cantidad de ventas.

e) Politica y fijacion de precios
Al andlisis de los consumidores se agrega el factor del precio y sus repercusiones
en la demanda identificada, por qué el precio puede afectar los volimenes de un
bien consumido. Esta aseveracion resulta clara, al establecer que si el precio se
altera, los volimenes demandados también pueden verse alterados, para lo cual
se deben considerar algunas técnicas para la fijacion del precio del producto o
servicio tales como costos mas el margen de utilidad y el precio de los
competidores, sin embargo, también es importante considerar el punto de

equilibrio para realizar simulaciones en los costos y precios.

Como se puede observar al modificar las variables del punto de equilibrio se
puede apreciar mejor las variaciones que se pueden tener en los precios.
Todo lo anterior muestra claramente estos aspectos que de analizarse
correctamente, permiten determinar la viabilidad comercial que daria la pauta para

continuar con el resto de estudios.

II. Estudio Técnico
El estudio técnico tiene como finalidad determinar la viabilidad técnica del Plan de
Negocios, estableciendo las materias primas, el equipo, el personal, la ingenieria
del Plan de Negocios y el presupuesto de capital necesario para poder iniciar las
actividades de la nueva empresa. Los aspectos que se deben considerar en el

estudio técnico son los siguientes:
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Descripcién del Proceso de Produccion

Es el conjunto de actividades que se llevan a cabo para elaborar un producto o
prestar un servicio. En él se integran la maquinaria, la materia prima y el recurso
humano necesario para realizar el proceso, con esto se puede observar que la
descripcion del proceso puede ser el productivo, de comercializacién o prestacion
de un servicio y simplemente lo que se tiene que hacer es describir las actividades

a realizar.

Siempre es conveniente ademas de describir las actividades, elaborar un
diagrama de flujo, que muestre necesariamente como se vinculan las actividades

entre cada una de las areas que intervienen al interior de la nueva organizacion.

Se debe aclarar que esta descripcion no se realiza Unica y exclusivamente
para procesos de produccion, esta parte se puede aplicar tanto para empresas
comerciales o de servicios, por lo tanto, lo que se debe describir son los procesos
internos que permiten la produccion de bienes o la prestacion de un servicio, por lo

que es importante conocer cOmo se debe generar los ingresos a la organizacion.

a) Requerimientos de Equipo y Activos Fijos
Una vez que se ha definido el proceso productivo se debe realizar una lista de
requerimientos de los equipos y activos fijos que utilizaran en el inicio de la nueva
empresa, se sugiere realizar un cuadro con los requerimientos de cada uno de los
activos necesarios, a continuaciéon se menciona una lista de los activos que se

pueden adquirir:

1. Terrenos (En esta parte se consideran extensiones de tierra ya sean de tipo
urbano o rural, que seran necesarios para el funcionamiento de la empresa)
2. Edificios (Son las diferentes construcciones que se pueden tener tales como

oficinas, plantas, almacenes y de cualquier otra indole)
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3. Maquinaria y equipo de trabajo (Estos activos consideran todas aquellas
maquinas y complementos que permiten la produccién de un bien o la
prestacion de un servicio)

4. Mobiliario y equipo de oficina (Estos activos consideran todos aquellos
muebles y complementos que permiten la produccién de un bien o la
prestacion de un servicio)

5. Equipo de Transporte (Aqui se refiere principalmente o todo tipo de
vehiculos que se pretende utilizar en la nueva organizacion, ya sea para el
proceso de produccion o comercializacion)

6. Equipo de Cémputo (Estos activos se refieren a equipos relacionados con
computadoras y otros elementos complementarios para su adecuado

funcionamiento).

Una de las actividades mas complicadas es identificar cuales seran los activos
necesarios que se deben ocupar para la nueva organizacién, pero también se
deben clasificar adecuadamente, toda vez que en el momento de realizar el
calculo de la depreciacion correspondiente, se debe realizar de acuerdo a lo que
establece la Ley del Impuesto Sobre la Renta y por ello es importante saber

catalogarlos adecuadamente.

b) Materias Primas e Insumos
En esta parte es necesario definir las caracteristicas, requerimientos,
disponibilidad, costo y ubicacién de las materias primas e insumos necesarios
para la produccion de los bienes o servicios y este estudio influye de manera
importante en la determinacién del tamafio del proyecto, localizacion, seleccion de
tecnologia y equipos. El ILPES hace referencia al estudio técnico al mencionar
que “la descripcion de la unidad productiva reune los resultados relativos al
tamano del proyecto, su proceso de produccion y su localizacion”, asi mismo
sefala que “...el estudio técnico no solamente ha de demostrar la viabilidad del

proyecto, sino que también debe mostrar y justificar cual es la alternativa técnica
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gue mejor se ajusta a los criterios de optimizacion que corresponde aplicar al
proyecto” ILPES (2006:91).

Los requerimientos cuantitativos de materias primas e insumos estan
determinados por el programa de produccion y el porcentaje de utilizacion de la
capacidad instalada; es decir, el programa de produccion determina las cantidades

y periodicidad de abastecimiento de materias primas e insumos.

El programa de requerimientos determina a su vez el tipo de instalaciones de
almacenamiento necesario, lo que es de gran importancia en proyectos que
utilizan materia prima de procedencia lejana o de produccion especial de la cual es

necesario mantener inventarios considerables.

En ocasiones el precio de las materias primas resulta tal alto que pone en
peligro la rentabilidad del proyecto. En otros casos las materias primas tienen tal
problematica en cuanto a transporte, que obligan al formulador del proyecto a
localizar la planta cerca de la fuente de materias primas, ya sea por su grado de
perecibilidad y por su baja densidad econdmica.

Conviene también determinar los costos unitarios de transporte de la
materia prima, insumos y servicios, cuantificando distancias que habran de

recorrer y procurando reducir al minimo los costos totales de transporte.

Una vez definidos los requerimientos, también es importante definir a los
proveedores que se van a encargar de entregar todos los insumos y materias
primas necesarios, por ello se debe saber cdmo se llaman, donde estan y cuales

son las condiciones de compra que tienen.

c) Requerimientos de personal
Al definir los activos fijos que se deben adquirir y las materias primas se debe
determinar el personal que se necesita y para ello se debe elaborar un cuadro

especificando esta informacion.

61



Primero se debe establecer qué tipo de tecnologia se a utilizar sobre todo
para determinar qué tipo de mano de obra se va a requerir, ya que si se requiere
especializada se debera manifestar cual es el perfil necesario.

En este caso se necesita determinar del personal que se requiere cual es el
que se va a contratar y se le va a pagar un salario o sueldo y obviamente las
prestaciones que corresponden por el trabajo a realizar.

Por ello en los requerimientos de personal se debe especificar el nombre del
puesto, la cantidad requerida y el salario mensual y anual que se va a pagar.

d) Localizacion y tamafio optimo
La localizacién tiene como propdsito encontrar la ubicacion mas ventajosa para el
Plan de Negocios; es decir la opcion que, cubriendo las exigencias o
requerimientos del mismo, contribuya a minimizar los costos de inversion y los

costos y gastos durante la vida del proyecto.

Los factores a considerar para determinar la localizacion de la nueva empresa son

los siguientes:

*Comerciales: Proximidad al mercado meta
Proximidad a materias primas

Facilidades para exportacion

*Laborales: Mano de obra especializada
Clima sindical

*Infraestructura: Disponibilidad de agua
Disponibilidad de electricidad

Disponibilidad de servicios

*Operacionales: Facilidad de eliminar desechos

Carreteras y comunicaciones
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*Econdmicos: Salarios minimos
Incentivos fiscales

Facilidad de créditos

En cuanto al tamafio Optimo, consiste en seleccionar la capacidad instalada
expresada en unidades de produccién por afio, confrontada con los planes de
ventas durante la vida del proyecto.

Los factores a considerar para determinar el tamafio 6ptimo son los siguientes:
* Tamafo de la demanda.

* Niveles de Inventario.

* Materiales y suministros

* Productos Terminados.

* Tecnologia y equipo.

* Punto de equilibrio.

* Financiamientos.

* Economia de escalas.

e) Programa de Produccion

Este programa es la planificacién de las operaciones que deberian realizarse para
asegurar el cumplimiento de la demanda generada en el estudio de mercado
realizado anteriormente.

Juan Gallardo Cervantes considera que “Es conveniente que la elaboracién de
este programa de produccion se realice por periodos mensuales durante el primer
afio de operacién del proyecto, especialmente en los casos de demanda
estacional o irregular, con el fin de que los aspectos financieros relativos a
ingresos, costos utilidades sean determinados de manera mas precisa” esta es la
muestra de que este programa debe considerar los datos del estudio de mercado
y este se debe presentar a través de un diagrama de Gantt para mostrar esta

informacion.
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f) Presupuesto de Capital
Ya que se tiene la informacién anterior se debe definir el presupuesto de capital
necesario para iniciar las actividades de la nueva empresa. Este presupuesto de
Capital se conforma de tres partes que son los gastos pre-operativos, la inversion

fija y el capital de trabajo.

Los gastos pre-operativos deben considerar todos aquellos gastos necesarios
para iniciar la nueva empresa, tales como contrato de luz, contrato de teléfono,
contrato de arrendamiento, tramites para dar de alta la empresa, contratacion de
personal, realizacion de pruebas, compra de activos, entre algunos otros que se

requieran.

La inversion fija debe considerar todos los activos fijos que se necesitan
para iniciar actividades, esta lista de posibles activos ya se mencioné en un
apartado anterior en el que se dan a conocer los requerimientos de equipos y
activos fijos. Abraham Hernandez sefala, “La inversion fija es la que permanece
constante. Es la base necesaria para programar las erogaciones, sobre todo
cuando no se van a incurrir inmediatamente en ellas, como sucede en la
construccion de instalaciones, que muchas veces no se aprovechan enseguida. Lo
mismo sucede con la compra de mobiliario y equipo de oficina” Hernandez
(2005:66)

Por ultimo, el capital de trabajo es la cantidad minima de dinero para que la
empresa funcione hasta que se generen los primeros ingresos y debe haber
dinero para pagar sueldos, luz, renta, teléfono, combustibles y todos los gastos de

operacion de la nueva organizacion.

[ll. Estudio Organizacional

En este estudio se determina la viabilidad organizacional que debe tener la nueva
empresa en el sentido de contar con una estructura organizacional, contar con

estrategias de seleccion, contratacion, induccion y capacitacion de los
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trabajadores, el clima organizacional de la empresa y lo relacionado con la figura

juridica mas adecuada para establecer la nueva empresa.

Como lo menciona Abraham Hernandez Hernandez, “Toda empresa debe
elegir la organizacion que requiere, de acuerdo con sus necesidades funcionales y
presupuestales. Es necesario que la organizacién o el empresario especifique el
esquema de autoridad y sus funciones” Hernandez (2005:53). Es importante
considerar que dependiendo del tamafio y giro se debe establecer todos estos

aspectos.

a) Estructura organizacional
Es importante definir como se encontrara dividido el trabajo y esto se debe mostrar
a través de un organigrama y en ese sentido Sérvulo Anzola Rojas indica que “El

organigrama muestra cinco aspectos principales de la estructura de la empresa:

*La division del trabajo. Cada cuadro representa una tarea.

*Autoridad. Las lineas sdlidas indican la autoridad o escala jerarquica.

*El tipo de trabajo que se esté realizando. La descripcion dentro de los cuadros.
*Agrupacion de segmentos de trabajo en actividades que se consideran
productivas.

*Niveles de Administracion. El organigrama indica toda la jerarquia administrativa.
Las personas que dependen de un mismo individuo estdn en el mismo nivel
administrativo”. Esto nos refleja la importancia de dividir adecuadamente las

actividades de la empresa para evitar duplicidades o cuellos de botella.

Se recomienda generar el organigrama correspondiente, en base a las areas

funcionales que se tienen en la empresa.

b) Contratacién de Personal
Para esta parte del estudio se deben establecer ciertas politicas concernientes al

reclutamiento, seleccion, contratacion, induccion y desarrollo de personal.
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En esta parte del reclutamiento se mencionaran cuéles son los medios que se
utilizaran para captar al personal necesario para la empresa ya sea a traves de
anuncios de periddicos, radio o bolsas de trabajo, pero estableciendo los tiempos

y los costos que tendran.

En la seleccion del personal se deben considerar algunos aspectos que son
importantes ya que determinar que personas son las que van a ingresar a la nueva
empresa es algo muy delicado y por ello se consideraran algunos requisitos tales
como solicitud de empleo, la realizacion de entrevistas, exadmenes y la
investigacion de candidatos.

Para la contratacion se consideran aspectos tales como los detalles legales
gue implican poseer a personal debiendo detallar las formas de contratacion, las

relaciones sindicales y cuidar las prestaciones de ley.

En el caso de la induccién se debe definir como dar a conocer a los nuevos
empleados la informacién necesaria para que se familiaricen con la empresa y dar
informacion valiosa como misién, valores y todo lo relacionado con las funciones
que debe desempenar. Al respecto Stephen Robbins menciona “la induccion
sobre la organizacion informa al nuevo empleado sobre los objetivos, la historia, la

filosofia, los procedimientos y las normas de la organizacién” Robbins (2005:293).

En cuanto al desarrollo de personal se deben establecer los criterios
necesarios para cumplir inicialmente con el adiestramiento de personal que
consiste en la instruccidén basica para realizar sus funciones y la parte que tiene
que ver con la capacitacion para contribuir con el desarrollo personal y laboral del

personal y que repercutira en mejores resultados para la empresa.
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c) Administracion de Sueldos y Salarios
d) Dentro de cualquier empresa, cada puesto tiene un valor y solamente se
puede remunerar adecuadamente si se conoce el valor de ese cargo con
relacion a los demas y también a la situacion del mercado laboral.
Shaun Tyson considera que “En la mayoria de las organizaciones, el método
respecto a los pagos y beneficios todavia se diferencian entre los ocupantes de los
puestos en diversos niveles de la jerarquia. La diferencia principal consiste en que
a quienes ocupan los puestos mas bajos por lo comun se les paga por hora y sus
sueldos se liquidan en forma semanal, mientras que los empleados “asalariados”
se encuentran entre los niveles medios a superiores con salarios cotizados como
cantidad anual, que se cubre en pagos mensuales iguales” (1999:248), esto da
pauta a pensar en como se deben administrar los sueldos y salarios dependiendo

del tipo de personal que se tiene y las actividades que realiza.

En base a lo anterior se puede decir que la administracion de sueldos y
salarios consiste en el conjunto de reglas y procedimientos a establecer

remuneraciones lo mas justas posibles en la empresa.

En esta parte se recomienda definir un tabulador de sueldos en el cual se
deben mencionar los puestos que se tienen en la organizacién, el sueldo semanal,
quincenal, mensual o anual que se debe pagar, asi como las prestaciones que
corresponden a cada uno de ellos en el caso de que aplique y por ultimo
determinar los pagos totales anuales por concepto de remuneraciones siempre

cuidando de no trasgredir lo establecido por las leyes laborales correspondientes.

e) Evaluacion del Rendimiento.
La evaluacion del rendimiento de los colaboradores, indicara si la seleccion y el
adiestramiento y capacitacion han sido adecuados para el desarrollo de las
actividades de las personas en sus funciones y en el caso de no serlo sera
necesario corregir aquello que no sea adecuado para la empresa. Segin Susan
Jackson la importancia de la evaluacion del desempefo radica en “documentar

cuan productivo es un empleado y en cuéles areas de desempefio podria mejorar.
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Una de las responsabilidades principales de los gerentes es valorar el desempefio
de sus empleados” Jackson (2006:371).

El propdsito fundamental de establecer métodos de evaluacion, es para
establecer pautas y medir el rendimiento de los colaboradores. Ademas justifica el
monto del sueldo o salario establecido para el puesto evaluado.

También se utiliza como un motivador para que el jefe inmediato reexamine el
desempefio del empleado con el propdsito de que mas adelante se pueda
ascender en un puesto mejor remunerado.

Por ello es importante para el desarrollo administrativo, conocer las fortalezas y
debilidades del personal y poder determinar la forma en que estan
desempeiiando su trabajo y elaborar planes de mejora.

Para lograr lo anterior se recomienda elaborar un formato que contenga lo

siguiente:

e Se deberan incluir los datos personales y laborales del evaluado.

e Se describiran las principales funciones que desempefia el empleado sujeto de
evaluacion, mismas que serviran de base para el disefio de los objetivos que
cumplan con determinados parametros pudiendo ser semanales, mensuales o
anuales.

e Posteriormente se realizara la evaluacion de los objetivos en el desempefio del
personal y permitiran al empleado tener la posibilidad de conocer con toda
claridad y anticipacién lo que se espera de él y, tanto a él como al jefe
inmediato, les proporcionara criterios objetivos y equitativos para evaluar el

trabajo a desarrollar.

f) Marco Legal de la Empresa
Primero que nada sera importante establecer si se conformara una persona moral
o si funcionara solamente como persona fisica y una vez definido esto se debe

establecer cuales son los tramites que se deben realizar.
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Un trdmite federal que se debe realizar es la Inscripcion al Registro Federal de
Contribuyentes, en el régimen que mas convenga y segun las actividades que

vaya a realizar la empresa.

Un tramite estatal que se debe realizar es el del Registro Estatal de
Causantes ya que en cada entidad federativa hay un Modulo de Asistencia al

contribuyente para orientar al respecto.

Los tramites municipales empiezan con la solicitud de licencias de uso de
suelo, edificacién y construccion ante el municipio correspondiente: Para obtener
las licencias se deben entregar copias de la identificacion oficial y de la ultima
boleta predial. Tardan aproximadamente cinco dias habiles en entregarlo. Es
importante aclarar que el permiso se expide para el inmueble no para la persona;
tiene vigencia de dos afos, es decir que el interesado cuenta con dos afios para

concluir con el proceso para abrir su establecimiento.

También se debe dar Aviso de Declaracion de Apertura o licencia de
funcionamiento: La Declaracién de Apertura no tiene vigencia. Mientras el
establecimiento no cambie de giro no es necesario renovar este documento, sin
embargo, cuando se va a cerrar se tiene que dar aviso de que se cierra o

traspasa.

Posteriormente se debe realizar la Inscripcién del Registro Empresarial ante
el IMSS: La inscripcién debe hacerse dentro de un plazo no mayor de cinco dias
de iniciadas las actividades. Al patron se le clasificara de acuerdo con el
Reglamento de Clasificacion de Empresas y denominacion del Grado de Riesgo

del Seguro del Trabajo, base para fijar las cuotas que debera cubrir.

Luego se debe dar de alta la empresa ante la Secretaria de Salud: Esta
licencia tiene por lo general una vigencia de dos afios y debe revalidarse 30 dias

antes de su vencimiento.
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Sera pertinente inscribir la organizacion en el Sistema de Informacion
Empresarial Mexicano SIEM ante la Secretaria de Economia, pudiendo obtener
informacion sobre los programas de apoyo a empresas Yy conocer sobre las

licitaciones y programas de compras del gobierno.

Por ultimo se debe realizar el Tramite del Registro de la Propiedad que sirve
para comprobar la situacion Juridica Registral que guarda un Inmueble, en lo

relativo a los gravamenes.

Todos estos tramites representan una guia pero tal vez dependiendo del giro y

tamafo de la empresa se deben realizar adicionalmente algunos otros.

IV. Estudio Financiero
Juan José Miranda distingue dos tipos de proyectos en cuanto a su vida util, “en
algunos proyectos denominados “blandos” en donde las inversiones son
relativamente pequenfas, el horizonte puede extenderse a unos cuantos semestres
0 afos; en cambio cuando se trata de proyectos “duros” que supone grandes y
complejas inversiones, el horizonte debe ser amplio en el tiempo cubriendo 15, 20
0 quiza mas anos” (2005:225).

El objetivo del estudio financiero es ordenar y sistematizar la informacion

de caracter monetario que proporcionan el estudio técnico y de mercado y
elaborar los cuadros analiticos que sirven de base para la evolucién econdémica.

Es por eso que, este estudio es fundamental porque permite ver
financieramente si existen utilidades una vez que se han proyectado los datos
generados en los estudios anteriores, se recomienda que se proyecten por lo

menos cuatro afios presentando los siguientes cuadros y estados financieros.

a) Balance General Historico
Si la empresa ya existiera, se tomarian como datos base para la proyeccion los
estados financieros de los afios anteriores, pero en el caso de una nueva empresa
se deben generar todos los datos en cada uno de los estudios. En el estudio de

mercado la demanda de los productos o servicios, en el estudio técnico los
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activos, las materias primas, el personal a contratar y sobre todo el presupuesto
de capital y en el estudio organizacional los tramites y otros gastos de constitucion
y contratacion.

Precisamente para la elaboracion del Balance General Histérico se debe
tomar en cuenta el presupuesto de capital generado en el estudio técnico.
El capital de trabajo se convierte en activo circulante, la inversion fija en el activo
fijo y los gastos pre operativos en activo diferido. Una vez definido en que se
invirtio el dinero, se debe establecer quien lo aporto para establecerlo en el
balance y puede ser a través de financiamientos recibidos y que se denominan
pasivos, pudiendo ser a corto, mediano y largo plazo. Por otra parte se tiene las
aportaciones de los socios que representan el capital social.

b) Estructura Financiera

Se debe considerar que cuando se apertura una nueva empresa y se consiguen
los recursos financieros para poder iniciar operaciones, se debe determinar cuél
es el costo que tiene, ya que sean financiamiento o aportaciones de los duefios o
sSocios, ya sea que se tengan que pagar intereses en el primer caso y dividendos
con los segundos. Para ello se debe conocer en que porcentajes se tienen
financiamientos y en aportaciones al capital social.

Los autores consideran que los financiamientos no deben ser mayores al 45% y la

aportacion de los socios no debe ser menor al 55%.

c) Tablas de depreciacion
Como se mencion6 anteriormente se deben realizar tablas de depreciacién por
cada uno de los activos que se necesitan para la nueva organizacion, la
importancia de las mismas radica en que los empresarios pueden utilizar como
deducciones para minimizar el pago de los impuestos.
Para calcular el monto de la depreciacion se puede realizar a través de dos
férmulas. La primera es la que divide el valor inicial del activo entre el nUmero de

afos de vida util que tiene el activo.
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La segunda es la que multiplica el valor inicial del activo por el porcentaje
de depreciacion correspondiente.
Esta tabla posteriormente se utilizara para elaborar los balances generales de

cada afo para visualizar como disminuye el valor de los activos.

d) Tablas de amortizacion
Cuando se ha solicitado un financiamiento es conveniente elaborar tablas de
amortizacion para conocer cuales son las fechas y montos de capital e intereses
gue se deben pagar.

Pueden existir tablas de amortizacion de pagos fijos de capital, por anualidades
vencidas y por anualidades diferidas, pero por ello se deben sumar los intereses

para que se pueda determinar el costo de cada peso financiado.

e) Cuadro de Costos Variables
En esta tabla se debe considerar los costos que tienen que ver directamente con
los procesos de produccion, comercializacibn o prestacion de servicios, que
principalmente son materia prima, mano de obra y gastos indirectos.

La materia prima puede conformarse de recursos naturales o intermedios
que pueden ser sujetos de transformacién, adicionalmente pueden considerarse
aditivos o algunos otros insumos.

La mano de obra esta relacionada directamente con las personas que
intervienen en el proceso de trasformacién, por lo tanto puede ser personal
directamente contratado por un salario o contratado por honorarios.

Los gatos indirectos tienen que ver con los elementos que intervienen en el
proceso tales como la energia eléctrica, gas, vapor, internet, entre otros.
Dependiendo del giro de la empresa seran los elementos que se deben cuantificar
en el costo variable, sobre todo considerando que entre mas unidades se

produzcan mayor sera el costo variable.
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f) Cuadro de Ingresos
Este célculo es fundamental y se determina una vez que se ha realizado el
consumo aparente de los consumidores potenciales en el estudio de mercado, por
ello resulta fundamental conocer la demanda del producto o servicio, ya que de
existir viabilidad se debe contabilizar la cantidad que se debe comercializar de
forma mensual o anual, el precio se determina en funcién del costo variable més el
porcentaje que se desea incrementar con el propdsito de cubrir costos variables,

costos fijos y generar una utilidad considerable.

g) Cuadro de Costos y Gastos Totales
Una vez contabilizados los costos variables se deben identificar los costos que se
produzcan o no bienes o servicios, estos se pueden clasificar en costos de
administracion, costos de venta, costos financieros y el pago de los impuestos
correspondientes.

Se debe considerar la importancia de producir en volimenes importantes,
debido a que entre mas produccion se tenga menor sera el valor de los costos fijos

para cada uno de las unidades de bienes o servicios.

h) Estado de Resultados
En este estado financiero se pretende reflejar financieramente si la nueva
organizacion obtiene utilidades o perdidas, en esta parte se consideran tanto los
costos variables como los costos fijos, ademéas de que se calcula los impuestos
correspondientes de acuerdo al régimen fiscal que se tenga y ademas del pago de

intereses, es decir se consideran todos los costos dentro de la organizacion.

i) Presupuesto de Flujo de Efectivo
Para este estado financiero se reflejan los ingresos y egresos reales de la
organizacién debido a que se busca determinar cuanto dinero se tiene disponible
en caja y bancos, debido a que en ocasiones se presentan algunos gastos de tipo

virtual, tal y como sucede con las depreciaciones de los activos fijos de la
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organizacion, por lo tanto se requiere determinar que gastos son realmente

efectivos y sumarle la cantidad inicial con la que se inician operaciones.

j) Balance General
Por ultimo la proyeccion financiera, se debe concluir con la presentacion del
balance general de cada afio en el que se muestra cual es la situacién financiera
de la organizacion y si su valor se ha incrementado o no.

También se debe considerar que la proyeccion financiera con todos los

cuadros y estados financieros se debe realizar la evaluacién financiera del plan de
negocios con el proposito de determinar la rentabilidad del mismo. Las principales
técnicas a calcular son el valor actual equivalente, valor actual neto, periodo de
recuperacion, costo beneficio y tasa interna de rendimiento.
Como se observa es importante y fundamental que la proyeccion financiera refleje
claramente cdmo es que se van a obtener ingresos, cuanto se va a gastar y de
qué manera se cubriran el pago de financiamientos y como se generan los
dividendos para los socios, por lo tanto esto facilitara la toma de decisiones para la
apertura o no de una nueva organizacién productiva.

A lo largo de este capitulo se ha visto el desarrollo y puntos clave que se
deben de considerar para la creacion de un plan de negocio, sin duda no hay una
estructura especifica y que va mas acorde al giro de la empresa, como también el
enfoque que se da a dicho plan. Sin embargo sea cual sea el enfoque, al
desarrollar un plan de negocio nos dara objetivos mas claros, metas y lo que es

mas importante el como llegar a esas metas.
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CAPITULO 4. PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA
EMPRESA PRODUCTORA DE ABONO ORGANICO SAN LUCAS
CUAUHTELULPAN, TLAXCALA

En el presente trabajo se presenta una propuesta de plan de negocios para le
creacion de una empresa productora de abono organico, mismo que se

desarrollara en el estado de Tlaxcala.

El plan de negocios contiene los siguientes apartados que son la naturaleza del
proyecto, estudio de mercado, estudio técnico, estudio organizacional y estudio
financiero, que permita demostrar la viabilidad de la nueva empresa.

A continuacién se presenta cada uno de los elementos que conforma la
propuesta del plan de negocios para su analisis y determinar la pertinencia de
establecer la empresa.

4.1 Naturaleza del Proyecto
En este apartado se presenta la informacién general para la creacion de una

empresa productora de abono orgénico.

4.1.1 Justificacién
Este producto tiene como objetivo primordial impulsar la agricultura mexicana con

procesos artesanales, naturales y benéficos para el medio ambiente y los
consumidores, a través de un producto totalmente natural, haciendo uso de
residuos orgénicos, los cuales hoy en dia no han sido explotados de la mejor
manera. Disminuyendo el consumo de productos quimicos y optimizando los
residuos organicos, generando de manera creciente la concientizaciéon en nuestro

pais en relacién a estos temas.

4.1.2 Propuesta de Valor
México es un pais con altos indices de obesidad y otras enfermedades causadas

por la mala alimentacion o por el consumo excesivo de productos procesados y
gue desde su origen en el campo, ya contienen gran cantidad de quimicos, debido

a que los agricultores tienen la necesidad de fortalecer sus cosechas a través de
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fertilizantes quimicos, ya que en dicho gremio es mas econdémico y viable el uso

de los mismos.

Después de investigar y analizar diversos elementos surge la necesidad de
crear un producto benéfico para el medio ambiente, saludable para el consumidor

y econdémico para los productores.

Abonos’CoAngel nace en la fusién de estos elementos, brindando calidad en sus
productos, y en el costo; utilizando insumos y desechos naturales amigables con
el medio ambiente, los cuales seran recolectados a través de contenedores
ubicados de manera estratégica en diversos puntos de la ciudad, generando
concientizacion y economizando la obtencion de insumos para su transformacion.

Generando beneficios para el productor y el consumidor.

Abonos’CoAngel no cuenta con una competencia directa al ser innovador

en el mercado y estara al alcance en puntos estratégicos, 6ptimos para el cliente.

4.1.3 Descripciéon de la Empresa
Tipo de la empresa: Industrial

Tamafio de la empresa: Pequefia con vision a crecer a un corto plazo

Ubicacion. San Lucas Cuauhtelulpan, Tlaxcala, Tlaxcala.

4.1.4 Mision
Ser una empresa que produce y comercializa exclusivamente productos organicos

certificados para el mercado fresco. Practicar y difundir el cuidado del ambiente en
todos los aspectos de la produccién, manejo y mercadeo. Ser una empresa de

calidad, rentable y sostenible con una vision social.

4.1.5 Vision
Ser la primera empresa auto sostenible de pequefios productores agricolas en la

que piense un comprador cuando necesite un producto y servicio de calidad,

entregado con responsabilidad.
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4.1.6 Objetivos
(Corto plazo)

Posicionar al producto durante, la marcha de la empresa en el mercado como

anico, econémico y de calidad.

Generar a través de campafias una cultura ecologica que brinde beneficios a sus

consumidores en el inicio de operaciones.
(Mediano plazo)

Crear nuevos productos con insumos diversos dependiendo de la temporada

climatica. Crear una cultura ecologia en los mexicanos.
(Largo plazo)

Posicionar a la empresa a nivel nacional como socialmente responsable en los

proximos 5 afios. Lograr certificaciones internacionales.

4.1.7 Ventajas Competitivas
> Unico en el mercado con caracteristicas naturales y ecoldgicas

» Brindar mayor tiempo de vida a la tierra al proporcionar insumos naturales
» No dafiino a los consumidores finales

» Amigable con el medio ambiente y los agricultores

4.1.8 Distingos Competitivos

» Ser una empresa socialmente responsable

» Estar innovando y capacitando, analizando las necesidades de los
agricultores

» Buscar las patentes de cada producto y asi tener mayor estabilidad en los
mismos

» Al ser socialmente responsable tenemos menores deudas ante el gobierno

y genera menor pago de impuestos.
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4.1.9 Apoyos alaempresa
Profesion: AGRONOMO

Profesion: QUIMICO AMBIENTAL
Profesion: GEOFISICO

Profesion: CONTADOR
Profesion: ABOGADO

Trabajadores temporales

4.1.10 Analisis del Sector
Nuestra poblacion objetivo inicialmente son todos los agricultores situados cerca

de la poblaciéon de San Lucas Cuauhtelulpan, municipios de Tlaxcala.

Los agricultores del sector se han visto en la necesidad de buscar un apoyo
en la implementacién de cultivo limpio para los nuevos mercados, por eso la
implementacion de este proyecto, a nivel de la comunidad es muy importante
debido a que se pretende obtener un producto amigable con el ambiente que
favorezca al productor y al consumidor, de esta menara mejore el nivel de
competitividad, ya que al disminuir los costos de produccion en fertilizantes, el
agricultor tiene mayor capacidad de inversion en sus cultivos y por ende mejora la

calidad, rendimientos y precio.

El sector de mayor interés es el agroindustrial, sin embargo hay un gran
potencial de ventas en el sector agropecuario como es el campo, pero es ahi
donde se encuentra una gran ineficiencia en los procesos de produccion y
comercializacion de abono organico y hay limitada investigacién en el manejo y

aprovechamiento de residuos organicos.

En México se cuenta con nueve proveedores de abono organico, por lo que
no se considera que haya un monopolio de este producto, lo cual es una ventaja

para realizarlo.

El impacto que tiene este proyecto se enfoca en el constante mejoramiento
de los problemas econdmicos, sociales y ambientales que presenta la comunidad

y el propio pais; asi mismo se enfoca al problema para disminuir los indices de
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obesidad que enfrenta nuestro pais en los ultimos afios como ya lo hemos
mencionado anteriormente, de igual forma disminuyendo los problemas
ambientales y sociales, mejorando la estructura y calidad del suelo que van de la
mano con las nuevas tendencias del mercado enfocadas en la productividad y

rentabilidad sustentable con el ambiente y la sociedad.

4.2 Estudio de Mercado
Para el estudio de mercado se efectuara para determinar la viabilidad comercial

del plan de negocios y para ello se realizara el analisis de la demanda, el andlisis
de la oferta, se determinara el canal de comercializacion, el consumo aparente y

la estrategia de promocion y publicidad.

4.2.1 Analisis de la Demanda
En esta parte se determinara la demanda real del producto, sobre todo determinar

gué tipo de presentacion es la se consume mas para el tipo de siembra que se
selecciond y que puede representar un mercado potencial una vez que los
consumidores lo empiecen a utilizar y posteriormente lo recomienden no solo en el

estado y en otros estados.

4.2.1.1 Segmento de Mercado
Primero que nada se determino quienes forman parte del segmento al que se

pretende llegar.

Se identifico que en el estado de Tlaxcala se cuenta con una poblacion Total de 1,
169,936 habitantes de los cuales el 25% que representan 252,238 habitantes que
se dedican a las actividades del sector primario, es decir, actividades relacionadas
con la agricultura. También se identificaron 121,591 hectareas susceptibles de ser
sembradas de las cuales el 80% son siembras de temporal y el 20% son de riego.
Se encontré que en promedio los rendimientos promedios por hectarea sembrada
es 2.7 toneladas. Pero para el presente trabajo se tomaron los datos de los
siguientes municipios: Hueyotlipan,  Nativitas, Panotla, Xalostoc, Xaltocan

Zacatelco y Zitlatepec.

Para el segmento de mercado se determinaron los siguientes criterios:
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a) Pertenecer a alguno de los municipios mencionados anteriormente.
b) Tener hectareas de siembra de temporal

c) Tener siembra de maiz

d) Ser reconocido por algun programa de gobierno.

Una vez revisada la base de datos del INEGI se encontré que las personas que
cumplen con estos criterios son 374 productores agricolas, de los cuales algunos
tienen 1 hectarea o mas, sin embargo, el estudio determinara cuantas hectareas

seran objeto de estudio.

4.2.1.2 Determinacién del Tamafo de la Muestra

Para poder realizar la investigacion de mercados se determinard un tamafo de
muestra que permita aplicar encuestas que generen informacion representativa y

fidedigna, para ello se calculara un tamafio de muestra y para tal fin se utilizara

una pagina de internet como la que se muestra a continuacion.

Figura 1. Pantalla que muestra el célculo de Muestra
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Calculadora de Tamano de Muestras

Esta Calculadora de Tamafnio de Muestras &5 un servicio pablico de Creative Research Systems. Se utiiiza para determinar cusdntas
personas se deben entrevictar pars oblaner resultados reprasentativos de @ pobiacion objetivo con i precision necesaria. Ademds
permite determinar el nivel de confianza de una determinada muestra

Antes de utilizar I3 calculadors de tamafio de muestras, usted debe entender el significado de dos términos. Estos son: intervalo de
confianza (confidence interval) y nivel de confianza (confidence level). Si desconoce & useo de dichas definiciones, oprima 2gul. Para més
informacién acerca de los factores que afectan &l tamafio de los intervalos de confianza, oprima aguiagui

Ests aiculadora requiere minimo Internet Explorer 3.0 o Netscape 3.0 o versiones actualizadas o navegador compatible. Deje en blanco
la casilla de poblacdn i la poblacitn se desconoce 0 s grande

Precisar Tamaiio de Muestra

Novel de Confianza: «05% 00%
Intervalo de Confianza:
Poblacion:

Calouly |

Tamano de Muestra preciso;

Fuente: Calculo realizado en http://www.surveysoftware.net/sscalce.htm

Por lo tanto se determino que la muestra representativa es de 77 personas, que

seran objeto de aplicacion de encuestas.

4.2.1.3 Encuesta Propuesta
Para la investigacion de mercado se dio a la tarea de realizar una encuesta para

obtener la demanda potencial del producto. La cual es la siguiente:
Encuesta Propuesta

1.- ¢;Conoce el abono organico?

Si NO

2.- ¢ Utilizaria el abono organico?

Si NO

3.- ¢ Serian rentables sus productos con el uso de este abono?

Sl NO
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4.- ;Qué presentacion le es mas factible de adquirir?

25 KILOS 50 KILOS

5.- ¢Qué cantidad de hectareas tiene?

1 hectarea 5 hectareas 5 hectareas 10 o més hectéareas
6.- ¢Cuanto consume de abono por hectéarea cada ciclo?

250 KILOS 300 KILOS 350 KILOS

7.- ¢Como adquiere su abono?

Tienda de Conveniencia Vendedores Productores

4.2.1.4 Gréficas y Andlisis de Resultados Obtenidos

Grafica 1. ¢Conoce el abono organico?

Fuente: Elaboracion propia con los datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta
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Grafica 2. ¢ Utilizaria el abono organico?

Fuente: Elaboracion propia con los datos obtenidos de la aplicacién de la encuesta

Grafica 3. ¢ Serian rentables sus productos con el uso de este abono?

Fuente: Elaboracion propia con los datos obtenidos de la aplicacién de la encuesta
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Grafica 4. ,Qué presentacion le es mas facil de utilizar?

Fuente: Elaboracion propia con los datos obtenidos de la aplicacién de la encuesta

Grafica 5. ¢Qué cantidad de hectéareas tiene?

¥ Series2, 2,150

* Series2, 3,93

* Series2, 1,75

* Series2, 4,56

¥ Series1, 1,0.2 ¥ Series1, 2,04 ¥ Series1,3,0.25 ¥ Seriesl, 4,015

Fuente: Elaboracion propia con los datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta
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Grafica 6. ¢ Cuanto consume de abono por hectarea cada ciclo?

Fuente: Elaboracion propia con los datos obtenidos de la aplicacién de la encuesta

Grafica 7. ¢, Como adquiere su abono?

* Series2, 1,150

" Seriesd, 2,112 " Seriesd, 3,112

¥ SeriesT, 1,04 ® Series?; 2,03 * Series, 3,03

Fuente: Elaboracion propia con los datos obtenidos de la aplicacién de la encuesta

Andlisis de los Resultados
Al realizar las encuestas, se obtuvo informacion muy valiosa, sobretodo se conoce

el punto de vista del agricultor, que es lo que piensa del abono orgénico y que tan
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importante es para sus cultivos, también se observa en las graficas la mayoria de
los agricultores a los que se encuesto si lo conocen y han trabajado con alguno de
ellos, ya que mencionan que al utilizar el abono orgénico se cultiva un producto de
calidad, esto es solo la opinion de agricultores mejores establecidos, que tienen

mas tierras de cultivo y con mayor capacidad econémica.

La otra parte de los agricultores nos expresaron que muchas veces no es
rentable para ellos el abono organico ya que invierten mucho dinero y en
ocasiones no se recupera su inversion, es por ello que no todos los agricultores

utilizan o piensan que es rentable el uso del abono organico.

La mayoria de los agricultores llega a pagar de 400 a 700 pesos por la
cantidad de 25 kilogramos y pagar de 700 a 1,000 por la cantidad de 50
kilogramos. Depende la marca o el prestigio que tenga el abono, segun

comentaron llegan a pagar hasta 1200 por una presentacion igual.

La mayoria de los agricultores utilizan la presentacién de 25 kg, pero segun
comentan llegan a utilizar una tonelada por ciclo productivo, la mayoria de ellos
obtiene el abono en tiendas de conveniencia, con esto se percibid que no hay
proveedores directos que ofrezcan el producto en estas comunidades, esto es un
campo amplio para nosotros, el cual podemos aprovechar para introducir el

producto, ya que estd abandonado y hay clientes potenciales.

Platicando con los agricultores estaban interesados en conocer el producto,
tenian una actitud amable y de interés por saber si habia un producto nuevo de
abono orgéanico, esto en primera instancia es una sefial que permitiria lanzar el

producto, si podria tener una gran aceptacién por la mayoria de los agricultores.

Este es el andlisis en general de las preguntas que se realizaron, lo que
mMas se resalta es que se obtuvo una buena respuesta y que el abono organico es
un producto que se consume mucho y se tiene un mercado amplio para ofrecer la

opcion de un nuevo abono organico.
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4.2.1.5 Consumo Aparente

Después de realizar el andlisis de los resultados obtenidos en los cuales se
determind que se pueden producir y vender 689 sacos de 25 kilogramos y 186

sacos de 50 kilogramos.

4.2.2 Andlisis de la Competencia

El abono organico no es muy conocido ya que el precio es un poco elevado y
algunos agricultores no cuentan con los recursos necesarios para poder adquirir
dicho producto y si lo adquieren solo lo usan en sus cosechas mas fuertes para

gue estas tengan una mejor calidad a la hora de la compra de sus productos.

Ventajas: No hay muchas empresas que se dediquen a la elaboracion del abono
organico, y las pocas se lo hacen dan el producto a un elevado precio y esto hace

que sus compradores sean muy pocos Yy su producto no sea tan demandante.

Desventajas: Pocos agricultores lo usan por su alto costo y la desconfianza que

estos tienen en adquirirlo.

A continuacion se presenta la informacibn en donde se indican los
principales datos de los competidores que actualmente se tienen, mostrando el

nombre, domicilio y teléfono de los mismos.

Nombre Domicilio Teléfono
Priv. Rehin No. 21
Consejo Estatal de Productores | Fraccionamiento Los Causes, 2464630554

de Fertilizante Organico A.C.- | Atempan, Tlaxcala

Retorno Martin de Valencia E-
Agroquimicos de Guano S.R.L |205-4 Fraccionamiento IV, 2461322180
Ocotlan, Tlaxcala

Calle Hidalgo Poniente 205 B

Nitro agricultura de Tlaxcala S.A. |- Zona Federal Huamantla, 2474720065
DE C.V. Tlaxcala

Carretera México-Veracruz
Fertilizantes Olmeca y SQM KM 77.5 S/N - Pueblo 2414171566
S.A.de C.V. Calpulalpan, Tlaxcala
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4.2.3 Proveedores

A continuacion se presentan a los principales proveedores que se necesitaran
para surtir materias primas, insumos Yy activos fijos requeridos para el inicio de las

actividades de la nueva empresa.

Nombre Domicilio Productos
Sierra Candela 111 Interior
Distribuidoras de 513 Lomas de Chapultepec Nitrato de Calcio
nitrato de calcio [l Seccion México, D.F., C.P.
11000
Nitrato de calcio, Nitrato
Ameripol Chemical Cofradia 111, Cuautitlan, de manganeso, Nitrato de
S.A.de C.V. Edo. De México C.P. 54712. |cromo, Nitrato de
aluminio
ABOR San lazaro # 104 a Ledn, Abono orgéanico rico y
Guanajuato México oscuro color marroén.

Carr. a San Isidro Mazatepec
Km. 5 Col. Santa Cruz de las
Flores Tlajomulco de Zufiga,

Empresa dedicada a la

Nitrorganico, S.P.R. L. elaboracion de estiércol

) bovino.
Jalisco
Independencia No. 246 Col.
Garten San Francisquito Querétaro, |LixPopMR Humus Liquido
Querétaro México
Contenedores Carretera Miguel Aleman No.
: 512-A Colonia La Fé. CP
Industriales S Contenedores
. 66477 San Nicolas de los
Mexicanos SA de CV . Lo
Garza, Nuevo Leon, México
10 Poniente No. 1710,
Papelerias TONY Centro Histérico, Puebla, Articulos de papeleria
Puebla
Blvd. Bernardo Quintana
Distribuidora Permo  |#510 Col. Arboledas Muebles y Equipo de
S.A.de C.V. Querétaro, Qro. C.P.76140 |Oficina

4.2.4 Canal de Comercializacion

El canal de comercializacion que se utilizara para la nueva empresa sera Directo
sin intermediarios de esta manera se tendra la posibilidad en un primer momento
de posicionar el producto y posteriormente se modificara la distribucion de la

misma, para que el producto crezca a nivel regional o nacional.
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4.2.5 Politicas de Precios

4.2.6
Para

Los precios son menores a los de nuestra competencia.

Precios accesibles para el cliente.

Descuentos sobre volumen de compra.

En la compra de 10 costales de abono, se le obsequia 5 contenedores para

viveros.

Estrategia de Ventas
lograr una mejor comercializacion del producto en un principio de las

operaciones tendr4 que ver con dos tipos de estrategias que son internos y

externos pero a continuacion se describe cada uno de ellos.

Estrategias de ventas interno:

Para poder comercializar de manera exitosa el producto, como organizacion
se buscara capacitar de manera constante a los trabajadores, dar a conocer
las ventajas y beneficios que tiene el producto, de la misma manera
procurar que se sientan colaboradores de la misma y no so6lo empleados,
para asi poder desempefiar mejor su trabajo y por ende, tener un desarrollo
Optimo de la empresa.

Otra estrategia interna es dar promociones constantes en la compra de los
productos a los trabajadores, asi como cursos y talleres relacionados con la

agricultura y los beneficios del reciclaje.

Estrategias de ventas externo:

Durante los meses de introduccion el producto tendrd un precio muy
accesible con el objetivo de darse a conocer y a genera una imagen
importante en el mercado, posteriormente se incrementara el precio para
poder generar mas ganancias y a su vez posicionarse como un producto
competitivo y de calidad.

Se daran precios especiales a los compradores mayoristas, con el fin de

generar una distribucion mayor.
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e Abonos’CoAngel en su lanzamiento se pondra al alcance de nuestros
clientes en tiendas de conveniencia estratégicamente posicionadas para ser
mas accesible a los consumidores, de la misma manera se usara la venta a
través de intermediarios y vendedores por comision, con el fin de abarcar a
la mayor parte de la poblacion, incrementar las ventas y buscar la madurez

de nuestro producto.

4.2.7 Promocion y la Publicidad

a) Estrategia de Promocion
Las actividades de promocion de ventas que se pretende realizar en el proyecto
son campafias publicitarias, lo cual incluye presentacién del producto, ferias que
se realizaran en lugares estratégicos, sobre todo los lugares que se visitaron para
realizar las encuestas, campafas de informacién para que conozcan mas sobre el

producto (stand), venta telefénica, venta de puerta a puerta.

Otras actividades que se pretende realizar son:

e Muestras gratis en la compra de 2 presentaciones de abono.
e Regalos en la compra de 10 costales de abono.
e Ofertas de introduccion

e Participar en actividades sociales, culturales o deportivas de la comunidad.

b) Publicidad

La publicidad permite dar a conocer la marca, producto o servicio al publico,
informar sobre sus principales caracteristicas, persuadir o estimular su compra o

uso, posicionarla en la mente de los consumidores, y hacer recordar su existencia.

Y asi como son varias sus utilidades, también son varias las formas de

hacer publicidad.

Estas van desde aquellas que requieren de un buen presupuesto tales

como en radio, y también utilizando las que no requieren de capital sobre todo las
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relacionadas con el uso de Internet, hasta aquellas que practicamente no
requieren de ninguna inversion tales como las que se obtienen a través de notas

de prensa.

¢ Anunciar en radio: forma también costosa pero efectiva.
e Publicar un anuncio en algun diario: ya sea en alguna seccion relacionada

con nuestro producto o servicio, o0 en la seccién de anuncios clasificados.

e Publicar un anuncio en alguna revista: por ejemplo, en una revista
especializada relacionada con la tematica de nuestro producto o servicio.

e Alquilar un espacio publicitario en sitios o paginas web: por ejemplo, en
portales que brinden esta posibilidad de colocar en ellos nuestro anuncio

textual o grafico (banner) a cambio de un pago periodico.

e Enviar anuncios o mensajes publicitarios via correo electrénico: ya sea a los
clientes que previamente hayan brindado su direccion de correo electronico,

0 a las personas que se hayan suscrito al boletin electrénico.

e Alquilar un puesto o stand en alguna feria local o internacional en donde

promocionemos nuestros productos o servicios.

e Habilitar un puesto de degustacion en donde se promocione el producto:

por ejemplo, en algun mercado, supermercado, tienda o bodega.

e Participar en redes sociales: por ejemplo, publicar un enlace en Facebook o
Twitter dirigido hacia una nota atractiva publicada en nuestro blog de

empresa.

e Subir un video a YouTube: por ejemplo, uno en donde se muestre a uno de
los productos haciendo algo que ningun otro producto de la competencia

podria hacer.

e Alquilar un espacio publicitario en algun letrero o panel ubicado en la via

publica.
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4.3 Estudio Técnico
A continuacion se presentaran los principales aspectos de tipo técnico que

permitira determinar su viabilidad para poder iniciar las operaciones de la nueva

organizacion.

4.3.1 Descripcion del Producto
Abonos’CoAngel es una empresa de servicios que se dedica a la elaboracion de

abono orgénico con el fin de aprovechar los residuos organicos como la gallinaza,
estiércol, malezas secas, entre otros que son desperdiciados en gran cantidad lo

gue sera aprovechado para realizar dicho producto.

El trabajo es hecho con el fin de iniciar el emprendimiento empresarial,
mediante el andlisis de factibilidad y variabilidad, para el procesamiento y

produccién del abono organico.

4.3.2 Descripcién del Proceso de Produccion
Se describe a continuacion el proceso de produccion para el Abonos CoAngel,

para comprender como se desarrollara la operacion de la nueva empresa.

1. Se toma los materiales de la bodega y se recolectard cada uno de los
materiales que se utilizara por separado.

2. En superficie plana, se coloca 25 quintales de Suelo de hojarasca triturada.

3. Adadir una capa de gallinaza y humedecer con 10 litros de agua y después se
colocara una plancha de 12 quintales de estiércol bovino.

4. Colocar 3 quintales de afrecho de semolina y agregar 7 quintales de carbon

triturado y 3 quintales de cal, mezclarlo excelentemente con palas.

5. Sobre las capas anteriores, repetir exactamente los pasos anteriores con las

mismas cantidades.

6. Una tercera y ultima vez, repetir nuevamente los pasos, con la excepcion que

se aplicara 24 quintales de suelo de hojarasca en lugar de 25, 2 quintales el lugar
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de 3; cal 1.5 quintales en lugar de 3 y 4 quintales de carbon en lugar de 7, con el

objetivo de guardar la proporcién correcta de la formula.

7. Regar el material con agua hasta que este himedo y mezclarlo correctamente
con la pala.

8. Se debe de elaborar una cama con la mezcla, a una altura maxima de 70
centimetros; pero si la temperatura ambiental es baja, se debe de elevar la altura
de la cama a un maximo de 1 metro y con el termémetro hay que controlar que la

temperatura no pase de 55°C al tercer dia después de su elaboracion.

9. Mezclar los ingredientes y humedecer con agua hasta alcanzar el nivel
adecuado y agarrar un poco de mezcla en la mano y si salen unas gotas entre los
dedos y si se forma un terrén quebradizo, la humedad esta en su punto ideal. La

falta de humedad puede dafiar al abono.

10. Después de haber obtenido un abono perfecto, se va a abultar con los pesos
asignados de 25 kilogramos y 50 kilogramos, preferiblemente en sacos nuevos y
pesar los sacos para tener una medida uniforme. Los bultos deberan de ponerse
en una tarima para protegerlos de la humedad del suelo o derrame de liquidos.

11. Después del llenado de los costales, se van almacenando, lo mas

recomendable, es almacenarlos en un lugar seco, protegidos del sol y la lluvia.

12. Mantener un inventario 6éptimo por cada produccion que se realice al dia y

llevar un registro de su uso de cada uno de los ingredientes.

13. Para culminar se lleva a un depésito para la venta del producto a nuestros

clientes dedicados a la siembra.
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4.3.3 Diagrama de Flujo
A continuacion se presenta la informacion del proceso de produccion a través de

un diagrama de flujo.

®4_124_114_10<_9

4.3.4 Requerimientos

A continuacion se presentan los requerimientos de material prima para la

producciéon mensual 26,525 kilogramos de Abonos CoAngel.

Descripcién Unidad | Cantidad CQSK.) Costo Total
Unitario

Gallinaza Sacos 480 $185 $ 88,800.00

Suelo dg hojarasca de | i iniales| 750 $62.50 | $46,875.00
osque

Afrecho o Semolina | Quintales 90 $56 $ 5,040.00

Maleza Libras 730 $75 $ 54,750.00

EM liquido Litros 220 $35 $ 7,700.00

Estiércol bovino Quintales 210 $256 $ 53,760.00

Residuos frutales

(naranja, guayaba, |Quintales 420 $120 $ 50,400.00
papaya)

Cal Quintales 60 $43 $ 2,580.00
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Triple cal (fertilizante) |Quintales 40 $110 $ 4,400.00
Levadura Libras 150 $12 $ 1,800.00
Carbén de madera |Quintales 210 $125 $ 26,250.00
Total $342,355.00
Costo Mat. Prima / Kilo ( Producto) :  $12.90
Costo Mat. Prima por 25 Kilos: $322.50 Precio por 25 Kilos: $405.00
Costo Mat. Prima por 50 Kilos:  $645.00 Precio por 50 Kilos: $810.00

A continuacién se presentan los requerimientos de activos fijos necesarios para

iniciar la empresa.

Requerimientos de

terrenos
No N Unidad de . Costo por
Descripcion Medida Cantidad Unidad Costo Total
Terreno Metros $
1 Semiurbano cuadrados 2,000 $ 105.00 210,000.00
Total $ 210,000.00
Requerimientos de
Edificios
N Unidad de : Costo por
No. Descripcion Medida Cantidad Unidad Costo Total
Bodega de Metros
1 Materias Primas cuadrados 400 $ 500.00 $ 200,000
Bodega de
Metros
2 Prodgctos cuadrados 200 $ 500.00 $ 100,000
Terminados
3 | Oficinas Metros 400 | $ 500.00 | $ 200,000
cuadrados
Total $500,000.00

Requerimientos de Mobiliario
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Unidad de Costo por
No. Descripcion Medida Cantidad Unidad Costo Total
1 Escritorios Pieza 10 $ 2,250.00 $ 22,500.00
2 Sillas Pieza 30 $ 600.00 $ 18,000.00
3 Archiveros Pieza 6 $ 1500.00 |$ 9,000.00
4 Mostradores Pieza 3 $ 8,000.00 $ 24,000.00
5 |Anaqueles Pieza 40 $ 390.00 |$ 15,600.00
6 Contenedores Pieza 50 $ 400.00 $ 20,000.00
7 Teléfonos Set de Tres 1 $ 1,450.00 |$ 1,450.00
Total $ 110,550.00
Requerimientos de Maquinaria
Unidad de Costo por
No. Descripcion Medida | Cantidad Unidad Costo Total
1 | Deshidratadora Pieza 1 $ 290,000.00 $ 290,000.00
2 | Palas Pieza 4 $ 115.00 $ 460.00
Bascula
3 |industrial Pieza 2 $ 2,900.00 $ 5800.00
4 Termoémetro Pieza 1 $ 300.00 $ 300.00
Tambos de
5 | plastico Pieza 8 $ 110.00 $ 880.00
6 | Cafidn de riego Pieza 2 $ 2,000.00 $ 4,000.00
Total $ 301,440.00
Requerimientos de Equipo de Computo
Unidad de Costo por
No. Descripcién Medida | Cantidad Unidad Costo Total
Computadoras de
1| escritorio Pieza 3 |$ 2220000 ¢ 66 600.00
2 | Laptops Pieza 1 $ 4,300.00 | $ 4,300.00
3 |Mouse pad Pieza 3 $ 117.00 | $ 351.00
4 | Discos duros Pieza 1 $ 1,20000( % 1,200.00
5| Memorias USB Pieza 2 $ 160.00 | $ 320.00
6 | Impresora/copiadora Pieza 1 $ 1,900.00| $ 1,900.00
Sistema de admon. )
7| digital Pieza 1 $ 990.00 | $ 990.00
Total $ 75,661.00
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Requerimientos de Equipo de Transporte

Unidad de Costo por

Descripcion Medida Cantidad | Unidad | Costo Total
Camioneta de redilas : $

! | (recolectora) Pieza 2 4150000 | 163000.00
Camioneta de . $

2 | distribucién Pleza 2 |104,000.00| ® 208,000.00
Auto para _ $

3 | hegociaciones. Pleza 1 52.000.00 | $ 52:000.00

Total $ 423,000.00
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Papeleria y Equipo de Oficina

No. Descripcion Costo unitario Unidades Costo total
por mes
1 Folders $1.50 30 45
2 Folders colgantes $10 20 200
3 Carpetas $25 5 125
4 Hojas (CAJA) $50 3 150
5 Separadores para archivo | $35 5 175
6 Cajas de archivo $25 3 75
7 Etiquetas $10 20 200
8 Organizadores $50 3 150
9 Porta folletos $10 10 100
10 | Portalapices $15 3 45
11 | Porta Clips $6 3 18
12 | Cintas adhesivas $12 5 60
13 | Cintas de empaques $14 5 70
14 | Guillotinas $750 2 1500
15 | Cutters $10 5 50
16 | Gafetes $5 20 100
17 | Sellos $15 5 75
18 | Tintas $15 5 75
19 | Grapas (caja) $25 3 75
20 | Engrapadoras $70 3 210
21 | Desengrapadoras $10 3 30
22 | Broches baco (caja) $25 3 75
23 | Perforadoras $45 3 135
24 | Notas adhesivas $30 3 90
25 | Ligas (bolsa) $12 2 36
26 | Tijeras $12 4 48
27 | Pegamentos $10 5 50
28 | Protectores de hojas $110 2 220
29 | Agendas $110 2 220
30 | Lapiceros (caja) $24 2 48
31 | Lapices (caja) $100 2 200
32 | Borradores (bolsa) $60 2 120
33 | Lapices de colores $15 3 45
34 | Sacapuntas (bolsa) $16 2 32
35 | Correctores $20 4 80
36 | Pizarrén blanco 30 x40 $140 2 280
37 | Plumones de agua (bolsa) | $120 2 240
38 | Marcatextos $9 5 60
39 | Calendarios de pared 20 3 45
TOTAL $5,552
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Requerimiento de Personal Contratado

No. Personal NuUmero de Pago Mensual Pago Mensual Pago Anual
personas Total Total
1 Director General 1 $ 12,000.00 $ 12,000.00 | $ 144,000.00
2 Gerente 2 $ 8,000.00 $ 16,000.00 | $ 192,000.00
3 Auxiliares 3 $ 5,000.00 $ 15,000.00 | $ 180,000.00
4 Operativos 5 $ 4,000.00 $ 20,000.00 | $ 240,000.00
Total $ 63,000.00 | $ 756,000.00
Requerimientos de Personal por Honorarios
No. Personal NUmero de Pago Mensual Pago Mensual Pago Anual
personas Total Total
1 Vendedores 3 $ 4,000.00 $ 12,000.00 | $ 144,000.00
2 Recolectores 3 $ 3,000.00 | $ 9,000.00 | $ 108,000.00
3 Logistica 2 $ 4,000.00 $ 8,000.00 | $ 96,000.00
Total $ 29,000.00 $ 348,000.00

4.3.5 Programa de Produccion
Se planea una produccién diaria para el primer afio de aproximadamente 875

kilogramos de Abonos'CoAngel, generando durante con esta produccion 23
bultos de 25 kilogramos y 6 bultos de 50 kilogramos diarios, para generar un total

de 690 bultos de 25 kilogramos y 180 bultos de 50 kilogramos mensualmente.

Para el segundo afio se producirdn aproximadamente 975 kilogramos de
Abonos’CoAngel, generando durante con esta produccion 25 bultos de 25
kilogramos y 7 bultos de 50 kilogramos diarios, para generar un total de 750 bultos

de 25 kilogramos y 210 bultos de 50 kilogramos mensualmente.

En el estudio financiero se presentara la proyeccion financiera mostrando los
ingresos generados con la capacidad utilizada. Cabe mencionar que la produccion
instalada es de 800 bultos de 25 kilogramos y 300 bultos de 50 kilogramos por

mes.
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4.3.6 Localizacion del Proyecto

El presente proyecto se desarrollara en la junta auxiliar denominada San Lucas
Cuauhtelulpan del Municipio de Tlaxcala, en el estado de Tlaxcala, considerando
que este lugar se selecciond, toda vez que se tiene un terreno en el cual se puede
realizar el proceso de produccién y esto permite minimizar los costos, ademas de
gue cuenta con todos los servicios necesarios para la implementacion de la nueva
empresa, ademas de contar con la suficiente infraestructura carretera para
comunicarse con los diferentes municipios en donde se encuentran los
productores que fueron considerados como clientes potenciales y por ello se

considera que es una ubicacion estratégica.

Mapa 1. Ubicacion de la Empresa

San Lucas
Cuauhtelulpan

Fuente: Elaboracion propia (Google M  aps)
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4.3.7 Distribucion Lay Out

A continuacion se presenta la distribucion del espacio fisico donde se realizara la

produccién de Abonos CoAngel.

38 mts

(‘ 65m 135m

<

28m

10m 10m

Fuente: Elaboracion Propia Abonos’CoAngel

4.4 Estudio Organizacional

En este estudio se presentara la estructura organizacional en donde se presenta el
organigrama, la descripcion de puestos, la administracién de sueldos y salarios, el

esquema de contratacion y los diferentes tramites que se deben realizar.

4.4.1 Organigrama
En esta parte se presenta el organigrama en donde se observa el consejo de

administracion, el director, dos gerentes y el personal operativo.
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Organigrama 1. Propuesta para la empresa Abonos CoAngel

Consejode
Administracion

J

Director

Gerentede Gerentede
MKT Produccién

Ventas Logistica Recolectores Operativos

(3) (2) (2) (5)

Fuente: Elaboracion Propia

4.4.2 Descripcién y perfil de puestos

DIRECTOR

Reporta a: Director de areas y supervisor

Supervisa a: | Contador, la secretaria, demas areas

No. de personas en el

pUESO: Solo una persona
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Objetivos del Puesto:

El objetivo del gerente o director principalmente se refleja en mantener informada
a la organizacién sobre los objetivos que se han propuesto, desarrollar estrategias
para el cumplimiento de los mismos.

Funciones:

e Deteccion de las necesidades requeridas en la organizacion.
e Seleccionar al personal.

e La elaboracién de presupuestos, con respecto al proyecto.

e Hacer el contacto con los clientes.

e Supervisar que el servicio se haya cumplido en tiempo y forma.
e Dar seguimiento al cliente.

e Conseguir financiamiento.

Responsabilidad y Autoridad:

Manejo de|Los recursos financieros de la organizacién para la compra de
Recursos: |materia prima, herramientas, equipo de seguridad.

Toma de Se encargan de generar y seleccionar las mejores alternativas para
o la empresa, resolver problemas dentro y fuera de la organizacién, a
Decisiones: |si como evaluar el desempefio de los empleados.

Maneja la informacion financiera de la empresa (balances, estado de

Manejo de | esyitados, deudas, deudores) la informacién del personal (nivel de

Informacion: estudios, puesto, habilidades etc.), de los clientes (teléfonos, tipo de
"| empresa, giro, etc.)

Equipo: Equipo de Cémputo

Caracteristicas :

Escolaridad Minima: Licenciatura en administracion de empresas.
Edad: 22 afios

Sexo: Femenino

Idiomas: Ingles
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Experiencia:

1 a 2 afos de experiencia en el ambito laboral,
manejo e interpretacion de estados financieros.

Conocimientos:

Finanzas, administracion, recursos humanos.

Habilidades
Caracteristicas

*Actitud de Servicio
*Buen trato con la gente
Y *Responsable
personales:
*Puntual

*Habilidades Administrativas y organizacionales

Nombre y puesto

GERENTE DE MARKETING

Tramo de Control:

Reporta a:

Director

Supervisa a:

Ventas, logistica y publicidad.

No. de personas en el

puesto:

Solo una persona

Objetivos del Puesto:

Planificar y dirigir la politica de la empresa en lo referente a productos, precios,
promociones y distribucion.

Disefio de planes a corto, medio y largo plazo, determinando las prioridades y
estrategias del producto de la empresa.

Acceder a los mercados como meta final en las mejores condiciones de
competitividad y rentabilidad.
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Funciones:

e Disefar, planificar elaborar e instaurar los planes de marketing de la
empresa.

e Coordinar y controlar el lanzamiento de campafias publicitarias y de
promocion.

e Dirigir y supervisar los estudios sobre coberturas, cuotas y distribucion.

e Dar soporte al area de ventas en cuanto a estrategias, politicas, canales,
publicidad.

e Hacer investigaciones comerciales de los productos existentes o nuevas
presentaciones, realizando el estudio de las debilidades, amenazas,
fortalezas y oportunidades de los mismos en el mercado.

Responsabilidad y Autoridad:

Manejo de
Recursos:

Financieros y de recursos humanos, para el buen funcionamiento
del departamento.

Toma de Un director de marketing es el encargado de establecer las
o estrategias de marketing de la empresa, realizando las actividades
Decisiones: | de marketing y promocion, asi como la gestién del personal
Para tener una idea clara de sus consumidores, los competidores y
Manejo de |el entorno general, los gerentes de marketing organizan los estudios
_ de investigacion de mercado, Estos analizan los resultados y utilizan
Informacion: | esta informacion para satisfacer mejor las necesidades de los
consumidores y ser mas competitivos.
Equipo: Equipo de Cémputo

Caracteristicas :

Escolaridad Licenciatura en administracibn de empresas. Estudios o
Minima: diplomados en marketing y conocimiento en ventas.

Edad: 21 afios

Sexo: Indistinto
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Idiomas:

Experiencia:

Basica

Conocimientos:

Ventas, estrategias comerciales, publicidad, marketing,
administracion.

Habilidades vy
Caracteristicas
personales:

Habilidad persuasora y de negociacion

Flexibilidad mental de criterios

Orientacion al cliente interno/externo

Facilidad para la obtencién y analisis de informacion
Pensamiento creativo

Habilidades sociales

Tolerancia a la presion

Vision estratégica

Nombre y puesto

GERENTE DE PRODUCCION

Tramo de Control:

Reporta a:

Director

Supervisa a:

Operativos

No. de personas en el

puesto:

Solo una persona

Objetivos del Puesto:

Cumplir con la meta de produccion en el tiempo establecido. Optimizar los precios
de produccion. Cumplir con los estandares de calidad para la satisfaccién del

cliente.
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Funciones:

Control de la produccion

Planificacién de la produccién
Implementacién y manejo de recursos

Determinacion de estandares de calidad
Correccion de desviaciones
Disefio de secuencias légicas del proceso

e Mantenciéon de sistemas de costo de mano de obra

e Control de costo de mano de obra

Responsabilidad y Autoridad:

Manejo de Recursos:

Materiales y humanos para realizar
correctamente su funcién.

Toma de

Decisiones:

Utilizacibn de los equipos mas
avanzados, programacion, prevision y
control de la productividad, eliminar
movimientos innecesarios de materiales
y mano de obra, minimizar los
consumos energéticos, planificar los
flujos de trabajo.

Manejo de

Informacion:

La gerencia determina los horarios de
trabajo y las horas extraordinarias, la
asignacion de recursos y que las
maquinas funcionaran y resuelve los
problemas a medida que ocurren.

Equipo:

Equipo de Computo

Caracteristicas :

Escolaridad . . . .,
A Licenciatura en administracion de empresas.
Minima:
Edad: 21 afos
Sexo: Masculino
Idiomas:
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Experiencia: Minima de 2 afios en el area de produccion.

Administracion de operaciones, manejo de maquinas, disefiar
Conocimientos: | presupuestos de productos y gastos del area.
Aportar a la empresa para que tenga una rentabilidad.

e Trabajar bajo presion.
Habilidades y| o Habilidad en Andlisis.
Caracteristicas
personales: e Habilidad en Negociaciones.

e Tener Don de Mando.

OPERATIVOS

Reporta a: Gerente de produccion

Supervisa a: | Ninguno

No. de personas en el 5
puesto:

Es responsable de proporcionar asistencia técnica y operativa a las areas
corresponsables.

Recibir la materia prima que llega a la maquina, organizarla por textura, color,
dependiendo la materia.
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Funciones:

e Manejo de las maquinas

e Mantenimiento del equipo de produccién

e controla y revisa que las mercancias estén cargadas en el camion para su
reparto

e Elabora las rutas de entrega, de acuerdo con las direcciones de los puntos de
venta.

e Antes de cada reparto, verificar el estado del camion: aire de las llantas,
aceite del motor y combustible, si se re quiere ir a la estacion mas cercana y
abastecerse

e Recaba la firma de conformidad del cliente o punto de venta.

e En caso necesario, solicita la factura de los servicios recibidos.

Responsabilidad y Autoridad:

Manejo de e Recursos econdmicos: mercancias

Recursos: ¢ Recursos materiales: papeleria

Toma de A probleméticas que se le puedan presentar, deben tomar

o decisiones coherentes, o tener la habilidad de resolver rapido el
Decisiones: prob|ema_

Manejo de

Saber el proceso para la elaboracion del Abono CoAngel.
Informacién:
Equipo: Equipo de maquinaria

Caracteristicas :

Escolaridad . . .. .,
SO Licenciatura en administracion de empresas.
Minima:
Edad: 20- 35 aflos
Sexo: Indistinto
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Idiomas:

Experiencia: 1 a 2 afios en al ambito

Conocimientos: | Sobre maquinas de produccion

e Compromiso

Habilidades vy e Honestidad
Caracteristicas

personales: e Respeto

e Responsabilidad.

Nombre y puesto

RECOLECTORES

Tramo de Control:

Reporta a: Gerente de Produccion

Supervisa a: | Ninguno

No. de personas en el
puesto:

Objetivos del Puesto:

El recolector debera verificar que todo el proceso que este a su cargo se haga de
la manera adecuada para llevar a cabo el proceso del abono organico.

Funciones:

Inspeccidn de la entrega del servicio.

Supervision de los trabajadores de recoleccion.

Seleccion de técnicas apropiadas de recoleccion.

Optimizacion del tamafio de los equipos de trabajo.

Planificacién de las rutas.

Limitacién del traslado directo a distancias econémicamente viables.
Minimizacion del tiempo de baja de los vehiculos para reparaciones.
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Responsabilidad y Autoridad:

Manejo de

. |La identificacion del tipo de desperdicios
Recursos:

Toma de .
o Ninguna
Decisiones:

Manejo de . o o
_ Conocer los tipos de reciclaje y la utilizacion de cada una de estos
Informacién:

Equipo:

Caracteristicas :

Escolaridad Minima: Bachillerato

Edad: 20 a 45 afos

Sexo: Femenino

Idiomas: Espafiol

Experiencia: 1 a 2 afios de experiencia en el ambito laboral
Conocimientos: Recursos Humanos

*Actitud de Servicio

Habilidades y Caracteristicas *Buen trato con la gente
personales: *Responsable

*Puntual

4.4.3 Administracién de Sueldos y Salarios

A continuacion se presentan los dos tipos de personal que se va a tener dentro de
la nueva empresa. Los primeros son bajo un contrato y los segundos con el pago
por honorarios.
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Requerimientos de Personal Contratado

No. Personal NI 62 Pago Mensual FEED METEIE] Pago Anual Total
personas Total

1| Dir. General 1 $ 12,000.00 $ 12,000.00 | $ 144,000.00

2 | Gerente 2 $ 8,000.00 $ 16,000.00 | $ 192,000.00

3 | Auxiliares 3 $ 5,000.00 $ 15,000.00 | $ 180,000.00

4 | Operativos 5 $ 4,000.00 $ 20,000.00 | $ 240,000.00

Total $ 63,000.00 | $ 756,000.00

Requerimientos de Personal por Honorarios

No. Personal Numero de Pago Mensual Pago Mensual Pago Anual
personas Total Total
1 | Vendedores 3 $ 4,000.00 $ 12,000.00 | $ 144,000.00
2 | Recolectores 3 $ 3,000.00 $ 9,000.00 | $ 108,000.00
3| Logistica 2 $ 4,000.00 $ 8,000.00 | $ 96,000.00
Total $ 29,000.00 | $ 348,000.00

4.4.4 Proceso de Contrataciéon
Requerimiento de personal

Cada unidad que requiera contratar personal para cubrir los puestos vacantes y
los nuevos puestos creados deberd solicitarle al responsable de la funcion de
Recursos Humanos que inicie las actividades respectivas para contratar a la

persona que cumpla los requerimientos del puesto.

Presentacion de muestras de interés
Los candidatos deberan presentar su curriculum vitae y otros documentos que se

determinen de acuerdo a la plaza ofertada.

Seleccion

a. Verificacion preliminar de cumplimiento de requisitos minimos

Solo se incorporaran al proceso de seleccion aquellos candidatos que cumplan
con los perfiles, en términos de conocimientos, habilidades y capacidades para
desempenfarlos de manera adecuada.

b. Realizacion de pruebas de seleccion
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La seleccion de los candidatos se hara utlizando diversas técnicas como
entrevistas, pruebas de conocimiento, pruebas psicométricas, pruebas de
personalidad, y técnicas de simulacion entre otras. En cualquier caso, para la
evaluacion de los candidatos se deberd considerar como factores a evaluar:
Preparacion académica, evaluacion de competencias, prueba de conocimientos,
evaluacion de la experiencia laboral y evaluacion del desempefo, test de
personalidad entre otras.
Para los candidatos de fuente externa, se investigaran las referencias laborales.
Seran considerados “elegibles” para cubrir determinado puesto, los
candidatos que obtengan resultados satisfactorios en todas las pruebas de

seleccion que se determinen.

Contratacion
Con la decisién en firme de la autoridad correspondiente, el responsable de
Recursos Humanos, convoca al candidato seleccionado para la entrevista final y

acordar las condiciones de la contratacion.

Al ser seleccionado para cubrir una plaza debera entregar los siguientes

documentos:

v" Solicitud de empleo

v Fotocopias de comprobantes escolares
v Referencias Laborables

v Acta de Nacimiento original y copia

v' Exdmenes Médicos

El responsable de Recursos Humanos podra agregar o eliminar documentos de
acuerdo a la naturaleza del puesto y que permitan determinar el cumplimiento de

los requisitos del mismo.
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Los empleados de nuevo ingreso estaran en periodo de prueba de acuerdo a lo

establecido en el Reglamento de Trabajo.

Diagrama de Contratacion

RECLUTAMIENTO > PRE-SELECCION > EVALUACION
SELECCION VERIFICACION DE
|  REFERENCIAS
\I
FIRMA DEL
CONTRATO

Fuente: Elaboracion Propia

4.45 Tramites Gubernamentales

1.

Permiso para constituirse como persona moral.

Se localiz6 que este permiso es expedido en la Secretaria de Relaciones

Exteriores
Protocolizacidn del Acta Constitutiva.

Se realiza ante el Notario o Corredor Publico, por lo que nosotros cotizamos
en la Notaria Publica No. 22, por los costos que ellos nos proporcionan para

el registro adecuado para la empresa.
Inscripcién en el Registro Federal de Contribuyentes.

Deberas solicitarlo en el Servicio de Administracion Tributaria (SAT), debido

a las modificaciones en este rubro,.

Inscripcion del Acta Constitutiva (Excepto Sociedades Andnimas, ya

que el notario realiza el tramite).
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Asiste al Registro Publico de la Propiedad y el Comercio para pedirlo.
5. Aviso Notarial a la Secretaria de Relaciones Exteriores.

Este tramite lo realiza el Notario o Corredor Publico, mismo ya establecido
en la Notaria Publica con la cual se realizara el Acta Constitutiva.

6. Presentacion ante el registro publico de la propiedad y del comercio.

Este paso también lo resuelve el Corredor o Notario y lo debe presentar

ante el Registro Publico de la Propiedad y del Comercio.
7. Inscripcién de la Empresa.
Se realiza ante la Tesoreria General del Estado.
8. Solicitud de Uso de Suelo y/o Construccion.
Este lo podras obtener en la Secretaria de Desarrollo Urbano y Ecologia.

9. Inscripcién ante el Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS) y el
Instituto del Fondo Nacional para la Vivienda de los Trabajadores
(INFONAVIT).

Este tramite consta de dos etapas, ya que el empresario debe registrarse
como patrén y ademas inscribir a los trabajadores.

10.Inscripcién de la Empresa en la Secretaria de Salud.

11.Inscripcion en el SIEM.
Deberas realizar este tramite en la Camara Empresarial Correspondiente.
12.Establecimiento de la Comisién de Seguridad e Higiene.

Comisién de Capacitacion y Adiestramiento, e Inscripcién de los Planes y
Programas de Capacitacion y Adiestramiento. Acude a la Secretaria del
Trabajo para concretarlo.
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Figura Juridica

Se constituira una sociedad andnima de capital variable ya que los socios
aportaran sumas de cantidad (dinero o bienes ) para la construccion, el termino
de capital variable se refiere a la cantidad de dinero que por concepto de
aportaciones de los socios, la empresa tiene por capital y puede variar cuantas
veces los socios lo consideren necesario sin necesidad de que el acta
constitutiva de la sociedad se modifique y que estas modificaciones se deban
hacer ante notario publico, bastara con que el acuerdo sea realizado a traves
de una asamblea ordinaria o extraordinaria y que en el acta de esta asamblea,

se haga constar que se modificara el capital social de la empresa.

4.5 Estudio Financiero

En el presente estudio se presentaran los diferentes cuadros y estados financieros
gue muestran la informacién de como se invertira el dinero en la nueva empresa y

demostrar con ello la viabilidad econdmica.
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4.5.1 Presupuesto de Capital (Inversidn Inicial)

Presupuesto de Capital

GASTOS PREOPERATIVOS
CONSTITUCION DE FIGURA JURIDICA $ 8,000.00
CONTRATO DE ENERGIA ELECTRICA $ 500.00
CONTRATO TELEFONO E INTERNET $ 900.00
TOTAL GASTOS PREOPERATIVOS $ 9,400.00
INVERSIONES FIJAS
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 301,440.00
MOBILIARIO Y EQUIPO $ 110,550.00
EQUIPO DE COMPUTO $ 75,661.00
EDIFICIOS $ 500,000.00
TERRENO $ 210,000.00
TOTAL INVERSIONES FIJAS $ 487,651.00
CAPITAL DE TRABAJO (1 MES)
MATERIALES E INSUMOS $ 342,355.00
SUELDOS Y SALARIOS $ 92,000.00
PAPELERIA $ 5,552.00
TELEFONO $ 4,800.00
ENERGIA ELECTRICA $ 5,000.00
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 449,707.00
TOTAL DE INVERSION $ 946,758.00
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4. 5.2 Balance General Histoérico

BALANCE GENERAL HISTORICO

ACTIVO CIRCULANTE
CAJA' Y BANCOS $ 449,707.00
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE 449,707.00
ACTIVO FIJO
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 301,440.00
MOBILIARIO Y EQUIPO $ 110,550.00
EQUIPO DE COMPUTO $ 75,661.00
EQUIPO DE TRANSPORTE $ 423,000.00
EDIFICIOS $ 500,000.00
TERRENO $ 210,000.00
TOTAL ACTIVO FIJO 1,620,651.00
ACTIVO DIFERIDO
CONSTITUCION DE FIGURA JURIDICA $ 8,000.00
CONTRATO DE ARRENDAMIENTO $ 500.00
INSTALACIONES ELECTRICAS $ 900.00
TOTAL ACTIVO DIFERIDO $ 9,400.00
TOTAL DE ACTIVO $ 2,079,758.00
PASIVO MEDIANO PLAZO
CREDITO BANCARIO
TOTAL DE PASIVO $ -
CAPITAL CONTABLE
CAPITAL SOCIAL $ 2,079,758.00
TOTAL DE CAPITAL CONTABLE $ 2,079,758.00
TOTAL PASIVO + CAPITAL CONTABLE $ 2,079,758.00
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4.5.3 Estructura Financiera

ESTRUCTURA FINANCIERA

CONCEPTO APORTACION % CREDITO % TOTAL %
SOCIOS
GASTOS
PREOPERATIVOS $ 9,400.00 1% $ 9,400.00 0.99%
INVERSIONES FIJAS $ 487,651.00 52% $ 487,651.00 51.51%
CAPITAL DE
TRABAJO $ 449,707.00 47% 0% $ 449,707.00 | 47.50%
TOTAL DE 5
INVERSION 5 946,758.00  100% - 0% 3 946,758.00 100%
4.5.4 Cuadro de Ingresos
CUADRO DE INGRESOS
INGRESOS
1ER. ANO
PRECIO | INGRES
CONCEPTO CAPACIDAD MENSUAL CAPACIDAD DE O INGRESO
MENSU
INSTALADA UTILIZADA UTILIZADA | VENTA AL ANUAL
Bultos 25 $ $
kilogramos 800 690 86% $ 490.00 | 337,610.00 | 4,051,320.00
Bultos 50 $ $
Kilogramos 300 180 60% $ 980.00 | 182,280.00 | 2,187,360.00
$ $
TOTAL 1100 875 19,890.00  6,238,680.00
INGRESOS
2D0O. ANO
PRECIO | INGRES
CONCEPTO CAPACIDAD MENSUAL CAPACIDAD DE O INGRESO
UTILIZA MENSU
INSTALADA DA UTILIZADA | VENTA AL ANUAL
Bultos 25 $ $
kilogramos 800 758 95% $ 490.00 |371,420.00 | 4,457,040.00
Bultos 50 $ $
Kilogramos 300 205 68% $ 980.00 | 200,900.00 | 2,410,800.00
$ $
TOTAL 1100 963 572,320.00  6,867,840.00
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455 Cuadro de Costo de Ventas

COSTO DE VENTAS
ANO 1
COSTO UNIDADES | COSTO | UNIDADES COSTO
UNITARIO | ANUALES |UNITARIO | ANUALES ANUAL
CONCEPTO Bulto 25 Kgs. Bulto 50 Kgs.
COSTO DE
MATERIA E $ $
INSUMOS 322.50 $ 8,268 645.00 2,232 $ 4,106,070.00
ANO 2
COSTO | UNIDADES COSTO UNIDADES COSTO
UNITARIO | ANUALES | UNITARIO | ANUALES ANUAL
CONCEPTO Bulto 25 Kgs. Bulto 50 Kgs.
COSTO DE
MATERIA E $ $
INSUMOS 322.50 9,096 645.00 2,460 $ 4,520,160.00

4.5.6 Cuadros de Depreciaciones

CUADRO DE DEPRECIACION DE MAQUINARIA Y EQUIPO

DEPRECIACION DEPRECIACION VALOR EN
ANO ANUAL ACUMULADA LIBROS

0 $ 301,440.00
1 $ 30,144.00 $ 30,144.00 $271,296.00
2 $ 30,144.00 $ 60,288.00 $ 241,152.00
3 $ 30,144.00 $ 90,432.00 $211,008.00
4 $ 30,144.00 $ 120,576.00 $ 180,864.00
5 $ 30,144.00 $ 150,720.00 $ 150,720.00
6 $ 30,144.00 $ 180,864.00 $ 120,576.00
7 $ 30,144.00 $ 211,008.00 $ 90,432.00
8 $ 30,144.00 $ 241,152.00 $ 60,288.00
9 $ 30,144.00 $ 271,296.00 $ 30,144.00
10 $ 30,144.00 $ 301,440.00 $ -
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CUADRO DE DEPRECIACION DE EQUIPO DE COMPUTO

DEPRECIACION | DEPRECIACION VALOR EN

ARO ANUAL ACUMULADA LIBROS
0 $ 75,661.00
1 $  25,220.33 $  25,220.33 $ 50,440.67
2 $  25,220.33 $  50,440.67 $ 25,220.33
3 $  25220.33 $  75,661.00 $ -

CUADRO DE DEPRECIACION DE EQUIPO DE TRANSPORTE

DEPRECIACION DEPRECIACION VALOR EN
ANO ANUAL ACUMULADA LIBROS
0 $ 423,000.00
1 $ 84,600.00 $ 84,600.00 $ 338,400.00
2 $ 84,600.00 $ 169,200.00 $ 253,800.00
3 $ 84,600.00 $ 253,800.00 $ 169,200.00
4 $ 84,600.00 $ 338,400.00 $ 84,600.00
5 $ 84,600.00 $ 423,000.00 $ -
CUADRO DE DEPRECIACION DE MOBILIARIO Y EQUIPO
DEPRECIACION DEPRECIACION VALOR EN
ANO ANUAL ACUMULADA LIBROS
0 $ 110,550.00
1 $ 11,055.00 $ 11,055.00 $ 99,495.00
2 $ 11,055.00 $ 22,110.00 $ 88,440.00
3 $ 11,055.00 $ 33,165.00 $ 77,385.00
4 $ 11,055.00 $ 44,220.00 $ 66,330.00
5 $ 11,055.00 $ 55,275.00 $ 55,275.00
6 $ 11,055.00 $ 66,330.00 $ 44,220.00
7 $ 11,055.00 $ 77,385.00 $ 33,165.00
8 $ 11,055.00 $ 88,440.00 $ 22,110.00
9 $ 11,055.00 $ 99,495.00 $ 11,055.00
10 $ 11,055.00 $ 110,550.00 $ -
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CUADRO DE DEPRECIACION DE EDIFICIOS

DEPRECIACION DEPRECIACION VALOR EN
ANO ANUAL ACUMULADA LIBROS

0 $ 500,000.00
1 $ 25,000.00 $ 25,000.00 $ 475,000.00
2 $ 25,000.00 $ 50,000.00 $ 450,000.00
3 $ 25,000.00 $ 75,000.00 $ 425,000.00
4 $ 25,000.00 $ 100,000.00 $ 400,000.00
5 $ 25,000.00 $ 125,000.00 $ 375,000.00
6 $ 25,000.00 $ 150,000.00 $ 350,000.00
7 $ 25,000.00 $ 175,000.00 $ 325,000.00
8 $ 25,000.00 $ 200,000.00 $ 300,000.00
9 $ 25,000.00 $ 225,000.00 $ 275,000.00
10 $ 25,000.00 $ 250,000.00 $ 250,000.00
11 $ 25,000.00 $ 275,000.00 $ 225,000.00
12 $ 25,000.00 $ 300,000.00 $ 200,000.00
13 $ 25,000.00 $ 325,000.00 $ 175,000.00
14 $ 25,000.00 $ 350,000.00 $ 150,000.00
15 $ 25,000.00 $ 375,000.00 $ 125,000.00
16 $ 25,000.00 $ 400,000.00 $ 100,000.00
17 $ 25,000.00 $ 425,000.00 $ 75,000.00
18 $ 25,000.00 $ 450,000.00 $ 50,000.00
19 $ 25,000.00 $ 475,000.00 $ 25,000.00
20 $ 25,000.00 $ 500,000.00 $ -
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4.5.7. Cuadro de Costos y Gastos Totales

CUADRO DE COSTOS Y GASTOS TOTALES

TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
CONCEPTO MENSUAL ANO 1 MENSUAL ANO 2
VARIABLES
MATERIA PRIMA $ 342,172.50 | $4,106,070.00 | $376,680.00 | $ 4,520,160.00
SUBTOTAL $ 342,172.50 | $4,106,070.00 | $376,680.00 | $ 4,520,160.00
FIJOS
GASTOS DE
ADMINISTRACION $ 1,464,243.33 $ 1,464,243.33
SUELDOS Y SALARIOS $ 92,000.00 | $1,104,000.00 $ 92,000.00 | $ 1,104,000.00
PAPELERIA $ 5,552.00 $ 66,624.00 | $ 555200 |$ 66,624.00
TELEFONO $ 4,800.00 $ 57,600.00 |$ 480000 | $ 57,600.00
ENERGIA ELECTRICA $ 5,000.00 $ 60,000.00 |$ 5,000.00 |$ 60,000.00
DEP. DE MAQUINARIA'Y
EQUIPO $ 2,512.00 $ 3014400 |$ 251200 | $ 30,144.00
DEP. DE MOBILIARIO Y
EQUIPO $ 921.25 $ 11,055.00 | $ 921.25 | $ 11,055.00
DEP. DE EQUIPO DE
COMPUTO $ 2,101.69 $ 25,220.33 $ 2101.69| % 25,220.33
DEP. DE EQUIPO DE
TRANSPORTE $ 7,050.00 $ 8460000 |$ 7,050.00| $ 84,600.00
DEP. DE EDIFICIOS $ 2,083.33 | $ 2500000 |$ 2,083.33|% 25,000.00
I.S.R. $ 233,928.33 $ 309,202.83
P.T.U. $ 66,836.67 $ 88,343.67
SUBTOTAL $1,765,008.33 $ 1,861,789.83
TOTAL $ 5,871,078.33 $ 6,381,949.83

4 5.8 Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS
CONCEPTO ANO 1 ANO 2
INGRESOS $6,238,680.00 | $6,867,840.00

COSTO DE VENTAS

$4,106,070.00

$4,520,160.00

UTILIDAD BRUTA

$2,132,610.00

$2,347,680.00

GASTOS DE ADMINISTRACION

$1,464,243.33

$1,464,243.33

UTILIDAD DE OPERACION $ 668,366.67| $ 83,436.67
ISR $ 233,928.33 | $ 309,202.83
PTU $ 66,836.67| $ 88,343.67
UTILIDAD NETA $ 367,601.67 | $ 485,890.17
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4.5.9 Flujo de Efectivo

PRESUPUESTO FLUJO DE EFECTIVO

ANO 1 ANO 2
FLUJOS DE ENTRADA FLUJOS DE ENTRADA
CONCEPTO | TOTAL CONCEPTO | TOTAL
Bultos 25 Kgs. Bultos 25 Kgs.
$ $
INGRESOS 4,051,320.00 INGRESOS 4,457,040.00
Bultos 50 Kgs. Bultos 50 Kgs.
$ $
INGRESOS 2,187,360.00 INGRESOS 2,410,800.00
$ $
INGRESOS TOTALES |6,238,680.00 INGRESOS TOTALES |6,867,840.00
$ $
6,238,680.00 6,867,840.00
FLUJOS DE SALIDA FLUJOS DE SALIDA
CONCEPTO TOTAL CONCEPTO TOTAL
MATERIA PRIMA $ 4,106,070.00 MATERIA PRIMA $ 4,520,160.00
SUELDOS Y SUELDOS Y
SALARIOS $ 1,104,000.00 SALARIOS $ 1,104,000.00
PAPELERIA $ 66,624.00 PAPELERIA $ 66,624.00
TELEFONO $ 57,600.00 TELEFONO $ 57,600.00
ENERGIA ELECTRICA | $  60,000.00 ENERGIA ELECTRICA | $  60,000.00
PTU $ 66,836.67 PTU $ 88,343.67
IMPUESTOS $  233,928.33 IMPUESTOS $ 309,202.83
FLUJO DE SALIDA $ 5,695,059.00 FLUJO DE SALIDA $ 6,205,930.50
$ 5,695,059.00 $ 6,205,930.50
PRESUPUESTO DE EFECTIVO TOTAL PRESUPUESTO DE EFECTIVO TOTAL
CONCEPTO Cantidad CONCEPTO Cantidad
FLUJO DE ENTRADA $ 6,238,680.00 FLUJO DE ENTRADA $ 6,867,840.00
- FLUJO DE SALIDA $ 5,695,059.00 - FLUJO DE SALIDA $ 6,205,930.50
= FLUJO NETO $ 543,621.00 = FLUJO NETO $ 661,909.50
+ SALDO INICIAL $ 449,707.00 + SALDO INICIAL $ 993,328.00
= SALDO ACUMULADO | $ 993,328.00 = SALDO ACUMULADO | $ 1,655,237.50
+ PREST/PAGOS + PREST/PAGOS
- SALDO AC/PRES - SALDO AC/PRES
= SALDO FINAL $ 993,328.00 = SALDO FINAL $ 1,655,237.50
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4.5.10 Balance General

Concepto Ano 1 Ano 2
ACTIVO CIRCULANTE
CAJA Y BANCOS $ 993,328.00 | $ 1,655,237.50
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE $ 993,328.00 | $ 1,655,237.50
ACTIVO FIJO
MAQUINARIA'Y EQUIPO $ 301,440.00 | $ 301,440.00
DEP. ACUM. DE MAQ. Y EQUIPO $ 30,144.00 | $ 60,288.00
MOBILIARIO Y EQUIPO $ 110,550.00 | $ 110,550.00
DEP. ACUM. DE MOB. Y EQUIPO $ 11,055.00 | $ 22,110.00
EQUIPO DE COMPUTO $ 75,661.00 | $ 75,661.00
DEP. ACUM. DE EQ. DE COMPUTO $ 25,220.33 | $ 50,440.67
EQUIPO DE TRANSPORTE $  423,000.00 | $  423,000.00
DEP. ACUM. DE EQ. DE TRANSPORTE $ 84,600.00 | $ 169,200.00
EDIFICIOS $ 500,000.00 | $ 500,000.00
DEP. ACUM. DE EQ. DE EDIFICIOS $ 25,000.00 | $ 50,000.00
TERRENOS $ 210,000.00 | $ 210,000.00
TOTAL ACTIVO FIJO $ 144463167 | $ 1,268,612.33
ACTIVO DIFERIDO
CONSTITUCION DE FIGURA JURIDICA $ 8,000.00 | $ 8,000.00
CONTRATO DE ARRENDAMIENTO $ 500.00 | $ 500.00
INSTALACIONES ELECTRICAS $ 900.00 | $ 900.00
TOTAL ACTIVO DIFERIDO $ 9.400.00 | $ 9,400.00
TOTAL DE ACTIVO
$ 2.447.359.67 | $ 2,933,249.83
PASIVO MEDIANO PLAZO
CREDITO BANCARIO $ - $ -
TOTAL DE PASIVO $ - $ -
CAPITAL CONTABLE
CAPITAL SOCIAL $ 2,079,758.00 | $ 2,079,758.00
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 367,601.67 | $ 485,890.17
UTILIDAD DE EJERCICIOS
ANTERIORES $ 367,601.67
TOTAL DE CAPITAL CONTABLE $ 244735967 | $ 2,933,249.83
TOTAL PASIVO + CAPITAL CONTABLE $ 244735967 | $ 2,933,249.83




4.5.11 Punto de Equilibrio

Costos

Utilidades: 0

fijos: $1,765,008.00
Precio Unit
Venta: »19.60
Costos
variables: $12.90

$12,000,000

$10,000,000

58,000,000

$6,000,000

54,000,000

$2,000,000

SO

-54,000,000

KGS
40000
80000
120000
160000
200000
240000
280000
320000
360000
400000
440000
480000
520000
560000

Sz.ooo,ab@@"

Ventas
$784,000
$1,568,000
$2,352,000
$3,136,000
$3,920,000
$4,704,000
S5,488,000
$6,272,000
$7,056,000
$7,840,000
$8,624,000
$9,408,000
$10,192,000
$10,976,000

Punto de equilibrio

Costos
de Venta
$2,281,008
$2,797,008
$3,313,008
$3,829,008
$4,345,008
$4,861,008
$5,377,008
$5,893,008
$6,409,008
$6,925,008
$7,441,008
$7,957,008
$8,473,008
$8,989,008

@3@9@@’ ;;&0‘? ';; ’Q@%@ﬁu@ﬁ ﬁ uﬁhﬁsﬁ

Utilidades

-$1,497,008
-$1,229,008

-$961,008
-$693,008
-$425,008
-$157,008
$110,992
$378,992
$646,992
$914,992
$1,182,992
$1,450,992
$1,718,992
$1,986,992

—\entas

s C0s5tos

de Venta

= Utilidades

Punto de
Equilibrio

Fuente: Calculo realizado en www.exceltotal.com/punto-de-equilibrio-en-excel
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Como se observa existe viabilidad financiero en el plan de negocios que se
presenta por lo que se recomienda poder iniciar las actividades de la empresa
Abonos’CoAngel, toda vez que la factibilidad se presenta tanto en el aspecto de

mercado, aspecto técnico y del organizacional.
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CONCLUSION
Como conclusion, se puede afirmar que el plan de negocios fue la herramienta

que permiti6 al investigador conocer a fondo el potencial de la idea inicial,
desarrollandola desde cero, para verla convertirse en un proyecto posible y de

grandes dimensiones.

Cabe mencionar que, a pesar de que a lo largo de esta investigacion, se
mostré paso a paso y de manera secuencial el proceso de realizacion del plan de
negocios, en la practica, cada una de las partes que lo componen estan
interrelacionadas, por lo que, dificilmente se podria realizar de manera secuencial,
pues, en el caso particular, se saltd de una seccién a otra durante el transcurso de
la investigacion. Si se descuidara un solo paso dentro del plan de negocios, los
resultados podrian variar y perder su veracidad, o bien, dificulta la estructuracion
del documento. A través de la realizacion del plan de negocios para la creacion de
la empresa Abonos’CoAngel, se observo la importancia de cada uno de los

elementos que lo componen.

El plan de negocios requirio total atencion en cada uno de sus pasos, y fue
menester conocer a detalle lo que se deseaba obtener, ademas de apertura por
parte del investigador ante las posibilidades de descubrir alternativas o agregados

para la idea original.

Durante la realizacién del presente plan de negocios, fue posible desarrollar
la idea de manera que se logré concretar el porqué de la misma, conocer los
alcances de una empresa de este giro, ademas del segmento que podria alcanzar.
Parte clave de esta investigacion fue el plan de mercadotecnia, donde se
identificaron, a través de encuestas, las bases para determinar la demanda
potencial, el gasto promedio, entre otros puntos importantes, del mismo modo, el
plan de produccion, permiti6 conocer la capacidad instalada y los requerimientos
generales para el primer afio de actividades. Con ello, fue posible presupuestar los

estados financieros, de manera soélida.
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Otros datos importantes para el area financiera fueron obtenidos en base al
plan organizacional, ademas de establecer el nimero de personas que
colaborarian en la empresa, y el costo del proyecto en cuanto a permisos y

licencias.

Una vez realizados los estados financieros y los indicadores, se obtuvieron
resultados favorables, contando con una utilidad neta, a finales del primer afio de
actividades, superior a la inversion inicial, e indicadores positivos, por lo que se
lleg6 a la deduccién de que el proyecto es viable. Tomando como fehacientes los
supuestos de esta investigacion, se concluye finalmente que Abonos CoAngel

sera una empresa rentable.
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