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INTRODUCCION

Cuando se decide escribir un plan de negocios no solo se espera que este sea
exitoso, sino que también es necesario para solicitar un préstamo a una entidad
bancaria entre otros beneficios como es el de generar empleos; sin embargo,
durante el proceso de redaccién; el emprendedor se vera inmerso en el entorno del
negocio, conduciendo su investigacion por los canales adecuados que le permitan

proyectarlo a través de calculos y conclusiones para lograr el éxito deseado.

Las personas que en la actualidad viven en las grandes ciudades, en su
mayoria estan rodeadas de contaminacion visual, auditiva, olfativa y de un
constante estrés, que hace que busquen descanso, recreacion y la posibilidad de

obtener relajacion fisica y mental.

Cuando se habla de cultura de salud y de cuidado personal automaticamente

pensamos en un centro de salud, un gimnasio y por supuesto en un Spa.

Un SPA que como sus siglas lo dicen significa “Salud por Agua”, que tiene
sus antecedentes en nuestros antepasados latinos, quienes la derivaron de la
expresion “Salute per-Aqua “, con la que designaron a todos aquellos lugares de
aguas minerales y termales en los que la gente practicaba la balneoterapia con fines

curativos.

El masaje es una de las préacticas curativas mas antiguas que data al menos
del afio 3000 a.C. Y que en definitiva es un arte que se practicd, en paises como
China, Grecia, Egipto y el Imperio Romano, considerdndose una parte importante
de la medicina regular, en donde los médicos de la antigiiedad estaban adiestrados

para tratar el dolor y la rigidez de las articulaciones.

En el siglo V a.C. Hipdcrates, el padre de la medicina, escribié que el camino
a la salud consiste en recibir todos los dias un bafio perfumado y una friccion con
aceite, convirtiendo al masaje en una parte importante de los programas actuales

de salud personal y de buena forma fisica.



El estrés que vivimos diariamente tanto laboral, social como familiar ha
permitido que la industria de la belleza y la relajacion se posicionen cada vez mas
obteniendo poder a pasos agigantados. Razon por la cual la sociedad ha
evolucionado con respecto a ese crecimiento y ha obligado al negocio de la salud a
ofrecer cada dia mejores alternativas para la relajacion y el cuidado personal,
convirtiendo a los spas en una opcion importante ademas de viable para obtener

confort.

La finalidad es que el mercado al que va dirigido este proyecto, el de clase
media encuentre en un solo lugar beneficios como precios accesibles, alta calidad
en los servicios y las mejores técnicas de relajacion, cuidados corporales y faciales

empleadas que permitan mejorar su salud, aspecto fisico y estabilidad mental.

Como resultado de esta situacién y de las necesidades de alternativas de
relajacion, se elaboré un plan de negocios donde se evalud la factibilidad de

apertura de un Spa en la ciudad de negocios.

El documento esta organizado en cuatro capitulos siendo su estructura la

siguiente:

Capitulo I. Marco Metodoldgico. En esta primera parte se plantea el problema
a resolver, asi como la Justificacién, Hipoétesis, Objetivos y la Metodologia a
emplearse en el trabajo presente.

Capitulo 1l. La Empresa como Factor de Desarrollo Econémico. En este
apartado se habla de los antecedentes de las empresas y su problematica ademas
del conteo de unidades economicas que prestan el servicio de Spas en el Pais,
estado y ciudad de Puebla segun informe presentado por el INEGI, para poder
comprender de manera extensa y profunda el objeto estudiado relacionado con su

medio ambiente y entorno.

Capitulo 1ll. Plan de Negocios como Herramienta para la Creacion de Nuevas
Empresas. En este apartado se habla del origen y estructura del Plan de Negocio

basado en el modelo de negocios Canvas.



Capitulo IV. Caso Practico: Propuesta de Plan de Negocios para un Spa en
la Ciudad de Puebla. En este segmento se describe las partes del plan de negocios

definiendo responsables, procesos, estructura y servicios entre otros.

Por consiguiente, se termina con las conclusiones, mismas que ofrecen un
panorama completo del proyecto resumiendo y analizando las partes mas

importantes para la creacion de un Spa en la ciudad de Puebla.



CAPITULO 1. MARCO
METODOLOGICO




CAPITULO 1. MARCO METODOLOGICO

En el presente capitulo, se abordaran los aspectos metodoldgicos utilizados para el
presente trabajo de investigacion, que permitira comprender cuales fueron las
herramientas utilizadas para el desarrollo del documento teniendo como elementos
importantes el Planteamiento del Problema, Objetivo general, Objetivos especificos,
Hipotesis, Justificacion, Alcances, Limitaciones, Tipos de Investigacion, Fuentes de

Informacion y los Recursos Empleados.
1.1 Planteamiento del Problema

El mundo dia con dia se vuelve mas exigente y competitivo. Por lo que la sociedad
responde a esas exigencias sociales planteandose objetivos definidos para estar al
nivel de esas exigencias y que conlleva a enfermedades y a un estado de estrés a
consecuencia de ese ambiente en el que se esta inmerso. Y en el cual se observa
con toda claridad manifestaciones de estrés como insomnio, dolores de cabeza,
contracturas, falta de concentracién, por esta razén las personas dejan de lado sus

actividades recreativas, de relajacion y de descanso.

Los estudios actuales demuestran el aumento de cifras de personas que
padecen estrés, ocasionado en parte por el aumento acelerado de actividades, y
gue se ha catalogado como una enfermedad, misma que se puede tratar con
diferentes métodos que van desde medicamentos hasta tratamientos alternos para

combatir sus efectos nocivos en la salud de las personas.

Existen factores que generan el estrés como el exceso e intensidad de
trabajo, horas laboradas, complejidad en las actividades y el cumplimiento de

objetivos y resultados en el campo laboral.

“La Organizacién Mundial de la Salud (OMS) define al fendmeno del estrés
como las reacciones fisiolégicas que en su conjunto preparan al organismo para la
accion (OMS, 1994).

Considerado desde este punto de vista, el estrés seria una alarma, un

estimulo que conduce a la accion, una respuesta necesaria para la supervivencia,



respuesta que puede ser coherente con las demandas del entorno, o bien,

insuficientes o exagerados.

Cuando esta respuesta natural se da en exceso se produce una sobrecarga
de tensién que repercute en el organismo humano y provoca la aparicion de
enfermedades y anomalias patolégicas que impiden el normal desarrollo y

funcionamiento del cuerpo humano.

Algunos ejemplos son los olvidos (incipientes problemas de memoria),
alteraciones en el estado de animo, nerviosismo Yy falta de concentracion, en las
mujeres puede producir cambios hormonales importantes como dolores

abdominales inferiores, entre otros sintomas.” (OMG 13 mayo 2015).

‘La OMS en un analisis considera que el estrés laboral provoca el 25 por
ciento de los 75 mil infartos al afio registrados en México: hasta ahora el 75 por
ciento de los trabajadores mexicanos padecen este mal, lo que lo coloca en el pais
en primer lugar a nivel mundial en esta categoria, le siguen China con 73 por ciento
y Estados Unidos con un 59 por ciento. Precisando que la OIT y la OMS, consideran
gue las causas particulares del estrés laboral son: exceso o escasez de trabajo,
horarios estrictos o inflexibles, inseguridad laboral, malas relaciones y falta de apoyo
familiar.” (OMG 13 mayo, 2015).

Luego de décadas de estudio, la OMS reconocio6 en el presente afio que el
‘burnout’ como patologia asociada al agotamiento mental, emocional y fisico
causado por el trabajo, como una enfermedad, luego de décadas de estudio, sin

embargo, su diagnostico entrara en vigor a partir de 2022.

El término “burnout”, (“quemarse” o agotamiento laboral) fue incluido en la
Clasificacion Internacional de Enfermedades, lo que permitira que médicos y centros
de salud, incluso aseguradoras podran tratar los sintomas a partir del 2022, que
indico que la clasificacion fue resultado de las investigaciones de especialistas de

todo el mundo.



La OMS especificé que el “burnout” no es una “condicion médica”, y lo define
como un “sindrome derivado del estrés crénico en el lugar de trabajo que no fue

gestionado con éxito”. (OMG mayo 28, 2019 por Forbes Staff).
1.2 Objetivo General

Elaborar un modelo de negocios para abrir un Spa en la Cuidad de Puebla, que

brinde servicios de relajacion, salud y belleza.
1.3 Objetivos Especificos

e Aplicar el modelo de negocio Canvas para la creacién de un Spa en la Ciudad
de Puebla.

e Definir el valor creado para el Segmento de clientes al que va dirigido el
modelo de negocios.

e Realizar un analisis financiero para evaluar la factibilidad y rentabilidad del

proyecto.
1.4 Hipotesis

Para la mayoria de las personas el estrés es un estado que poco a poco se acepta
como normal y habitual, cuando en realidad se ha convertido en algo mas que un
estado comun, es ya considerada una enfermedad que afecta la salud mental y la
calidad de vida de las personas, convirtiéndose en un tema de estudio, entendiendo
gue el estado de estrés ha evolucionado por la contaminacioén ambiental general en

el que vive la sociedad actualmente, trastornando su condicién natural de vida.

Aunado a lo anterior, el crear una empresa que contribuya al bienestar de la
salud de la sociedad, implica demostrar su factibilidad mediante la elaboracion de
un plan de negocios basado en el modelo de negocios Canvas, mismo que permitira
demostrar el impacto que tendrd en su mercado objetivo y la rentabilidad
proyectada, de esta manera alineara la toma de decisiones sobre los servicios
oportunos que deberan integrarse con la apertura de un Spa en la Ciudad de

Puebla.



1.5 Justificacion

Una de esas condiciones que provoca un mayor estrés en las personas es
precisamente su estado laboral actual, este factor tiene muchas facetas que pueden
ser desde estar desempleado, un trabajo poco satisfactorio, exceso de horas
laboradas, presion, bajos sueldos ademés de una posicion laboral en desventaja y

un ambiente laboral hostil 0 una constante competencia interna.

Debido a esto cuando se pretende lanzar al mercado un producto o servicio,
como es el caso de servicios de Spa, para contrarrestar los efectos del estrés la
oferta debe ir enfocada a lograr la satisfaccion de las necesidades propias de cada

persona.

Para la creacién de un Spa en la Ciudad de Puebla, es necesario crear un
plan de negocios claro y preciso, con las caracteristicas del proyecto, el mercado
objetivo, su naturaleza y todos los recursos necesarios para su lanzamiento, sin
dejar de lado todas las variables posibles que presenta el propio negocio y su

entorno.

Con esto se pretende lograr la aceptacion de los servicios de un Spa dirigido
a un mercado que poco acceso tiene a estos servicios, y que se convierten en un
mercado mayormente vulnerable por la posicion que tienen en comparacion a otros
con mayores y mejores oportunidades, y que pueden acceder con mas facilidad a
estos servicios por lo que se desea lograr su fidelizacion por encima de otras

competencias.

El proyecto sirve como oportunidad para generar nuevos empleos, beneficios

econdmicos y contribucion a desarrollar la economia del estado.

México se encuentra en los primeros lugares, junto con China y Estados
Unidos, con el mayor nimero de personas estresadas a nivel mundial, segun la

bolsa de trabajo en linea bumeran.com.

Por ello, la mayoria de las enfermedades cronicas que padece la sociedad
mexicana en la actualidad, se desencadenan por la presion y el estrés laboral al que

se expone por afios.



Crear una empresa no es tarea facil, se convierte en un reto al que se debe
enfrentar el emprendedor y aun si parece sencillo crearla desde la idea, por lo que
la elaboracion del plan de negocios amerita un minucioso estudio, a pesar de contar
con suficiente informacién y un soporte que la respalde, la incertidumbre de que el
negocio sea un éxito provoca temor. De ahi la importancia que tiene pasar de la
idea al desarrollo del plan y obtener los resultados deseados que van desde la
puesta en marcha, su factibilidad y por supuesto el impacto que genere en el

mercado al que va dirigido.

Es por eso por lo que el presente proyecto se enfocara en la creacion de un
Spa en la Ciudad de Puebla, con el cual se pretende atender necesidades del
mercado al que va dirigido, que busca un espacio donde liberar el estrés constante

y diario como lo son los servicios dirigidos a la salud, cuidados personales y belleza.

Para su desarrollo, se deberé tener en claro la delimitacion del mercado meta
al cual se desea llegar, y de esta forma poder tener un soporte base que permita
perfilar los servicios mas demandados y requeridos por la sociedad, de manera que
se cumpla asi con sus expectativas de satisfaccion y a su vez lograr el crecimiento

del negocio.

La salud y belleza van de la mano y las personas buscan cubrir ambas, ya
gue no solo desean verse bien sino también sentirse bien, convirtiéndose en una
tendencia seguida por muchos, sin embargo el mercado meta al que va dirigido este
proyecto no siempre tienen acceso a ambas ya que en su mayoria los costos son
altos por el tipo de terapias o técnicas o lugares de ubicacion, por lo que se pretende
dar acceso a los servicios que necesitan y que van desde salud, cuidado personal
y relajacion ademas de otros servicios contando con instalaciones adecuadas,

equipadas y personal especializado en cada area.

1.6 Alcances

e El estudio de mercado para el plan de negocios se llevara a cabo en la ciudad
de Puebla.

e Se describiran los elementos que contiene un Spa.
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e Se hard un analisis financiero, organizacional y de mercado contemplado
para una empresa de servicios.

e Se determinara la viabilidad del proyecto expuesto, su rentabilidad, sus
ventajas y su monto de inversion.

e El plan de negocios del presente trabajo de investigacion solo sera una guia

para decidir la apertura del Spa en la Ciudad de Puebla.

1.7 Limitaciones

e No se tomaré en cuenta la descripcion técnica del funcionamiento del equipo
gue se utilizara para aplicar las diferentes técnicas.
e Solo se abarcaran los spas ubicados en la ciudad de Puebla.

e Este plan de negocios no puede ser utilizado por otra empresa.
1.8 Tipos de Investigacion

Investigacion cualitativa. Suele considerase técnicas a todas aquellas distintas a
la encuesta y al experimento. Porque son estudios interpretativos e inductivos que
nos permiten interpretar y analizar las relaciones de significado que producen
determinadas culturas o ideologias. Como se hard a través de la entrevista de
problema y el mapa de empatia a utilizar en el presente proyecto con el propdsito

de interpretar y describir el comportamiento del mercado al que va dirigido.
1.9 Fuentes de Informacién

Segun Cerda citado por el autor Bernal en su libro Metodologia de la investigacion
en 2010, generalmente hablando hay dos tipos de fuentes de recoleccion de datos:

primaria y secundaria.

Las fuentes primarias son todos aquellos que dirigen la informacion. También
se conoce como de primera mano. Estas fuentes son las personas, organizaciones,

eventos, entorno natural, entre otros.

Las fuentes secundarias son aquellas que proporcionan informacién sobre el
tema a ser investigado, pero no son la fuente original de los hechos o situaciones,

pero so6lo hace referencia. Las principales fuentes secundarias para la obtencion de
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la informacion son los libros, revistas, documentos escritos (en general, todos los

medios impresos o en linea), documentales, noticias y medios de comunicacion.

La investigacion, ya sea de origen es valida siempre y cuando el investigador
siga una sistematica y adapte las caracteristicas del sujeto y de los objetivos, el
marco tedrico, las Hipétesis, el tipo de estudio y el procedimiento de disefio
seleccionado. En la investigacién, el mayor rigor y requisitos que participan en el

proceso de desarrollo del estudio, se generaran conocimiento mas fiable y valido.
1.10 Recursos Empleados

El autor Mufioz analiza que cualquier actividad de cualquier tipo, requiere la peticion
de recursos técnicos, humanos, financieros, materiales y econémicos. En la
Investigacion para apoyar una tesis no son una excepcion. Por lo que los autores
del Cid, Méndez y Sandoval en su libro investigacion fundamentos y metodologia
de 2011 reafirman que es fundamental contar con los recursos que permitan la
realizacidon de la investigacion. De manera que se lleva a cabo de manera efectiva

es necesario tener en cuenta los siguientes recursos.

Recursos bibliograficos. Libros, revistas, informes electronicos, periédicos,
articulos de internet y todos los materiales que proporcionen datos con el tema
relacionado. Por otra parte, se debe tener cerca una referencia genuinamente

completa como el diccionario.

Recursos tecnoldgicos. Son los instrumentos de respaldo especializados
gue seran utilizados para el avance de la investigacion. Ellos van desde la utilizaciéon
de sistemas e instrumentos para la informatica. Estan incluidos computadoras,
impresoras, equipos de oficina, programacion y diferentes proyectos que se

preparan de soporte.

Recursos humanos. Son las personas que se suman a la mejora de la
investigacién cooperando con informacion, capacidades, compromisos y el apoyo
de la organizacion y la acumulacién de informacion para el descubrimiento y

presentacion de los articulos propuestos. Para la teoria, estos individuos son los
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gue ayudan a la acumulacion de informacion, la clasificacion, la captura de la

informacion, alteracion, modificacion, y asi sucesivamente.

Recursos materiales. Es cada uno de esos activos inconfundibles y la
utilizacion en medio del avance del proyecto, por ejemplo, articulos de papeleria y
material de oficina, fuentes de la PC, por ejemplo, cartuchos de tinta, etc.

Recursos financieros. Es la designacion de una aprobacion financiera para
la toma de los activos materiales. Incorpora expensas del nimero considerable de
activos que seran utilizados durante la tesis, hojas, libros, transporte, viajes,

fotocopias, la impresién y todos los demas gastos inmediatos.

Recursos de tiempo. Organizar el tiempo esperado para completar el
trabajo de tesis. Decidir, en primer lugar, la profundidad y capacidad de expansion
gue va a pasar y, por supuesto, la naturaleza de los resultados que se puedan

conseguir.
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CAPITULO 2. LA EMPRESA COMO FACTOR DE DESARROLLO
ECONOMICO

En el presente capitulo se describiran algunas de las mas importantes definiciones
sobre la empresa, haciendo énfasis en la problematica que esta ha presentado
durante las ultimas décadas, asi como del numero que de ellas existen en el pais.

Y asi comprender la importancia que las empresas tienen en el entorno econémico.

Son décadas en las cuales la empresa ha ocupado un lugar predominante en
la economia del mundo y del pais ya que el papel que ha desempefiado en el
trascurso del tiempo y en las diferentes areas como factor de produccion, de
comercio y de trabajo han permitido un acelerado desarrollo que abarca muchos

campos.

Al ser una parte fundamental de la economia, ésta ha contribuido a la
generacion de empleos y a su crecimiento. Es por eso por lo que el marco
conceptual es esencial y fundamental exponer su problematica y resolverlo

mediante el alcance de los objetivos aqui planteados.
2.1 Definicién de Empresas.

Cuando se habla de empresa en un sentido muy general se piensa en un negocio
gue ofrece productos y servicios al publico en general, como una actividad comun y
constante, organizada por el hombre con caracteristicas tanto béasicas, como

especificas, asi como sus diferentes funciones y objetivos.

Debido a la diversidad de conceptos que han desarrollado los numerosos
autores o estudiosos del tema, es dificil centros en un concepto unanime e
inequivoco, por esta razbn nos avocaremos a presentar exclusivamente las

definiciones de empresa de los principales exponentes.

A continuacion, se citaran las definiciones de los siguientes autores:
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Desde el punto de vista etimoldgico, empresa se deriva del latin prehendere,
gue significa: “Emprender una cosa que implica trabajo o presenta dificultades”.
(Munguia, 2001).

"Unidad de organizacion dedicada a actividades industriales, mercantiles o
de prestacion de servicios con fines lucrativos" (espafiola).

“La empresa es la unidad econdmica y social o el ente que produce bienes y
servicios, para satisfacer las necesidades de la sociedad con o sin fines de lucro,
comercial, agropecuaria, industrial o de servicios, publica o privada, legalmente
constituida o no, de uno o varios propietarios”. (Ponce, Teoria Administrativa

Primera Parte).

“Unidad econdmico-social en la que el capital, el trabajo y la direccion se
coordinan para lograr una produccién que responda a los requerimientos del medio

humano en el que la propia empresa actua” (Valdivia, 1963).

‘Los economistas entienden por empresa el organismo que realiza la
coordinacion de los factores econdmicos de la produccion. Dondequiera que una
persona individual o social, coordine los factores de la produccion, utilizando a los
trabajadores en la faena para que son aptos, aprovechando las fuerzas de la
naturaleza y aportando capital necesario (maquinaria, materias primas, etc.); si esa
coordinaciéon tiene por objeto satisfacer las necesidades del consumo a fin de
obtener en cambio la correspondiente remuneracién, surge alli el organismo que se

llama empresa” (Jesus, 1996).

“‘Organismo formado por personas, bienes materiales, aspiraciones y

realizaciones comunes para dar satisfacciones a su clientela” (Romero R.).

“Unidad productiva o de servicio que, constituida segun aspectos practicos o
legales, se integra por recursos y se vale de la administracién para lograr sus

objetivos” (Antonio).
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"Entidad que, mediante la organizacion de elementos humanos, materiales,
técnicos y financieros proporciona bienes o servicios a cambio de un precio que le
permite la reposicion de los recursos empleados y la consecucién de unos objetivos

determinados” (J. Garcia).

“‘La empresa es la organizacion de una actividad econémica que se dirige a

la produccion o al intercambio de bienes o servicios para el mundo” (Vara, 1996).

"Aquella entidad formada con un capital social, y que aparte del propio trabajo
de su promotor puede contratar a un cierto nimero de trabajadores. Su propdsito
lucrativo se traduce en actividades industriales y mercantiles, o la prestacion de
servicios" (Andrade, 2005).

“Conjunto organizado de personas que con ciertos recursos emprenden y

realizan acciones con el proposito de alcanzar ciertos objetivos” (Callejas, 1998).

“Organizacién social que utiliza una gran variedad de recursos para alcanzar

determinados objetivos” (Chiavenato. 1993).

Con base en el analisis anterior sobre las diferentes definiciones de Empresa

expuesta por los autores es posible definir la empresa como:

“Unidad econdmica y social que lleva a cabo actividades de produccion y/o
de prestacion de servicios, para ofrecer al consumidor y satisfacer sus necesidades

con el proposito de alcanzar objetivos especificos”.
2.2 Clasificacion de Empresa

La importancia que tienen la empresa hoy en dia, al avance tecnoldgico y a la
economia mundial ha obligado a llevar a cabo la clasificacion de las empresas a
partir de varios criterios, al existir una gran variedad de empresas resulta preciso
analizar las diferentes clases que de ellas existen como parte importante de la

economia.
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1. Origen del Capital

Dependiendo del origen de las aportaciones de su capital y del caracter a quienes

dirijan sus actividades, las empresas pueden clasificarse en:

e Publicas. El capital pertenece al Estado y su finalidad es satisfacer las

necesidades sociales. Estas a su vez se clasifican en:

% Centralizadas. Es aquel que se compone por organizaciones publicas,
su patrimonio pertenece al estado y lo componen las Secretarias de

Estado, los Departamentos Administrativos y la Consejeria Juridica.

+ Descentralizadas. Son organizaciones creadas por la Ley del Congreso
de la Unién o por el presidente y consiste en trasladar ciertos servicios o
funciones que desarrollaban alguno de los poderes Ejecutivo, legislativo
o judicial a esta, y como objetivo principal tiene el de brindar servicio a la

comunidad.

+ Estatales. Su objetivo es estratégico, y este se encuentra dirigido al
interés publico, donde a través de operaciones mercantiles, agricolas y
de explotacion, asi como también de produccion y servicios, apoyan la
gestion del ejecutivo, atendiendo necesidades sociales para lograr
equilibrio social. Algunas de estas empresas fueron fundadas por el
ejecutivo o eran empresas privadas, que se adquirieron o se rescataron

ante un posible cierre de operaciones.

« Paraestatales. Estas empresas operan como cualquier empresa privada,
con un organismo legalmente constituido, pero bajo la tutoria del Estado,
con méas del 50 por ciento del capital social y cuyas ganancias son
destinadas a inversion social, como salud, educacion etc. (Romero, M. L.,

s.f. Lifeder.com).

e Privadas. Cuando su capital es propiedad de inversionistas privados con

fines de lucro.
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Mixtas. Son empresas que utilizan capital publico para su funcionamiento,
pero su gestidn es privada, ya que les permite llevar a cabo proyectos que
con fondos privados no serian garantizados. Y las podemos encontrar en los

sectores energéticos.

Autogestidn. Si los propietarios son los trabajadores. (Romero Curi, 2011).

2. Magnitud de la Empresa

Ya que no existe un criterio Unico para medir el tamafio o magnitud de una empresa

el que mas se ha utilizado para establecer el tamafio de ella es a través del nimero

de trabajadores que la componen mismos que se exponen a continuacién. Otros

criterios utilizados son el Financiero, Produccién y Ventas.

Por su Tamarfio

Las micro, pequefias y medianas empresas (MPYMES), tienen una gran
importancia en la economia y en el empleo a nivel nacional y regional, tanto
en paises industrializados como en los de menor grado de desarrollo. Las
empresas MPYMES representan a nivel mundial el segmento de la economia
gue aporta el mayor namero de unidades econdmicas y personal ocupado;
de ahi la relevancia que reviste este tipo de empresas y la necesidad de
fortalecer su desempefio al incidir éstas de manera fundamental en el
comportamiento global de las economias nacionales. Los criterios para
clasificar a la micro, pequeia y mediana empresa son diferentes en cada
pais; de manera tradicional se ha utilizado el nimero de trabajadores como
criterio para estratificar los establecimientos por tamafo, y como criterios
complementarios, el total de ventas anuales, los ingresos y/o los activos fijos.

(INEGI, Micro, pequefia y gran empresa, 2009).

% Microempresa. Con un aproximado de diez empleados, este tipo de
empresas se puede administrar integralmente por una sola personay
a pesar de tener un bajo nivel de venta es considerada la base de la

pirAmide, ya que es la fuente de ingresos de muchos profesionistas y
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gue bajo una buena administracion pueden lograr avanzar en la escala

de crecimiento.

Pequefia. Con un personal en plantilla de entre 11 y 50 trabajadores,
este tipo de negocio suele tener una tendencia de crecimiento mas
destacada que la de la microempresa. Ademas, en su estructura
organizacional también cuenta con una division del trabajo. En

muchos casos, las pequefias empresas son negocios familiares.

Medianas. En la clasificacion encontramos empresas medianas de
entre 50 y 250 empleados. Estas ofrecen una oferta mucho mayory la
contratacion de profesionistas mas especializados Cuenta con

diferentes areas que les permite tener una estructura mas sélida.

Grande. En las grandes empresas el nimero de empleados supera
los 250 profesionales. La mayoria de los casos estas empresas logran
expandirse y convertirse en multinacionales y llegar a la

internacionalizacion. (Nicuesa, 2016).

Lourdes Munch, en su libro Fundamentos de Administracion explica que los

siguientes criterios son auxiliares para determinar la magnitud de la empresa, y que

ninguno es totalmente correcto, puesto que no son aplicables a cada situacion

especifica, ya las condiciones propias de la empresa son cambiantes. Sin embargo,

pueden servir como orientadores al determinar el tamafio de la empresa.

Por su Valor Financiero. El tamafio de la empresa se determina en base al

monto de su capital.

Por su Produccidn. Se clasifica en este criterio de acuerdo con el grado de
maquinizacion con la que cuenta en su proceso de produccion. Para la
pequefia empresa el trabajo del hombre es decisivo, es decir su produccién
es artesanal sin embargo puede estar mecanizada, en una empresa
mediana, se cuenta con mas maquinaria y menos mano de obra y para una

empresa grande su sistema es mecanizado y sistematizado.
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Por sus Ventas. Se establece en relacion con el mercado al que la empresa
abastece y su monto de venta. Por lo que las ventas locales se destinan a la
pequefla empresa, para la mediana son nacionales y para una grande

cuando esta traspasa a mercados internacionales.

3. Actividad o Giro

La clasificacion por su actividad o giro es muy amplia ya que existen tantas

actividades como empresas, a lo que la hace Unica a cada empresa es su producto,

su competencia hasta su tamafio o situacion actual.

Las empresas pueden clasificarse de acuerdo con la actividad que desarrollen en:

Empresas del Sector Primario. Este tipo de empresas se relacionan con la
transformacion de los recursos naturales, estos recursos se convierten en
productos primarios que no estan elaborados, entre las que se destacan la

agricultura, ganaderia, pesca vy silvicultura.

Empresas del Sector Secundario. Empresas que transforman la materia
prima en productos de consumo, en las que se encuentran la industria,

construccion y artesania.

Empresas del Sector Terciario. Empresas dedicadas a actividades que
tienen relacion con los servicios, que tienen como objetivo satisfacer
necesidades de los consumidores. Dentro de estas empresas se encuentran

las de transporte, comercio, comunicaciones etc.

Empresas del Sector Cuaternario. Empresas que forman parte de la
economia, y se basan en el conocimiento, e incluyen servicios que no se
pueden mecanizar, como la tecnologia, informacion, investigacion etc.

(Anon., s.f. (En linea)).

La siguiente clasificacion es la mas utilizada y detalla de forma mas practica

la actividad o giro de las empresas.
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Industriales. Las actividades que desempefian estas empresas como
primordial es la de produccion de bienes, esta es mediante su transformacion
también estan la de extraccién de materia prima. Y pueden subclasificarse

en las siguientes dos.

% Extractivas. Dedicadas a la explotacion de los recursos naturales,
renovables o no renovables indispensable para subsistir, algunas

empresas son las pesqueras, mineras, petroleras etc.

% Manufactureras. Estas empresas transforman la materia prima en

productos para su consumo final.

v' Producen Bienes de Consumo Final. Satisfacen la necesidad
de los consumidores y pueden ser duraderos o no duraderos o

de primera necesidad.

» Verbigracia. Prendas de vestir, aparatos eléctricos,

productos alimenticios.

v' Producen Bienes de Produccidon. Empresas que satisfacen
la demandad de las industrias de bienes de consumo final
como, las productoras de materiales de construccion, papel,

maquinaria o productos quimicos etc.

Comerciales. Son las empresas intermediarias entre el productor y el
consumidor la funcién principal de compraventa de los productos que estan

terminados. Y su clasificacion puede ser la siguiente:

s Mayoristas. Con ventas a gran escala directamente a otras empresas
como son los minoristas que a su vez colocan el producto al

consumidor.
% Minorista. Ventas a pequefa escala al consumidor.
% Comisionistas. Estos dedican su actividad a recibir a consignacion la

mercancia su venta, percibiendo por esta una ganancia o comision.
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e Servicios. Brindan un servicio a la sociedad y pueden ser lucrativa 0 no

lucrativas.

X/
L X4

Transporte. Dedicadas al traslado de personas o bienes de un destino

a otro.

% Turismo. Empresa que brinda servicios a clientes que requieren de
vigjar ya sea por diversion o para cubrir alguna necesidad, como

vacaciones, congresos, viajes de negocios etc.

% Instituciones Financieras. Empresas que brindan servicios
financieros a clientes o usuarios. Y se encuentran reguladas por el

gobierno.

4

X/
*

% Servicios Publicos Varios. Empresas dirigidas a satisfacer

necesidades de la sociedad.
v" Comunicaciones.
v' Energia.

v Agua.

X/

+ Educacion. Empresas dedicadas a la ensefianza privada con fines de
lucro y que como objetivo es satisfacer necesidades educativas que

exige la sociedad, ya sea educacién basica, profesional o empresarial.

« Salubridad. Empresas en cual su objetivo es el de preservar y

proteger la salud de las personas.

% Fianzas y Seguros. Empresas dedicadas a brindar servicio de
afianzar proyectos, a empleados, proveedores y procesos judiciales

implicados a una empresa. (Anon., s.f. (En linea)).
4. Ambito Geografico.

En esta clasificacion es importante tomar en cuenta que area geogréfica se
abarcara y en funcion al territorio en el que se realizara la actividad se pueden

clasificar en:
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e Empresas Locales. Se centran en un entorno cercano, venden sus
productos o servicios dentro de una localidad determinada. La mayoria de

las empresas son de este tipo.
e Empresas Regionales. Operan en varias ciudades de una misma region.
e Empresas Nacionales. Actian dentro de un solo pais.
e Empresas Internacionales. Actlan en varios paises.

e Empresas Transnacionales. Se establecen en varios paises para realizar

actividades mercantiles de compraventa y de produccion (Soto, 2011).
5. Cuota de Mercado

La siguiente clasificacion esta basada en la parte del mercado que consume
los productos o servicios de la empresa, es decir la representacién que tiene una
empresa en él y su objetivo principal el de aumentar la cuota que se vera reflejado

en un aumento de clientes y a su vez en un aumento en las ventas e ingresos.

e Empresa Aspirante. Van dirigidas a aumentar su cuota en competencia con

las demas, empleando las mejores estrategias de mercado para lograrlo.

e Empresa Especialista. Sus necesidades son mas concretas que actua en
condiciones de monopolio, su tamafio debe ser grande para asegurar su

rentabilidad.

e Empresa Lider. Esta empresa marca la pauta de precios, innovacion,

publicidad.

e Empresa Seguidora. No posee una cuota lo suficientemente grande como
para convertirse en una competencia de la empresa lider. (Anon., s.f. (En

linea)).
6. Criterio Econdmico

(Lourdes Minch, G., 2006)

21



Otro criterio utilizado por Diego Lépez Rosado eminente economista es el

siguiente de acuerdo con estos cuatro factores:

Nuevas. Dedicadas a la fabricacion de mercancias que no se producen en

el pais y contribuyen de forma importante al desarrollo econémico del mismo.

Necesarias. Su objetivo es la manufactura que se producen en el pais, pero
es insuficiente la produccidbn como para satisfacer las necesidades del

consumo nacional.

Basicas. Industrias consideras como primordiales para actividades de gran

importancia para el desarrollo agricola o industrial del pais.

Semibasicas. Producen mercancias destinadas a satisfacer directamente

las necesidades més vitales de la poblacion.

Secundarias. Fabrican articulos fuera de las anteriores.

7. Finalidad.

De acuerdo con el propoésito de la empresa se clasifican en:

Sin Animo de Lucro. Su fin es tener un impacto social positivo y no
rentabilidad, ademéas de viabilidad, pueden contar con trabajadores

asalariados si el funcionamiento de la empresa asi se lo permite.

Con Animo de Lucro. La mayoria de las empresas tienen un propdsito

lucrativo.
Con Fines Sociales. Maximizar el bienestar social.

Con Fines Deportivos. Son empresas que se su objetivo es maximizar los
resultados deportivos, aunque son empresas estas no se gestionan bajo un

criterio econémico. (Soto, 2011).

8. Constitucion Legal

De acuerdo con el régimen juridico en que se constituye una empresa puede ser:
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2.3

Sociedad Andnima. Contrato por el cual dos 0 mas personas se obligan a

poner en comun dinero, bienes o industriales.

Sociedad Anénima de Capital Variable. Contrato que separa una parte del
capital social que seré fijo y la otra parte sera variable y esta puede aumentar

o disminuir segun convenga a los intereses de la sociedad.

Sociedad de Responsabilidad Limitada. De caracter mercantil en el que la
responsabilidad esta limitada al capital aportado, que esta integrado por las
aportaciones de todos los socios, dividido en participaciones sociales,

indivisibles y acumulables.

Sociedad Cooperativa. Sociedad autbnoma de personas que se han unido

voluntariamente para formar una organizacion con intereses comunes.

Sociedad en Comandita Simple. Existe bajo una razon social y se compone
de una o varios socios comanditados que responden, de manera subsidiaria,
limitada y solidariamente, de las obligaciones sociales, y de uno o varios

comanditarios.

Sociedad en Comandita por Acciones. Sociedad capitalista cuyo capital
social esta dividido en acciones, que se forma por las aportaciones de los

SOcCiosS.

Sociedad en Nombre Colectivo. Razén social en la que todos los socios
responden, de modo subsidiario, ilimitado y solidariamente, de las

obligaciones sociales. (Jesus. T. R. F. D., 1996).

Problematica de las Empresas

El constante cambio en el que se encuentran inmersas las empresas actualmente

es razon suficiente para analizar la problematica a la que enfrentan, y por lo cual

siempre estan en continuo movimiento en busca de estrategias nuevas que no

siempre les favorece para mantenerse de pie.
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Las empresas en general y en especial las PYMES tienen situaciones
internas y externas que las desestabiliza dentro del mercado, y estas situaciones
van desde una mala organizacion, personal poco capacitado, recursos materiales
escasos, falta de comunicacion, hasta las situaciones externas como malas politicas
econdémicas, falta de financiamiento por parte de instituciones financieras, alza de

precios y tasas de interés elevadas.

El Economista en su articulo de Ene 12, 2017 menciona que las empresas
mexicanas enfrentaran en el 2017 diversos retos con un menor crecimiento, como
son una creciente inflacion, un peso mas deébil, el aumento de tasas de interés y una
relacién incierta con los Estados Unidos, esto es considerado por Moody’s Inventor

Service en un reporte.

Considera también en su articulo, que la magnitud de los riesgos para las
empresas dependera mayormente de las medidas que busque adoptar el Gobierno
de los EU en cuanto a las politicas comerciales que prometié durante su campafa
tales como el Tratado de Libre Comercio de América del Norte y la imposicion de
aranceles de importacion. La caida del peso mexicano frente al délar ha aumentado
los precios de las importaciones tanto de materias primas como de equipo, lo que
ha incrementado los costos operativos y de gastos de capital de las empresas.
(Economista, 2017).

Por su parte la revista Forbes México menciona en su articulo de Feb 7, 2017
“Los 3 retos a los que se enfrentaran las empresas en 2017”. Que la mayoria de las

empresas acabara desapareciendo tarde o temprano, y muchas lo haran este 2017.

El contexto en que se vive es de incertidumbre y avanza a gran velocidad,
por lo que los empresarios deberan estar preparados para afrontar la nueva
realidad, generando oportunidades para sus empresas, ya que aquellas que no
tengan la capacidad para adaptarse al nuevo escenario, veran reducidas sus
oportunidades de conservar a sus clientes y sus Unicas herramientas acabaran
siendo sumergirse en una batalla de precios y en la constante busqueda de

eficiencia para mantenerse competitivas. (Forbes, 2017).
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Los factores globales a los que se enfrentaran las empresas son el ambito
geopolitico y regulatorio, ya que algunos de los acontecimientos que se han
presentado recientemente determinaran la evolucion y la configuracion del contexto
macroecondémico, en este punto desde las locales hasta las empresas
transnacionales se veran afectadas, otro factor clave sera la innovacion y la
transformacion digital, que obligara a las empresas a evolucionar y pensar en la
innovacion como una forma de captar valor, asi como instrumento para mejorar la
experiencia de los clientes y de la creacién de nuevos modelos de negocio, como lo
son la gestion del talento como un factor mas al que se enfrentaran las empresas,
puesto que la manera en que se trabaja actualmente es en su mayoria bajo
sistemas tradicionales que obligara a ir mas alla y al de adentrarse a nuevos

modelos de trabajo, mucho més flexibles.

Otros son los factores que ademas de las globales afectan a las empresas
mexicanas y estas se derivan de factores internos, algunos de estos factores son
determinados por problemas comunes y que hacen que se pierda la competitividad
en el mercado tanto interno como externo. Ya que dos de cada tres empresas
mexicanas quiebra antes a al cumplir su primer afio esto de acuerdo con un reporte

del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI).

Sin embargo, también comenta que las empresas al transcurrir mas de 10,
15, 20 o 25 afos, la tasa de mortalidad empresarial se dispara hasta 76%, 82%,
86% y 89%, respectivamente, por lo que solo el 11% logra pasar a la siguiente
generacion. Y el 65% de las empresas muere antes de cinco afios, con una
esperanza de 7.8 afios; debido en su mayoria a falta de un proyecto viable y
financiamiento son causas principales del fracaso entre otros factores. (Mendoza,
2017).

e Capital. Las empresas requieren en determinados momentos de realizar
gastos de capital, como una necesidad para llevar a cabo proyectos que les
permita mejorar, sin embargo, por la falta de disponibilidad su capacidad
competitiva se ve disminuida considerablemente y se obliga a permanecer

en un estado de supervivencia.
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Falta de Asesoramiento. Son pocas las empresas que cuentan
internamente con un departamento de asesoramiento, esto suele ser un
problema para la mayoria de ellas ya que al no contar con los conocimientos
y habilidades necesarias para cumplir con sus obligaciones se ven obligadas
a solicitar asesoramiento externo, para poder resolver sus situaciones y asi
no comprometer sus actividades en la organizacién causa por la cual no

logran optimizar su funcionamiento,

Modelos Ineficientes. El mundo, la sociedad, los clientes han cambiado y
han surgido nuevos competidores, la evolucion de las nuevas tecnologias
han obligado a la creacion de nuevos modelos de negocio que evolucionaron
y se innovaron a la par de estas nuevas tecnologias. Sin embargo, muchas
empresas sobre todo las pequefias y medianas alun se encuentran
estacionadas en modelos tradicionales, viejos y obsoletos provocando su

caiday cierre.

Prospecciéon Econdmica Deébil. La prospeccion de mercado es uno de los
factores que les permiten a las empresas mantenerse competitivas. Esto
significa reunir informacion clave que les permita identificar y analizar el
mercado, su tamafio y la competencia, conocer las caracteristicas del
mercado donde incursionara y asi mantenerse en pie frente a los

competidores.

Mercado Objetivo. En la actualidad existen en los consumidores
preferencias de gustos, intereses y necesidades especificas que las
empresas deben satisfacer por lo que la segmentacién de mercado es una
de las primeras actividades que deben realizar y esta consiste en dividir en
pequefios grupos homogéneos de clientes un mercado y determinar con
exactitud sus necesidades y asi poder dar un servicio o producto adecuado.
Empresas que no cuentan con una buena segmentaciéon no podran definir y
llevar a cabo estrategias que les permita cumplir objetivos y veran una

disminucion de utilidades.
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Control Interno. No realizar un correcto control de los sistemas
administrativos, productivos o de servicio, puede provocar una mala toma de
decisiones. Cuando las empresas tienen controles internos mal disefiados,
mal definidos y monitoreados ponen a prueba su vulnerabilidad de sufrir

riesgos de pérdidas econdmicas derivadas de una mala organizacion.

Cliente. Para una empresa brindar un excelente y adecuado servicio al
cliente es esencial para asegurarse una buena imagen, por lo que es
fundamental e imprescindible que las empresas se preocupen
verdaderamente por sus clientes y atiendan sus necesidades por muy
minimas que estas sean. No importan el giro al que pertenezcan, todas
necesitan de clientes para sobrevivir. Es sin duda uno de los principales
problemas a los que se enfrentan las organizaciones, ya que fidelizar clientes

no es tarea facil, como tampoco lo es recuperarlos por una mala atencién.

Financiamiento. La necesidad de recursos para las empresas es una
constante por lo cual muchas de esas empresas se quedan en el camino, por
la falta de financiamiento que les limita a crecer y sobrevivir. A una cuarta
parte de las empresas que no se les otorga un crédito o financiamiento es
porque no cuentan con garantia o aval, comprobacién de ingresos o un mal

historial crediticio.

Crisis Mundial de Talento. Las empresas se enfrentan hoy por hoy al
entorno laboral mas desafiante, todas estas circunstancias representan una
gran oportunidad para la productividad, el desarrollo de talento y el
compromiso por parte de la fuerza laboral, sin embargo, muchas empresas
no estan preparadas, por carecen de estrategias para hacerlo y que pueda
responder a sus futuros objetivos. Los principales problemas laborales a los
gue se enfrentan las empresas son: Planes de compensacion, falta de
talento, carencia de liderazgo, cambios en la fuerza Ilaboral.
(RRHHpress.com, 2014).
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e Plan de Negocios. Cuando se tiene un plan de negocios con carencias
resulta muy perjudicial tanto como el no contar con uno, a la larga la
credibilidad de la empresa se vera minada por no tener un soporte que les

pueda brindar en el futuro la posibilidad de adquirir un financiamiento.

e Modelo de Ingresos. Es uno de los aspectos fundamentales al momento de
plantear un modelo de negocio y dificil de concretar. Si las empresas
compiten en un mercado relativamente maduro y con un amplio nimero de
clientes y competidores, deberan ofrecer una propuesta de valor muy por
encima de la competencia, por lo que se debera ser congruente al elegir un
modelo de ingresos y el modelo de negocio es decir la entrada de dinero del

modelo de negocios. (Noriega, S., 2017).

No obstante hablar de empresas en general, incluye forzosamente al sector
de las Pymes, empresas con una mayor vulnerabilidad en el mercado empresarial.
Pues son diferentes los retos a los que se enfrentan. Las pymes son la principal
generadora de empleos aportando cerca de un 72% de empleos formales y solo el
25% de ellas sobreviven a los primeros dos afios de creacion con un promedio de
vida de 7.7 afos. (INEGI).

El alto indice de fracaso se suele atribuir a las amenazas que sufren las
empresas desde fuera, particularmente al ambiente econémico del pais y, mas
recientemente, al entorno competitivo generado por grandes transnacionales. Entre
otras quejas, estan los altos costos de financiamiento y la complejidad legal para
establecer formalmente un negocio. Sin embargo, el 52% del Producto Interno Bruto
de México lo genera ese 25% de Pymes que logran sobrevivir a los primeros dos.
(Vecchia, s.f.).

El andlisis e interpretacion siguiente se muestra a través de gréaficos donde
se escogieron diferentes categorias atendiendo al tema de Esperanza de vida de
los negocios a nivel nacional, tomando en cuenta sectores empresariales, entidades
federativas y el estado de Puebla especificamente. La fuente de donde se

obtuvieron los graficos es del Censo Economico Comparativo 1989- 2014 INEGI.
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Grafica No. 1

Esperanza de Vida de los Negocios a Nivel Nacional segun su Edad
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Fuente: Censos econdmicos de 1989 a 2014
http://www.beta.inegi.org.mx/app/biblioteca/ficha.html

Nota: Esta grafica representa el nimero de afios que les queda por vivir a los
negocios habiendo cumplido una determinada edad, base de la cual se partira para
explicar los siguientes graficos. Sin embargo, cabe mencionar que los siguientes
graficos muestran el analisis final del censo comparativo de 1989 a 2014, realizado

en el afo 2015 y presentado en el afio 2016.
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Grafica No. 2

Esperanza de Vida al Nacimiento de los Negocios por Entidad Federativa
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En la presente grafica se muestra la Esperanza de vida que tienen las
empresas desde su nacimiento por entidad federativa, la cual nos muestra
claramente que las empresas con mayor esperanza de vida es el de la entidad de
Yucatan con un promedio de vida de 9, seguido de Querétaro y en tercera posicion
se encuentra Baja California Sur. Las empresas de Puebla ocupan el lugar nimero
9 en la tabla con un promedio de 7.9 afos de vida desde su nacimiento. La media
nacional se posiciona en una media de 7.8 afios de vida y en la dltima posicién se
encuentra el estado de Tabasco con un promedio de vida de 5.2 por lo que se puede
concluir que la tercera parte de las entidades federativas tiene una esperanza de

vida de 7.8 afios a su nacimiento.
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Grafica No. 3

Esperanza de Vida de los Negocios por Entidad Federativa al Nacer

Esperanza de vida de los negocios por entidad federativa, segun edad
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La presente grafica se muestra a detalle la esperanza de vida de las
empresas por entidad a partir de su nacimiento, en el que se puede ver que las 32
entidades federativas superara los primeros 5 afios de vida, sin embargo se ven
superando el promedio nacional de 7.8 en 3 entidades, tomando el primer lugar el
Estado de Yucatan con 9.1, seguido de Querétaro con 8.8 y Baja California Sur con

un 8.3, el estado de Puebla ocupa la novena posicion con un promedio de 8.2 afios.
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Grafica No. 4

Esperanza de Vida de los Negocios por Entidad Federativa al Afio

Esperanza de vida de los negocios por entidad federativa, segun edad
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Fuente: Censos econémicos de 1989 a 2014
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La siguiente grafica, en color rojo, muestra que al cumplir el primer afio el
promedio de esperanza de vida de las empresas sube a 8.2 afios promedio, sin
embargo, el avance de las empresas por entidad no es muy significativo, al contario

se percibe una leve disminucion.
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Grafica No. 5

Esperanza de Vida de los Negocios por Entidad Federativa alos 5 Afios

Esperanza de vida de los negocios por entidad federativa, segun edad
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Aqui se muestra un avance en la esperanza de vida a partir de los 5 afios
en el que 7 entidades se espera superen los 10 afios, Yucatan en primera posicion
seguida de Querétaro, Baja California Sur, Ciudad de México, Zacatecas, Sonora
y Jalisco. Puebla ocupa la posicion numero 9 con 9.8 afios promedio de vida de

sus empresas debajo de la media nacional de 9.9
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Grafica No. 6

Esperanza de Vida de los Negocios por Entidad Federativa a los 10 Afios

Esperanza de vida de los negocios por entidad federativa, segin edad
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En la presente grafica se muestra que la esperanza de vida a partir de los 10
afios aumenta a 12.5 afios promedio, el estado de Puebla se posiciona en el noveno
lugar con 12.4 afos a .1 por debajo de la media nacional, el resto de las entidades
mantienen su posicidén superando los 10 afios manteniéndose a la cabeza el estado

de Yucatan.
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Grafica No. 7

Esperanza de Vida de los Negocios por Entidad Federativa a los 15 Afios

Esperanza de vida de los negocios por entidad federativa, segin edad
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En la presente grafica los datos registran que el promedio de esperanza de
vida de las empresas al cumplir 15 afios no es superior ya que solo logra un .7 arriba
de los 15 afios, dato poco alentador para las entidades en donde solo Yucatan con
1 afio arriba supera la media de 15.7, quedando en 16.7 como el mas representativo
y Puebla se queda con .1 abajo en 15.6. Para el resto de las entidades podemos
ver pequeias diferencias a favor y en contra en el que 6 de ellas superan por poco
la media nacional
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Grafica No. 8

Esperanza de Vida de los Negocios por Entidad Federativa a los 20 Afios
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Para la siguiente grafica se muestra un avance considerable en la esperanza
de vida de las empresas ya que de 15 a 20 afios se logra un acercamiento de 19.8
afios como media nacional, sin embargo, la esperanza se nivela al resto de
entidades ya que solo dos de ellas superan por poco el porcentaje, con 20.4 aios
para Yucatan y con 20.3 afios para Querétaro y Baja California Sur y Colima

logrando alcanzar la esperanza de vida a 20 afios, Puebla se queda con 19.6 afios
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Grafica No. 9

Esperanza de Vida de los Negocios a los 25 Afios
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En esta ultima grafica se encuentra que la esperanza de vida a 25 afios la
media nacional logra un promedio de 24.9 afios y solo seis entidades superan por
mucho a las entidades en el que su comportamiento siempre fue mayormente
alentador como lo son Zacatecas, Ciudad de México, Guanajuato, Campeche, San
Luis Potosi y Tlaxcala con los 25 afios cumplidos, para puebla su esperanza de vida
llega a 24.9 afios quedando en la onceava posicion. En el caso de Colima llega a

22 afios y Yucatan y Querétaro se quedan por debajo de la media en 24 afios.
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Grafica No. 10

Esperanza de Vida de los Negocios por Sector Econémica (Afos De Vida)
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Fuente: Censos econémicos de 1989 a 2014

http://www.beta.ineqgi.org.mx/app/biblioteca/ficha.html

Para los sectores econdémicos la esperanza de vida que se espera tenga una
empresa al momento de su nacimiento varia de acuerdo con el sector, en el cual se
puede observar que el sector manufacturero es el de mayor esperanza con un 9.7
seguido de un 8 para los servicios y para el comercio un 6.9 afios de esperanza de

vida. El promedio global de los tres sectores es de 7.8 afios.
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Grafica No. 11

Numero de Afos que les quedan por Vivir
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Las siguientes representaciones nos detalla los afios que les quedan por vivir
a las empresas al cumplir determinada edad, el cual expone claramente que el
mayor numero de afios que una empresa vivird con mayor certeza sera el de 7.8
promedio a partir de su nacimiento y el avance de afios de menor promedio es de
la etapa O a la etapa 1 con .4 afios promedio, seguido de la etapa 1 a 2 con 1.7 afios
promedio mas, de la etapa 2 a la 3 con 2.6 afos, de la etapa 3 a 4 con un 3.2 afos,
la siguiente etapa 4 a 5 con un 4.1 aflos mas y por ultimo de la etapa 5 a la 6 con
un promedio de afios de esperanza de vida de 5.1.
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Grafica No. 12

Supervivientes por cada 100 Negocios que ingresan a la Actividad

Econdmica por Sector Econdmico segun Edad
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Fuente: Censos econdémicos de 1989 a 2014
http://www.beta.inegi.org.mx/app/biblioteca/ficha.html

La presente grafica representa el nimero de negocios que sobreviven por
cada cien que ingresan a la actividad econdmica, a su nacimiento las empresas
tienen una esperanza de vida de 100 por ciento, sin embargo, como avanza la edad
de las empresas el porcentaje de esperanza de vida disminuye considerablemente,
en donde un dramatico 11 porciento refleja la baja esperanza de vida al cumplir las

empresas 25 afios.
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Grafica No. 13

Mortalidad acumula por cada 100 Negocios segun Afos Transcurridos desde

su Ingreso

Mortalidad acumulada por cada 100 negocios que ingresan a la actividad econémica, segun aios transcumidos desde su ingreso

Muertes (%)
o i & £ W

Fuente: INEGI. Gensos Econdmicos 1989, 1994, 1999. 2004, 2009 y 2014,
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Fuente: Censos econdémicos de 1989 a 2014

http://www.beta.ineqgi.org.mx/app/biblioteca/ficha.html

La grafica muestra el nUmero de negocios que han muerto durante los afios
transcurridos desde su ingreso a la actividad econémica, por cada 100 negocios
que nacen sobreviven al afio 67, a los 5 afios 35, al cumplir los 10 solo 24 logran
continuar y para los 15 siguen en pie 18, a los 20 afios, continlan 14 negocios y
lamentablemente al cumplir 25, 11 de ellas se mantienen en pie por cada 100

empresas.
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Grafica No. 14

Esperanza de Vida al Nacimiento de los Negocios del Sector Manufacturas

por Entidad Federativa
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El sector Manufacturero muestra que la esperanza de vida al nacimiento de
las empresas por entidad federativa varia de los 5.8 afios a los 11.2 como promedio
de vida, siendo el estado de Querétaro el de mayor esperanza con 11.2 afios, la
media nacional se encuentra en 9.7 afios y el estado de Puebla ocupa el lugar

namero 18 de la tabla con un 8.5 afios esperanza de
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Grafica No. 15

Esperanza de Vida al Nacimiento de los Negocios del Sector Comercio por

Entidad Federativa
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El sector de Comercio muestra que la esperanza de vida al nacimiento de las
empresas por entidad federativa varia de los 4.4 afos a los 7.9 como promedio de
vida, muy por debajo del sector manufacturero siendo el estado de Querétaro quien
continua en la primera posicion de la tabla con 7.9 afos, la media nacional se

encuentra en 6.8 afios y el estado de Puebla ocupa el lugar nimero 14 de la tabla

con un 6.3 afios esperanza de vida.
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Gréafico No. 16

Esperanza de Vida al Nacimiento de los Negocios del Sector Manufacturas

por Entidad Federativa
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El sector de Servicios muestra que la esperanza de vida al nacimiento de las
empresas por entidad federativa varia de los 5.3 afios a los 9.2 como promedio de
vida, por arriba del sector de comercio y por debajo del manufacturero siendo el
estado de Sonora quien ocupa la primera posicion de la tabla con 9.2 afios, la media
nacional se encuentra en 10 afios, el estado de Puebla ocupa el lugar nUmero 22

de la tabla con un 7.3 afios esperanza de vida.
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Grafica No. 17

Muertes y Nacimientos de los Negocios en Puebla en los ultimos Cinco Afios
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Para el Estado de Puebla el margen en los ultimos 5 afios de nacimientos y
muertes de las empresas, permite ver que fue mayor el porcentaje de nacimientos
con un 54.2 por ciento en comparacion con el nimero de muertes con un 35.6 por
ciento entre los afios 2010 al 2015, en comparacion con el dato nacional puebla
ocupa un 6.25 por ciento del total nacional de 2 millones, 225 mil, 274 empresas
gue nacieron y en cuanto al numero de muertes ocupa el 5.52 por ciento de un total

de 1 millén, 630 mil, 415 empresas.
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Grafica No. 18

Esperanza de Vida de las Negocios en Puebla segun Edad
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El comparativo de la esperanza de vida de los negocios del Estado de Puebla
contra el dato nacional aumenta con la edad. Al cumplir el afio aumenta 3 afios
promedio, al llegar al quinto afio 1.7, llegando a los 10 afios aumenta a un 2.5 afios,
con 15 afos se tiene la esperanza de 3.2 afos y para los 20 alcanza los 4 afios.
Contra el dato nacional mantiene una diferencia de .1 a .2 en las etapas de edad de

las empresas.

46



http://www.inegi.org.mx/est/contenidos/Proyectos/ce/Default.aspx

Grafica No. 19

Supervivencia y Mortalidad acumulada en Puebla por Edad
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La supervivencia y mortalidad acumulada del estado de puebla respecto al
dato nacional por edad, refleja que al llegar a los 20 afios solo sobrevive el 15 por

ciento de las empresas en la entidad ya que durante los primeros 5 afios de vida

muere el 66 por ciento de ellas.
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Grafica No. 20

Esperanza de Vida al Nacimiento de los Negocios de Puebla por Sector

Esperanza de vida al nacimiento de los negocios del estado de
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La esperanza de vida de los negocios del estado de puebla respecto al dato
nacional marca una diferencia entre los sectores en el que el manufacturero tiene la

mayor esperanza de vida con un 8.5 afios y con una diferencia menor de 1.2 con

respecto al dato nacional.
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Grafica No. 21

Esperanza de Vida de los Negocios por Sector segun Edad en Puebla
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En la presente grafica se desglosa la esperanza de vida de los negocios por
sector segun la edad en el estado de puebla al nacer. El sector manufacturero tiene
una esperanza de vida de 8.5 contra los 7.4 del sector de servicio y de un 6.3 del
sector comercio al nacimiento de las empresas, de los 10 a los 20 afios el sector
manufacturero en el estado, marca diferencia con respecto a los demas sectores
superando el promedio del estado con 13 afios de los 12.4, sin embargo, disminuye

para el resto de los sectores la esperanza de vida en los afios subsecuentes.
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Grafica No. 22

Sobrevivientes por cada 100 Negocios que ingresan a la Economia por

Sector segun Edad
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En los tres sectores de cada 100 negocios que nacen en la entidad al primer
afo para el sector manufacturero el nimero de empresas que sobreviven son 68 de
las 65 que tiene el sector de servicios y 63 del comercio, para el resto de los bloques
anuales la caida es drastica con 27 empresas del sector manufacturero, 24 del de
servicios y 20 del comercio, para el resto de los bloques de afios la tendencia es a

la baja hasta llegar a las 15 empresas sobrevivientes en la media del estado.
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Grafica No. 23

Esperanza de Vida al Nacimiento de los Negocios por Municipio en el Estado
de Puebla
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La siguiente grafica muestra la esperanza de vida de los negocios por
municipio en el estado de puebla, el promedio por entidad es de 7.9 afios, para San
pedro Cholula es de 6.0, para la Ciudad de Puebla es de 7.8 y para el resto de los
municipios es de 7.9, el total por entidad |la esperanza de vida es de 7.9
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2.4  Numero de Empresas en México

La presente investigacion se realizd a Diciembre del 2017 de acuerdo al ultimo
informe del Censo INEGI de 1989 a 2014, en el marco de la presentacion del
Directorio Estadistico Nacional de Unidades Economicas (DENUE), que surge del
Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI) como una alternativa que
ofrece datos de identificacion, ubicacién, actividad econ6mica y tamafio de los
negocios activos en territorio nacional, actualizados, fundamentalmente, en el

segmento de los establecimientos grandes.

Como en versiones anteriores, el Directorio es actualizado en forma continua
por los informantes autorizados, quienes pueden actualizar o complementar los
datos de sus negocios e incorporar en linea informacién comercial mediante la

aplicaciéon que se encuentra en la ficha técnica de cada unidad econdémica.

Esta informacion es validada previamente por el Instituto Nacional de
Estadistica y Geografia (INEGI), que en la presentacion del Directorio Estadistico
Nacional de Unidades Econdémicas (DENUE), dio a conocer que existen 4 millones
926 mil 61 empresas en México. Sin embargo, el DENUE en su novena edicién
publica que en el pais existen un total de 5 millones 39 mil 911 negocios de las
cuales, 5 millones 19 mil 767 establecimientos ya estaban registrados en la version

anterior del directorio y se incluyen 20 mil 144 establecimientos mas.

Nota: Existe una diferencia en las fechas en las que se dieron a conocer los
datos ya que cabe mencionar que el DENUE tiene un registro de versiones
anteriores que se fueron incorporando. Estas unidades econdmicas representan 87
por ciento de todas las reportadas en el Censo Econémico 2014 del INEGI. El
instituto indicé que 2 millones 825 mil 272 empresas ya estaban registradas en la
version anterior del DENUE, mientras que 2 millones 100 mil 789 de negocios

restantes fueron incorporados en esta Ultima version.

Por otro lado, de las 4 millones 410 mil 199 unidades econdmicas que

estaban registradas en el DENUE Interactivo 10/2013, fueron dadas de baja un total
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de 1 millon 584 mil 927 negocios, mismos que cerraron o suspendieron actividades,

guedando un total de 2 millones 825 mil 272 empresas. (Gomez Gonzalez, 2015).
Grafica No. 24

Distribucién de Establecimientos DENUE

Fuente: Censos econdmicos de 1989 a 2014

http://www.inegi.org.mx/temas/directorio/

Distribucioén de las 5 millones 39 mil 911 empresas registradas por unidades
geograficas en 5 bloques dentro de la ultima version de el DENUE 2017. Bloque 1
con 12 entidades, Bloque 2 con 9 entidades, Bloque 3 con 5 entidades, Bloque 4

con 4 entidades y Bloque 5 con 3 entidades.
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Grafica No. 25

Unidades Econémicas por Entidad Federativa
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Distribucion de las unidades econdmicas por entidad federativa observando
gue en primera posicion se encuentra el Estado de México como la entidad que
concentra el mayor nimero de empresas con 614 mil 448, seguida por la CD. de
México con un total de 465 mil 566 unidades y el estado de puebla ocupando el 4to

lugar a nivel nacional con 303 mil 921 empresas y como una de las 8 principales

entidades en concentrar el mayor numero de empresas en el pais.
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Grafica No. 26

Unidades Econdmicas por Sectores Econémicos
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Las unidades econdmicas se distribuyen dentro del catalogo del DENUE por
sectores econOmicos en el cual observa que el sector con mayor nimero de
empresas es el Comercio al por menor con un registro de 2 millones 109 mil 833
unidades, seguido de Otros servicios con 729 mil 782, en tercer posicion se
encuentra los Servicios de alojamiento con un total de 578, 359 mil , en cuarta
posicion Servicios de salud con 528 mil 153, y muy por debajo de este sector se

encuentra el de Servicios de salud con 207 mil 729 empresas.
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2.5 Empresas de Spa en México

De acuerdo con la informacion proporcionada por la DENUE se tiene un registro de

3 mil, 157 Spas, distribuidos entre las 32 entidades Federativas.
Tabla No. 1

Empresas Spa por Entidad Federativa

Ags. 42 B.C 158 | B.C.S 76 Camp. 35
Coah. 71 Col. 26 Chis. 99 Chih. 72
Cd. Mex. 376 | Dgo. 23 Gto. 139 | Gro. 39
Hgo. 31 Jal. 310 | Edo. Méx. 198 | Mich. 91
Mor. 89 Nay. 47 N.L. 177 | Oax. 41
Pue. 113 | Qro. 77 Q.R. 156 | S.L.P. 41
Sin. 131 | Son. 104 | Tab. 36 Tams. 108
Tlax. 9 Ver. 146 | Yuc. 76 Zac. 20

Fuente: Censos econémicos de 1989 a 2014
http://www.beta.inegi.org.mx/app/mapa/denue/default.aspx

Creacion propia informacion a diciembre 2017

El promedio de spa en el pais es de 98 empresas, la Cd. de México cuenta
con el mayor niumero de Spa con 376 unidades, mientras que el estado de Tlaxcala

cuenta con el menor numero de Spa tan solo con 9 empresas registradas.
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Grafica No. 27

Principales Entidades con el Mayor Nimero de Empresas Spa
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Creacion propia informacion a diciembre 2017

La presente grafica expone a las doce principales entidades con el mayor
numero de Spa del pais, que en su conjunto ocupan un 67 por ciento con 2 mil 116
del total nacional, donde claramente se puede ver que la Cd. de México cuenta con
el mayor nimero de spa con 376, ocupando el primer lugar de la tabla y con un
porcentaje de 17.76 del total de las 12 entidades, el Estado de Puebla se encuentra

en la posicién 10 de la tabla con el 5.34 por ciento.
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2.6 Empresas de Spaen el Estado de Puebla

El nimero de Spas en puebla es de 113 establecimientos, distribuidos en 17

municipios del estado.

Tabla No. 2
Spa por Municipio del Estado de Puebla

Atlixco 6 Chignahuapan 1 Chila 1
Cuautlancingo 1 Cholula 13 Cd. Puebla 63
Libres 1 San Martin T. 3 San Miguel Xoxtla 1
Santa Isabel San Pedro Cholula San Salvador el
Cholula ! : Seco

Tehuacéan 12 Tepeyahualco 1 Teziutlan 3
Tulungo 2 Zacatlan 1

Fuente: Censos econémicos de 1989 a 2014

http://www.beta.ineqi.org.mx/app/mapa/denue/default.aspx

Creacion propia informacion a diciembre 2017

La presente grafica corresponde al nimero de spa del Estado de Puebla por
municipio, representando un 5.34 por ciento del total de Spa del pais, la mayor
concentracion de empresas se centra en la Ciudad de Puebla con 63 Spa
registrados por la DENUE al 2017, que representan el 55.75 por ciento del total del
Estado.

2.7 Empresas de Spa en la Ciudad de Puebla

El nimero de Spas en la Cd. de Puebla es de 63 establecimientos registrados en la
DENUE, distribuidos en diferentes zonas de la ciudad, entre los que destacan
Escuelas, Hoteles, Clinicas de Belleza, Centros con servicios medicos y terapeutas
ademas de Salones con servicios de estética adicionales.
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El presente capitulo abordo, los diferentes conceptos de empresas que
autores como Lourdes Minch, Idalberto Chiavenato, Agustin Reyes Ponce e Isaac
Guzman Valdivia entre otros han expuesto en diferentes libros y en diferentes

épocas.

Otro punto que se expone es el numero de empresas existentes en el pais,
por entidad federativa y sector comercial, al igual que la esperanza de vida que
tienen a partir de su nacimiento detallado por pais, entidad federativa, sector

econémico, edad, ademas de su supervivencia y mortalidad.

Uno de los puntos que conecta con el siguiente capitulo es la problemética a
la que se han enfrentado las empresas en los Ultimos afios, principalmente por los
constantes cambios globales y factores externos e internos que impiden en muchas
empresas que logren adaptarse, uno de esos puntos particulares esta
particularmente relacionado con la falta de un plan de negocios estructurado o con
carencias resultara perjudicial por no tener un soporte que haga frente a esas

problematicas y les permita mantenerse en el mercado empresarial.

Razon por la cual, y en base a la recoleccion de la informacion y presentacion
de esta se procede a presentar el siguiente Capitulo Marco Teorico en el que se
expone como tema principal el Plan de Negocios, su estructura, y areas que lo
conforman, ademas de las propuestas conceptuales de los diferentes autores del

tema en cuestion.
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CAPITULO 3. PLAN DE NEGOCIOS COMO HERRAMIENTA PARA LA
CREACION DE NUEVAS EMPRESAS

“En la actualidad muchas personas deciden emprender sus propios proyectos, pero
muchos fracasan por diversos motivos, entre los que se pueden citar: poca
correspondencia entre producto y objetivo, competencia, demanda, costos de
produccion, falta de liquidez, falta de calidad. Sin embargo, una de las principales
causas de ese fracaso en las nuevas empresas es la falta de una adecuada
planeacién ya que en muchos casos los nuevos empresarios consideran que no lo
necesitan, que les es complicado estructurar uno o que simplemente es una pérdida

de tiempo.

A lo que se puede hacer la siguiente pregunta: ¢Conviene desarrollar un
modelo de negocios? Y la respuesta a esta pregunta es Si, ya que. “Un modelo de
negocio es una herramienta previa al plan de negocio que te permitira definir con
claridad qué vas a ofrecer al mercado, cémo lo vas a hacer, a quién se lo vas a

vender, como se lo vas a vender y de qué forma vas a generar ingresos”

“Es una herramienta de andlisis que te permitird saber quién eres, como lo
haces, a qué coste, con qué medios y qué fuentes de ingresos vas a tener. Definir
tu modelo de negocio es saber cuél es tu ADN, cdmo esta hecho, como se puede
modificar, como pulir, como cambiar, cédmo moldear. Cuando se habla,
coloquialmente, de modelo de negocio se suele concretar en la forma que tiene una

empresa de ganar dinero”. Y también es eso, pero es mucho mas.

“Se suele relativizar lo del modelo de negocio con los flujos de ingresos, v el
modelo de negocio habla no sélo de cdmo ganar dinero sino también de quiénes
son tus clientes, de cdmo vas a llegar a ellos, qué cosas tienes que hacer para
entregarles tu propuesta de valor, qué es lo que te hace Unico, qué estructura de

costes tienes, es una vision sistémica de tu negocio”. (Emprendedores mayo, 2019).
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3.1 Plan de Negocios

El plan de negocios es sin duda una herramienta, el medio adecuado con el cual, y
por el cual una idea se plasma, de desarrolla y se pone en marcha. Diana M.
Gonzéles Salazar en su libro Plan de Negocios para Emprendedores de Exito nos
dice que “El plan de negocios no es un documento estatico; por el contrario, se trata
de un plan dinamico cambiante y adaptable que se renueva de manera forzosa con

el tiempo de acuerdo con la respuesta y resultados que se obtienen”. (2017:18).

Rafael Alcazar Rodriguez en su liboro Emprendedor de éxito nos comparte lo

siguiente:

El plan de negocios en su forma mas general es:
= Una serie de pasos.
= Un sistema de planeacion.
= Una recoleccion organizada de informacion.

e Una guia especifica.

Que permite obtener ciertos beneficios por que ademas es:
= Una carta de presentacion.
= Minimiza la incertidumbre.
= Redice el riesgo y la probabilidad de errores.
= Permite obtener informacion necesaria.
= Facilita la determinacion de la factibilidad de marketing, técnica y econdmica

del proyecto.

Alcaraz dice también que un “Plan de negocios concreta la idea de los
emprendedores, que permite cruzar la linea entre el pensamiento y la accion, el plan
no solo es una guia, también es un elemento de medicién, ademas de ser la base
en la que se puede comparar los resultados y tomar medidas correctivas,
enfatizando en las areas de oportunidad y en las ventajas competitivas que

garanticen el éxito” (Alcaraz, Rodriguez, 2011: xv).
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Esto quiere decir que los planes de negocios se deben hacer como un traje
a la medida y con el tiempo renovarlo, y que evolucione conforme avanza la edad
de la empresa, de manera que se adapte a los cambios y a los nuevos ciclos
econdémicos presentes, ademas de ser congruente, enfocado al objetivo que se

establece con el fin de lograr indiscutiblemente resultados favorables.

Karen Weinberger Villaran en su libro “Plan de Negocios herramienta para
evaluar la viabilidad de un negocio” nos comparte el objetivo, alcance, enfoque y el
esquema de un plan de negocios donde claramente se puede apreciar el proceso

que lleva a su estructura.
3.1.1 Objetivo del Plan de Negocios

El plan de negocios tiene como objetivo identificar la oportunidad de negocio y su

viabilidad técnica, econdmica, social y ambiental del negocio.

3.1.2 Alcance del Plan de Negocios
e Analisis del entorno.
e Andlisis interno.
e Modelos de negocio.
e Plan estratégico.
e Plan de accién por areas.

e Demostrar viabilidad de la idea de negocio.
3.1.3 Enfoque del Plan de Negocio

Su enfoque se dirige al andlisis de las oportunidades que presente y la viabilidad
tanto econdmica, como técnica y por supuesto de mercado. (Weinberger Villaran,
2009:39).

3.1.4 Esquemadel Plan de Negocios

Se puede considerar que plan de negocios basicamente es una hoja que guia a la

empresa hacia el camino del éxito. Tener grandes ideas no es lo Unico para
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conseguir que logre mantenerse en pie. El presente esquema detalla sus facetas
gue permiten la evolucion de la idea en 5 pasos que van desde plasmar la idea,
realizar su analisis, desarrollarla, construir su estructura y finalmente su viabilidad

como la forma en que se puede saber si esta sera un éxito.

Imagen No. 1

Esquema Plan de Negocios

OPORTUNIDAD
Diescubrimianto de una necesidad
Capacidad e innowar ¥ crear nissvas alemalivas pans olfecer nievss solecionss a los clantes
Deasgxipoion dal producto O 106 sardacios
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Identificacitn de fofalazas, cpofunidadas, deblidadas v Amanazes | analisis FOO& |
Evaligar sl axiste una damands suficienta por el producio o seavicio a offecer qus pesmila al ampresasio taner
una rertabilidad por su rabaje
Ewaluar &l nivel de acaplacitn de la nueva propuests

1L

PLAN ESTRATEGICO [ VISION, MI 30N OBJETIVOE ¥ ESTRATEGIA |
Evaluar la disponibilidad de los recursos necessnion para panes en marcha & nueva dea de negocia
Plantear cudles son los objetivos que se quicren lograr § como s que se plensan alcanzar, es decr, cudles =on las
astralagias mias adacuadas para reducir bs nesgos v alcanzar al axiio
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S1STEMA EMPRESARIAL EQUIPD
FLAN DE RECURSOS
O PLAN DE DIRECTIVO ¥
[ MARKETING ‘ [ OPERACIONES w [ e J [ FINANCIERDS }
VIAEILIDAD ECONOMICA, TECNICA,
SOCIAL Y AMBIENTAL

Karen Weinberger Villaran Plan de Negocios herramienta para evaluar la viabilidad

de un negocio 2009.
3.2 Propuesta de Autores

Establecer un concepto sobre lo que es un Plan de Negocios ha permitido a los
principales exponentes transmitir sus ideas claras y precisas para que todo aquel
emprendedor que desee iniciar su propia empresa logre comprender su importancia

y la necesidad de dar ese primer paso que le lleve éxito.
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A continuacion, las principales propuestas de diferentes autores:

Un plan de negocios es una herramienta que permite al emprendedor realizar
un proceso de planeacion que le coadyuve a seleccionar el camino adecuado para

el logro de sus metas y objetivos. (Alcdzar Rodriguez, 2011: xv).

El plan de negocios es una herramienta que permite al emprendedor realizar
un proceso de planeacion que le ayude a seleccionar el camino adecuado para el
logro de sus metas y objetivos. (Gonzalez Salazar, Plan de Negocios para
Emprendedores de Exito, 2007, pag. 19).

El plan de negocios es un documento, escrito de manera clara, precisa y
sencilla, que es el resultado de un proceso de planeacion. Este plan de negocios
sirve para guiar un negocio, porque muestra desde lo son objetivos que se quieren
lograr hasta las actividades cotidianas que se desarrollaran para alcanzarlos.
(Weinberger Villaran, 2009).

Un instrumento sobre el que se apoya un proceso de planificacién sistematico
y eficaz. (Borello, El Plan de Negocios: De herramienta de evaluacién de una

inversion a elaboraciéon de un plan estratégico y operativo, 2000:pp.X).

El plan de negocios es un documento formal elaborado por escrito que sigue
un proceso logico, progresivo, realista, coherente y orientado a la accion, en el que
se incluyen en detalle las acciones futuras que habran de ejecutar tanto el duefio
como los colaboradores de la empresa para, utilizando los recursos de que disponga
la organizacion, procurar el logro de determinados resultados (objetivos y metas) y
gue, al mismo tiempo, establezca los mecanismos que permitirdn controlar dicho

logro. (Borello, El plan de negocios, 1994, p34).

El plan de negocios es una hoja de ruta que permite abordar las
oportunidades y obstaculos esperados e inesperados que depara el futuro y para
navegar exitosamente a través del entorno competitivo particular de ese negocio,
ya sea que se trate de una empresa nueva, una expansion de una firma existente,
una escision de una corporacion matriz, o incluso un proyecto dentro de la
organizacion establecida. (Cyr, 2019, p.4).
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Un plan de negocios es una herramienta de reflexion y trabajo que sirve como
punto de partida para un desarrollo empresarial. Lo realiza por escrito una persona
emprendedora y en €l plasma sus ideas, el modo de llevarlas a cabo e indica los
objetivos que alcanzar y las estrategias que utilizar. Cosiste en redactar, con método
y orden, los pensamientos que tiene en la cabeza. Mediante el plan de negocios se
evalua la calidad del negocio en si. En el proceso de realizacién de este documento
se interpreta el entorno de la actividad empresarial y se evaltan los resultados que
se obtendran al incidir sobre ésta de una determinada manera, se definen las
variables involucradas en el proyecto y se decide la asignacién optima de recursos

para ponerlo en marcha. (Velasco, 2017, p11).
3.3 Plan de Negocios Seleccionado

Para una idea de negocios que se quiere encaminar al éxito, en definitiva, se debe
reflexionar sobre que se requiere para lograrlo. Y la mejor forma es elaborando un

plan de negocios que permita desarrollar esa idea y analizar su posible viabilidad.

El plan de negocio ayuda a establecer el que y el como de la empresa que
se desea crear. Por su parte permite comunicar los aspectos mas relevantes
mostrandose como un instrumento de comunicacion que ayuda a explicar el

proyecto de empresa.

A continuacion, se describe el proceso que se sigue para la eleccion del plan

de negocios a presentar.

Se determind trabajar sobre un plan de negocios para nuevas empresas agil

(Lean Plan) basado en el Modelo Canvas.

Por lo que se expone a continuacién los siguientes enfoques sobre Plan de

negocios para nuevas empresas, Plan de negocio agil, y el Modelo Canvas.
3.3.1 Plan de Negocios para Nuevas Empresas

En este tipo de plan se debe detallar, tanto la descripcion de la idea en si misma,
como los objetivos a ser alcanzados, las estrategias a ser aplicadas y los planes de

accion respectivos para lograr las metas propuestas. (Entrepreneur, 2019).
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Puntos para presentar en un Plan de Negocios para nueva empresa:

e Resumen ejecutivo.

e Formulacion de la idea de negocios.

e Andlisis de la oportunidad.

e Presentacion del modelo de negocio.

e Analisis del entorno.

e Andlisis de la industria, del mercado y estimacion de demanda.
e Planteamiento estratégico.

Analisis FODA.

+ Vision.

>

L)

S

o0

< Mision.

>

% Objetivos estratégicos.
% Estrategia genérica.

% Fuentes de ventajas competitivas.

4

% Alianzas estratégicas.
e Plan de marketing
e Plan de operaciones

(Javier Teves, s.f.)
3.3.2 Plan de Negocios Agil (Lean Plan)

Es un plan de negocio sencillo y facil de gestionar por todas las personas. Incluye
los puntos fundamentales del plan de negocio como son las estrategias que seguir,
los objetivos, las cifras econémicas y presupuestos necesarios para crear una

empresa o0 mejorar un negocio. (Emprendedor de Pyme, 2016).

Dentro del plan agil se debe tomar en cuenta cuatro elementos esenciales

gue corresponden con funciones de la gestion empresarial en general:

o Establecer estrategia para definir el mercado objetivo, la oferta de negocio,
la identidad del negocio y las metas a largo plazo.

e Establecer las tacticas que se emplearan para ponerlas en practica como:
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% Téacticas de Marketing: Que incluyen decisiones relacionados con la
fijacion de precios, los canales, los sitios web, las redes sociales y
otras tacticas de promocion y publicidad.

% Tacticas de Servicio o Producto: incluyen precios, fechas de
lanzamiento etc.

% Otras Tacticas: puestos a ocupar, cursos de formacion necesarios
etc.

e Concretar los detalles elaborando un listado de supuestos, metas, medidas
objetivas de rendimiento, responsabilidad de las tareas y cifras de las cuales
se deberd hacer un seguimiento.

e Cifras esenciales como previsiones de venta de la empresa, presupuesto de

gastos y flujo de efectivo. (Rodriguez, 2015).
3.3.3 Modelo de Negocios Canvas

Los modelos de negocios deben encontrar una estructura propia que les permita
adaptarse al entorno de la idea a desarrollar y que permita mostrar la relacién con
las areas que se pretende tendra la nueva empresa, las areas por ende deben
relacionarse en directo con la propuesta de valor que se dé a conocer. Por lo que
Alexander Osterwalder en el afio 2010 creo el modelo Canvas un modelo de
planeacion que mediante un lienzo grafico estructura de manera muy visible y
tangible la idea de negocio, hasta los diferentes factores que influirdn en ella al

momento de ponerla en marcha. (IESDE, 2012).

En su libro Generacién de Modelos de Negocio Un manual para visionarios,
revolucionarios, retadores, los autores Alexander Osterwalder e Yves Pigneur nos
definen que “La mejor manera de describir un modelo de negocio es dividirlo en
nueve modulos basicos que reflejan la I6gica que sigue una empresa para conseguir
ingresos. Estos nueve modulos cubren las cuatro areas principales de un negocio:
clientes, oferta, infraestructura y viabilidad economica. El modelo de negocio es una
especie de anteproyecto de una estrategia que aplicara en las estructuras, procesos

y sistema de una empresa”. (Osterwalder, 2011:p.15).
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A continuacion, se detallan los nueve modulos que componen el Modelo de
negocios Canvas segun Alexander Osterwalder e Yves Pigneur: (Osterwalder,
2011: p.15).

¢ Segmento de Mercado: Define los diferentes grupos de personas o
entidades a los que se dirige una empresa, a uno 0 varios segmentos de

mercado.

Propuesta de Valor: Su objetivo es solucionar los problemas de los clientes
& y satisfacer sus necesidades, mediante un conjunto de productos o servicios

que crean de valor para un segmento de mercado especifico.

Canales de Distribucién: Las propuestas de valor llegan a los clientes a

través de canales de comunicacion y distribucién y venta. EI modo en que

-

UL

¥

una empresa se comunica con los diferentes segmentos de mercado para

{

llegar a ellos y proporcionarles una propuesta de valor.

Relaciones con los Clientes: Las relaciones con los dientes se establecen
y mantienen de forma independiente en los diferentes segmentos de
mercado. Las empresas deben definir el tipo de relacion que desean

establecer con cada segmento de mercado.

Fuentes de Ingresos: Las fuentes de ingresos se generan cuando los

clientes adquieren las propuestas de valor ofrecidas. Es decir, se refiere al

b

flujo de efectivo que genera una empresa en los diferentes segmentos de

mercado.

Recursos Claves: Los recursos clave son los activos necesarios para que

un modelo de negocio funcione, requieren recursos clave que permitan a

{Q

las empresas crear y ofrecer propuestas de valor, llegar a los mercados,

establecer relaciones y percibir ingresos.
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Actividades Clave: Estas actividades son las acciones mas importa tes
que debe emprender una empresa para que su modelo de negocios

funcione y tener éxito, como actividades de produccion, resolucién de

problemas etc.

Asociaciones Clave: Algunas actividades se externalizan y determinados
-
(\L) recursos se adquieren fuera de la empresa, para optimizar sus modelos de

* negocio, reducir riesgos o adquirir recursos.

Estructura de Costes: Los diferentes elementos del modelo de negocio
-~ conforman la estructura de costos que implica la puesta en marcha del

modelo de negocio.

El lienzo se divide en dos partes: La parte derecha se enfoca en el mercado,
mientras que la parte izquierda se refiere a la empresa. Creado por Alexander

Osterwalder e Yves Pigneur
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Imagen No. 2
Plantilla para el Lienzo del Modelo de Negocio

Plantilla para el lienzo del modelo de negocio
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https://www.freelancer.es/community/articles/fuentes-de-informacion-para-un-plan-

de-empresa-i
(Osterwalder, 2011: p.44)
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3.3.3.1 Plan de Negocios Basado en el Modelo Canvas

El Modelo Canvas o Lienzo de Modelo de Negocio, es la herramienta de partida
para plantear un Modelo de Negocio, ya sea de una idea innovadora o un proyecto
empresarial tradicional. Los nueve bloques del Canvas de Modelo de negocio,
ayudaran a definir la estructura del negocio y destacar las areas donde el
conocimiento del mercado es menor, o se tiene mayores carencias. (innokabi.com,
s.f.)

3.4 Modelo de Negocios a Presentar

A continuacion, se detalla de forma general los puntos que puede contener el

Modelo de Negocio a presentar en el caso practico.

3.4.1 Resumen Ejecutivo

El resumen ejecutivo es la introduccion donde se expone de una manera breve los
aspectos mas importantes de un proyecto, los antecedentes de la empresa, asi
como describir el producto o servicio que se ofrecera, el mercado, los resultados y

las necesidades de financiamiento y las conclusiones generales. (Planeta, s.f.)

3.4.1.1 Contenido del Resumen Ejecutivo

El resumen ejecutivo contiene los principales elementos del plan de negocios, sin
embargo, se pueden adicionar otros elementos de acuerdo con las necesidades del

propio proyecto.

o Datos basicos del negocio: el nombre del proyecto o negocio, su ubicacion,
el giro de la empresa, etc.

o Descripcion del Negocio: en qué consiste el negocio, el producto o el
servicio que se va a ofrecer, cuales son sus principales caracteristicas, etc.

o Caracteristicas Diferenciadoras: aquello que se va a ofrecer, que sea
innovador y novedoso, y que permita diferenciar o distinguir el producto o

servicio del de la competencia.
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Ventajas Competitivas: En qué aspectos el producto o servicio tiene
ventajas sobre la competencia.

Mision de la Empresa: La vision se refiere a la posicion que los
administradores desean que logre la empresa y la mision es la razén de ser
del negocio.

Justificacidn: las razones por las que se ha encontrado atractiva la idea de
negocio, es decir, las razones por las que se ha considerado la idea como
una oportunidad de negocio.

Objetivos del Negocio: los principales objetivos que se buscard una vez
puesto en marcha el negocio.

Conclusiones del proyecto: las conclusiones a las que se ha llegado una
vez culminado el desarrollo del plan de negocios. Esta parte podria estar
incluida al final del plan, después del estudio financiero.

3.4.2 Naturaleza del Proyecto

3.4.2.1 ldea de Inversion

La idea de inversién es el producto o servicio quiere se quiere ofrecer al mercado,

es la oportunidad de negocio y que hara que se tenga éxito o no.

3.4.2.2 Justificacion

Una vez seleccionada una idea, se debe justificar la importancia de la misma,

especificar las necesidades o carencias que satisface, o bien el problema que

resuelve.

3.4.2.3 Modelo de Negocio

Un modelo de negocio de una empresa muestra la planificacién que se realiza para

el desarrollo de la organizacion, con respecto a sus ingresos y beneficios, en él se

establecen los puntos de partida a seguir que permitiran atraer a los futuros clientes,

la definicion de las diferentes ofertas de los productos o servicios. Por lo que es
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importante que se establezcan las areas de competencia, las propuestas de valor,

entre otras la forma en que se llegara a los futuros clientes. (Medina, 2008).

Para Rodriguez Alcaraz en su libro “Emprendedor de Exito” Un Modelo de
Negocio es la descripcion de la forma en que una organizacién crea, captura y

entrega valor econémico o social.
Un modelo de negocio tiene tres funciones esenciales:

Guia las operaciones de una compafiia al prever el curso futuro de la empresa y
ayuda a planear una estrategia para el éxito.
e Atrae a lideres e inversionistas.

e Obliga a los emprendedores a “aterrizar” sus ideas en la realidad.
Caracteristicas de un Modelo de Negocio:

Un modelo de negocio describe las operaciones de la compafiia, incluyendo todos
sus componentes, procesos y funciones que tienen como resultado un costo para
la empresa y un valor para el consumidor. El objetivo de un modelo de negocio es
mantener los costos fijos bajos y el valor para el cliente alto para maximizar las
ganancias.

Para que un modelo de negocio resulte atractivo y proporcione ganancias,
debe poner especial atencién en el siguiente punto “Propuesta de Valor” que

abarca a su vez cinco puntos que a continuacién se mencionan:
3.4.2.3.1 Segmentos de Mercado

Si después de plantearnos la pregunta: ¢a quién intentamos vender?, nuestra
respuesta es a todo el mundo, lo mas probable es que a largo plazo terminemos por
no vender a nadie. Considerar el mercado como una unidad e intentar satisfacer a
todos sus integrantes con la misma oferta de producto es poco eficaz. El mercado
es demasiado amplio y estd formado por clientes diferentes con diversas
necesidades de compra. La segmentacion de mercado divide el mercado en grupos

con caracteristicas y necesidades semejantes para poder ofrecer una oferta
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diferenciada y adaptada a cada uno de los grupos objetivo. Esto permite optimizar
recursos y utilizar eficazmente nuestros esfuerzos de marketing.

Existen diferentes variables para segmentar el mercado, dependiendo de
cada empresa se utilizard& una combinacién diferente. Las variables de
segmentacion de mercado se encuentran agrupadas en variables geograficas,

demograficas, psicogréaficas y de conducta.

Variables de Segmentacion de Mercado:

e Geogréficas: paises, regiones, ciudades o coédigos postales.

= Demograficas: genero, edad, ingresos, educacion, profesion, clase social,
religiébn o nacionalidad.

= Psicograficas: estilo de vida y personalidad.

» Conductual: frecuencia de uso del producto o servicio, busqueda del

beneficio, nivel de fidelidad, actitud hacia el producto o servicio.

3.4.2.3.2 Propuesta de Valor (Lienzo Propuesta de Valor)

La propuesta de valor describe los beneficios que un cliente puede esperar de
los productos o servicios a ofertar y para identificar claramente estos beneficios
gue el cliente se obtiene el lienzo de la propuesta de valor que se conforma de 3
partes:

Crear valor con el Valie Map donde se alistan los productos, que ganancias

aportan y que dolores alivian.

1. Observar a los clientes con el perfil de cliente donde se listan los trabajos
gue tiene que hacer el cliente, los objetivos que este persigue y los dolores
que padece.

2. El encaje entre ambas para construir la propuesta de valor

Los pasos por seguir son:
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= Trabajos del Cliente: aqui se describen las cosas que el cliente intenta

conseguir para su trabajo o su vida e incluye los objetivos que se ha marcado,

los problemas que trata de resolver y las necesidades que trata de satisfacer.

Asi se puede distinguir entre 4 clases de trabajo:

Trabajos funcionales: el cliente quiere completar un objetivo
especifico

Trabajos sociales: quiere quedar bien o ganar poder y status
Trabajos personales o emocionales: el cliente busca sentirse de

una determinada manera.

= Dolores del Cliente: incluyen cualquier cosa que molesta a tu cliente antes,

durante o después de hacer un trabajo e incluye los riesgos a los que se

enfrenta. Asi se obtendra:

K2
0‘0

Resultados, Problemas o Caracteristicas no deseadas de las
soluciones actuales existentes en el mercado.

Obstaculos alos que se enfrenta el cliente antes de siquiera empezar
a hacer el trabajo

Riesgos a los que se enfrenta si el trabajo sale mal.

» Ganancias del Cliente: describe los resultados y beneficios que el cliente

busca e incluyen:

Requisitos Minimos: aquellos beneficios o resultados minimos sin
los cuales la solucion no es tal.

Beneficios Esperados: beneficios o resultados que esperamos de
dicha solucion

Beneficios Deseados: aquellos resultados que no esperamos pero
gue nos encantaria que la solucion los incluyera

Beneficios Inesperados: son innovaciones que el cliente ni se

imagina que las pueda querer o necesitar.
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Para trabajar con esta parte del Canvas se pegaran post-it en cada
uno de los cuadrantes con todas las ideas que se ocurran para luego

ordenarla de mas a menos importantes para nuestro cliente.

= Productosy Servicios: es un listado de todo lo que se ofrece que puede ser
tangibles, intangibles, digitales o financieros

= Aliviadores de Dolor: describe como los productos o servicios alivian
dolores especificos de los clientes. No hace falta aliviar todos los dolores que
se han percibido en el cliente, es mejor concentrarse en unos pocos, pero
resolverlos bien.

= Creadores de Valor: describe como los productos o servicios crean

beneficios o resultados positivos para los clientes.

Igual que en el anterior se pegaran post-it sobre el lienzo con los productos
0 servicios, aliviadores de dolor y creadores de valor para luego ordenarlos de los

mas deseados a menos deseados para el cliente.

Ahora es el turno de encajar la propuesta de valor con las necesidades
del cliente para crear verdadero valor para ese cliente concreto para ello se
marcara todos los post-it que contengan un producto o servicio, una ganancia o
alivio para los problemas del cliente y se tachara aquellos post-it con problemas,

trabajos o ganancias que no hayan sido resueltas por la solucion.

Existen 3 Clases de Encaje:

1. Encaje Producto Solucién: que es el que se haya cuando se realiza el
lienzo de la propuesta de valor.

2. Encaje Producto Mercado: que es el que se consigue cuando la propuesta
de valor es lo que se esperaba.

3. El encaje del Modelo de Negocio: Tener una propuesta de valor ganadora
€S un paso muy importante, pero si no va acompafiada de un buen modelo

de negocio no va a funcionar.
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Disefiar la Propuesta de Valor

Ahora se pasara a disefiar claramente la propuesta de valor que debe contener

estas 10 caracteristicas:

8.
9.

Es parte de un gran modelo de negocio

Esta focalizada en los trabajos, dolores y ganancias que mas importan
a al cliente

Enfocada a trabajos no satisfactorios, dolores no resueltos y ganancias
no conseguidas

Solo resuelven unos pocos trabajos, dolores y ganancias, pero lo hacen
extremadamente bien

Van mas alld de los trabajos funcionales yse dirigen a trabajos
emocionales y sociales

Estan alineado con las métricas de éxito de nuestro cliente

Se centran en resolver problemas que tiene mucha gente o unos pocos
pero que estan dispuestos a pagar mucho por resolverlo

Se diferencia de la competencia

Mejora la solucion de la competencia en al menos una dimension.

10.Es dificil de copiar

Si se ha cumplido con estas caracteristicas ya se ha conseguido el encaje producto

solucioén.

Las 6 Vias para Innovar sobre el Perfil de Cliente que son:

Solucionar mas trabajos para el cliente

o~ w DN

Cambiar hacia un trabajo méas importante

Ir mas alla de los trabajos funcionales

Ayudar a un numero mas amplio de clientes
Ayudar a hacer un trabajo incrementalmente mejor

Ayudar al cliente a hacer un trabajo radicalmente mejor.
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Testar La Propuesta de Valor

Es hora de saber si se ha conseguido el encaje producto mercado para ello se va
a
1. Extraer las Hipdtesis en las que se basa el lienzo.
2. Priorizarlas por nivel de importancia para el sostenimiento de la propuesta
de valor.
3. Disefar las pruebas al estilo Lean Start-Up creando landing page,
minimos productos viables.
Lanzar las Pruebas.
Sacar Conclusiones.

Quedarnos con lo que Teniamos si es que se ha encontrado la idea

Desarrolla la Propuesta de Valor y Evoluciona

Usa la propuesta de valor para focalizar el negocio y aportar valor real al cliente
ideal, continla mejorando, creando soluciones cada vez mas enfocadas en

solucionar problemas concretos para el cliente ideal.

Las propuestas de valor llegan a los clientes a través de canales de
comunicacion y distribucién y venta. El modo en que una empresa se comunica con
los diferentes segmentos de mercado para llegar a ellos y proporcionarles una

propuesta de valor.

Tener claro la propuesta de valor no solo permite crear productos o servicios
gue se venden, sino que aporta la claridad, tan necesaria, para enfocar el negocio

a aportar valor real al cliente ideal y diferenciarse de tu competencia. (Corral, 2015).
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3.4.2.3.3 Mapa de Empatia

Imagen No. 3

Mapa de Empatia

iQue
OYE?
Lo que dicen los amigos
Lo que dice el jefe

iQue
PIENSA Y SIENTE?
Lo que realmente importa
Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

iQué

VE?
Entorno
Amigos

Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado

¢Que
DICE Y HACE?
Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demas

ESFUERZOS
Miedos
Frustraciones
Obstaculos

RESULTADOS
Deseos/necesidades
Medida del éxito
Obstaculos

Herramienta disefiada por XPLANE
__

http://innokabi.com/mapa-de-empatia-zoom-en-tu-segmento-de-cliente

Herramienta disefiada por XPLANE

Se trata de una herramienta que obliga a ponerse en el lugar del cliente con el
objetivo de identificar, realmente las caracteristicas que permitiran realizar un mejor
ajuste entre los productos o servicios y sus necesidades o intereses. Se trata, de

conocer las siguientes variables:

Qué ve: Cual es su entorno y cOmo es; qué amistades posee; qué
propuestas le ofrece ya el mercado.

Qué dice y hace; Cudl es su actitud en publico, qué aspecto tiene; como se
comporta, qué contradicciones tiene.

Qué oye: Qué dicen (o le dicen) sus amistades, su familia, su personal, sus
jefes o jefas, las personas influyentes de su entorno; a través de qué canales
multimedia le llega la informacion.

Qué piensa y siente: Qué es lo que realmente le importa; cuales son sus

principales preocupaciones, inquietudes, suefios y aspiraciones.
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A partir de estas cuatro se obtienen otras dos:

= Cudles son los esfuerzos: Que realiza: a qué le tiene miedo; cuales son las
barreras y obstaculos que se encuentra para obtener lo que desea; con qué
riesgos se tropieza en su camino y debe asumir; qué esfuerzos o riesgos no
asumira.

= Cudles son los resultados, los beneficios: Que espera obtener: cuales
son sus necesidades o deseos reales; como mide el éxito, en funcién de qué;

como podria alcanzar sus objetivos.

Definir el perfil de cada “tipo de cliente”, realizando tantos mapas como tipos
de clientela a los que queramos dirigir nuestro producto o servicio, nos permitira

tomar decisiones informadas con mayores garantias de éxito.

Los perfiles, arquetipos, segmentos de clientela reflejados en cada mapa de
empatia te orientaran en el disefio de tu propuesta de valor, de tu producto o
servicio, del diferencial con respecto a la competencia, ya que deberemos prestar

atencion a la parte baja del mapa:

= COmo puede tu producto (0 tu estrategia de marketing) a reducir sus
esfuerzos o a eliminar sus miedos.
= En qué medida puede tu producto o servicio proporcionarle esos beneficios

gue espera o desea.
3.4.2.3.4 Entrevista de Problema

La entrevista de problema es una técnica que permite validar una idea de negocio y

saber qué es lo que necesitan exactamente tus clientes.

El proceso de entrevistar a los potenciales clientes, antes de comenzar a
construir el negocio, dara la informacién necesaria para saber si la propuesta de

valor gue se propone realmente tiene sentido o no para tus clientes.
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Con este tipo de entrevista se pretende responder a cuatro preguntas

fundamentales:
¢, Realmente conozco a mis clientes?

¢.Son los problemas que quiero solucionar los suficientemente importantes para

mi cliente?
¢ Existen suficientes clientes como para derivar un negocio viable?

La forma de llevar a cabo la entrevista consiste en crear una lista de 5 a 10
posibles clientes a entrevistar durante las proximas semanas, estos clientes
deberan coincidir con la descripcién de Early Adopter o cliente ideal. Se puede
empezar con personas cercanas o contactos de intereses, intentando que las
entrevistas sean lo mas informales posibles y, a ser posible, entrevistas personales

y presenciales.
Las fases de la entrevista:
1. Bienvenida

Presentar al cliente el objetivo de la entrevista y cémo funciona el proceso de esta.
En este momento, el objetivo es conocer al cliente, no venderle nada ni contarle la

propuesta.
2. Datos demograficos

Hay que conocer al cliente, su historia y su descripcion personal, edad, trabajo,
responsabilidades. Esto permite saber si pertenece a la descripcion que se ha
definido del cliente ideal. A medida que las entrevistas avancen se percibira que
existen varios tipos de clientes con necesidades diferentes y perfiles mas

especificos que seguramente no se hubiesen contemplado.
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3. Identificar problemas

Preguntarle al cliente sobre los problemas que se encuentra en su dia a dia en el
area que se quiere abordar con la idea de negocio. Hay que guiarle y llevarle al
momento en el que se crees se puede necesitar el producto o servicio. Si no
presenta el problema o no coincide con el que se ha detectado es el momento para
comentarle los problemas que se pudieron haber detectado y si para el cliente son

un problema real 0 no y por qué.
4. Ranking de los problemas

En este momento lo que se pretende es conocer la intensidad de los problemas

para poder establecer un ranking de los mimos.
5. Especificacion de los problemas

Una vez identificados los problemas y su relevancia es el momento de entender las
acciones que realiza para afrontar los problemas detectados, interesandose por los
comportamientos pasados, nunca futuros. Para ello, hay que utilizar preguntas del

tipo por qué, cuando, donde, evitando respuestas cerradas tipo si/no.
6. Nuestro Pitch

Una vez concluida la entrevista es el momento de presentar la solucion, con una

breve presentacion.
7. Establecer un compromiso

Es muy aconsejable intentar que tras la entrevista te dirija a otras personas con las
gue poder tratar la cuestion y asi tener mas opciones para poder contrastar
opiniones. Ademas, es importante, convocarle a una entrevista de solucién, demo

de producto, presentacion prototipo, etc.
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Igual que los cientificos e investigadores aplican el método Delphi cuando
estan desarrollando una investigacion los emprendedores también lo hacen. Lo
importante es identificar el objetivo que se persigue y dirigir las entrevistas para que

los resultados sean consistentes para nuestros intereses.(Autonomos, 2013)
3.4.2.3.5 Early Adopter

Los Early Adopter tal como lo sefiala su nombre son aquellos primeros clientes que
adoptan un producto determinado. Los Early Adopter son los primeros clientes
porque tiene problemas especificos y estan a la busqueda de productos que puedan
solucionarlos. A ellos no les importa si el producto es perfecto, incluso estan
dispuestos a escribir acerca del producto para darte ideas de como mejorarlo, es

decir crean un feedback con tu empresa.

Los primeros adoptantes, son aquellos consumidores a quienes la propuesta
como marca les aporta una solucion a un problema, incluso si la solucion no es del
todo perfecta. Incluso es posible que puedan ayudar con un aporte

de conocimiento y feedback para la mejora de la propuesta.

El Early Adopter es aquel que primero prueba, generando que sean habiles
detectores de tendencias. La opinion de los Early Adopter suele

ser cualificada, cosa que puede llevarlos a ser excelentes prescriptores.
3.4.2.4 Nombre de la Empresa

Dicho nombre es muy importante para una empresa, ya que constituye su carta de
presentacion, asi como un factor clave en su futuro en el mercado. Por ello conviene
tener claro, ademas de en qué consiste exactamente, los aspectos que se deben

tener en cuenta a la hora de escogerlo.

83



3.4.2.5 Descripcién de la Empresa

La descripcion de la empresa es un resumen de los puntos mas importantes de

la empresa: su historial, el equipo gerencial, donde se encuentra, qué hace y qué

espera lograr, la declaracion de la misién y la estructura legal. Generalmente

aparece después del resumen ejecutivo en el plan de negocios.

34251

3.4.25.2

3.4.25.3

Tipo de Empresa: Es necesario conocer cuales son los diferentes tipos
de empresas y sociedades que existen para saber diferenciarlas y poder

saber como tenemos que actuar a la hora de gestionar cualquier de ellas.

Ubicacién de la Empresa: La localizacion geografica de la empresa en
una determinada localidad, municipio, zona o regién es una decision de
tipo estratégico. Dicha decision dependera de ciertos factores que pueden
favorecer o perjudicar la actividad econ6mica presente y futura de la
empresa. Cuando se elige la ubicacion concreta del local se debe tener
en cuenta la superficie, su distribucion, la reglamentacion que puede, asi

como posibilidades de una futura ampliacion.

Tamafo de la Empresa: Existen diferentes criterios que se utilizan para
determinar el tamafio de las empresas, como el nimero de empleados, el
tipo de industria, el sector de actividad, el valor anual de ventas, etc. Sin
embargo, e indistintamente el criterio que se utilice, las empresas se
clasifican segun su tamafio en: Grandes, medianas, pequefias y

microempresas.

3.4.2.6 Misién de la Empresa

La mision de una empresa es una declaracion o manifestacion duradera del objeto,

proposito o razon de ser de una empresa. Muchas personas suelen confundir

la mision con la vision de una empresa.
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3.4.2.7 Objetivos de la Empresa

Los objetivos de una empresa son resultados, situaciones o estados que
una empresa pretende alcanzar o a los que pretende llegar, en un periodo de

tiempo.
3.4.2.7.1 Objetivos General

Un objetivo general tiene la finalidad del por qué se comienza a desarrollar un
proyecto. Este tipo de objetivo no es medible y ni evaluable dentro de la estrategia
del proyecto, sino que describe en términos generales aquello que queremos

alcanzar al finalizar nuestro trabajo, o con un determinado negocio.
3.4.2.7.2 Objetivos Especificos

Los objetivos especificos parten de un objetivo general que indica la direccion a
seguir y hacia donde dirigir el proyecto, es aqui donde comienzan a ramificarse el
trabajo en logros especificos que se deben conseguir en cada fase y el modo de

enlazarlos para alcanzar los resultados y metas
3.4.2.7.2.1 Objetivos a Corto Plazo

Los objetivos a corto plazo pueden medirse de manera mensual si nos encontramos

en una empresa grande o en plazo de hasta 1 afio

3.4.2.7.2.2 Objetivos a Mediano Plazo

Es un objetivo que se desea conseguir en un tiempo de 1 a 5 afios
3.4.2.7.2.3 Objetivos a Largo Plazo

Son los objetivos que quiere alcanzar la empresa en un plazo de 5 a 10 afios.
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3.4.2.8 Ventajas Competitivas

Cualquier atributo que la haga mas competitiva que las demas.

3.4.2.9 Andlisis de la Industria y el Sector

Este punto del plan de negocios establece las condiciones actuales de la industria
0 sector en gue participa la empresa, asi como sus condiciones futuras que se
pueden prever a partir del reciente desarrollo que haya presentado. Asimismo,
debera ubicar los principales riesgos y oportunidades que esta industria ofrece, de
acuerdo con las caracteristicas de su medio actual y futuro. Al igual se debe
mencionar la importancia que esta industria posee a niveles nacional, regional y

local.
3.4.2.10 Servicios de la Empresa

Es muy importante establecer con claridad los servicios que la empresa ofrecera al
mercado objetivo por lo que solo se trata de hacer visibles las caracteristicas
distintivas mas importantes que poseen y que proporcione a su vez una idea clara

del producto o negocio.
3.4.2.11 Apoyos

Instrumentos que buscan apoyar a las empresas con el propésito de promover el
desarrollo econémico nacional, a través del otorgamiento de apoyos de caracter
temporal a programas y proyectos que fomenten la creacién, desarrollo, viabilidad,
productividad, competitividad y sustentabilidad de las micro, pequefias y medianas

empresas.
3.4.3 Estudio de Mercado

Se desarrollan las caracteristicas del segmento del mercado al que va dirigido el
negocio y se indica el plan de comercializacion y el prondstico de la demanda que

incluye los siguientes puntos:

86



1. Un andlisis de la industria donde se va a ubicar el negocio, un andlisis del
mercado objetivo que es la parte mas importante del estudio de mercado
debido a que se abstrae el segmento de mercado al que va a ir dirigido el

proyecto.

2. Existen diversas técnicas para obtener informacién del consumidor como,
por ejemplo, una encuesta, acudir al lugar de comprar y observar que
modelos son los mas demandados, realizar ciertas preguntas a los

vendedores, etc.

3. Contindia con un pronadstico de la demanda que servira posteriormente para
elaborar un presupuesto de ventas, por lo que tendra que ser lo mas acertado
posible. Se contempla, ademas, un analisis de la competencia para conocer

los futuros competidores del negocio.

4. El plan de marketing es un componente principal del estudio de mercado
cuya funcion destaca por reunir las estrategias comerciales que se utilizaran

para atender al mercado objetivo.

El plan de marketing esta formado por lo que se conoce como “las cuatro P’s

del marketing” que son el producto, el precio, la publicidad y el punto de venta.

1. Producto

Es el conjunto de atributos tangibles o intangibles que la empresa ofrece al mercado

meta.

Y responden a las siguientes preguntas

¢, Qué se vende?
¢, Qué caracteristicas definen el producto/servicio?

¢ Qué beneficio obtienen los clientes con el producto/servicio?

Sus variables

Variedad

Calidad
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« Disefio

o Caracteristicas

° Marca
¢ Envase
e« Servicios

o Garantias
2. Precios

Se entiende como la cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar por un

determinado producto o servicio.

* s, Cuanto vale un producto/servicio similar en el mercado?

* ;Va a ser un producto/servicio econémico o exclusivo?

* ¢ Qué precio tiene la competencia en el mercado?

3. Publicidad

+ ;,De qué manera se da a conocer el producto/servicio a los clientes?
* ;,Dénde se encuentran los clientes?

* ¢, Qué promociones o descuento se puede ofrecer al cliente?

4. Punto de venta

* ;A través de qué medio se pone en contacto el producto/servicio con el cliente?
* ¢ Qué medio les resulta mas facil para comprar al cliente?

En cuanto al analisis del mercado se hara referencia a varios puntos claves:

1. Elciclo de vida del sector al que se va a dirigir.

Conocer como se comporta, referencias y datos que avalen las afirmaciones.
El analisis del mercado es importante para conocer bien la tendencia del
sector, si esta en alza o decreciendo y encontrar un nicho de mercado que

permita derivar un negocio rentable.
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El anélisis de los clientes.

Se puede tener diferentes tipos, y para cada uno de ellos se habra
desarrollado un lienzo de propuesta de valor, estudiado sus perfiles, sus
objetivos, acciones y problemas y se definira muy bien a quién se va a dirigir.
Como en el caso del modelo de negocio, el perfil de los clientes sera algo
gue con toda seguridad evolucione en el tiempo y se vera modificado a

medida que se vaya consiguiendo hitos.

Andlisis de proveedores.

Con qué proveedores se va a contar para desarrollar el negocio.

Asociaciones clave y colaboradores. Es importante identificar aquellos
agentes que ayuden a hacer crecer el negocio. Las asociaciones clave hacen
crecer el negocio y el del asociado, llegando a mercados que de otra manera

no se podria llegar.

Andlisis de la competencia.

En este apartado es importante dejar constancia de que se conoce otras
empresas, productos o servicios sustitutivos que, aunque no hagan lo mismo
a los ojos del cliente pueden ser un sustitutivo de tu empresa. Aportar
conocimiento del mercado en este punto, da sensacion de que se ha hecho
un buen trabajo de andlisis, y de que se conoce el sector y el mercado al que
se va a dirigir la empresa.

En este apartado es importante destacar cual es la ventaja competitiva de la

empresa, qué hace la diferencia y por qué deberian comprar a lay no a otros.

Politicas de Marketing

La forma que se va a dar a conocer los productos y servicios sera una de las
claves de la empresa. Pero sin marketing, sin accion comercial y sin ventas,
no hay negocio, por tanto, este apartado serd fundamental para explicar

como se va a llegar a esos clientes a los que se espera vender los productos.
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Cbomo se va afijar el precio, también sera un punto que debera estar incluido,

para poder establecer una politica de precios que haga rentable la empresa.

7. Laparte de comunicacion es también un apartado fundamental del plan de
negocios, por lo que debe quedar detallado, como se espera comunicar lo
gue se hace, difundir el conocimiento y conseguir que los clientes confien en

la empresa.

8. La estrategia comercial, A través de la cual, se podra desarrollar acciones
gue permitan acercarse a los clientes, dar a conocer los productos y sobre
todo generar confianza en ellos.

El blog, por ejemplo, es una excelente herramienta para dar a conocer la
experiencia, el conocimiento y qué beneficios aportan los servicios a los
posibles clientes. Las redes sociales y una rapida respuesta también seran
acciones comerciales que ayudaran a crear ese canal y esa confianza en tu

empresa.

3.4.4 Estudio Organizacional

En este apartado el contenido debe estar enfocado a las personas que forman el
equipo emprendedor. Generalmente, suele estar mejor visto un equipo formado por
varias personas. Depende enormemente del equipo, de los emprendedores, de los
objetivos que tengan cada uno y del nivel de riesgo que estan dispuestos a soportar

para llevar adelante el proyecto.

La organizacion es la forma en que se dispone y asigna el trabajo entre el
personal de la empresa, para alcanzar eficientemente los objetivos propuestos, por
lo que se deben establecer los objetivos del area de acuerdo con las metas

empresariales y del resto de las areas que la conforman.
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Por lo que unos de los objetivos de la Organizacion es buscar establecer una
adecuada distribucidon de responsabilidades y actividades, de modo que se facilite
el trabajo en equipo y el cumplimiento de los objetivos de las areas restantes de la

empresa.

El primer paso para establecer un sistema de organizacion en la empresa es
hacer que los objetivos de la empresa y los de sus areas funcionales concuerden y
se complementen; una vez que se realiza esto, es necesario definir los siguientes

aspectos:

Procesos operativos (funciones)

¢, Qué se hace?

e (;/COmo se hace?

e ¢Con que se hace?

e (;Donde se hace?

e ¢ En cuanto tiempo se hace?

Descripcion de puestos

e Agrupar las funciones por similitud

e Crear los puestos por actividades

e Disefiar el organigrama de la empresa
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Definicion del “perfil” del puesto, en funciéon de lo que se requiere en cuanto:

Caracteristicas fisicas

Habilidades mentales

Preparacion académica

Habilidades técnicas (uso de maquinas y herramientas

Experiencia laboral

El equipo emprendedor suele ser una de las mayores causas de fracaso de
proyectos empresariales, por lo que es necesario tener muy claro con quién se va

a asociar y qué expectativas se tienen del proyecto.

Realizar un andlisis de los perfiles personales y profesionales, deberia ser
una tarea por realizar antes de lanzar cualquier proyecto empresarial y a la hora de
esbozar el plan de negocio. Cuanto mas especifico sea el perfil, mas seguro sera
cubrir las necesidades del puesto, aunque sera mas dificil conseguir a la persona.
Es también necesario tener presente que contar con el perfil detallado por puesto
no garantizara que las persona sea la mas adecuada, quiza sea mas sencillo que al
cumplir con dichas caracteristicas se pueda poner una mayor atencién a aspectos
tan importantes como la actitud, o cual a veces, es mucho mas importante que sus

conocimientos o habilidades.

3.4.5 Estudio Financiero

Inversion requerida para poner en marcha el negocio y el funcionamiento del primer
ciclo productivo, asi como, la financiacibn que se busque externamente para

conseguir lo anterior, si con lo primero no hubiera suficiente.
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El objetivo de esta etapa es que el interesado sepa cudl es la inversion
requerida, en qué se usara dicho capital, y de qué manera se obtendra. Los activos
fijos lo conforman: los terrenos y edificios, el mobiliario y equipos (ordenadores,
teléfonos, extintores, etc.), la maquinaria necesaria para el proceso productivo o la
prestacion del servicio, los vehiculos para el traslado del personal o de la

mercaderia.

Los activos intangibles comprenden: los imprevistos que es todo aquello
destinado a casos de emergencia, los gastos de constitucién y legalizacion que
comprenden todas las licencias, permisos, registros que se necesitan para la puesta
en marcha del negocio, los gastos para comenzar a desarrollar la actividad, es decir,
la busqueda de personal, marketing de inauguracién y, por ultimo, todo lo destinado

a investigacion y desarrollo.

El capital de trabajo es aquel que se requiere desde que se pone a funcionar
el negocio hasta que se generan beneficios en cantidades suficientes como para

seguir funcionando sin requerir mas inversion.

En el plan de inversiones, es importante reflejar todo aquello en lo que se va a
invertir como empresa, maquinaria, accion comercial, marketing, equipos,
instalaciones, internacionalizacién, y en resumen todo aquello que suponga un

desembolso importante y que se deba tener en cuenta.

En el plan financiero se incluird las previsiones de gastos que se van a hacer
de aqui a 3 0 5 afos, la cuenta de resultados, balances y tesoreria que va a soportar

todo el negocio sobre el que se esta trabajando.

3.4.6 Técnicas de Evaluacion

Para evaluar el proyecto hay que estimar el periodo de recuperacion de la inversion,
es decir, cuanto se tardard en recuperar el capital invertido. Para estimar dicho
tiempo se tiene en cuenta la inversion del proyecto, asi como, los resultados del

flujo de caja proyectado.
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La medicién de la rentabilidad de un proyecto se puede realizar a través de

tres indicadores que nos proporcionan si un negocio es rentable o no.
Los tres indicadores se describen a continuacion:

El indice de retorno sobre la inversién, mas comunmente conocido por R.O.I.

(por sus siglas en inglés).

El valor actual neto (V.A.N.) es un indicador que proporciona la ganancia que
generara el proyecto. Esta se calcula descontando la inversion realizada al total de

los flujos de capital futuros.

La Tasa Interna de Retorno (T.l.LR.) es la maxima tasa de descuento que

puede tener el proyecto para que se considere rentable.

En general un plan de negocios se realiza por tres grandes razones:
administrativa, de viabilidad y de financiamiento. La primera gran razén, la
administrativa, se debe a que gracias al modelo de negocio clasico se puede
planificar el uso de estrategias y recursos para poder actuar con mayor eficiencia y,
asi, minimizar el riesgo y la incertidumbre que aparece en la puesta en marcha de

un nuevo negocio.
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CAPITULO 4: CASO PRACTICO: PROPUESTA DE PLAN DE
NEGOCIOS PARA UN SPA EN LA CIUDAD DE PUEBLA
El Modelo Canvas es una herramienta previa al plan de negocio que permite definir
con claridad como va a funcionar la empresa, como se hara, a que mercado ira
dirigido, que se ofrecera al mercado, como se va a hacer, a quién se le venderay lo

mas importante la forma en que se ganara ingresos.

Se presentara el Modelo Canvas por facilitar el inicio de la empresa, por ser
un modelo sencillo que permite el enfoque a los factores mas importantes y darles
prioridad. Al ser un modelo funcional se podran identificar méas facilmente posibles
errores y solucionarlos de manera facil, de igual forma al ser prioridad los clientes

permiten centrarse en ellos al ser estos una fuente de ingresos.

Por esta razon se presentara un proyecto de apertura de un Spa utilizando el modelo
Canvas previo a un plan de negocios, ya que permite analizar de forma facil si es

viable su apertura.

4.1. Naturaleza del Proyecto
4.1.1 Idea de Inversion

La idea de un Spa surge de observar a las personas estar en un constante estado
de estrés y buscar por diferentes medios el deseo de relajacion, saliendo de su area
e invertir tiempo para relajarse y mejorar su calidad de vida, siendo esto bésico para

mantener una buena salud fisica, mental y espiritual.

Sin embargo, hay diversas formas de lograrlo como lo es el caminar, hacer
ejercicio, nadar o ir a un Spa, siendo este ultimo un lugar donde se ofrecen
diferentes terapias, tratamientos y actividades relajantes, convirtiéndolo en un
negocio rentable donde mujeres y hombres han decido invertir en su salud y
relajacion fisica y mental, asi como en su cuidado personal, ya que al acudir a un
Spa para descansar, relajarse o simplemente tomar diversos tratamientos que le
ayuden a mejorar su imagen fisica, brinda la a un negocio de Spa la oportunidad

para ofrecer diversos tratamientos y a su vez ayudar a mejorar la salud de las

95



personas donde su principal objetivo es conseguir que se aisle del exterior, se olvide

de la rutina y se centre en su cuerpo y poder asi conseguir relajar la mente.

Pero no solo se pretende lograr la relajacion total de la persona, sino que
disfrute de una ambientacién que le permita trasportarse a un mundo distinto que le
permita olvidarse de actividad normal y pueda disfrutar de tratamientos
especializados utilizando Unicamente productos naturales. Para iniciar este tipo de
negocio la cantidad de los servicios para ofrecer son amplios y algunos requieren
ser mas especializados y no solo se debe ofrecer un buen catadlogo de estos
servicios, sino que también se debera contar con personal capacitado para cumplir
satisfactoriamente con el servicio.

Si ofreciendo un buen catalogo de servicios y una excelente atencion en este
rubro, logrando la satisfaccion y fidelidad de los clientes entonces se tiene una gran

oportunidad.
4.1.2 Justificacion

Los centros de belleza y relajacién conocidos como spas son un negocio con
alto potencial en México, el cual crece a la par del estrés al que se enfrentan las

personas todos los dias dentro de su trabajo o fuera de él.

La industria del Spa esta viviendo un gran momento y sus expectativas
econOmicas para los afios futuros son muy buenas, con un crecimiento superior al
10 por ciento anual, de acuerdo con la Asociacion Latinoamericana de Spa (ALS).
En los ultimos 10 afios donde el consumidor mexicano se ha convertido en un cliente

gue busca lugares y productos de mayor calidad y por lo tanto mas exigentes.

Segun la Asociacion Latinoamericana de Spa (ALS), en México operan mas
de mil 500 de estos centros de relajacion, los cuales se ubican normalmente en
ciudades o zonas urbanas, mientras que mas de 300 establecimientos estan

situados en hoteles o centro turisticos.
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Rocio Lopez, directora general de la Camara Mexicana de la Industria del
Embellecimiento Fisico (Camief), explicé que el atractivo de este tipo de negocios
se debe a la necesidad de las personas por recurrir a lugares donde pueda quitarse
el estrés generado por el trabajo y los cambios de estilo de vida.
Sin embargo, este sector también enfrenta retos, como una competencia desleal, la
cual afecta a toda la industria del embellecimiento fisico, ya sea a través de negocios

informales y/o de poca calidad

Segun la Asociacion Latinoamericana de Spa, el costo de una terapia o
masaje en un spa oscila entre 150 a 300 pesos por sesidon. Mas del 50 por ciento
de estos establecimientos estan en posibilidades de certificarse. (ElI Financiero
2019)

Para la creacién de un Spa en la ciudad de Puebla, es necesario elaborar un
plan de negocios donde se detallen las caracteristicas propias del proyecto, su
naturaleza, el mercado meta y los recursos necesarios para su lanzamiento sin dejar

a un lado las posibles variables a enfrentar del negocio propiamente hablando.

Con esto se pretende determinar la aceptacion de la apertura de un Spa
tematico donde esté presente el compromiso de brindar un servicio de calidad sin
dejar de ser accesible, diferenciado y que logre la fidelidad y satisfaccién de los
clientes, contrarrestar los altos niveles de estrés, brindar cuidado personal

ofreciendo una mejor calidad de vida y diversificando los servicios.
4.1.3 Nombre de la Empresa

Femmes

4.1.3.1 Razo6n Social de la Empresa

Maria Rodriguez Sociedad de Acciones Simplificadas (Maria Rodriguez SAS)
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4.1.3.2 Logotipo de la empresa
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4.1.4 Descripciéon de la Empresa

Empresa que ofrece tratamientos de relajacion corporal, mental y de cuidado
personal, donde se puede encontrar soluciones para disminuir los niveles de estrés,
atendidos por personal especializado, de manera personalizada y con plan
disefiado especialmente para cada persona de acuerdo con sus necesidades. El

Spa es tematico y sus tratamientos son con productos 100% naturales.

4.1.4.1 Tipo de Empresa

Empresa de servicios, constituida bajo el régimen de Sociedad por Acciones

Simplificadas, con un solo accionista.
4.1.4.2 Ubicacion de la Empresa

La empresa se pretende ubicar en la zona de San Manuel en el Boulevard de la 22

sur 5318, entre Circuito Interior y Avenida San Manuel.

4.1.4.3 Tamafio de la Empresa

La empresa se definira por su tamafio como Pequefia por el nimero de trabajadores

gue son 11 en total.
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4.1.5 Mision de la Empresa

Proveer de una atmosfera ambiental y tematico para disminuir los niveles de estrés
logrando armonia, salud y belleza a través de una variedad de tratamientos

mediante una atencion personalizada.

4.1.6 Objetivos de la Empresa
4.1.6.1 Objetivo General

Presentar un modelo de negocios que sirva como eje para evaluar la viabilidad,
factibilidad y rentabilidad para abrir un Spa en la Cuidad de Puebla, con base en un

plan integral que contemple un area tematica y la utilizacion de productos naturales.

4.1.6.2 Objetivos Especificos
4.1.6.2.10bjetivo a Corto Plazo

1. Establecer una estructura de prestacion de servicio para un Spa.
Definir el nivel de la estructura de servicios que se va a ofertar.
3. Proponer wuna estructura organizacional, administrativa, técnica y

operacional.

4.1.6.2.2 Objetivo a Mediano Plazo

1. Ampliar nuestro equipo de trabajo en un 30 por ciento, antes de cumplir 3
afnos.

2. Lograr ampliar la cartera de clientes a partir del primer afio en un 15 por
ciento.

3. Posesionarnos en el mercado de la belleza natural como una entidad

competitiva y de excelente servicio.
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4.1.6.2.3 Objetivo a Largo Plazo

1. Consolidarnos como un negocio rentable y lograra la apertura de una nueva
sucursal, haciendo previamente un estudio de mercado para determinar su
ubicacién estratégica en un periodo menor de 5 afios.

2. Conseguir establecernos como una marca reconocida y lograr la apertura
una nueva sucursal cada afio a partir del 5 aflo de operaciones.

3. Lograr en un tiempo estimado de 10 afios, reconocimiento y estatus a nivel

estatal.
4.1.7 Analisis de la Industria 'y el Sector

El exuberante ecosistema y la cultura ancestral, de la mano de interiores lujosos y
minimalistas, contribuyen a que México sea un destino muy atractivo para los
amantes del SPA (salud por medio del agua) que usualmente buscan un lugar
tranquilo y relajante. En la década reciente la industria del SPA ha experimentado
un crecimiento espectacular en el pais y ya es vista como un rentable mercado por

inversionistas e interioristas.

La Asociacion Latinoamericana de SPA, sefala que México ha registrado
25% de crecimiento anual desde 2007. Y segun el presidente académico de esa
asociacion, Ramén de la Rosa, en su discurso de apertura del Il Congreso de
Turismo de Salud 2012, Cancun y la Riviera Maya concentran 135 de los SPA, cifra
gue los hace el destino con mayor nimero de unidades y servicios de turismo de
salud en todo el mundo, seguido por Las Vegas, con poco mas de 60, y por Paris,
con 53.Para Cancun y la Riviera Maya, el turismo de salud representa hasta 30%
del flujo turistico que reciben anualmente ambos destinos. Asimismo, el estado de
Quintana Roo es el principal destino de los spas en la zona del Caribe, con 10.7

millones de visitantes cada afio.
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A nivel global, la industria de los SPA y los servicios de bienestar y salud
como experiencias sensoriales, en las que el disefio interior es imprescindible,

muestran una expansion importante y representan ya millones de délares.

El negocio del bienestar no existia hasta hace practicamente 30 afos, y
segun el documento SPA 2020, del Hotel Yearbook para profesionales de los SPA
y la hospitalidad, este sector que ademas del SPA como negocios individuales
incluye hoteles, hospitales y clinicas de bienestar alcanzara el billén de délares en
2020.

Las cifras reveladas en la dltima cumbre de Global Spa and Wellness hablan
de un mercado al alza, que tan so6lo en facturaciéon fue de 60,000 mdd en 2007 a
73,000 mdd en 2012. Y si hace cinco afios existian 71,600 spa en el mundo, a finales
de 2012 la cifra llegd a 87,000, 22% mas.

Hay dos corrientes principales que explican el auge de los SPA. La primera
se alinea con la medicina preventivay el bienestar, cuidar factores psicoldgicos
como el estrés 0 molestias fisicas que en un futuro pueden derivar en cuestiones

mas serias.

Segun la presentaciéon Mental Wellness & Happiness, Brain Performance &
Creativity realizada en la cumbre de Global Spa and Wellness, 50% de los
estadounidenses sufre estrés, y uno de cada ocho padece depresion.

La segunda tendencia estéa relacionada con el placer y la estética, el verse y

sentirse bien y retrasar la llegada de la vejez.
(Asociacion Americana de Spa, interiorismo 2013)

4.1.8 Servicios de la Empresa

Los spas tienen innumerables beneficios para el bienestar de las personas. De ahi
a gue su creciente oferta sea todo un éxito, pues el estrés y las ocupaciones del dia

a dia los convierten en lugares especiales y muy apetecidos.
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Este tipo de establecimientos deben asegurar a sus clientes por lo menos

uno de estos beneficios en cada visita:

o Fisicos
o Emocionales o psiquicos

o Estéticos
Masajes

Sin duda el concepto de masajes llama mucho la atencion, especialmente aquellos
gue son relajantes y buscan contribuir a liberar tension y estrés. Sin embargo, los
masajes terapéuticos también son muy solicitados para curar problemas

musculares.
Circuitos Hidricos:

No se trata solo de un jacuzzi, los circuitos de hoy incluyen toda una variedad de

chorros de agua a diferentes temperaturas. jSon toda una sensacion!

Usualmente sirven para hidratar la piel y para relajar el cuerpo, pero algunos
centros también los usan para hacer espacio entre los masajes, proveer un servicio

mas largo y optimizar el costo por visita.
Tratamientos Estéticos:

Ofrecer Unicamente servicios de relajacion quedo en el ayer, ahora los spa han visto
la necesidad de incluir algunos servicios estéticos para recibir mas clientes y tener

mayor recurrencia.

Todo esto porque la demanda del sector de la belleza ha mostrado un gran
aumento en los ultimos afos, volviéndose casi una obligacion ofrecer tratamientos

de rejuvenecimiento, limpiezas e hidrataciones faciales, masajes reductores, etc.
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Paquetes Diversos:

Hace referencia a los llamados “spa para novia”, “spa para amigas” o “spa mama e
hija” o algun tratamiento especifico que no es otra cosa mas que un paquete de
servicios especial para cierto grupo de personas. Ideal para personas que buscan
satisfacer ciertas necesidades algunas de estas para ocasiones especiales.

4.1.9 Apoyos

Se cuenta con el apoyo y asesoria contable y fiscal de una profesional en la materia.
C.P. Irais Lépez y Lopez

Cel.: 222 505 7509

Correo: iraislo@yahoo.com.mx

4.2 Modelo de Negocio
4.2.1 Los Nueve modelos del Lienzo Canvas
4.2.1.1 Segmento de Mercado

En la segmentacién del mercado es prioridad conocer el nimero de personas o
entidades que estan dispuestas a adquirir los servicios del Spa, por lo tanto
deberemos centrar la atencion en la zona de ubicacion en el que se encontrara el
Spa para entonces conocer la poblacion meta, posteriormente se definira a las Early
Adopter (primeras clientas) a las cuales se les aplicara una Entrevista de Problema
para analizar, interpretar y plasmar a través del Mapa de Empatia los resultados
obtenidos ya que al ser una herramienta que obliga a ponerse en el lugar del cliente
con el objetivo de identificar las caracteristicas que permitiran realizar un mejor
ajuste entre los productos y/o servicios y sus necesidades o intereses, determinando
la propuesta de valor final, ya que ésta informacidn servira para conocer si el camino

gue ha tomado el proyecto es el correcto.
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Ubicacién geografica

Se refiere al lugar en donde va a estar instalado el Spa local que proporciona los
servicios y productos, en nuestro caso la ubicacion esta planeada en un
fraccionamiento de renombre con areas comerciales de gran prestigio que se
encuentra rodeada de zonas residenciales y actualmente se encuentra en constante

crecimiento comercial.

El Spa se ubica en la zona de San Manuel en el Boulevard de la 22 sur 5318,
C.P 72570, entre Circuito Interior y Avenida San Manuel, a tres calles de Wal-Mart
y la nueva Plaza San Manuel.

Género

El Spa se enfocara al género como principal mercado meta al femenino puesto que
los servicios van enfocados en su mayoria a este sector de la poblacién, aunque se
podré ofrecer el servicio al género masculino, sin embargo, no es un mercado de

interés.

Edad

La edad promedio ser& de los 35 a los 60 afios en la poblacion de mujeres que se
interesan en cuidar su salud y belleza y que se encuentran en situacion
econdémicamente activa, y con la capacidad de adquirir servicios de belleza para su

cuidado personal.
Ingresos

Este aspecto es muy importante para el ofrecimiento de los servicios ya que al
localizarse el Spa en una zona de plusvalia, que tiene comercios al alrededor que
ofrece productos y servicios, por lo tanto sus precios tienden a ser accesibles. En
este aspecto la cantidad de ingresos con los que cuente la persona determina la
contratacion y adquisicion de gran cantidad de paquetes y servicios ofrecidos por el

Spa.
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Poblacion meta

Nuestra poblacion meta son los residentes de los fraccionamientos San Manuel,

Villa Carmel, Los Pilares, La Hacienda, Anzures, Zona Dorada.

Poblacién total

De las 20,000 personas que habitan en Jardines De San Manuel, 2,000 son
menores de 14 afios y 3,000 tienen entre 15y 29 afios de edad. Cuando se analizan
los rangos etarios mas altos, se contabilizan 4,000 personas con edades de entre

30y 59 afos, y 2,700 individuos de mas de 60 afios.
Economia

Segun estimaciones de Market Data México, Jardines De San Manuel tiene un
output econdémico estimado en MXN $2,500 millones anuales, de los cuales MXN
$1,300 millones corresponde a ingresos generados por los hogares y unos MXN

$1,300 millones a ingresos de los 800 establecimientos que alli operan.

Adicionalmente, se estima que en la colonia laboran 4,000 personas, lo que

eleva el total de residentes y trabajadores a 20,000.
Empresas y empleo

En la colonia Jardines De San Manuel se registran unos 800 establecimientos

comerciales en operacion.

Entre las principales empresas (tanto publicas como privadas) con presencia
en la colonia se encuentra INSTITUTO ORIENTE DE PUEBLA AC, que junto a otras
dos organizaciones emplean unas 469 personas, equivalente al 50% del total de los

empleos en la colonia. (MarketDataMéxico, 2018).

En la segmentacion de mercado tenemos que saber cual es el nimero de
personas o0 entidades que estan dispuestas a adquirir nuestros productos o

servicios, por lo tanto tenemos que centrarnos en una zona para saber cudl es
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nuestra poblacién meta, posteriormente tenemos que determinar nuestra muestra
para tener una cantidad de personas a las cuales les aplicaremos las encuestas que
son nuestros instrumentos de medicion, después de haber obtenido respuestas
tenemos que analizarlas e interpretarlas para redactar conclusiones que nos ayuden
a la elaboracion del proyecto, también esta informacion nos servira para saber si

vamos por buen camino con el desarrollo del proyecto.

Ubicaciéon geografica: Se refiere al lugar en donde va a estar instalado nuestro
local que proporciona los servicios y productos, en nuestro caso la ubicacion esta
planeada en una zona comercial de gran prestigio y actualmente se encuentra en

constante crecimiento.

Estamos ubicados en la zona de San Manuel en el Boulevard de la 22 sur 5318,
C.P 72570, entre Circuito Interior y Avenida San Manuel, a tres calles de Wal-Mart
y la nueva Plaza San Manuel. Entre Ave. Circuito Interior y Calle San Manuel, a 10
minutos el Wal-Mart y el nuevo centro Comercial San Manuel Cddigo Postal 72570,

San Manuel, Puebla.

Género: Nos vamos a enfocar al género femenino puesto que nuestros productos
y servicios van enfocados en su mayoria a este sector de la poblacién, aunque
podemos ofrecer el servicio al género masculino, no es nuestro principal mercado

de interés.

Edad: La edad serd desde los 35 a los 60 afios en la poblacion de mujeres y
hombres que son las que se encuentran con ciertos intereses de cuidar su salud y
belleza y que probablemente como la mayoria se encuentra en situacion
econdémicamente activa, tienen la capacidad de adquirir productos de belleza para

su cuidado personal.

Ingresos: Este aspecto es muy importante para ofrecimiento y venta de nuestros
productos ya que nos localizamos en una zona de plusvalia y que tiene comercios
a nuestro alrededor que ofrece productos y servicios de marcas reconocidas a nivel
internacional, por lo tanto, los precios de los mismos tienden a ser un tanto elevados
en comparacion con otros que se encuentran fuera de esta plaza comercial. En este
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aspecto la cantidad de ingresos con los que cuente la persona determina la
contratacion y adquisicion de gran cantidad de paquetes y servicios ofrecidos por

nuestra empresa.

Nuestra poblacion meta son los residentes de la Colonia San Manuel, de las

cuales se tomé como muestra 5 personas dentro del modelo de negocio a presentar.

4.2.1.1.1 Early Adopter

En el siguiente cuadro Early Adopter se muestran 10 personas que fueron
seleccionados de acuerdo con el segmento de mercado presentado, el cuadro esta
dividido en 6 partes que nos da un panorama para determinar junto con la entrevista

de problemas sin son los Early Adopter adecuados para el proyecto.

Mapa Early Adopter

Proyecto: Spa en la | Fecha:
Ciudad de Puebla Septiembre 2019

Equipo: spa Version: Early
Femmess Adopter
5. BENEFICIOS 1. OBJETIVO
Disminucién de los niveles Encontrar diferentes métodos de relajacion
LISTA DE PERSONAS A 6. SERVICIO i bkl dle”d‘*‘m; por Invertir tiempo para mejorar su calidad de vida
personal especializado, de
ENTREVISTAR i Un lugar accesible, cémodo y disponible
H:MMt'sse. = S:A rema:ca manera personalizada y con Avescia V ntaan wipectalizdn
e DIECE TaTam e un plan disehado Rituales naturales de belleza y salud
de relajacion corporal, especialmente para cada Sasioies the taruglis sltes Aatties
mental y de cuidado persona de acuerdo con sus

MENTO DE CLIENTES EA
personal, para Mujeres y necesidades. El Spa es ADOSTER
hombres que buscan un tematico y sus tratamientos
cuidado personal son con productos 100%
personalizado

2. ACCIONES
Buscan diferentes alternativas de relajacion que les
permita continuar sus actividades
Los cual los lleva a analizar, comparar y decidir

naturales

4. SOLUCIONES
POTENCIALES
Personal altamente
calificado
Instalaciones adecuadas
extrema limpieza
Atencion personalizada a [
todos los clientes desde

3. PROBLEMAS
Instalaciones no adecuadas
Problemas de limpleza
Poca privacidad
Su Mala atencién en recepcion
problemas con las reservaciones

Problemas con los servicios

Creacion Innokabi 2018
4.2.1.1.2 Entrevista de Problema

Nos apoyamos en la técnica de entrevista de problema la cual nos ayudara a

determinar si nuestros Early Adopter cumplieron con el perfil del segmento de

mercado y son los adecuados e indicados para el proyecto Spa, ya que el enfoque

gue se requiere es encontrar lo que el cliente busca de un producto o servicio. El

nuamero de personas a las que se les realizo la entrevista de problemas fueron 10.
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ENTREVISTA DE PROBLEMA

1- Bienvenida. 2 min.

Hola, estoy trabajando en una idea de negocio que pretende mejorar el estado fisico y
mental de las personas. Tenemos una serie de teorias respecto a los problemas a los que se
estan enfrentando, pero me gustaria contrastarlas contigo para ver si estamos en lo cierto
0 no. Si te parece te haré algunas preguntas a continuacion y al final de la entrevista te
cuento de qué trata el proyecto, no me gustaria condicionar tus respuestas contandote la
idea de negocio.

2- Datos demograficos. 2 min

Ahora al cliente habla sobre su historia y se describa personalmente, edad, trabajo,
responsabilidades. Esto nos permitira saber si entra dentro de la descripcion que se tiene
hecha del Early Adopters o cliente ideal.

3- Principales problemas. 5min

El cliente platica sobre los problemas que se encuentra en su dia a dia en el area que se
quiere abordar de la idea de negocio. Puede ser el trabajo, casa o tiempo libre. Se le lleva
mentalmente al momento en el que se crees que puede necesitar el producto o servicio
gue ofreceremos.

4- Ranking de los problemas. 2min

Con los problemas que el cliente ha verbalizado en la fase anterior se le pide que los ordene
de mayor a menor intensidad para él. Se toma nota de este orden en todas las entrevistas.
5- Hora de profundizar. 15-60 min

Se lleva al cliente por cada uno de los problemas y se establece una conversacién orientada
a entender el proceso que le lleva realizar las tareas en las que se encuentra con los
problemas detectados. Se le pregunta sobre los objetivos que hay detrds de estas acciones.

¢Qué objetivos persigue al hacer esas tareas?

¢Qué soluciones esta usando actualmente?

¢Cuan complicados / dolorosos son los procesos actuales?

Qué le suponen a nivel de gasto econdmico

¢Como se entera de nuevos productos?

6- Breve Pitch. 3min

Se le presenta brevemente la solucidn que se tiene. Se le puede pedir su opinidén a ver qué
le parece.

7- Compromiso. 2min

Es vital en este punto pedirle un compromiso futuro: Entrevista de solucién, demo de
producto, presentacién prototipo.

108



Los resultados de la entrevista de problema determino que los Early Adopter son

las personas indicadas para el proyecto ya que de acuerdo a la informacion

proporcionada nos permitié observar lo siguiente:

Buscan mejorar su salud y su aspecto fisico y mental.

Visitan centros de atencion a la salud, ademas de revisiones periédicas y
asesorias.

Los problemas con los que se enfrentan para lograr sus objetivos se ve
obstaculizado por que al acudir a algin centro de atencion a la salud o centro
de relajacién, no cubren sus expectativas y tampoco encuentran satisfaccion
por diversas situaciones. Mala atencion, limpieza, poca privacidad.

El nivel de gasto es medio — alto, ademas de que al cambiar de alternativas
Su gasto aumenta.

Una de las formas de enterarse de las nuevas opciones para adquirir sus
productos o servicios, como principales es la busqueda por internet, ademas
de las redes sociales.

4.2.1.2 Propuesta de Valor

La principal propuesta de valor radica en la tematica de las areas de masaje
ya que la decoracion sera ambientada en la cultura griega, japonesa, egipcia,
hindu, celta y maya las cuales estaran iluminados y disefiados especialmente
para que nuestros clientes se sientan trasportados y olviden su rutina y se

sientan comodos y confiados cada vez que nos visiten.

Un ejemplo de como serian las decoraciones de las salas teméaticas dentro
del spa son:
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Sala Egipcia Sala Maya

Sala Hindu Sala Celta
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Los diferentes tratamientos estaran basados en elementos naturales al 100
por ciento entre los cuales seran miel, cerveza, chocolate, frutas. Asi como

un salén de té y jugos.

Una ventaja mas es la que el cliente puede armar sus propios paquetes y/o
acceder a la atencidn de un especialista quien puede armar un paquete de

acuerdo con las necesidades que presenta de cada cliente.

Parte de la propuesta de valor son

Calidad: Se contara con personal altamente calificado e instalaciones
adecuadas para la realizaciéon de los tratamientos y actividades.

Accesibilidad: Seran instalaciones totalmente accesibles por dos motivos:

< Personalizacion: Atencién personalizada a todos los clientes

individualmente, tratando de satisfacer todas sus necesidades.

< Comodidad: El centro contara con una pagina Web disponible desde
la que se podran realizar consultas de servicios, horarios, pagos,

reservaciones.

Anexar imagen de los spas tematicos y de los productos que se van a utilizar y sus

especificaciones.

4.2.1.3 Canales de Distribucién

Se utilizaran los siguientes medios de publicidad para hacer conocer el negocio:

Dominio de basqueda en paginas web.

A través de la empresa Good Dady Dominios .com ya el primer afio por solo
$18.99 se puede iniciar con los servicios de dominio.

Las principales ventajas y que brindarian beneficios a la empresa serian:
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* Fuerte presencia n la Web.
* Posicion en la mejora de los motores de busqueda.
*  Ahorro en marketing

* Los mas buscados por los usuarios

e P&agina web; redes sociales: ademas de ser un recuso en la mayoria de los
casos gratuito; es cada vez mas popular entre el publico; ofrecen una
habilidad Unica de interactuar con el cliente; y llegan al mercado mas amplio
posible. Ningun otro medio lleva los anuncios a una base tan amplia y diversa

de clientes.

Pagina Web: http://www.femmes.spa.com/

n Femmes Spa

@ femmesspa

-

1 4 femmes_spa
o (222) 24505 22

e Volantes: son una manera facil de difundir informacion rapidamente. Son
muy versétiles y una forma barata de publicidad en comparacion con otros
métodos; podemos utilizar la estrategia de dar un porcentaje de descuento al

presentar dicho volante.
4.2.1.4 Relaciones con los Clientes

Se ofrece una atencion totalmente personalizada si el cliente lo desea, con personal
que, aparte de ser altamente cualificado, tenga don de gentes y capacidad para
escuchar, como un terapeuta que combine la atencidén de los masajes y tratamientos

con alternativas que bajen el nivel o lo controlen.
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Por otra parte, se proporciona una pagina Web de muy facil acceso y uso
para cualquier cliente, con informacion detalla y completa sobre todo lo relacionado
con el centro y los pasos que se deben realizar para inscribirse y reservar

actividades.

Del mismo modo existird un teléfono fijo de atencion al cliente para resolver
las dudas que se les plantee via online. Este teléfono no sera 24 hr. pero tendra la
opcion de grabacién de mensajes, de manera que se resolvera el problema a la
mayor brevedad. Asi mismo se resolveran las dudas por chat de Facebook.
WhatsApp empresa.

Una forma de mantener la fidelidad de los clientes es:

e Mantener contentos a los empleados y que ellos se comprometan y
colaboren de verdad y siempre estén dispuestos a ayudar a los clientes.

e Mantener el contacto con los clientes, a través de boletines semanales y
mensuales con la informacion mas relevante cuando se lance un nuevo
producto o servicio.

e Recompensar siempre a los clientes con muestras de los productos que se
utilizaran en los tratamientos, probar los primeros lanzamientos de

tratamientos totalmente gratis, tarjetas preferenciales.

4.2.1.5 Fuentes de Ingresos

El 80% del flujo de ingresos lo constituiran los servicios brindados en tratamientos
especificos y que son parte de un paquete de continuidad en clientes que lo solicitan
o lo requieren. Y el 20% restante del 100% total lo constituiran los tratamientos

individuales, asi como las ventas generadas por productos de belleza.

En la siguiente tabla se muestra la proyeccion de los ingresos por el primer

afio tomando en cuenta los paquetes a oferta:
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Tabla No. 3 Proyeccion de Ventas Mensuales hasta por un afio de Plazo

PROYECCION DE VENTAS MENSUALES

HASTA POR UN ANO DE PLAZO

2
PRODUCTO O SERVICIO DE MESES
N° VENTA MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6
Cant. Precio Impte. Cant. | Precio Impte. Cant. | Precio Impte. Cant. | Precio Impte. Cant. | Precio Impte. Cant. | Precio Impte.

1 |PAQUETE 1SPA 25 1150.00]  28,750.00 30) 1150.00] 34,500.00 35| 1150.00]  40,250.00 40| 1150.00 46,000.00 45| 1150.00 51,750.00 50| 1150.00 57,500.00
2 [PAQUETE 2 SPA 20| 3,000.00 60,000.00 25| 3000.00| 75,000.00 30| 3000.00{  90,000.00 35| 3000.00 105,000.00 40| 3000.00 120,000.00 45( 3000.00 135,000.00
3 |PAQUETE 3 SPA 15| 1,900.00 28,500.00 20| 1900.00| 38,000.00 25| 1900.00{  47,500.00 30| 1900.00| 57,000.00 35| 1900.00 66,500.00 40( 1900.00 76,000.00
4 |PAQUETE 4 SPA 10] 7,200.00 72,000.00 15| 7200.00| 108,000.00 20| 7200.00] 144,000.00 25| 7200.00) 180,000.00 30| 7200.00 216,000.00 35| 7200.00 252,000.00
5 |PAQUETE 5SPA 5/ 1,400.00 7,000.00 7(1400.00[  9,800.00 9( 1400.00]  12,600.00 11{ 1400.00 15,400.00 13( 1400.00 18,200.00 15( 1400.00 21,000.00
6 |PAQUETE 6 SPA 15| 2,000.00 30,000.00 17| 2000.00| 34,000.00 19(2000.00]  38,000.00 21] 2000.00| 42,000.00 23] 2000.00 46,000.00 25| 2000.00 50,000.00
7 |PAQUETE 7 SPA 10 400.00 4,000.00 12| 400.00] 4,800.00 14 400.00 5,600.00 16 400.00 6,400.00 18 400.00 7,200.00 20| 400.00 8,000.00
8 |PAQUETE 8 SPA 20 700.00 14,000.00 22| 700.00| 15,400.00 23| 700.00{ 16,100.00 25| 700.00 17,500.00 27| 700.00 18,900.00 29| 700.00 20,300.00
9 |PAQUETE 9 SPA 10] 3,400.00 34,000.00 12| 3400.00| 40,800.00 14(3400.00]  47,600.00 16{ 3400.00 54,400.00 18( 3400.00 61,200.00 20| 3400.00 68,000.00

Sumas 278,250.00 360,300.00 441,650.00 523,700.00 605,750.00 687,800.00

MESES
PRODUCTO O SERVICIO DE
N° VENTA MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
Cant. Precio Impte. Cant. | Precio Impte. Cant. | Precio Impte. Cant. | Precio Impte. Cant. | Precio Impte. Cant. | Precio Impte.

1 [PAQUETE 1SPA 55 1150.00]  63,250.00 60| 1150.00 69,000.00 65| 1150.00]  74,750.00 70| 1150.00 80,500.00 75| 1150.00 86,250.00 80| 1150.00 92,000.00
2 |PAQUETE 2 SPA 50 3000.00( 150,000.00 55| 3000.00| 165,000.00 60| 3000.00 180,000.00 65| 3000.00 195,000.00 70| 3000.00 210,000.00 75| 3000.00 225,000.00
3 |PAQUETE 3 SPA 45 1900.00]  85,500.00 55| 1900.00| 104,500.00 60| 1900.00] 114,000.00 65| 1900.00| 123,500.00 70| 1900.00 133,000.00 75| 1900.00 142,500.00
4 |PAQUETE 4 SPA 40 7200.00( 288,000.00 45| 7200.00| 324,000.00 50| 7200.00] 360,000.00 55| 7200.00| 396,000.00 60| 7200.00 432,000.00 65| 7200.00 468,000.00
5 |PAQUETE 5 SPA 17 1400.00]  23,800.00 19| 1400.00| 26,600.00 21] 1400.00{  29,400.00 23| 1400.00 32,200.00 25| 1400.00 35,000.00 27| 1400.00 37,800.00
6 |PAQUETE 6 SPA 27 2000.00[  54,000.00 29| 2000.00| 58,000.00 31] 2000.00]  62,000.00 33| 2000.00| 66,000.00 35| 2000.00 70,000.00 37| 2000.00 74,000.00
7 |PAQUETE 7 SPA 22 400.00 8,800.00 24| 400.00] 9,600.00 26| 400.00] 10,400.00 28| 400.00 11,200.00 30| 400.00 12,000.00 32| 400.00 12,800.00
8 |PAQUETE 8 SPA 31 700.00[  21,700.00 33| 700.00 23,100.00 35| 700.00{  24,500.00 37| 700.00 25,900.00 39| 700.00 27,300.00 41 700.00 28,700.00
9 |PAQUETE 9 SPA 22 3400.00(  74,800.00 24| 3400.00| 81,600.00 26| 3400.00]  88,400.00 28| 3400.00 95,200.00 30| 3400.00 102,000.00 32| 3400.00 108,800.00

Sumas 769,850.00 861,400.00 943,450.00 1,025,500.00 1,107,550.00 1,189,600.00

| Suma total anual 8,794,800.00

Creacion propiainformaciéon 2019

Siguiente tabla proyecta las ventas mensuales por el primer afio de operaciones con una suma total anual por la cantidad

de $ 8,794,800.00, con la venta de 9 paquetes, los cuales se pretende aumentar dos clientes por mes de manera que no

sobrepase la capacidad instalada del Spa.
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En cuanto al capital inicial se ingresara el proyecto a la incubadora de la
Benemérita Universidad autbnoma de Puebla. Centro de Innovacion vy
Competitividad Empresarial (CICE) que ha sido certificado como incubadora de “Alto
Impacto” por la Secretaria de Economia del estado, con lo que se coloca entre las
20 que en el pais tienen esta denominacion oficial, lo representa mayores recursos
y apoyos a emprendedores universitarios y publico en general, asi como proyeccion
en el ambito local, regional y nacional, ya que de abril del 2011 a la fecha esa
dependencia universitaria ha incubado 102 empresas de jovenes emprendedores
de dentro y fuera de la Institucion, de las cuales 63 estan operando y generan de
tres a cuatro empleos, ademas el CICE también apoyamos con fondos federales de
varios programas, entre los cuales se encuentra reconocida por el Instituto Nacional
del Emprendedor de la Secretaria de Economia a nivel federal, gracias a lo cual es

posible obtener fondos federales de la Secretaria de Desarrollo Social.

Se desea captar los ingresos con la estrategia de venta de por cada cliente
atendido nos refiera 2 conocidos y obtendra un tratamiento facial o corporal
totalmente gratis y que cada mes nos garantice cumplir con nuestra meta de ventas

proyectada.
Estos ingresos seran recibidos mediante diferentes formas de pago, ya sea

en efectivo o a través del pago con tarjetas de débito, crédito o trasferencias

electrénicas o Spei.
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4.2.1.6 Recursos Clave

El presupuesto de inversion para iniciar operaciones es de un millon que se
solicitaran en la Secretaria de Economia gestionada a través de la incubadora CICE
de la Buap. Por lo que en esta tabla se muestra el crédito y su Activo fijo, con el que

iniciara operaciones.

Tabla No. 4 Inversion Total para el Proyecto

| INVERSION TOTAL PARA EL PROYECTO

1

Concepto Unidad| Cantidad Precio Importe .Inversic’m - [N

Crédito Propia Total

ACTIVO CIRCULANTE
Cap. De trabajo $ 1.00 - $1,000,000.00 $0 1,000,000.00
Inventarios Div - - - - - -
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE - 1,000,000.00
ACTIVO FlIO
SAUNA Pza 1 $ 16,129.00 16,129.00 16,129.00 - 16,129.00
JACUZZI Pza 1 S 14,999.00 14,999.00 14,999.00 - 14,999.00
SILLA FACIAL Pza 1 S 6,708.00 6,708.00 Y 13,416.00 - 13,416.00
MUEBLE RECEPCION Pza 1 $ 2,700.00 2,700.00 2,700.00 - 2,700.00
MAQUINA MICRODERMOABRA| Pza 1 S 7,187.00 7,187.00 7,187.00 - 7,187.00
SALA DE ESPERA Pza 1 S 5,200.00 5,200.00 5,200.00 - 5,200.00
COMPUTADORA Pza 1 $ 8,999.00 8,999.00 8,999.00 - 8,999.00
CALENTADORES TOALLAS Pza 1 $ 3,608.00 3,608.00 3,608.00 - 3,608.00
DECORACION Pza 1 $ 70,000.00 70,000.00 70,000.00 - 70,000.00
CAMAS MASAJE Pza 1 S 2,499.00 2,499.00 2,499.00 - 2,499.00
VAPORIZADORES Jgo. 1 S 2,100.00 2,100.00 2,100.00 - 2,100.00
CAMARAS DE BRONCEADO Pza 1 $ 45,000.00 45,000.00 45,000.00 - 45,000.00
CASILLEROS Pza 1 S 30,600.00 30,600.00 30,600.00 - 30,600.00
PRODUCTOS DE BELLEZA Pza 1 S 25,000.00 25,000.00 25,000.00 - 25,000.00
PRODUCTOS PARA MASAJE Pza 1 $ 30,000.00 30,000.00 30,000.00 - 30,000.00
BATAS, TOALLAS, SANDALIAS Pza 1 $ 15,000.00 15,000.00 15,000.00 - 15,000.00
ULTRASONIDO TERAPEUTICO Pza 1 $ 6,500.00 6,500.00 6,500.00 - 6,500.00
CABEZAL DE TRES POLOS Pza 1 S 750.00 750.00 750.00 - 750.00
ESTERILIZADOR UV Pza 1 S 3,608.00 3,608.00 3,608.00 - 3,608.00
ULTRASONIDO CAVITACION Pza 1 $ 14,133.00 14,133.00 14,133.00 - 14,133.00
TONIFICADOR FACIAL Pza 1 S 7,999.00 7,999.00 7,999.00 - 7,999.00
MAQUINA DE ADELGAZAMIENT| Pza 1 $ 13,600.00 13,600.00 13,600.00 - 13,600.00
TOTAL ACTIVO FlIO 339,027.00

Creacién propia informacion 2019
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Recursos fisicos:

Inmueble y terreno: se dispone de un edificio de un tamafio medio y un terreno
adecuado para la adecuacion de los espacios para llevar a cabo los tratamientos, el
edificio cuenta con 6 habitaciones independientes que permiten la adecuacion de
cada una de ellas de acuerdo con la propuesta presentada, ademas de un area para

estacionamiento.

Equipos para servicio de tratamientos corporales y faciales:

e Sauna

e Jacuzzi

e Camas de masaje

e Cabinas de aromas

e Piscinas de hidromasaje
e Baifieras de hidroterapia
e Cémaras de Bronceado

e Maquinas de adelgazamiento

Mobiliario de oficina: para amueblar la recepcion, sala de espera y estancia para

el personal.

Mobiliario de vestuario: Habra dos vestuarios, uno de hombres y uno de mujeres,

equipados con taquillas, bancos, duchas, secadores, espejo y bafios.

Zonas de SPA: Se tendra 6 zonas de Spa equipadas con jacuzzi, sauna.

Equipos de musica para cada sala y otro para la recepcion e instalaciones comunes.
Recursos intelectuales:

Dentro de los requisitos minimos administrativos para la puesta en marcha del

servicio:
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e Licencias oficiales para operar
e Alta de en Hacienda

e Acta constitutiva

e Licencias sanitarias

e Alta IMSS

Y todo documento legal requerido para operar al 100% de forma legal.

De igual forma se realizara el registro del Nombre y del Logotipo respectivamente
ante el INPI.

Recursos humanos:

Se dispondra de un equipo de 10 profesionales especializados en las diferentes
actividades que se lleven a cabo en el centro. Los profesionales no solo se encargan
de ofrecer el mejor tratamiento y bienestar, también actiGan como relaciones
publicas frente a los clientes.

Dentro de los cuales seran necesarias dos personas responsables de la
recepcion, las cuales también desarrollaran las actividades de gestion del negocio.
Ademés, se contara con un jefe de personal que sera el encargado del
reclutamiento, seleccion y organizaciéon del personal.

Los servicios de asesoria legal y contable, limpieza y mantenimiento seran

contratados de manera externa a través de un outsourcing.

Es un concepto fundamentalmente jerarquico de subordinacion dentro de las

entidades que colaboran y contribuyen a servir a un objetivo comun.

Una organizacion puede estructurarse de diferentes maneras y estilos, dependiendo
de sus objetivos, el entorno y los medios disponibles. La estructura de una
organizacion determinara los modos en los que opera en el mercado y los objetivos

gue podra alcanzar.
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Es por tanto la estructura organizacional de la empresa u organizacién la que
permite la asignhacion expresa de responsabilidades de las diferentes funciones y

procesos a diferentes personas, departamentos o filiales.

En esta seccién analizaremos el proceso que siguen las organizaciones para
decidir cual debe ser su estructura organizacional y posteriormente veremos los
tipos mas habituales de estructuras que podemos encontrarnos distinguiendo entre:
formales y informales, jerarquicas y planas y por ultimo veremos un resumen de los

tipos de estructuras segun han ido evolucionando con el tiempo.
Descripcién de Puestos
Gerente

Es el primer nivel de autoridad en la jerarquia de la organizacion, depende de las

decisiones que tomen los socios de la empresa.

Planificacién estratégicamente actividades de la empresa, fija las politicas y
objetivos de la organizacion para largo mediano y corto plazo. Se sustenta en un
presupuesto estratégico para los estados financieros.

Ejerce liderazgo para guiar y motivar al personal, asi como trabajar para el logro de
objetivos, toma decisiones y dirige el rumbo de la empresa.

Es el encargado de la administracion de recursos financieros entrantes y salientes

de la empresa.

Se encarga de la administracion de recursos humanos, los cuales conllevan el
proceso desde reclutamiento, seleccion, capacitacién e induccion. También se

encarga de la logistica interna de todos los empleados.
Es el canal de comunicacién para dar aviso de situaciones a los accionistas.

Coordina estrategias de publicidad y promocion de la empresa.
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Cosmetobloga

Segundo nivel de jerarquia del organigrama y depende directamente de las

decisiones que tome el gerente.

Se enfoca principalmente en la observacion de la piel, a partir de este conocimiento

determina el tratamiento en sesiones técnicas y productos.

Se encarga de dar las indicaciones a los clientes sobre los diferentes tratamientos
con los que contamos, por otro lado, aconseja y explica brevemente en que consiste

cada uno de ellos, ademés también se encarga de los masajes corporales.

Dar instrucciones, recomendaciones y advertencias para el uso de las instalaciones

de saunay jacuzzi, para evitar accidentes y percances.

Dan instrucciones de los productos que se utilizaran en cada tratamiento, asi como

los ingredientes que contiene cada uno

Recepcionista

Esta localizada en el quinto nivel de jerarquia del organigrama, su jefe inmediato es

el gerente quien le indica todas las actividades a realizar.

De ella depende la correcta organizacion y logistica en procedimiento del spa y
estética. Se encarga de organizar las citas, cancelaciones, y contratacion de

paguetes promocionales.

Es la encargada de ofrecer revistas y refrigerios a las personas que esperan su

turno.

Es la encargada del cobro de todos los servicios, al igual que el corte de caja al final

del dia y pasar los reportes de cualquier situacion al gerente.
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Captacion Personal
Reclutamiento:

El reclutamiento es un conjunto de técnicas y procedimientos que se proponen
atraer candidatos potencialmente calificados y capaces para ocupar puestos dentro

de la organizacion.

Llevaremos a cabo un reclutamiento de personal, en anuncios de periédico SOL DE

PUEBLA en la seccién de empleos.

Costos: $1,200 pesos con: letras negritas, en marcado y publicado por 3 dias,

también se anunciara por internet en la pagina de www.computrabajo.com.mx el

cual no tiene ningun costo.
Seleccién:

Consiste en determinar mediante el uso de técnicas adecuadas, entre varias
personas idoneas por sus aptitudes y cualidades personales, para desempefiar las
funciones y actividades del puesto a cubrir, a satisfaccidn tanto del propio trabajador
como de la persona que lo contrata. Los pasos son: analisis de solicitudes,
entrevista preliminar, aplicacion de pruebas, entrevista de seleccion, pruebas de
trabajo, Investigacion laboral y por ultimo examen médico si asi lo requiere la

empresa.
Gerente de Spa
Requisitos

Escolaridad: Lic. en Administracién y/o Turismo o afin, cursos de la especialidad.

Inglés nivel avanzado

Experiencia: Experiencia en el puesto minima de 3 afios
Manejo de paqueteria office
Excelentes habilidades de redaccién, administracién, servicio al cliente y manejo

de presupuestos.
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Preferentemente conocimiento del sistema de Spa (Spa Booker o Spasoft)

Competencias: Apertura a la innovacion, calidad y profesionalismo, desarrollo del
compromiso y el talento, proactividad para la excelencia, comunicacion e influencia,

orientacion al servicio y trabajo en equipo.

Sexo: femenino

Actividades:

Planeacion, supervision de las operaciones

Salario $12,000.00. Mensuales

Horario: lunes a viernes de 10:00am a 21:00pm sabados y domingos de 10:00am
a 18:30pm.

Zona de trabajo: San Manuel

COSMETOLOGA

Requisitos:

Escolaridad: Lic. En cosmetologia

Experiencia: 6 meses como minimo, atencién a clientes, manejo de aparatos para
SPA como jacuzzi y sauna, tratamientos envolventes, masajes, reafirmantes y
exfoliantes. (Comprobable-presentar 2 cartas de recomendacion de anteriores
empleos)

Sexo: femenino

Actividades:

Atencién y recepcion de clientes.

Salario $7,000.00. Mensuales

Horario: lunes a viernes de 10:00am a 21:00pm sabados y domingos de 10:00am
a 18:30pm.

Zona de trabajo: San Manuel
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RECEPCIONISTA CLINICA SPA:

Requisitos:

Escolaridad: Minimo carrera trunca, preparatoria terminada.

Sexo: femenino

Edad: 20-40 afos

Experiencia: 1 afio en el area de atencion a clientes, recepcién y manejo agenda y
conmutador. (Comprobable-presentar 2 cartas de recomendacion de anteriores
empleos)

Actividades:

Atencién y recepcion de clientes.

Salario $4,000.00. Mensuales

Horario: lunes a viernes de 10:00am a 21:00pm sabados y domingos de 10:00am
a 18:30pm

Zona de trabajo: San Manuel

INTENDENTE:

Requisitos:

Escolaridad: Secundaria minima

Sexo: femenino

Edad: 20-40 afios

Experiencia: Minima de un afio (comprobable-presentar 2 cartas de
recomendacion de anteriores empleos)

*Disponibilidad de tiempo de lunes a domingo (solo se trabaja segun la cantidad de
actividades a realizar por dia)

Actividades:

Atencidn a necesidades de limpieza que se presenten.

Reportar desperfectos en las instalaciones.

Limpieza general de: bafos, areas de trabajo y areas comunes.

Recoleccion de basura de las areas de trabajo.

Limpieza de mobiliario (escritorios, anaqueles, sillas, teléfonos, etc.)
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Habilidades:

Trabajo bajo presion.

Capacidad de adaptacion.

Trabajo en equipo.

Facilidad de relacionarse con las personas.

Acostumbrada a actividades que conllevan trabajo fatigoso.
Sueldo: $2,800.00

Contrato:

Una vez obteniendo las solicitudes y analizando sus perfiles de cada uno el
siguiente paso es la contratacion, la cual contrataremos al candidato que cumpla las
caracteristicas una vez ya especificadas en la seleccion, para con ello dar un

excelente servicio. Ser4 un contrato temporal.

El contrato se llevara a cabo de la siguiente manera:
CONTRATO INDIVIDUAL DE TRABAJO POR TIEMPO DETERMINADO

En la Ciudad de Puebla, Pué. a los dias del mes de
de que

suscribimos por y con domicilio
en ... esta ciudad, a quien se
llamara "P A T R O N"; y Por la otra
de nacionalidad

de anos de edad, de sexo de estado

civil y domicilio en de

esta ciudad, a quien se denominara" TR A B A JA D O R " por nuestros propios
derechos hacemos constar que hemos convenido en celebrar un Contrato Individual
de Trabajo, mismo que sujetamos al tenor de las siguientes:
CLAUSULAS:

PRIMERA.- El patron quien tiene cubierta la planta de trabajadores necesarios para
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el desarrollo de sus labores normales de operacion y que necesita contratar al
Trabajador para que lleve a cabo las labores extraordinarias consistentes en

... el personal de planta no puede

realizar, con fundamento en lo dispuesto en los Articulos 35y 37 de la Ley Federal

de Trabajo.

SEGUNDA.- La duracién del presente contrato sera por tiempo determinado, del dia

del mes de de hasta

el dia del mes de de

, siendo la causa de la temporalidad la que se

indica en la clausula anterior, declarando el trabajador, bajo protesta de decir verdad
gue tiene la capacidad, aptitudes y conocimientos necesarios para desempeniar la
actividad que requiere el puesto que va a ocupar, descrito en la clausula tercera. En
consecuencia, la relacion de trabajo podra rescindirse sin responsabilidad para el
Patrén si en su concepto dentro de los primeros treinta dias de vigencia de este
contrato, el Trabajador no tiene la capacidad y conocimiento con que se ostenta.

TERCERA.- El trabajador manifiesta que conoce la naturaleza temporal del Contrato
gue celebra y se obliga a prestar sus servicios personales temporalmente y con la
mayor intensidad y la mejor calidad como:

labores

afines en el lugar o lugares que el Patron indique, oblighndose y aceptando el

trabajo en el lugar en que se le asigne.

CUARTA. - La duracion de la jornada de trabajo sera de hora a la semana
de a y repartidas en un horario de diariamente, el cual

podra ser modificado de acuerdo a las necesidades del o durante su trabajo, para
comprobar que no padece alguna incapacidad o enfermedad profesional,

contagiosa o incurable.

QUINTA.- El patrén se obliga a capacitar o adiestrar al Trabajador de acuerdo a los

Planes y Programas que existan o se establezcan referentes a trabajos de planta; y
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el Trabajador por su parte se obliga a cumplir con los programas, cursos,
seminarios, sesiones de grupo y actividades que formen parte de los mismos; y a
presentar los examenes de evaluacion de conocimientos y de aptitudes que le sean
requeridas, asi como a atender las indicaciones de las personas que impartan la

Capacitacion o Adiestramiento.

SEXTA. - El Trabajador se obliga a acatar las medidas de seguridad e higiene
establecidas por la ley, la Comisiébn de Seguridad e higiene y el Patrén, en la
inteligencia de que, si no cumple con esta clausula, el Patrén le podréa rescindir su
Contrato de Trabajo sin ninguna responsabilidad, de acuerdo a la Ley Federal del
Trabajo.

SEPTIMA. - El Patrén reconoce una antigiedad al Trabajador a partir del
dia del mes de de

Leido que fue por las partes este documento, y una vez enteradas de su contenido,

obligaciones y alcances, lo firman de conformidad.

Induccioén

El proceso de induccidén del personal.

A cada empleado de nuevo ingreso se le proporcionara un Manual de Bienvenida.
En virtud de que las experiencias iniciales que vive un trabajador en la institucion
van a influir en su rendimiento y adaptacion; es de suma importancia considerar al
proceso de induccion y generar en el individuo un sentimiento de pertenencia y

orgullo.
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Se llevara a cabo de la siguiente manera:

Bienvenida

Bienvenido al equipo de Femmes

La vida o quiza el destino te ha traido hacia nosotros, eres muy afortunado, pues en
€l encontraras un gran ambiente y un buen equipo de trabajo, claro que eso

depende en gran medida de ti y de tu disposicién de cooperar.

Esta nota es una manera de decirte que estamos felices de que te hayas unido a
nosotros. Durante los proximos tres dias aprenderas y recibirds un curso de
capacitacion para que aprendas como estamos conformados y que actividades
realizaras especificamente, ademas de aprender como es que se tratara al cliente,

ya que nuestra empresa es de servicios.

Somos una empresa nueva que pretende brindar el mejor servicio a nuestros

clientes y tener el mejor equipo de trabajo.

Bienvenido y mucha suerte.
Atentamente;

Departamento de Recursos Humanos.

Proceso de Induccioén

En este caso optamos por elegir la induccion de personal general, que conlleva en
gue el trabajador recibe un bosquejo amplio sobre la organizacion, la informacion
gue se considera relevante para el conocimiento y desarrollo del cargo, esta labor
esta a cargo del departamento de Talento Humano, el cual proporciona informacién
general que se relaciona con todos los empleados, y con la organizacién en su
conjunto ya que es una induccibn muy completa y sencilla, Consiste en la
orientacion, ubicacién y supervision que se efectla a los trabajadores de reciente

ingreso, nos permite:
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1. Reducir la ansiedad natural asociada con el proceso de ingreso o de

adquisicion de nuevas responsabilidades.

2. Da la oportunidad de orientar positivamente el interés y la voluntad de
aprender a la persona que ingresa a la organizacién y ocupa un nuevo cargo

0 responsabilidades dentro de la misma.

3. Facilita una armonia acople entre necesidades individuales y condiciones
que ofrece la empresa para satisfacerla.

4, Reduce la rotacion con los ahorros de costos y en esfuerzos para los
reemplazos.
5. Acelera el proceso de Integracion.

Con este proceso implementado de induccién obtendremos:

6. Ayudar a los nuevos empleados de la institucién, a conocerse y auxiliarlos

para tener un comienzo productivo.

7. Establecer actitudes favorables de los nuevos empleados hacia la institucion,

sus politicas y su personal.

8. Ayudar a los nuevos empleados a introducir un sentimiento de pertenencia y

aceptacion para generar entusiasmo y una alta moral.

Se llevara a cabo considerando los siguientes aspectos:

9. Historia y evolucién de la organizacion, su estado actual, objetivos y

posicionamiento.
Mision, Vision, y Politicas de la organizacion

10. Puesto de trabajo que va a ocupar, caracteristicas, funciones, relaciones con
otros puestos, medios de trabajo que se utilizan, expectativas de desarrollo.

11. Reglamentos, codigos e instrucciones existentes.
La induccion generada consiste en 3 etapas que son:

12. PRESENTACION
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Se proporciona informacion general acerca de la compafia.
13.  Vision panoramica de la organizacion

14.  Politicas generales de personal

15. Indicaciones sobre disciplina

16.  Prestaciones a las que tiene derecho

17. INTRODUCCION AL PUESTO:

Incluye orientacion general a todo el ambiente de trabajo, Las actividades que se
cubren en esta etapa son: los requerimientos del puesto, la seguridad, una visita por
el departamento para que el empleado lo conozca, una sesién de preguntas y
respuestas y presentaciones a los otros empleados.

18. SEGUIMIENTO:

Implica la evaluacién y el seguimiento, que estan a cargo del departamento de
recursos humanos junto con el supervisor inmediato. Durante la primera y segunda
semana el supervisor trabaja con el empleado para aclarar informacién y cualquier

duda que tenga el empleado y asegurarse su integracion en el grupo de trabajo.
La induccion se llevara a cabo de la siguiente manera:

Bienvenida; Apoyar el ingreso del nuevo empleado a la empresa en forma cordial,
invitandole desde el inicio a sentir confianza, gusto y compromiso porque va a colaborar

contigo

Recorrido de la empresa: Recorrer la empresa con el empleado y asegurarse que haya
entendido con claridad cada punto importante de la misma. Le contaremos todo sobre la

empresa, como surgié, cuando, etc.

Politicas generales de la empresa: horario de trabajo, dia, lugar y hora de pago,
vacaciones, dias feriados, normas de seguridad, areas de servicio personal,

reglamento interno, prestaciones.
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Puesto de trabajo: ubicacién, nombre, objetivos.

Funciones del puesto: Son las labores que estan a cargo del empleado. Describe con

claridad y minuciosidad qué es lo que va a hacer el trabajador y como tiene que hacerlo.
¢, Como esperas que se desempefie en el trabajo?
¢, Como serd evaluado su desempefio?

Este programa de induccion ayuda al empleado a integrarse a la empresa y tiene

como beneficios:

19.  Menor rotacién de personal.

20.  Aumento en la productividad.

21. Bajar la angustia del cambio.

22.  Disminuir el desconcierto.

23.  Ayudarle a ser productivo desde el inicio en la empresa.

24.  Evitar errores debidos a falta de informacion que puedan repercutir en

costos para la empresa.
25.  Clarificar expectativas del trabajador.

26. Facilitacion del aprendizaje.

Programa de Capacitacion

La capacitacion es tan importante en el entorno laboral que la negativa de la
sociedad de invertir recursos para obtener una fuerza de trabajo altamente
capacitada se refleja en la presencia de amplios grupos de poblacién que no
resultan ampliables ni pueden encontrar su ubicacion en el moderno mercado de

trabajo.

Se realizara una capacitaciéon semestral que sera oral, visual, intelectual y emotiva

la cual se llevara de la siguiente forma para cada area:

Explicaremos principalmente como desempefiaran su trabajo cada uno de ellos:

130



Recepcionista: indicarle que debe ser amable y brindar su mejor educacion al cliente
tanto fisicamente como via telefonica, asi mismo que sea responsable con el buen
manejo de la agenda para que no existan problemas de contradicciones de horario
y los clientes se sientan molestos por Io mismo. Debe de mantener siempre la sala

de espera con un programa entretenido en la tv.

Intendencia: se le dara a saber que el cliente es lo mas importante para nosotros
por lo mismo el cliente se tiene que sentir muy comodo en la instalaciones de area
comun como las areas de trabajo, la via publica debe de estar siempre limpia para

brindar una buena imagen de nuestra empresa asi como los sanitarios.

Gastos de capacitacion

Para lograr el éxito y alcanzar nuestras metas, es imprescindible tener la capacidad

de transmitir y vender una idea de manera efectiva y contundente.

Capacitacion: oral, visual, intelectual y emotiva
3 dias de sesiones de lunes, martes y miércoles de 8:00 am a 11:00 pm.

Costo de la $ 9,000 el paquete.

Actividades.
e Perder el miedo

e Perder los nervios

e Sacar el maximo provecho a nuestras actividades
e Hablar con una diccion perfecta

e Manejar grupos

e Saber improvisar

e Lograr que la voz refleje estados de animo

e Hacer que el cuerpo hable

e Dar ejemplos claros y convenientes

Con ello podremos brindar el mejor servicio hacia nuestros consumidores.
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Recursos econdmicos:

Crédito bancario: Para llevar a cabo la actividad se necesitara la financiacion a
través de crédito bancario como capital inicial para para la puesta en marcha

inmediata.

Apoyos gubernamentales y de Incubadoras: Se solicitaran ayuda a diferentes
Incubadoras y apoyos del gobierno para Pymes para la obtencion de recursos
econdémicos o materiales como son el Servicio Nacional de Empleo en la parte de

Autoempleo.

4.2.1.7 Actividades Clave

Contar con una base de inventarios capaz de satisfacer las cantidades demandadas
tanto de producto como de materia prima, con el fin de lograr satisfacer un equilibrio
ideal en términos de logistica y generar buenas relaciones tanto con clientes como

con proveedores.

Mantener relaciones estables y proactivas con nuestros socios clave (empresas
aliadas, universidades, proveedores, distribuidores (centros de belleza) y

empleados) con el fin de generar fidelidad y recurrencia de compra.

4.2.1.8 Asociaciones Clave

Dos principales alianzas que serian fundamentales para el buen desarrollo de la

actividad.

La primera alianza seria hacer del proveedor principal un socio clave. El principal
proveedor es el de venta de equipos para tratamientos donde su costo es muy
elevado, al igual que su mantenimiento. Por su parte, la venta de este tipo de
maquinaria es baja, por lo que esta alianza supondria beneficios para ambas partes.

Establecer alianzas con una empresa que comercialicen material deportivo y de
bafio, de manera que haya un descuento por la compra de material, ya sea vestuario
0 accesorios, a cambio de sesiones y bonos mensuales mas baratos para los

empleados de esa empresa.
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Por ejemplo, un centro de estética, una peluqueria, este tipo de comercios estan de
alguna manera relacionados con el centro, por lo que los clientes que acuden a esos
lugares son posibles clientes; entonces, la propuesta de marketing seria la
siguiente: cada comercio envia una carta a sus clientes informandoles sobre la
nueva alianza y los beneficios que ésta conlleva, de modo que llegan las ofertas a
todos los clientes potenciales. Un ejemplo puede ser que por contratar un tipo de
servicio en un hotel que no cuente con Spa, donde se les ofrezca un descuento a
sus huéspedes en un circuito de masajes y tratamientos en el SPA. Asi, el cliente
conoce el centro y sus instalaciones y el hotel tiene un servicio mas afadido a su

negocio.

Ademas, el boca a boca, esta alianza con una buena propuesta de marketing es un

recurso potencial para la obtencion de clientes para nuestro centro.

4.2.1.9 Estructura de Costos

Debido a las alianzas mencionadas anteriormente, se van a generar economias de
alcance, esto es, que la produccion de dos o0 mas bienes o servicios hacen que
disminuyan los costes de la empresa. De esta manera, el servicio que ofrece un
centro de estas caracteristicas es la busqueda del bienestar y la salud de los
clientes, en donde ademas del servicio de masajes y tratamientos corporales y
estéticos como actividades principales, se pueden realizar otras actividades como
la venta de vestuario, suplementos saludables, o aparatos relacionados con la salud
y el bienestar, esto va a hacer que los costos disminuyan.

Dentro de los costos para la operatividad del negocio se presentaran las
siguientes tablas que nos permitirdn ver un panorama mas detallado de los costos,
presupuestos, asi como el estado de resultados, liquidez y Prueba del acido,

ademas de la rentabilidad de recuperacion.
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Tabla No. 5 Analisis del Costo Unitario Paquete 1 SPA

ANALISIS DEL COSTO UNITARIO
POR PRODUCTO O SERVICIO
Producto o servicio PAQUETE 1SPA 3.1
Concepto de gasto: Unidad Cantidad Precio Importe %
MASAJE CORPORAL S 1 250.00 250.00 43%
RELAJANTE
FACIAL S 1 150.00 150.00 26%
EXFOLIANTE CUERPO
S 1 175.00 175.00 30%
MIEL
- 0%
- 0%
- 0%
- 0%
0%
- 0%
Costos Total 575.00 100%
Precio de Venta 1,150.00
Tabla No. 6 Analisis del Costo Unitario Paquete 2 SPA
ANALISIS DEL COSTO UNITARIO
POR PRODUCTO O SERVICIO
Producto o servicio PAQUETE 2 SPA 3.2
Concepto de gasto: Unidad Cantidad Precio Importe %
MASAJE CORPORAL
S 1 500.00 500.00 33%
ENVOLVENTE
FACIAL 4 CAPAS S 1 450.00 450.00 30%
TRATAMIENTO
S 1 300.00 300.00 20%
VITAMINA C
CREMA VITAMINA C S 1 250.00 250.00 17%
- 0%
- 0%
- 0%
- 0%
- 0%
- 0%
Costos Total 1,500.00 100%
3,000.00

Precio de Venta
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Tabla No. 7 Analisis del Costo Unitario Paquete 3 SPA

ANALISIS DEL COSTO UNITARIO
POR PRODUCTO O SERVICIO
Producto o servicio PAQUETE 3 SPA 3.3
Concepto de gasto: Unidad Cantidad Precio Importe %
MASAJE CORPORAL S 1 700.00 700.00 37%
ENVOLVENTE
FACIAL 4 CAPAS S 1 500.00 500.00 26%
TRATAMIENTO
S 1 400.00 400.00 21%
VITAMINA C
CREMA VITAMINA C S 1 300.00 300.00 16%
Costos Total 1,900.00 100%
Precio de Venta 3,800.00
Tabla No. 8 Analisis del Costo Unitario Paquete 4 SPA
ANALISIS DEL COSTO UNITARIO
IPOR PRODUCTO O SERVICIO
Producto o servicio AQUETE 4 SPA 34
Concepto de gasto: Unidad Cantidad Precio Importe %
MASAJE REDUCTIVO S 1 700.00 700.00 88%
MASAJE REAFIRMANTE S 1 900.00 900.00 113%
APARATOLOGIA S 1 1,200.00 1,200.00 150%
DRENAJE LINFATICO S 1 800.00 800.00 100%
Costos Total 3,600.00 450%
Precio de Venta 7,200.00
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Tabla No. 9 Analisis del Costo Unitario Paquete 5 SPA

ANALISIS DEL COSTO UNITARIO

POR PRODUCTO O SERVICIO
Producto o servicio PAQUETE 5 SPA 3.5
Concepto de gasto: Unidad Cantidad Precio Importe %
TRATAMIENTO FACIALY
S 1 700.00 700.00 100%
CORPORAL 3 SESIONES
- - 0%
- - 0%
- - 0%
- - 0%
- - 0%
- - 0%
Costos Total 700.00 100%
Precio de Venta 1,400.00
Tabla No. 10 Analisis del Costo Unitario Paquete 6 SPA
ANALISIS DEL COSTO UNITARIO
POR PRODUCTO O SERVICIO
Producto o servicio PAQUETE 6 SPA 3.6
Concepto de gasto: Unidad | Cantidad Precio Importe %
TERAPIA RELAJANTE 3 DIAS
S 1 1,000.00 1,000.00 100%
- - 0%
- - 0%
Costos Total 1,000.00 100%
Precio de Venta 2,000.00
Tabla No. 11 Anadlisis del Costo Unitario Paquete 7 SPA
ANALISIS DEL COSTO UNITARIO
POR PRODUCTO O SERVICIO
Producto o servicio PAQUETE 7 SPA 3.7
Concepto de gasto: Unidad | Cantidad Precio Importe %
MASAJE REAFIRMANTE S 1 200.00 200.00 100%
Costos Total 200.00 100%
Precio de Venta 400.00
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Tabla No. 12 Analisis del Costo Unitario Paquete 8 SPA

ANALISIS DEL COSTO UNITARIO
POR PRODUCTO O SERVICIO
Producto o servicio PAQUETE 8 SPA 3.8
Concepto de gasto: Unidad | Cantidad Precio Importe %
MASAJE REDUCTIVO S 1 350.00 350.00 100%
- - 0%
Costos Total 350.00 100%
Precio de Venta 700.00
Tabla No. 13 Anélisis del Costo Unitario Paquete 9 SPA
ANALISIS DEL COSTO UNITARIO
POR PRODUCTO O SERVICIO
Producto o servicio PAQUETE 9 SPA 3.9
Concepto de gasto: Unidad Cantidad Precio Importe %
BRONCEADO 10 S 1 2,300.00 2,300.00 100%
SESIONES
OOD
Costos Total 2,300.00 100%
Precio de Venta 3,400.00

Creacion propia informacion al 2019

Las presentes tablas muestran los diferentes paquetes que se ofreceran en el Spa,
los cuales son 9 que cubren las necesidades de los clientes para los tratamientos

corporales, faciales y relajantes y que reflejan el costo unitario y el precio de venta.
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Tabla No. 1.4 Proyeccion de los Gastos de Produccién

PROYECCION DE LOS GASTOS DE PRODUCCION O COMPRA EN FORMA MENSUAL
HASTA POR EL PLAZO DE UN ANO

3
COSTO DEL PRODUCTO O MESES
N° SERVICIO MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6
Cant. Costo Impte. Cant. [ Costo Impte. Cant. | Costo Impte. Cant. | Costo Impte. Cant. | Costo Impte. Cant. | Costo Impte.

1 |PAQUETE 1SPA 25 575.00 14,375.00 27| 575.00| 15,525.00 29| 575.00] 16,675.00 31| 575.00f 17,825.00 33| 575.00] 18,975.00 35| 575.00] 20,125.00
2 |PAQUETE 2 SPA 20| 1,500.00 30,000.00 22| 1500.00] 33,000.00 24| 1500.00]  36,000.00 26| 1500.00]  39,000.00 28| 1500.00  42,000.00 30| 1500.00]  45,000.00
3 |PAQUETE 3SPA 15| 1,900.00 28,500.00 17| 1900.00 32,300.00 19| 1900.00|  36,100.00 21] 1900.00]  39,900.00 23| 1900.00]  43,700.00 25| 1900.00]  47,500.00
4 [PAQUETE 4 SPA 10 800.00 8,000.00 12| 800.00[ 9,600.00 14| 800.00| 11,200.00 16| 800.00] 12,800.00 18| 800.00] 14,400.00 20| 800.00] 16,000.00
5 |PAQUETE 5SPA 5 700.00 3,500.00 7| 700.00] 4,900.00 9 700.00 6,300.00 11] 700.00 7,700.00 13| 700.00 9,100.00 15| 700.00| 10,500.00
6 |PAQUETE 6 SPA 15| 1,000.00 15,000.00 17| 1000.00{ 17,000.00 19| 1000.00|  19,000.00 21) 1000.00]  21,000.00 23| 1000.00]  23,000.00 25| 1000.00]  25,000.00
7 |PAQUETE 7 SPA 10 200.00 2,000.00 12| 200.00{ 2,400.00 14| 200.00 2,800.00 16| 200.00 3,200.00 18| 200.00 3,600.00 20| 200.00, 4,000.00
8 |PAQUETE 8 SPA 20 350.00 7,000.00 22( 350.00( 7,700.00 23[ 350.00 8,050.00 25| 350.00| 8,750.00 27( 350.00 9,450.00 29[ 350.00] 10,150.00
9 |PAQUETE 9 SPA 10  2,300.00 23,000.00 12] 2300.00] 27,600.00 14| 2300.00f  32,200.00 16| 2300.00f  36,800.00 18] 2300.00  41,400.00 20 2300.00]  46,000.00

Sumas 130 131,375.00 150,025.00 168,325.00 186,975.00 205,625.00 224,275.00

1% -
0.962
COSTO DEL PRODUCTO O MESES
N° SERVICIO MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
Cant. Costo Impte. Cant. [ Costo Impte. Cant. | Costo Impte. Cant. | Costo Impte. Cant. | Costo Impte. Cant. | Costo Impte.

1 |PAQUETE 1SPA 36 575.00(  20,700.00 38| 575.00] 21,850.00 40 575.00[ 23,000.00 42| 575.00] 24,150.00 44( 575.00[ 25,300.00 46 575.00[ 26,450.00
2 |PAQUETE 2 SPA 32 1500.00]  48,000.00 34| 1500.00] 51,000.00 36| 1500.00]  54,000.00 38| 1500.00f  57,000.00 40{ 1500.00{  60,000.00 42(1500.00{  63,000.00
3 |PAQUETE 3SPA 27 1900.00]  51,300.00 29| 1900.00| 55,100.00 31| 1900.00]  58,900.00 33/ 1900.00f  62,700.00 35| 1900.00]  66,500.00 37| 1900.00]  70,300.00
4 [PAQUETE 4 SPA 22 800.00( 17,600.00 24| 800.00] 19,200.00 26| 800.00] 20,800.00 28| 800.00] 22,400.00 30| 800.00] 24,000.00 32| 800.00] 25,600.00
5 |PAQUETE 5SPA 17 700.00{  11,900.00 19| 700.00{ 13,300.00 21| 700.00] 14,700.00 23| 700.00] 16,100.00 25| 700.00] 17,500.00 27| 700.00] 18,900.00
6 |PAQUETE 6 SPA 27 1000.00]  27,000.00 29| 1000.00] 29,000.00 31| 1000.00]  31,000.00 33/ 1000.00f  33,000.00 35| 1000.00]  35,000.00 37| 1000.00]  37,000.00
7 |PAQUETE 7 SPA 22 200.00 4,400.00 24| 200.00] 4,800.00 26| 200.00 5,200.00 28| 200.00 5,600.00 30| 200.00 6,000.00 32| 200.00 6,400.00
8 |PAQUETE 8 SPA 31 350.00]  10,850.00 33[ 350.00{ 11,550.00 35[ 350.00{ 12,250.00 37| 350.00] 12,950.00 39( 350.00{ 13,650.00 41] 350.00] 14,350.00
9 [PAQUETE 9 SPA 22 2300.00]  50,600.00 24 2300.00{ 55,200.00 26( 2300.00]  59,800.00 28| 2300.00f  64,400.00 30{ 2300.00f  69,000.00 32{2300.00] 73,600.00

Sumas 242,350.00 261,000.00 279,650.00 298,300.00 316,950.00 335,600.00

| Suma total anual | 2,800,450.00

Creacion propia informacion al 2019

La presente tabla nos muestra una proyeccién de gastos de produccion por $2,800,450.00 por el primer afio de operaciones
el cual detalla mes con mes el numero de clientes que se pretende atender por cada paquete ofertado, sin saturar la

capacidad instalada del Spa.
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Tabla No. 15 Presupuesto de Gastos de Administraciéon, Ventas y Financieros

| PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION ,VENTAS Y FINANCIEROS

4
Concepto de gasto Administracion Ventas Financieros Suma Factor An] Importe
Agua 1,000.00 - - 1,000.00 12 12,000.00
Teléfono 1,500.00 - - 1,500.00 12 18,000.00
Gas 500.00 - - 500.00 12 6,000.00
Sueldos 32,800.00 - - 32,800.00 12 393,600.00
Energia eléctrica 2,000.00 - - 2,000.00 12 24,000.00
Intereses - - 11,242.25 11,242.25 12 134,906.97
Contador 3,000.00 - - 36,000.00 12 36,000.00
Otros 225.00 - - 2,700.00 12 2,700.00

- - - - 12 0

- - - - 12 0

Totales 41,025.00 - 11,242.25 | 87,742.25 627,206.97

Gastos anualizados| 12| 492,300.00 - | 134,906.97

Creacién propia informacién 2019

La presente tabla muestra los gastos que se generaran por un afio por concepto de gastos

financieros los cuales se detallan como pagos de servicios, nGmina y apoyos.
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Tabla No. 16 Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS

6

Conceptos Afios

1 2 3 4 5

Ventas 7,174,800.00 10,762,200.00 18,295,740.00 36,591,480.00 91,478,700.00
Menos
Costo de ventas 2,800,450.00 4,200,675.00 7,141,147.50  14,282,295.00 35,705,737.50
Igual a
Ganancia bruta 4,374,350.00 6,561,525.00 11,154,592.50 22,309,185.00 55,772,962.50
Menos
Gastos de administracion 492,300.00 492,300.00 492,300.00 492,300.00 492,300.00
Gastos de venta - - - - -
Gastos financieros 194,382.09 75,431.85 - - -
Igual a
Ganancia antes de Impuestos 3,687,667.91 5,993,793.15 10,662,292.50 21,816,885.00 55,280,662.50
Menos
Impuesto Flujo de Efectivo 110,630.04 179,813.79 319,868.78 654,506.55 1,658,419.88
Igual a
Ganancia Neta 3,577,037.88 5,813,979.35 | 10,342,423.73 | 21,162,378.45 53,622,242.63
Menos
Amortizacion de capital del crédito 446,342.33 892,684.67 - - -
Igual a
Ganancia neta 3,130,695.54 4,921,294.68 | 10,342,423.73 | 21,162,378.45 53,622,242.63

Creacion propia informacion 2019

El estado de resultados nos muestra una recuperaciéon de la inversion inicial total desde el primer afio de operaciones y

gue se incrementa considerablemente durante los4 afios restantes a la presente proyeccion.
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Tabla No. 17 Prueba del Acido

ANO 1

Razdén de liquidez 9.25
Liquidez 3,684,353.21
Prueba acido (Razdn) 9.25
Prueba acido (Liq) 3,684,353.21

Creacion propia informacion 2019

En la presente tabla en la Prueba del acido, se considera que el indice es razonable si este se encuentra entre 0.80 y

01.00 por lo que el resultado en esta prueba es de 0.95 lo que quiere decir que por cada peso de deuda tenemos 0.95
para cubrirlo los compromisos que plantea el proyecto Spa.
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Tabla No.17 y 18 Medicién Costo/Beneficio y Plazo Recuperaciéon de la Inversidon

| MEDICION COSTO/BENEFICIO |
11

Anos
2 | 3 | 4 | 5

Conceptos
p 1 |

[Ganancianeta | 3,130,695.54 |  4,921,294.68 | 10,342,423.73 | 21,162,378.45 | 53,622,242.63 |

[inversion Inic | 1,339,027.00 |  1,339,027.00 | 1,339,027.00 | 1,339,027.00 |  1,339,027.00 |

| Tasa | 23a% | 368% |  772%¢ | 1580% | 4005% |

| PLAZO DE RECUPERACION DE LA INVERSION |

ARos
Conceptos 1 | > | 3 | 1 | 5
10
[Ganancia AA | 3,577,037.88 |  5,813,979.35 | 10,342,423.73 | 21,162,378.45 | 53,622,242.63 |
[inversion [-1,339,027.00 | 2,238,010.88 | 8,051,990.23 | 18,394,413.95 | 39,556,792.40 |
| Diferencia | 2,238,010.88 |  8,051,990.23 | 18,394,413.95 | 39,556,792.40 | 93,179,035.03 |
| Plazo | En el plazo el crédito |

|GAA: Ganancia antes de amortizacion del crédito |

Creacion propia informacion 2019

La proyeccion del costo beneficio al final de los 5 afios proyectados nos permite determinar que la relacién costo beneficio
es de 40.05% lo que supone un negocio rentable, considerando de igual forma que el plazo de recuperacién de la inversion

seré en el primer afio de operaciones.
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CONCLUSIONES

Para el buen funcionamiento y desarrollo de una empresa, por supuesto es
necesario tener una buena planeacioén, la cual se ha presentado en este proyecto,
mismo que se muestra con un Plan de Negocios para un Spa en la Ciudad de

Puebla.

Una vez culminado este Plan de Negocios se pudo identificar que existe una
necesidad de ofrecer un servicio integral con procedimientos que satisfagan las
necesidades de los usuarios, asi mimo se pudo verificar que no hay ningan
establecimiento que brinde la posibilidad de paquetes integral ya que los ofrecen

por separado

Actualmente en la ciudad de Puebla existen un gran nimero de Spas que
ofrecen servicios de salud y relajaciébn corporal, sin embargo, los servicios no
siempre son profesionales y de acceso a costos bajos si dejar a un lado que no

cuentan con un gran namero de tratamientos.

Sin embargo, no se cuenta con un Spa tematico que permita transportar a los
clientes o otros lugares y disfrutar de los beneficios que brindan los diferentes
tratamientos que se ofrecen con un toque milenario, ya que se utilizaran productos

naturales.

El plan de negocios basado en el modelo Canvas nos permite ver la
importancia que tienen realizar un analisis de las 9 areas que lo componen y que
determinan la viabilidad comercial del negocio, brindando una oportunidad para la
generacion de empleos, una oportunidad de mejorar la calidad de vida de las

mujeres contribuyendo al desarrollo economico del estado de Puebla.
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