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PROLOGO

Conozco a Gabriel Reyes desde hace varios afios como alumno de la certificacion
en Coaching Humanista de la Universidad Iberoamericana de Puebla. Desde que me
planted el enfoque de su tesis me parecid muy importante ya que en mi opinion se
hace cargo de una de las causas de la alta mortalidad de empresas: ¢cual es?
Decirlo con una frase breve que enganche para leer lo que sigue. Ejemplo:

despersonalizar a los emprendores.

En mi opinibn la mayoria de las instituciones que ofrecen programas para
emprendedores se enfocan en ofrecer conocimientos técnicos y acompafiamiento a
los nuevos emprendedores en lo que se refiere a metodologias, herramientas y
sistemas; lo que me parece muy atinados valioso. Sin embargo a menudo dejan
fuera la dimension personal e intima del emprendedor, su aspecto mas elemental
como persona: ¢qué es importante para él/ella?, ¢Por qué hace lo que hace, qué lo
motiva? ¢Cual es su sistema de creencias? ¢Cudles son sus emociones y su
capacidad de relacionarse? ¢DoOnde esta su capacidad de conversacion y su
capacidad de reconfigurarse ante situaciones adversas? Asi, al no estar
contempladas estas cuestiones en un Plan de Negocios, surge otra gran
interrogante: ¢como va a afectar el emprendimiento la manera de interactuar del

sujeto en cuestion con su nucleo primario, la familia?

Para mi el emprendimiento no solamente esté circunscrito a un tema "técnico", por
asi decirlo, sino que es un proceso profundamente humano a través del cual el
emprendedor y su sistema es transformado. En este viaje esa persona requiere de
un acompaiamiento que le permita ver lo que no ve, es decir, ser consciente de sus
procesos mentales, de cédmo maneja la frustracion y muchas veces la solucién. La
expresion "el mapa no es el territorio" aplica perfecto al Plan de Negocios, que

aunqgue esté muy bien pensado o analizado no es la realidad.

Una de las competencias fundamentales para un emprendedor es desarrollar

maestria en la anticipacién y en el manejo de situaciones imprevistas, a las que



llamamos "quiebres" en la tradicién del Coaching ontolégico (de la cual provengo) y
gue se refiere al manejo de todo aquello que rompe con la transparencia. Es decir, el
manejo de imprevistos impacta nuestros pensamientos (dialogo interno), genera
cambios en las emociones, y de no ser bien manejados pueden conducir a tener
reacciones negativas. Una situacion asi va en detrimento del proyecto, dafar al

emprendedor, al equipo de trabajo e incluso a su familia.

Tal y como lo sefiala Gabriel de manera muy acertada, el Coaching es una
herramienta muy poderosa para acompafar la aventura de emprender, pues todo

emprendimiento es una aventura llena de imprevistos, retos y aprendizaje.

Esperé que esta tesis sea de alto valor para ustedes ya sean coaches o

emprendedores.

Todo proceso de Coaching es, en esencia, un cambio: al final la persona (coach,

equipo o empresa) no vuelve a ser la misma.

Eduardo Turnbull

Master Coach internacional
Mexico D. F.

JULIO DE 2015



AGRADECIMIENTOS

Agradecido a mi Padre Celestial, por el simple hecho de amarme y permitirme la

vida; con ella, buscar siempre una realizacion plena de mi ser.

A mi Abuela Regina (g.e.p.d.) ejemplo de emprendimiento y tenacidad. A mi madre

porque su proteccion, cuidados de amor y ejemplo de vida.

A Judith mi compafiera de vida, por su amor, sus conversaciones, sus silencios;
todos ello, con el deseo de ayudarme para ser quien soy. A mis Hijos Diego, Camila
y Diana son mi orgullo y mi motivaciéon los amos. Mi amor por ustedes jamas en

juicio pusieron; a pesar de mis largas horas de ausencia.

A mi Primo Fernando Enriquez agradezco por compartir su suefio de emprender, de
compartirme su experiencia, su ayuda mutua, su cariio a mi y a mi familia. A mis

hermanos y sus familias, ustedes son mis compafieros de vida y de juegos.

A Eduardo Turnbull, tus talentos juntos con tus conversaciones han producido en mi
de manera consiente la compresion de una mejora continua e integral en mi

persona.

A mi director de tesis el Dr. Ramon Acle. Por la experiencia en sus catedras y los
conocimientos compartidos durante la realizacion del presente trabajo de
investigacion. A mis sinodales Mtra. Carmen Rosales y la Dra. Norma Santiesteban

quienes revisaron el presente trabajo y lo aprobaron.

A la escuela de negocios InQba, en especial al Mtro. Gerardo LoOpez por su
asistencia y su tiempo e interés al proyecto de incubacion Garten.

A la Benemérita Universidad Autbnoma de Puebla, mi universidad, a la facultad y a
mis maestros quienes aportaron su experiencia y conocimiento durante la maestria.
A mis amigos y compaferos, en especial Paulina, Mirsa, Ary, Fer y Cristian porque

de cada uno de ellos permitieron un agradable tiempo de aprendizaje.



Prologo

Agradecimientos

indice.

Introduccion.

Planteamiento del Problema.
Justificacion.

Objetivos Generales
Objetivos Especificos
Hipétesis.

Capitulo | Marco Contextual “La administracién y Las PyMEs”

1.1 Generalidades de la Administracion.

1.1.1 Antecedentes Histéricos de la Administracion.

1.1.2 Influencia de la organizacion de la Iglesia Catélica y Militar.

1.1.3 Definiciébn de Administracion.
1.1.4 Clasificacion de la teoria de las organizaciones.
1.1.4.1 Escuela clasica y cientifica del trabajo.
1.1.4.2 Movimiento de las relaciones humanas.
1.1.4.3 Teoria del comportamiento en la Administracion.
1.1.4.4 Teoria de la contingencia.

1.1.4.5 Teoria constructivista.
1.2 Generalidades de las PyMEs.

1.3 Marco historico de las PyMEs en México.

1.4 Las PyMEs ante el desafio del presente siglo.

Capitulo Il Marco Teérico “Coaching y Plan de Negocios”

PARTE I Coaching.

14
14
14
15
15

16

17
18
24
25
27
28
30
35
39

41
42

45
51

54



2.1 Generalidades del Coaching. 55

2.1.2 Antecedentes histéricos del Coaching. 56

2.1.3 Definiciones del Coaching. 61

2.1.4 Tipos de Coaching y Escuelas del Coaching. 63

2.1.5 Distincion del Coaching y otras competencias. 67

2.1.6 El Coaching como proceso de cambio. 68

2.1.7 Competencias y matriz de resolucion. 70

2.1.8 Coaching ontologico. 72

2.1.9 Principios de la escuela sudamericana del Coaching. 74

2.1.10 Aprendizaje transformacional Modelo “OSAR”. 77

2.1.11 El proceso del Coaching. 81

2.1.12 Etica en el Coaching. 82

PARTE Il Plan de Negocios. 83

2.2 Generalidades del plan de negocios. 83

2.3 Modelo de negocio & Plan de negocios. 84

2.4 Océanos Azules y Océanos Rojos. 86

2.5 El plan de negocios. 88

2.5.1 Elementos de un plan de negocios. 90

2.6 Tipos de Plan de Negocios. 95

2.6.1. Plan de negocios para una nueva empresa. 96

2.7 Tipos de modelos de negocio. 97

2.8 Modelo negocios Canvas. 99
2.8.1Boque uno Segmentos de clientes. 102
2.8.2 Boque Propuesta de valor. 103
2.8.3 Boque Canales de Comunicacion y Distribucion. 104
2.8.4 Boque Relaciones con los Clientes. 106
2.8.5 Boque Fuentes de Ingresos. 107
2.8.6 Blogue Recursos Claves. 109
2.8.7 Bloque Actividades Claves. 110
2.8.8 Bloque Alianza Claves. 111



2.8.9 Bloque Estructura de Costos.

Capitulo Ill Metodologia de la Investigacion y Caso Practico.

Parte |
3.1. Antecedentes de la investigacion.
3.2. Planteamiento del problema.
3.2.1. Delimitacion del problema.
3.3 Justificacion de la Investigacion.
3.4 Objetivos de la Investigacion.
3.4.1 Objetivo Generales.
3.4.2 Objetivos especificos.
3.4.3 Metodologia y Tipos de Investigacion.

3.4.4 Hipotesis de Investigacion.

Parte Il Marco conceptual del proyecto.
3.5 Antecedentes de la horticultura ornamental en México.

3.5.1 Resenia historica y descripcion de la empresa Garten.

3.5.2 Vision.

3.5.3 Mision.

3.5.4 Valores.

3.5.5 Objetivos Estratégicos.

3.5.6 Definicion de productos y servicios.

3.5.7 Necesidades a satisfacer.

3.5.8 Ventajas competitivas.

3.5.9 Financiamiento.

3.5.10 Viabilidad del proyecto.

3.5.11 Riesgos.

3.5.12 Empresa y equipo directivo.
3.6 Fase de Andlisis.

3.6.1 Analisis del Entorno.

112

114

115
116
117
117
119
119
119
120
123

124
125
126
126
126
127
128
128
129
129
130
131
132
132
133



3.6.2 Factores EconOmicos.
3.6.3 Factores Socio-Demograficos.
3.6.4 Factores Culturales.
3.6.5 Factores Politicos.
3.6.6 Factores Legales.
3.6.7 Factores Laborales.
3.6.8 Factores Medioambientales.
3.7 Analisis de Mercado.
3.7.1 Demanda.
3.7.2 Oferta en el mercado.
3.8 Matriz de Porter.
3.9 Matriz FODA de la empresa de estudio.

3.10 Objetivos y Estrategias de la Empresa.

3.11 Plan de Marketing.
3.11.1 Investigacion de Mercado.

3.11.2 Analisis de la competencia.

3.12 Investigacion cuantitativa del mercado.

3.13 Investigacion cualitativa.

3.14 segmentacion del mercado.

3.14.1 Diferenciacién y Posicionamiento.
3.14.2 Producto/Servicio.

3.14.3 Marca Precio promocién y Distribucion.

3.15 Estrategia de Ventas.

3.16 localizaciones de la empresa en Puebla y local comercial

3.17 Planeacion Financiera.

3.17.1 Estados financieros mensuales 2013.
3.17.2 Estados financieros proyectados 2014.

3.17.3 Estados Financieros Proyeccion a cinco afos.

3.17.4 Plan de inversiones.

3.17.5 Flujos y TIR.

133
134
135
136
136
137
137
138
139
140
144
147
149
150
151
154
155
156
160
161
161
165
166
167
169
170
171
172
172

173



Conclusiones.
Recomendaciones.
Bibliografia.

Anexo | Alta de hacienda de empresa Garten.

Anexo Il Solicitud de registro de marca

Anexo Il Requisitos Béasicos para incubacion por parte de INADEM

Indice de Tablas.

Tabla no.1 Historia del desarrollo administrativo

Tabla no 2 Cronologia de los principales eventos de los origenes de la

Administracion.

Tabla no.3 Teorias administrativas y sus enfoques

Tabla no.4 Clasificacion de empresas por numero de empleados

Tabla5 Escuela de Coaching y vision integradora
Tabla 6 Difrerencia de precios fijos y dinamicos
Tabla 7.Factor Socio Demografico en Puebla 2010.
Tabla 8 Clasificacion de vivienda en Puebla.

Tabla 9 Planeacion Financiera 2013-2014

Tabla 10 Activos fijos a 5 afos.

Tabla 11 Activos Circulante a 5 afos.

Tabla 12 Estados Financieros 2013.

Tabla 13 Estados Financieros proyectados 2014.

Tabla 14 Estados Financieros Proyectados a 5 afios.

Tabla 15 Plan de Inversion 2013-2014.
Tabla 15 Flujo y TIR a 5 afios.

174
176
177
181

182

184

21

23

27

49

66

108
134
134
169
169
169
170
171
172
172
173



Indice Cuadro.

Cuadro 1 Piramide de Maslow.

Cuadro 2.Escuela de Coaching y vision integradora.
Cuadro 3 Sistema holistico del Modelo de Negocios Canvas
Cuadro 4 Bloques contructivos y teméatico Canvas
Cuadro 5 Bloques Segmento de Clientes

Cuadro 6 Bloques Propueta de valor

Cuadro 7 Correlacion de tipo y fases del canal

Cuadro 8 Bloques Canales de Comunicacion y Distribucion
Cuadro 9 Bloques Relacion con clientes

Cuadro 10 Bloques Fuente de Ingresos.

Cuadro 11 Bloque Recursos Claves

Cuadrol2 Bloque Actividades Claves

Cuadro 13 Bloque Alianza Claves.

Cuadro 14 Bloque Estructura de costos.

Cuadro 15 Analisis y oferta de mercado

Cuadro 16 Analisis FODA caso préactico

Cuadro 17 Segmentacion de mercado Individuo

Cuadro 18 Segmentacion de mercado empresas

Cuadro 19 Encuesta de mercado meta

Indice de Gréficas.

Grafica 1 Composicion de las empresas en México por tamafio y sector.

Grafica 2 Porcentaje de empresas que cierran en Mexico segun afios de vida.

Indice de Figuras.

Figura 1. Coaching como recipiente vacio.
Figura 2. Matriz de creatividad.

Figura 3 Modelo OSAR

Figura 4 Oceano Azul & Oceano Rojo

36

66

99

100
102
103
104
105
106
107
109
110
111
112
142
147
151
153
160

48
116

69
70
77
87



Figura 5 Esquema del plan de Negocios.
Figura 6 Parte légica e intuitiva modelo Canvas
Figura 7 Las cinco fuerzas de Poter
Figura 8 Las Orquideas

Figura 9 Anturio

Figura 10 Los Tulipanes

Figura 11 Table Coffe

Figura 12 Centros de Mesa.

Figura 13 Plantas y Macetas

Figura 14 Jaulas y Cactus

Figura 15 Logotipo Garten

Figura 16 Croquis Garten

Figura 17 Local Garten

89

113
144
161
162
162
163
161
164
164
165
167
168



INTRODUCCION.

México ha tenido que enfrentar en los ultimos 35 afios diferentes crisis que han
impactado en el desarrollo politico, econémico y social de nuestra sociedad; Un
buen desarrollo econdmico de un pais tiene que ver con el desarrollo sostenible, y
sustentable que de oportunidades de crecimiento a su gente. EI gobierno debera
crear las condiciones adecuadas para el nacimiento y permanencia de las

empresas.

Por otro lado, los empresarios de cambio y nuevos empresarios deberan
ser una clase transformadora que abra nuevas posibilidades de accion, buscando
asumir su responsabilidad, generando aprendizaje y expandiendo sus acciones
efectivas. Ambos personajes deberan ser la piedra angular del crecimiento
econdémico para el desarrollo de una nacion, cada quién realizando lo mejor de su

area de influencia, para un fin comun, una nacién prolifica y fuerte.

Durante las tres ultimas décadas y media, en nuestro pais las crisis han sido
de manera recurrente. A continuacidn se mencionan algunos eventos que han
sucedido a lo largo de estos 35 afios; en el afio de 1973 a nivel internacional un
conflicto politico entre paises arabes provoca “La crisis del petréleo”. Esto da como
resultado el aumento del precio de ese producto, unido a la gran dependencia que
tenia el mundo industrializado para esta materia prima, provoca un fuerte efecto
inflacionario y con esto la reduccion de la actividad econdmica de las principales
economias del mundo. México no fue la excepcién. En nuestro pais, durante el
periodo de presidente José Lopez Portillo (1976-1982), se ve marcado con altas
devaluaciones, inflacion y el empobrecimiento en sectores muy vulnerables de
nuestra sociedad. La caracteristica del sistema politico de este sexenio, se calificar
como una crisis de confianza, de parte de la iniciativa privada; se dilapidé riqueza,

hubo errores graves en la administracion, corrupcion y autoritarismo (Krauze, 2012).



En la region de los paises asiaticos surge una efecto de crisis llamado “Efecto
Dragon” en 1997 La nacién protagonista de este efecto es Japon, este pais busca
mano de obra mas barata que la interna, requiere de cubrir la demanda mundial de
sus productos, todo esto genera una devaluacion del dolar con respecto al yen; de
tal manera que se ve reducida la demanda. Esto es demasiado producto para muy
pocos consumidores, con la produccibn de mas no se puede cubrir las deudas

adquiridas y los efectos se reflejan en un efecto de crisis econémica a nivel mundial.

En México, Carlos Salinas (1988-1994) Inicia su sexenio con una crisis de
credibilidad, se advierte rumores de fraude electoral, frase conocida como la “Caida
del sistema”. Sin embargo, el personaje es habil y audaz, es un estratega, empieza
a ganarse a la gente de poder, empresarios y a la opinién publica en general. Al
finalizar su sexenio e inicios del siguiente por parte de Ernesto Zedillo viene “El

efecto tequila”.

La crisis econdmica de México (1994) fue una crisis iniciada en México de
repercusiones mundiales, fue provocada por la falta de reservas internacionales, se
tenia alta credibilidad econdémica, era una economia sujeta por “alfileres”; esto causé

devaluacion de la moneda y como consecuencia crisis econémica (Krauze, 2012).

La crisis financiera, inmobiliaria y fiscal de los Estados Unidos de
Norteamérica es conocida como “La crisis hipotecaria” (2008) surge del manejo que
tanto bancos como consumidores; algunas entidades financieras optaron por otorgar
hipotecas con un alto riesgo, lo que al final tuvo una realidad donde los adquirientes
no pudieron pagar. Esto desata una crisis mundial ocasionada principalmente por

esta nacion, las consecuencias son demas conocidas.

Por otro lado, la crisis econdmica Europa (2009) vulneré nuevamente la
solidez que la economia mundial el desequilibrio econdmico de los paises de la
zona euro, principalmente Portugal, Italia, Irlanda, Espafia y aunado a una de las

crisis fiscal marcadas principalmente en Grecia provoco caida del euro y de los



mercados bursatiles de ese continente; actualmente esta problematica sigue vigente
ya que el estudio de investigacion y fendbmeno empatan en tiempo.

Lo importante es saber que las crisis econdmicas son tan presentes como la
vida diaria y la vida de cualquier empresa. El ser humano debe de ver un enfoque
diferente y permitirse ver alternativas de solucion; después de una semblanza
sobre los diferentes efectos de crisis y las consecuencias que ocasionan en un pais

como el nuestro. La pregunta es: ¢Qué se tiene que hacer?

Algunos pensadores y revolucionarios del pensamiento indican lo siguiente.
El punto vértice debe de partir de uno mismo, el desafio es transformacion, utilizar la
existencia como un camino para llegar a ser; formacién propia del ser, la aspiracion
del ser y el dominio personal permitiran una visidn personal. Para logar esto el

elemento es el aprendizaje, es la palanca de la transformacion.

Un segundo vértice es el desafio de transformacién del mundo, ayudar a
mejorarlo, para esto se requiere el desafio de emprender. Esto es compartir
imagenes, metas, valores y una misién. Generar un pensamiento sistémico, si se
quiere cambiar hay que cambiar las bases de nuestro sentido comun, hay que

erradicar las premisas de los supuestos para la transformacion.

El punto de inicio para el mejoramiento es reconocer la necesidad, si no se

reconoce ningun problema, tampoco se reconoce la necesidad de mejoramiento.

Algunos pensadores en la mejora en la administracion comenzaron a
interesarse en la forma como los entrenadores estadounidenses dirigian a jugadores
y equipos deportivos. En la segunda mitad de los afios ochenta, aproximadamente,

surge el Coaching (Angel, 2007).

El concepto de Coaching proporciona un proceso innovador para facilitar el
desarrollo de la persona, el Coach muestras las competencias y las habilidades de
saber escuchar, observar y proveer oportunidades de aprendizaje que acciones y

potencialicen la autonomia y la creatividad del ser humano (CIC, 2011).

10



En una empresa las personas extienden continuamente sus aptitudes,
cultivan nuevos patrones de pensamiento aspiran colectivamente, sin embargo

gueda en libertad o sin direccion al no saber canalizar.

En México los empresarios deben de crear una cultura de mejora, la mision
es comenzar a crear un ambiente que permite enfrentar los desafios de la economia

global mediante la innovacién y el pensamiento sistémico.

El presente debe de ser guiado con sumo cuidado, la historia econémica del
pais nos ha enseflado que los errores ahora cuestan mucho mas y las
consecuencias afectan el desarrollo de una nacion; de ahi que es necesario
aprender de otros y hacer un analisis comparativo para poder adaptar, disefiar y
emprender estrategias de innovacion para tener mejores empresarios como

consecuencia mejores empresas.

El presente estudio se enfoca al desarrollo del proceso Coaching en la
empresa para el empresario. El proceso es una herramienta de mejora hacia el
desempefio que se desea, es decir una mejora del negocio que lo lleve a mejoren
resultados de los que ya tiene. Es un caso practico y se aterrizara en la empresa
“‘Garten”.

La empresa se dedica a la comercializacion de plantas de ornamentales en
la ciudad de Puebla. Es una empresa que tiene un afio y medio y desde el inicio de
su concepto, se proporciona un valor especifico al mercado, ademas la calidad del
producto es basica y el disefio original hacia su producto. Todo esto es un factor
importante para la aceptacion del mercado local; esta es una nueva PyME incursiona
en el mercado por lo tanto la preparacién, innovaciéon y el conocimiento sera pieza

fundamental para la sobrevivencia y crecimiento de esta.

11



Detectando esta necesidad el sustentante declara la formulacion del
siguiente enunciado y sera el marco de referencia del trabajo de la presente tesis:

“La influencia del Coaching como factor de emprendimiento para iniciar un
plan de negocios bajo modelo Canvas en una PyME ” Caso practico: “Garten”

La tematica necesaria para corroborar esta hipétesis forma el cuerpo de los capitulos

siguientes:

Capitulo 1.-Se considera en este capitulo el desarrollo historico de la
administracion, los principales precursores con el objeto de clasificar los conceptos
administrativos significativos y pertinentes, también es importante conocer los
principales pensadores de la administracion y las recientes corrientes de
pensamiento administrativo. Cabe mencionar que la ciencia de la administracion es
muy imperfecta e inexacta, esto es asi porque las diferentes variables que la ocupan
son complicadas. Sin embargo, el conocimiento administrativo disponible puede
mejorar la practica administrativa. En una segunda parte en este capitulo presenta
la investigacion documental sobre la historia, clasificacidon datos estadisticos y

problematica que se enfrentan las PyMEs en México.

Capitulo Il.- En esta seccion la propuesta de una de las herramientas para la
administracion, ésta sera marco y enfoque tedrico principal del presente trabajo de

investigacion de tesis. El Coaching

Los conocimientos expertos del producto y del servicio adapta en gran
medida la solucion a la problematica dando solucién a las situaciones y a las
prioridades del mercado. El empresario debera tener un pensamiento sistémico y
holistico. Las empresas son lo que son por el tamafo de su gente. El proceso del
coaching permitird centrase en sistemas de valores para tener parametros claros

de la organizacional.

12



El Coaching no solo busca mejorar sino transformar la cultura organizacional
y las conversaciones para que la gente no se quede estancada, atrapada en las
formas de seguir haciendo siempre lo mismo. EI Coaching se enfoca hacia
resultados extraordinarios y lo hace mediante la construccion de una vision diferente

analizada y pensada para alcanzar metas jamas obtenidas.

Por otro lado en el capitulo Ill se mostrara en enfoque sobre un plan de
negocio bajo un modelo de negocio ontoldgico y sistémico, llamado Canvas. El plan
y el modelo son herramientas Utiles, son parte de una estratégica de desarrollo, esto
da la oportunidad de identificar los factores de innovacién y crecimiento que

marquen la diferencia entre el éxito o el fracaso de una PyME.

Capitulo IV.- En esta etapa de la investigacibn se recopilaran datos e
informacion, para estructurar el presente trabajo, El cuidado de la informacién sera
una consecuencia logica de métodos y técnicas empleadas; el andlisis aprobara o

reprobara la propuesta de hipotesis.

Por ultimo mencionaremos alcances y conclusiones al trabajo Ademas se
mostraran los resultados de la Pyme Garten, que es la empresa de emprendimiento
del caso practico. Para conocer mejor a la empresa sera importante ubicarla,
conocer sus caracteristicas estructuras y necesidades; con el afan de ubicar al

lector y tenga un marco de referencia.

13



Planteamiento del problema.

Segun un estudio realizado por CNNExpansion alrededor de 305,000 egresados de
universidades en el pais enfrentaran un escenario de desempleo, durante esta
década. Actualmente 40% de los universitarios esta desempleado y existen mas
egresados que puestos formales; para el 2020 la cifra de profesionistas
desempleados podra rebasar los 3 millones de personas; si el crecimiento
econdmico del pais no crece a un ritmo del 5% anual (CNNEXPANSION, 2013).

Por otro lado y de acuerdo a la encuesta de empleo 2013, realizada por el
portal de empleo y la red de universidades; reveld que la cultura emprendedora en
México no prospera por el bajo nivel de educacién en los nifios y jévenes. Los temas
para el desarrollo de una cultura emprendedora son: valores de auto motivacion,
trabajo en equipo, la formacion en el arte de los negocios e incentivar la cultura de
ahorro; En esa misma encuesta se indica que el 85% de los jovenes desearia
emprender a pesar de los numerosos obstaculos. Los temas que el joven considera
dificil son: economia, exceso de impuestos y falta de financiamiento (57%),
tramitacion excesivamente burocratica (23%) y falta de formacion universitaria en el
area (8%); por otro lado los jovenes mexicanos con deseos de emprender temen
perder sus ahorros o quedar endeudados (32%), fracasar (23%) o enfrentarse con
un futuro inestable (20%) (CNNEXPANSION, 2013).

Justificacién

Por lo tanto presente la investigacion es relevante, es un caso practico es un ejemplo
vivo de provocar el emprendimiento bajo el proceso del Coaching; esto es liberar el
potencial de la persona que va a emprender, despertando la conciencia del
autodesarrollo, generando un proceso de aprendizaje. De manera metaférica el
emprendedor sera una caja de resonancia, que facilita y cataliza su conciencia, este

proceso siempre debera de ir en la compariia de un Coach.

Objetivo General. Identificar, analizar y generar un proceso de emprendimiento bajo
la influencia del Coaching, aunado es esto generar un plan y modelo de negocio
para la empresa Garten.
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Objetivos especificos.

e Identificar las creencias limitantes del caso practico que limitan al
emprendedor a decidirse a abrir un negocio.

e Analizar si funciono o no funciono el proceso de Coaching para la
generacion de la PyME Garten.

e Disefiar un plan y un modelo de negocio a partir del proceso coaching
para Garten.

e Disefiar una oferta de valor en base a modelo de negocio.

e Apertura del negocio en la ciudad de Puebla.

Hipotesis de Investigacion.

La guia para una investigacion es la hipotesis: “Estas indican lo que investigador
trata de probar y se definen como explicaciones tentativas del fendmeno

investigado”

En la presente investigacion la hipétesis principal es:  “A través de un
proceso de Coaching se generara un emprendimiento, con el objeto de iniciar un
plan de negocios bajo modelo Canvas, este sera llevado a un caso practico.
Dicha hipoétesis rechazara o se aprobara estard en funcion del desarrollo de la

investigacion y su analisis.
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Capitulo |

“La Administracion y Las PyMEs”
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Capitulo |

El presente capitulo tiene como objetivo describir la importancia historica de la
administracion y la participacion de las PyMEs en la economia nacional.

1.1 Generalidades de la Administracioén.

Desde el originen de la raza humana, el hombre ha aplicado una manera de
coordinar y coordinarse de manera consciente e inconsciente, las necesidades
apremiantes fueron creando un consumismo primitivo, hubo la necesidad de algun
tipo de coordinacién en los procesos y de alguna manera también se genera una
forma primitiva de producir; esta forma de coordinarse ha sido crucial en la medida
de que la comunidad crea esfuerzos y como consecuencia se genera una sinergia

de tal manera que el valor de la confianza, genera grupos organizados.

La forma de produccién y el consumismo en sus origenes, generan actos de
planeacién, ahi se inicia la creacion de la division del trabajo, se desarrollan las
organizaciones sociales. Un ejemplo representativo de nuestro pais sucede en la
época prehispanica posiblemente en el desarrollo de su etapa como tribus némadas,
donde comienza la organizacion para la recoleccion de frutas, la caza de animales,
la proteccion a la comunidad y después con el desarrollo de la agricultura, se inician
pequefias comunidades; que posteriormente con la base del conocimiento, se
generan las culturas milenarias que florecieron en nuestro pais y otras en todo el

mundo.

Por principio, el ser humano es social por naturaleza y tiende a organizarse y
cooperar con sus semejantes, considera los recursos valiosos y escasos asi que
cuanto mas eficiente y eficaz sea su administracion, mayor sera el bienestar. A
partir de esta primicia, el papel de los administradores en una organizacion es de
suma importancia. El concepto de administrar surge una necesidad de que los seres
humanos se agrupan para lograr objetivos que no podrian lograr de manera

individual.
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1.1.1 Antecedentes Histéricos de la Administracion.

Se considera que los primeros pobladores de la tierra se reunieron en grupos,
comunmente formados por parientes formando grupos o clanes buscando resolver
sus necesidades méas apremiantes; por ejemplo en la caza iniciaron (sin saberlo) un
proceso administrativo, se emplea un esfuerzo comun, coordinado; los mamuts eran
acorralados con el objeto de destazarlos y comérselos. La magnitud de los pueblos,
la dificultad de la caza y la necesidad de encontrar alimentos mejores dieron el
nacimiento al concepto agricola y el cultivo ciclico. Los pueblos antiguos multiplican
su complejidad, con lo que surgen necesidades primarias, ropa para protegerse de

las inclemencias del tiempo, asi como las primeras moradas distintas a las cuevas.

Hace aproximadamente 1000 a.C. se préctica el comercio por parte de los
judios y los fenicios, ambos influyeron en lo que actualmente se conoce como la
zona Europea; por otro lado la cultura egipcia plasma en papiros, que datan
aproximadamente 1300 a.C., la importancia de la organizacion, con estos
representaban  ideas y asi trasmitian su historias, y su religion; las grandes
construcciones de esta cultura atestiguan la existencia de planear, y guiar
actividades de miles de trabajadores en monumentales obras, que hasta la fecha se

pueden observar.

Otra cultura son los fenicios, ellos asignaron sonidos a las letras, crearon un
alfabeto, refinaron un sistema numérico, mostraron avances en conocer periodos de
lluvia, sequias, fueron navegantes, obtuvieron el conocimiento de trasportacion
maritima y exploraron rutas para comercializar sus productos; los griegos dieron las
vocales al sistema de letras, con esto los Fenicios mejoran su alfabeto (Hernandez
y Rodriguez & Palafox de Anda , 2006).

La influencia filoséfica de Sécrates (470 a.C. - 399 a.C.) expone puntos de
vista de la administracion, relatando cuentos e historias miticas sobre dioses, esto
permite trasmitir, divulgar su filosofia y su ensefianza. Los griegos abren nuevos
horizontes al conocimiento humano y crean la logica de la organizacion del Estado.

Socrates contribuye con su punto de vista sobre la Administracibn como una
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habilidad personal separada del conocimiento técnico y de la experiencia. Platon
(429 a. C.- 347 a. C.), filésofo griego y discipulo de Socrates, analizé los problemas
politicos y sociales del desarrollo derivado del desarrollo sociocultural del pueblo
griego. En su libro La Republica expone la forma democratica de gobierno y de
administracion de los negocios publicos. Aristételes (384 a. C.- 322 a. C.), discipulo
de Platon dio impulso a la Filosofia, Cosmologia, la Metafisica, la Logica y las
Ciencias Naturales. En su libro Politica versa sobre la organizacion del Estado y
distingue las formas de administracion Publica como Monarquia, Aristocracia y

Democracia (Chiavenato, 2004).

En el sistema feudal (siglos IX al XllIl) lo mas caracteristico de este tiempo es
la propiedad, concretamente la de la tierra, era adquirida, consolidada y defendida
mediante guerras que sostenian los sefiores feudales para perpetuar y ampliar sus
dominios; el trabajador tenia que luchar incansablemente para sélo obtener lo mas
indispensable, el alimento. Las relaciones entre patronos y trabajadores eran de amo
a esclavo, a base de decisiones autocraticas. El sefior feudal era amo absoluto, su

poder de decision era ilimitado.

El feudalismo surge bajo el sistema del cual los antiguos ciudadanos y
habitantes del Imperio Romano se agruparon alrededor de personajes en busca de
su proteccion. Al continuarse la guerras y con la caida del Imperio Romano, se
levantaron nuevos Estados que repartieron las tierras conquistadas o las
depositaron a Sefiores Feudales para gozar de su proteccion, creandose grandes
extensiones de territorio que se denominaron feudos y que eran propiedad de una
nueva clase social los campesinos libres se convirtieron en campesinos vasallos que
en ciertas circunstancias se convertian en siervos. Durante la época medieval hubo
una notable evolucion de los sistemas organizativos como resultado del

debilitamiento del poder central del Imperio Romano.

Después de dar unos ejemplos significativos del desarrollo de algunas
civilizaciones y el desarrollo de la humanidad; la administracion se va desarrollando

con una lentitud muy marcada.
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Algo notable surge a partir del siglo XVIII aproximadamente, surge un
invento notable e innovador; es la maquina de vapor, esta fue para la Revolucion
Industrial lo que la computadora ha sido para la Revolucion Informatica. Muy pronto
la mecanizacion alcanzé a la gran mayoria de los procesos de manufactura,
comenzando con la produccion de la mas importante mercancia industrial del siglo

XVIIl'y principios del XIX (Herndndez y Rodriguez & Palafox de Anda , 2006).

Es la primera vez que el hombre trasforma industrialmente el calor en trabajo.
James Watt (1736 - 1819) fue un matematico e ingeniero escocés quién dio a
conocer la maquina de vapor que resultaria fundamental en el desarrollo de la
revolucion industrial, tanto en el Reino Unido como en el resto del mundo. Es ahi en
el pais de origen del invento, donde comienzan los cambios que hicieron posible la

transformacién de un pueblo a una nacién industrial.

La Revolucién Industrial, es un fendmeno econdmico de produccién masiva,
donde se impulsa la inventiva de crear maquinas que multiplicaban notablemente
la cantidad y la calidad de los productos. Esta etapa marca una ruta que le conduce
al pueblo desde una economia agricola primaria tradicional hasta procesos de

produccion mecanizados para fabricar bienes a gran escala.

La Revolucién Industrial puede dividirse en dos etapas, 1780 a 1860, se le
conoce como la revolucién del carbon y el hierro; de 1860 a 1914 se le conoce la

revolucion del acero y la electricidad.

Los campesinos abandonan los campos y se trasladan a las ciudades; surge
una nueva clase trabajadora; sin embargo la concentracion de industrias vy la
demanda de capital humano marcan jornadas diarias de trabajo que iban de 12 a
13 horas, ver tabla no.1.
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Tabla no.1. Historia del desarrollo administrativo.

= Los miembros de |la tribu realizaban actividades de caza pesca v recoleccidn

* Los jefas de familia tomaban las decisiones de mayor importancia

EPOCA . N N - . .
PRIMITIVA = Se conocid en forma primitiva la divisidn del trabajo. esto fue originado por |la diferencia de
capacidad entre los dos sexos vy la diferencia de capacidad segun las edades de los integrantes de
la sociedad
= Cuando &l hombre empezd a trabajar en grupo surgid la administracidn como una asociacion de
esfusrzos para lograr un fin determinado que requiere |a partticipacion de varias personas
= Aparicidn de la agricultura
= Divizidn del trabajo por adad v sexo
= La organizacidn social de tipo patriarcal se acentud
PERIODO . . . . - .
= La economia agricola de subsistencia deja en un lugar secundario a la caza, pesca
AGRICOLA 9 : g paseay

recoleccidn
= El crecimiento demografico obligaba a coardinar major los asfuarzos an el grupo social v a

majorar la aplicacidn de la administracidn

= La aparicion del estado trae como consecuencia a una civilizacién en la que surge la ciencia, la
literatura, la religidn, la arganizacidn politica, la escrtura v &l urbanisma

ME SOPOTAMIA Y

= El control del trabajo colectivo v el pago de tributos en especie exigian mayor complejidad en la
administracian

= Se considera como precursores de la administracidn moderna al los funcionarios encargados de

GRECOLATINA

EGIPTO aplicar las politicas tributarias del estado v de manejar a un gran numero de personas cuando se

realizaba grandes construcciones
= En &l cddigo de Hammurabi se ilustra el desarrollo del comercio de Babilonia, y de su
administracian {operacionas craditicias,. contabilidad de los templos, v &l archive de una gran casa
de comearcio)
= Aparicion del esclavismo

X = La administracidn se caractenza por su orientacidn hacia una estricta supemisidn del trabajo v el

ANTIGUEDAD

castigo corporal como medida disciplinaria

= Bajo rendimiento productive debido al descontento por @l trato inhumana que sufrian los esclavos

= Esta forma de organizacidn fue &n gran parte la caida del Imperio Romano

EPOCA
FEUDAL

= Las relaciones sociales se caracterizan por un régimen de servidumbre
= La administracidn del feudo estaba sujeta al criterio del sefior feudal

= Los siervos se vuelven trabajadores independientes_ lo que da arigen a los talleres atesanales y a
un sistema de oficios con nuevas estructuras de autoridad en la administracidn

= Surgan nuavas formas de administracion: estructuras de trabajo extensas v niveles de supervision
eaCcasos

= Surgen los gremios (antecedente del sindicato). que regulaban los horarios, salarios v demas
condicionas de trabajo

REVOLUCION
INDUSTRIAL

= Aparicidon de diversos inventos gue propiciaron el desarrollo industrial

= Desaparacan los tallares artesanales

Fuente: (Hitt, 2006).
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El nacimiento de la fuerza industrial y el de la seguridad industrial no fueron
simultaneos. Existia una degradacion de las condiciones de trabajo y prolongadas
jornadas laborales, todo esto conlleva al incremento de accidentes y enfermedades
laborales; la vida de los trabajadores era corta, morian muy jovenes, esto debido a

accidentes y/o pésimas condiciones de trabajo.

Lo origen del enfoque clasico de la administracidon es a consecuencias de la
revolucion industrial bajo la influencia del comercialismo. Ese siglo tenia todas las
caracteristicas y elementos para poder inspirar una ciencia de la administracion; hay
en dos hechos genéricos que influyen en el panorama industrial para la generacion

de una ciencia estos son: (Claude, 2012).

e El crecimiento acelerado y desorganizado de las empresas. Que
ocasiondé una complejidad creciente en su administracion exigiéo un
enfoque cientifico que debera sustituir al empirismo y la improvisacion,
surgen las condiciones iniciales de planeamiento a largo plazo,

reduciendo la inestabilidad y la improvisacion.

e La necesidad de aumentar la eficiencia. Con el objeto de tener el mejor
rendimiento posible de sus recursos; surge el sentido de la division del
trabajo; describen los cargos, fijan funciones, estudian métodos de
administracion y normas de trabajo, creando las condiciones

econdémicas y técnicas.

Los progresos en el conocimiento humano y la denominada Ciencia de la
Administracién aparecieron a comienzos del siglo XX. La Teoria General de la
Administracion (TGA) es un area nueva y del reciente conocimiento humano. Para
surgimiento de esto se necesitaron siglos de preparacion y antecedentes histéricos
capaces de permitir y hacer posibles las condiciones indispensables pero naturales

para su aparicion. Ver tabla no. 2.
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Tabla no.2. Cronologia de los principales eventos de los origenes de la administracion.

ANOS

4000 a. C.

2600 a. C.

2000 a. C.

1800 a. C.

1491 a. C.

600 a. C.

500 a. C.

400 a. C.

175a.C.

284

1436

1525

1767

1776

1799

1800

1810

1832

1856

1886

1900

AUTORES
Egipcios
Egipcios
Egipcios
Hamurabi (Babilonia)
Hebreos
Nabucodonosor (Babilonia)

Mencio (China)

Sécrates (Grecia)
Platon (Grecia)

Catén (Roma)

Diocleciano (Roma)

Arsenal de Venecia

Nicolas de Maquiavelo (ltalia)
Sir James Stuart (Inglaterra)
Adam Smith (Inglaterra)

Eli Whitney (Estados Unidos)
Mathew Boulton (Inglaterra)
Robert Owen (Inglaterra)

Charles Babbage (Inglaterra)

Daniel C. McCallum (Estados
Unidos)

Henry Metcalfe (Estados Unidos)

Frederick W. Taylor (Estados Unidos)

Fuente: (Chiavenato, 2004).

EVENTOS
Necesidad de planear, organizar y controlar.
Descentralizacién en la organizacion.

Necesidad de érdenes escritas. Uso de consultoria.

Empleo de control escrito y testimonial; establecimiento del
salario minimo.

Concepto de organizacion; principio escalar.
Control de la produccién e incentivos salariales.
Necesidad de sistemas y estandares.

Enunciado de la universalidad de la Administracién.
Distribucion fisicay manejo de materiales.
Principio de especializacion.

Descripcion de funciones.

Delegacion de autoridad.

Contabilidad de costos; balances contables; control de
inventarios.

Principio de consenso en la organizacion; liderazgo; tacticas
politicas.

Teoria de la fuente de autoridad; especializacion.
Principio de especializaciéon de los operarios; concepto de control.

Método cientifico; contabilidad de costos y control de calidad

Estandarizaciéon de operaciones; métodos de trabaja; aguinaldos;
auditoria

Practicas de personal; capacitacion de los operarios; planes de
vivienda.

Enfoque cientffico; division del trabajo; estudio de tiempos y
movimientos; contabilidad de costos.

Organigrama; administracién ferroviaria.

Arte y ciencia de la Administracion.

Administracion cientffica; estudio de tiempos y movimientos;
racionalizacion del trabajo; énfasis en planeacion vy el control.
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1.1.2 Influencia de la organizacidon de la Iglesia Catélica y Militar.

Las normas administrativas a través de los siglos y los principios de la organizacion
publica se fueron transfiriendo de las instituciones estatales a las instituciones de la
Iglesia Catdlica y de la organizacion militar. La organizacion militar también tuvo una
influencia, hace 2500 afios Sun Tzu, general y Filésofo chino escribié un libro sobre
el arte de la guerra, maniobras, tacticas y organizacion del ejército, ademas de las

debilidades y fortalezas del enemigo.

La organizacion lineal tiene sus origenes en la organizacion militar, el principio
de la unidad de mando asi como la escala jerarquica (niveles jerarquicos de mando,
con grado de autoridad y de responsabilidad) es uno de los elementos tipicos que

lego la organizacion militar.

El principio de direccion es otra contribucion de la organizacion militar, donde
cada soldado conoce lo que se espera de él y sus funciones. Napoledn Bonaparte,
el general mas autdcrata de la historia militar, jamas dio alguna orden sin explicar su
objetivo y verificar que se habia comprendido correctamente, estaba convencido de

que la obediencia ciega jamas lleva a una ejecucion inteligente.

El general Prusiano Karl von Clausenwitz (1780-1831) es considerado el
padre del pensamiento estratégico. A principios del siglo XIX escribié un tratado
sobre la guerra y sus principios y sobre cobmo administrar los ejércitos. Clausenwitz
consideraba que la disciplina era un requisito basico para la organizacion y que esta
requeria una planeacion cuidadosa en la que las decisiones deben ser cientificas y
no solo intuitivas. El administrador debe aceptar la incertidumbre y planear la manera

para minimizar sus efectos. (Chiavenato, 2004).
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1.1.3 Definicién de Administracion.

En el mundo de hoy hay una sociedad compuesta de organizaciones y estas estan
formadas por individuos; ahora bien todas las acciones que permitan al individuo
hacer como una aportacion a objetivos o metas especificos, se estara hablando de

la administracion.

La administracion, es el resultado historico y la contribucién de filésofos,
economistas, estadistas, empresarios y gente estudiosa que ha involucrado su
experiencia, conceptos, teorias en el desarrollo de su actividad. Por otro lado la
administracion moderna utiliza las ramas de la ciencia, las matematicas, las ciencias
sociales, ingenieria, y diferentes ciencias nuevas, es decir un compuesto de

enfoques sistémicos y la conducta humana.

La administracion es su mas simple expresion es la forma de coordinar la
parte humana (talentos) para logar objetivos muy bien definidos. Esta es una
disciplina que se dedica al estudio y la direccion del trabajo humano en equipo,
deberd poseer ciertas habilidades, principios, y técnicas; debera establecer
sistemas inteligentes, sistemas cooperativos para lograr propésitos comunes. Para
tener un mejor concepto de la administracion, investigadores y estudiosos sobre el

tema demuestran las siguientes definiciones.

Hernandez y Rodriguez describe la siguiente definicion de lo que es
administracion “La administracion es la disciplina profesional que se dedica al
estudio y formacién de especialistas en dirigir el trabajo humano en equipo con el fin
de elevar la competitividad de los organismos sociales productivos del sector publico

y privado” (Herndndez y Rodriguez & Palafox de Anda , 2006, pag. 5).

Michael A. Hitt, Gareth Jones y Jennifer George indican lo siguiente: “La
administracion es la planeacion, organizacion, direccién y control de los recursos
humanos y de otra clase, para alcanzar con eficiencia y eficacia las metas de la

organizacién (Hitt, Jones, & George, 2010, pag. 9).
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Por otro lado Da Silva indica su definicibn “La administracién es un conjunto
de actividades dirigido a aprovechar los recursos de manera eficiente y eficaz con el
propésito de alcanzar uno o varios objetivos o metas de la organizaciéon” (DaSilva,
2002, pag. 6).

Uno de los mayores pensadores de la Administracion y la Gerencia del Siglo
XX, Peter Drucker, escribié en lo siguiente: "So6lo se puede dirigir por Objetivos y
medir por resultados. Los valores deben residir en el credo y en la mision. Una cosa
es dirigir por objetivos y otra que esta direccidn por objetivos esté impregnada de
valores. (Lo cual es imprescindible, para lograr el espiritu de la organizacion)"
(Drucker P. , 1993).

Después de haber entendido las definiciones anteriores, se llega a la
conclusion de que la administracion involucra a diferentes elementos importantes;
pero el principalmente y que le da valor a la empresa es el ser humano, cuyas
habilidades, destrezas, conocimiento, valores y principios deberan contribuir a
establecer responsabilidad, empatia, comunicacién, persuasion, analisis y toma de
decisiones. Habra gente y/o equipos especializado, motivados bajo un marco de
principios y valores organizacionales que se dirijjan a lograr una meta global dentro

de la organizacion.
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1.1.4 Clasificacion de la teoria de las organizaciones.

En la blusqueda de la optimizacion de los resultados en diferentes épocas del
desarrollo de las organizaciones, han surgido varias corrientes de pensamiento
importantes, en cada una de ellas hay un enfoque particular de las organizaciones y
una vision del hombre en este entorno. Para mostrarle al lector una semblanza
histérica y general de lo que son las teorias administrativas y su enfoque principal se

muestra la tabla no 3.

Tabla no 3. Teorias administrativas y sus enfoques.
ENFASIS TEORIAS ADMINISTRATIVAS ENFOQUES PRINCIPALES ANO

En las tareas Administracion cientifica. Racionalizacion del trabajo en el nivel operacional 1903

Organizacion formal burocratica.

Racionalidad organizacional. 1909

Enlaestructura  Teoria de la burocracia.

Organizacion formal.
Principios generales de la administracién. Funciones del 1916
administrador.

Teorfa clasica.
Teoria neoclasica.

Enfoque mdltiple:
Teoria estructuralista. Organizacion formal e informal. 1947
Andlisis intraorganizacional y andlisis interorganizacional.

Organizacion informal.

Motivacion, liderazgo, comunicaciones y dindmica de grupo. e

Enlas personas  Teoria de las relaciones humanas.
Estilos de administracion.
Teoria del comportamiento organizacional. Teoria de las decisiones. 1950
Integracion de los objetivos organizacionales e individuales.

Teoriadel desarrollo organizacional. Cambio organizacional planeado. Enfoque de sistema abierto. 1962

Andlisis intraorganizacional y analisis ambiental. Enfoque de sistema

Enelambiente  Teorfa estructuralista. . 1960
abierto.
Teorfa de la contingencia. AEl!ISIS ambiental (imperativo ambiental). Enfoque de sistema 1972
abierto.
Enlatecnologia  Teoriade la contingencia. Administracién de la tecnologia (imperativo tecnolégico). 1972
En la competitividad Nuevos entoques en léladministracion. Caos y complejidad. Aprendizajeorganizacional. Capital intelectual. 1990

Fuente: (Chiavenato, 2004)

Para la cultura académica existen al menos diversas escuelas de
pensamiento sobre la teoria de las organizaciones, para Pierre Angel indica: “Dichas
escuelas de pensamiento reflejan influencias diversas procedentes especialmente
de trabajos de investigacidon en ciencias econémicas, sociologia, psicologia o ciencia

de la gestion” (Pierre & Amar, 2007) y las clasifica en cinco etapas.
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e Escuela clasica y cientifica del trabajo.

e Movimiento de las relaciones humanas.

e Teoria del comportamiento en la Administracion.
e Teoria de la contingencia.

e Teoria constructivista.

1.1.4.1 Escuela clasicay cientifica del trabajo.

Creada principalmente por Frederick Taylor, Henri Fayol, Henri L. Gantt y Max
Weber. El objetivo de la escuela clasica es crear principios de funciones universales
y permanentes con el objeto de incrementar la productividad de las unidades de
produccion, a continuacién se presenta los principales logros de cada uno de ellos

en esta etapa.

Frederick Winslow Taylor (1856 — 1915). Se le conoce como “el padre de la
Administracion Cientifica”, la aportacion principal es acrecentar la productividad
mediante la aplicacién del método cientifico y un mejor pago para el trabajador; todo

esto se lograria con una cooperacion arménica y el desarrollo de la gerencia.

Henry L. Gantt (1861 — 1919) también padre de la teoria de la administracion
cientifica. De igual manera el usa un conjunto de principios administrativos basada

en modelos cientificos, de ahi que recibe el nombre.

Henry Fayol (18441 — 1925) suele ser recordado como el fundador de la
escuela clasica de la administracién, no porque fuera el primero en estudiar el
comportamiento gerencial, sino porque fue el primero en sistematizarlo. Fayol
pensaba que las practicas administrativas aceptadas siguen ciertos patrones, los
cuales se pueden identificar y analizar. A partir de esta premisa basica, traz6 el
proyecto de una doctrina congruente de la administracion, la cual sigue conservando

mucha fuerza hasta la fecha.

El socidlogo aleman Max Weber (1864 — 1920), pensando que toda

organizacion dirigida a alcanzar metas, y compuesta por miles de individuos,
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requeria un estrecho control de sus actividades, desarrollé una teoria de la
administracion de burocracias que subrayaba la necesidad de una jerarquia definida
en términos muy estrictos y regida por reglamentos y lineas de autoridad definidos
con toda claridad. Consideraba que la organizacion ideal era una burocracia con
actividades y objetivos establecidos mediante un razonamiento profundo y con una
divisibn del trabajo detallada explicitamente. Weber también pensaba que la
competencia técnica tenia gran importancia y que la evaluacion de los resultados

deberia estar totalmente fundamentada en los méritos.

Estas teorias permitieron progresos decisivos en la organizacion, en
especifico, en el area productiva rompe con modelos artesanales de produccion. Sin
embargo estas teorias provocan un conjunto de cuestiones y criticas basado en que
el actor principal, el hombre productivo. Este solo es motivado por el salario segun
las teorias cientificas. De ahi que surjan ahora pensadores con un enfoque sensible
al actor principal y el desarrollo de un trabajo. Humanizar las relaciones y devolver

la autonomia es el motivo principal, en el desarrollo de las relaciones humanas.
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1.1.4.2 Movimiento de las relaciones humanas.

Esta etapa representado autores como Elton Mayo, Kurt Lewin, Abraham Maslow,
Douglas Mac Gregor, surge en la década de 1930, comparando con la escuela
clasica, esta otorga un lugar central a las necesidades, a su psicologia y al

comportamiento de grupos en trabajo.

Elton Mayo (1880 — 1949) y algunos compafieros de Harvard, entre ellos Fritz
J. Roethlisberger y William J. Dickson iniciaron su participacion en la serie de
estudios realizados en Western Electric Company entre 1924 y 1933, los cuales con
el tiempo se conocieron como “los estudios de Hawthorne, porque muchos de ellos
fueron realizados en la fabrica Hawthorne de Western Electric, cerca de Chicago.
Los estudios de Hawthorne, en un principio, fueron un intento por investigar la
relacion entre la cantidad de iluminacion en el centro de trabajo y la productividad de
los obreros.

La Teoria de las Relaciones Humanas tiene sus origenes en los siguientes
hechos. La necesidad de humanizar y democratizar la Administracion, liberandola de
los conceptos rigidos y mecanicistas de la Teoria Clasica y adecuandola a los

nuevos patrones de vida del pueblo Estadounidense.

El Desarrollo de las Relaciones Humanas. Principalmente de la Psicologia,
asi como de su creciente influencia intelectual y de sus primeras aplicaciones a las

organizaciones industriales.

Las ideas de la filosofia pragmatica de John Dewey y de la Psicologia
dindmica de Kurt Lewin fueron fundamentales para el humanismo en la
Administracion. Elton Mayo es el fundador de esta escuela, Dewey y Lewin también

contribuyeron a su concepcion y la sociologia de Pareto fue fundamental.

La Teoria de las Relaciones Humanas muestra la opresion del hombre a
causa del impetuoso desarrollo de la civilizacion industrializada. Los métodos de

trabajo buscan la eficiencia y no la cooperacion. La cooperacion humana no es
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resultado de las determinaciones legales o de la l6gica organizacional. Elton Mayo
defiende los siguientes puntos de vista:

El trabajo es una actividad tipicamente grupal. La conclusion es que las
normas del grupo tienen mas influencia en el nivel de produccion que los incentivos
salariales y materiales. La actitud del empleado respecto al trabajo y la naturaleza

del grupo social al que pertenece son los factores decisivos de la productividad.

El operario no reacciona como individuo aislado, sino como grupo social. Los
cambios tecnoldgicos tienden a romper los vinculos informales de la camaraderia y

de amistad en el trabajo y a privar al operario del espiritu gregario.

La tarea bésica de la administracion es formar una élite capaz de comprender
y comunicar, con dirigentes democraticos, persuasivos y simpaticos con todo el
personal. En lugar de que los empleados comprendan la l6gica de la administracion
de la empresa, la nueva élite de administradores debe percibir las limitaciones de
esa logica y entender la de los trabajadores. Para Mayo ya se acabé la fase de la
organizacibn humana en que la comunicaciéon y la colaboracién quedaban
garantizadas por las rutinas establecidas. La sociedad civilizada alter6 sus

postulados.

Pasamos de una sociedad estable a una adaptable, pero descuidamos la
capacidad social. Nuestra capacidad de colaborar con los otros se esta deteriorando.
Somos técnicamente competentes como en ninguna otra época de la historia y eso
se combina con una total incompetencia social. Es necesaria la formacién de una

élite capaz de recobrar la colaboracion.

El ser humano esta motivado por la necesidad de estar junto, de ser
reconocido, de recibir buena comunicacion. Mayo se opone a la afirmacion de Taylor
de que la motivacién basica del empleado era salarial (homo economicus), con el
objetivo de gozar una mayor remuneraciéon. Para Mayo una organizacién eficiente,
por si sola, no lleva a una mayor produccion, ya que es incapaz de elevar la
productividad si no se descubren, localizan y satisfacen las necesidades sicologicas

del trabajador. Bosco Lodi explica las diferentes posiciones de Taylor y de Mayo; por
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el hecho de que el primero ascendié en la empresa mediante un trabajo arduo y
dedicado y crey6 que todos los empleados eran motivados como él, mientras que el
segundo era un socidlogo que vivia en el medio universitario preocupado por las
condiciones de los trabajadores de su tiempo, con la poca posibilidad que tenian de

satisfacer sus necesidades psicologicas y sociales.

La civilizacion industrializada trae como consecuencia la desintegracion de los
grupos primarios de la sociedad, como la familia, los grupos informales, y religiosos,
mientras que la fabrica surge como una nueva unidad social que proporcionara un
nuevo hogar, un lugar de comprension y de seguridad emocional para los individuos.
Dentro de esta visibn romantica el trabajador encontrard en la fabrica una
administracion comprensiva y paternal, capaz de satisfacer sus necesidades

sociales y psicoldgicas.

Como los métodos convergen a la eficiencia y no hacia la cooperacion
humana (y mucho menos a objetivos humanos) en la sociedad industrial, hay un
conflicto social: la incompatibilidad entre los objetivos organizacionales de la
empresa y los objetivos individuales de los empleados. No se dan ambos muy bien
cuando la preocupacién exclusivamente por la eficiencia sofoca al trabajador. El
conflicto social debe evitarse a todo costo por medio de una administracion
humanizada que realiza un tratamiento preventivo y profilactico. Las relaciones
humanas y la cooperacion constituyen la clave para evitar el conflicto social. Mayo
no ve una posibilidad de solucién constructiva y efectiva del conflicto social; para él,
éste es el germen de la destruccion de la propia sociedad. El conflicto es una lesion

social, la cooperacion es el bienestar social (Chiavenato, 2004).

El experimento de Hawthorne promueve una nueva literatura y nuevos
conceptos de administracion. Roethlisberger y Dickenson conciben a la fabrica como
un sistema social. Para ellos la organizacion industrial tiene dos funciones
principales: producir bienes o servicios (funcibn econémica que busca el equilibrio
externo) y producir satisfaccién entre sus colaboradores (funcion social que busca el
equilibrio interno de la organizacién), anticipandose a las preocupaciones actuales

por la responsabilidad social de las organizaciones.
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La organizacion industrial debe buscar de manera simultanea esas dos
formas de equilibrio. La organizacion de aquella época solo se preocupaba por el
equilibrio econémico y externo, y no tenia la madurez suficiente para obtener la
cooperacion del personal, caracteristica fundamental para alcanzar el equilibrio

interno.

La organizacion industrial esta compuesta de una organizacidon técnica
(locales, maquinas, equipos, instalaciones, productos o0 servicios producidos,
materias primas etc.) y de una organizacion humana (personas que constituyen la
organizaciéon social). Cada persona evalla el ambiente en el que vive y las
circunstancia que lo rodean, de acuerdo con sus vivencias previas y con las

interacciones humanas que ha tenido durante toda su vida.

La organizacién humana basicamente es suma de los individuos, debido a la
interaccion social diaria y constante. En la fabrica todo evento se convierte en un
objeto de un sistema de sentimientos, ideas, creencias y expectativas que visualiza
los hechos y los representa bajo la forma de simbolos que diferencian el
comportamiento en bueno o malo y el nivel social en superior o inferior. Cada hecho,
actitud o decision se convierte en un objeto de un sistema de sentimientos: de
aprobacion, neutralidad o resistencia, los cuales pueden conducir a la cooperacion, a
la oposicion o a la confusion, de acuerdo con la forma como son comprendidos o

interpretados.

La organizacion técnica y la organizacion humana (formal e informal) son
subsistemas interrelacionados e interdependientes. Una modificaciébn en uno de
ellos provoca una modificacion en el otro y los dos subsistemas tratan de
permanecer en un estado de equilibrio, en el que una modificacion en una de las
partes provoca una reaccion de la otra en el sentido de restablecer la condicion
anterior del equilibrio preexistente. Bosco Lodi (1934-2002) indica la influencia de
concepto de equilibrio social de Vilfredo Pareto (1848-1923) en esta concepcion.

La colaboraciéon humana estaba determinada por la organizacion informal mas

qgue por la formal. La colaboracién es un fenémeno social, que no es légico, basado
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en codigos sociales, convenciones, tradiciones, expectativas y maneras de
reaccionar ante las situaciones. No es cuestion ldgica, si no de psicologia. Dentro de
ese espiritu, la teoria de las relaciones humanas aportd nuevas dimensiones y

variables a la TGA.
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1.1.4.3 Teoria del comportamiento en la Administracion.

Se inicia al final de la década de 1940 con Herbert Alexander Simén, Chester
Barnard, Douglas McGregor, Rensis Likert, sin embargo dentro del campo de la
motivacion humana sobresalen Abraham Maslow, Frederick Hezberg y David
McClelland. Los origenes de la Teoria del comportamiento de la administracion
radica en la fuerte oposicion entre las teorias de las relaciones humanas con la
teoria clasica, derivando en la teoria conductista, intentando reunir la organizacion
formal con un enfoque en las relaciones humanas, sin embargo no comparte del

todo los enfoques de esta.

La teoria se fundamenta en la conducta individual de las personas, asi la
motivacion humana es el tema principal de la teoria. Los autores conductistas
aseguran que el administrador necesita conocer las necesidades humanas para
comprender la conducta humana y utilizar la motivacion como medio para mejorar la

calidad de vida dentro de las organizaciones.

Las Jerarquia de las necesidades de Maslow presenta la disposicion de las
necesidades humanas en una jerarquia de importancia e influencia en forma de
pirdmide, en cuya base se encuentran la necesidades primarias (fisiol6gicas) y en la
cima las necesidades més elevadas (o de autorrealizacion). A continuacién para

una mejor comprension. En el cuadro no.1 se muestra dicha informacion.
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Cuadro no.1 Piramide de Maslow.

moralidad,
creatividad,
espontaneidad,
falta de prejuicios,
aceptacion de hechos,
/ resolucion de problemas \

autorreconocimiento,
confianza, respeto, éxito

amistad, afecto, intimidad sexual \

Autorrealizacién

: seguridad fisica, de empleo, de recursos,
Seguric iad moral, familiar, de salud, de propiedad privada

Fisiologia /. respiracién, alimentacién, descanso, sexo, homeostasi

Fuente: (Covey, 1991).

Necesidades Fisiologicas. Necesidades primarias pero importantes,
relacionadas con la supervivencia del individuo y preservacion de la especie, tales
como hambre, sed, descanso, proteccion, sexualidad, etc. Son necesidades
instintivas que nacen con el individuo, cuando alguna de estas no se satisface, esta

domina la direccion del comportamiento.

Necesidades de Seguridad. Constituyen el segundo nivel, son necesidades de
seguridad, estabilidad, busqueda de proteccién contra amenaza y huida de peligro.
Estas necesidades tienen gran importancia ya que todo empleado esta en relacion
de dependencia con la empresa, en la cual acciones administrativas arbitrarias
pueden provocar incertidumbre o inseguridad en el empleado en cuanto a su

permanencia en el trabajo.

Necesidades Sociales. Surgen en la conducta cuando las necesidades mas

bajas (fisiologicas y de seguridad) se encuentran satisfechas, entre estas se
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encuentran la necesidad de asociacion, participacién, aceptacién, amistad, afecto y
amor. Si no se satisfacen estas necesidades, el individuo muestra hostilidad,
resistencia con las personas que le rodean. La frustracion de tales necesidades
conduce a la falta de adaptacion social, al aislamiento y a la soledad. Dar y recibir

afecto son fuerzas importantes motivadoras en la conducta humana.

Necesidad de Estima. Son las necesidades relacionadas con la forma en la
qgue el individuo se ve y se evalla. Involucra auto aceptacion, auto confianza, la
necesidad de aprobacion social, de prestigio, de estatus y de consideracion, ademas
de sentimientos de independencia y autonomia. Su frustracion puede llevar a

sentimientos de inferioridad, dependencia, debilidad y en general al desanimo.

Necesidades de Auto realizacidbn. Son las necesidades humanas mas
elevadas y que estan encima de la piramide, se relacionan con la realizacién del
propio potencial y superacion continua. Esa tendencia se expresa por medio del
impulso que la persona tiene para crecer mas de los que es y de ser todo lo que

puede ser. (Chiavenato, 2004).

Abraham Maslow y Douglas McGregor, entre otros, escribieron sobre la
superacion personal de los individuos. Su obra engendré nuevos conceptos en
cuanto a la posibilidad de ordenar las relaciones para beneficio de las
organizaciones. Ademas, determinaron que las personas pretendian obtener algo
mas que recompensas o placer al instante. Dado que las personas tenian formas de
vida complejas, entonces las relaciones en la organizacion deberian sustentar dicha

complejidad.

Taylor en la escuela clasica especialmente se enfoca en los dos primeros
niveles y Maslow demuestra la importancia de las necesidades sociales e idénticas
del asalariado. Maslow inici6 lo que él designo “la tercera fuerza psicologica” que es

el movimiento del potencial humano.
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James March y Herbert Simon realizaron una obra a finales de la década de
1950 donde platearon cientos de proporciones acerca de los patrones de conducta,
sobre todo con relacién a la comunicacion en las organizaciones. Su influencia en el
desarrollo de la teoria administrativa posterior ha sido importantisima y permanente

para investigar en forma cientifica.

MacGregor, hace una comparacion y confronta a la escuela clasica y el
enfoque de las relaciones humanas, su tesis es lo que le llama la teoria “X” y la
teoria “Y”, en la teoria “X” sostiene que al individuo no le gusta trabajar y percibe a
este como una necesidad, que quiere ser dirigido y evita responsabilidades y busca
la seguridad. La preferencia de MacGregor es la teoria “Y” donde el individuo se
responsabiliza del trabajo y hay un potencial no totalmente explorado, en esta teoria

se busca mayor autonomia y participacion en el proceso de decision.
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1.1.4.4 Teoria de la contingencia.

La escuela clasica y el movimiento de las relaciones humanas consideran la
empresa como un sistema cerrado y lo hacen en el contexto socioeconémico una
variable determinante para la organizacion. Para estas dos ultimas teorias muestran
una estructura organizativa, en una perspectiva sistémica, holistica donde la

organizacibn muestra y condiciona un conjunto de valores internos y externos.

Las teorias de la contingencia aparecen en las décadas de 1950 y 1960 autores
como Tom Burns, G.M. Starker, Paul Lawrence, Jay Lorsch, Joan Woodward y de
manera mas reciente Henry Mintzberg, con €l y sus teorias se abarcan el temay se

profundiza sobre esta teoria.

Paul R. Lawrence y Jay W. Lorsch sus investigaciones realizadas se
relacionan a la confrontacidn organizacion-ambiente con que no hay una sola
manera de organizar, que las organizaciones deben adecuarse a las situaciones
ambientales. Esta teoria asume que no hay una respuesta universal a todas las
inquietudes. Asi, para hacer lo correcto el administrador depende de una serie de
variables en un ambiente interno y externo; hace énfasis en la organizacion-

ambiente.

El Canadiense Henry Mintzberg, Doctorado en Instituto Tecnoldgico de
Massachusetts, realiza una investigacién y observa a los gerentes para comparar su
trabajo real con la teoria sobre la gerencia. El contraste fue radical, los gerentes
trabajaban en un entorno cadtico, imprevisible, frenético y confuso hasta el punto
que era dificil distinguir entre lo trivial y lo importante, Mintzberg demostré que la
gerencia pasa la mayor parte de su tiempo resolviendo crisis y casi nada

planificando, controlando y evaluando.
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Mintzberg presenta una vision sistémica y contingente de la empresa,
propone un disefio de los diferentes tipos de organizacion a partir del mando
horizontal y vertical, desde la perspectiva del canadiense los problemas de la
empresa y los déficit de resultados nacen la mayor parte del tiempo de una falta de

coherencia entre la organizacion y los modelos de gestion de los recursos humanos.

En resumen esta teoria de la contingencia determina que no existe una
estructura mas productiva en sentido absoluto, sino formas de organizacidon que
varian en el tiempo y en funcidn de variables internas y externas que se vinculan con
el interior. Existe una relacion funcional entre variables ambientales y técnicas
administrativas. Rechazan los principios universales de la administracion, la practica
administrativa es situacional. El administrador debe desarrollar habilidades de
diagnéstico que le permitan hacer frente a las situaciones a las que se enfrente. (Hitt,
2006).
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1.1.45 Teoria constructivista.

Esta teoria insiste en la importancia del entorno, que no es exactamente una
realidad observable, como una construccién de quien la observa, por lo tanto es
susceptible de interpretarse a partir de los actores que la forjan. Las organizaciones
son el fruto de percepciones e interpretaciones de su entorno que dan forma a un
mapa y a una guia para la accion. Estas teorias se desarrollan a partir de la década
de 1960 y estan representados por Herbert Simon, Michel Crozier, Erhard
Friedberg, Karl Weick.

Se consideran dos actores principales sobre el tema: Weick sostiene la tesis
de que los individuos contribuyen a construir su realidad conforme a la

representacion, creencias, percepciones y comportamientos que tienen de ella.

Michel Crozier, Erhard Friedberg, colocan al individuo como el centro
principal, sometido a apremios e incertidumbres sin embargo dispone de un espacio
de libertad irreductible en el que se despliega su autonomia, una estrategia y un

poder decisorio.

Sosteniendo estas dos tesis, se entiende que el ser humano es quien
determina el logro de sus objetivos y metas personales; muchas veces el ser
humano estad auto limitando hacia esos dos puntos; es decir tiene una ceguera
mental que tiene que ver con creencias limitantes; estas se refieren a los
pensamientos o ideas donde la persona se queda atrapada en su historia repetitiva y
de resultados limitantes. Los individuos no son otra cosa que la suma de los sus
hébitos, de sus creencias en base a esto una forma de pensar; se reacciona, se

evalla, se juzga y se responde en base a estimulos e influencia de juicios limitados.
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1.2Generalidades de las PyMEs.

El desarrollo de la presente investigacion aborda la importancia de las pequefias y
medianas empresas (PyMEs) desde el punto de vista de su capacidad empresarial,
se introduce un marco historico con las principales caracteristicas que le han
acompafado en su desarrollo en México. Posteriormente se realiza una propuesta

de andlisis de sus caracteristicas y clasificacion.

Ultimamente el tema de las pequefias y medianas empresas (PyMEs) ha
tomado mucha relevancia en nuestro pais gracias a que este concepto engloba
caracteristicas en cuanto a capital, recursos humanos, infraestructura, mercado, etc.
Hace algunos afios no se daba el enfoque necesario a éstas, a pesar de que
constituyen el 97% de las empresas en México. Este tipo de empresas tienen un
papel fundamental para el desarrollo econémico y social. Especificamente la
importancia de las PyMEs en generacion de empleos y en la contribucion al
Producto Interno Bruto (PIB). El total de empresas ocupan a 27.7 millones de
empleadas lo que representa el 72% de empleos formales; las PyMEs general el
70% de empleos y contribuyen con 34% del PIB; es importante indicar que esta
contribucion ha disminuido al pasar de 42% a 34.7% de 1999 a 2009. Las PyMEs
general 45% de empleos y contribuyen solo con el 15% del PIB (INEGI, 2011).

En el pais segun datos del monitoreo mundial de emprendimiento, la tasa
de actividad emprendedora es de 12% sin embargo la mayoria de esos negocios
mantienen un bajo nivel de rentabilidad y a mediano plazo deberan cerrar su
actividad emprendedora. (CNNEXPANSION, 2013)

La Condusef (Comisiébn Nacional para la Proteccion y Defensa de los
Usuarios de Servicios Financieros) hace un analisis de los errores mas comunes del
empresario de PyME, en este contexto emite la siguiente opinién; Al inicio la
mayoria de las Pymes abordan el mercado con lo que creen que necesitan; la mala
administracion del negocio es una de las causas principales del fracaso; otras mas

surgen de una “sentimiento”; algunos propietarios se creen con los conocimientos
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suficientes en todas las areas del negocio y eviten la asesoria 0 apoyo. Algunos

elementos internos y externos provoca muchas veces el cierre de sus negocios.

Realizando un acercamiento al nuevo orden mundial y al segmento de las
empresas pequefias y medianas principalmente, empiezan a vivir en un entorno
global mas competitivo. Las PyMEs han empezado a considerar a la innovacion de
manera gradual. Sin embargo, es practicamente imposible innovar sin aceptar un
elemento de riesgo, la innovacion se refiere a cambios, ser flexibles y reinventarse

mas rapido en relacion a una empresa grande y de estructura mas elevada.

Por otro lado las PyMEs padecen de falta de innovacién tecnoldgica
principalmente por la falta de financiamiento, emplean procesos productivos y
disefios empiricos principalmente. Hay una amplia participacion de estructuras
gerenciales de corte familiar, poca o nula estrategias de un sistema de calidad,
seguridad e higiene etc. Por esto un ndmero alto de las PyMEs les ha sido
imposible sobrevivir ante empresas de talla internacional, logrando algunas subsistir
debido a que experimentaron una significativa transformacion o se convirtieron en
subcontratistas de grandes firmas transnacionales o bien porque se mantuvieron
aisladas en pequefios nichos de mercado donde la competencia no les ha afectado
hasta ahora. De esta forma, la transformacion de la pequefia y mediana empresa ha
dado lugar a nuevas formas de asociacion, de trabajo, de especializacion entre otros

aspectos.

Las micro, pequefias y medianas empresas (PyMESs), constituyen la columna
vertebral de la economia nacional por los acuerdos comerciales que ha tenido
México en los ultimos afios y asimismo por su alto impacto en la generacion de
empleos y en la produccion nacional. De acuerdo con datos del 2011 el Instituto
Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI), en México existen aproximadamente 4
millones 15 mil unidades empresariales, de las cuales 99.8% son PyMEs que
generan 52% del Producto Interno Bruto (PIB) y 72% del empleo en el pais.
(PROMEXICO, 2014).
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En un estudio publicado por el organismo sobre el comportamiento de las
PyMEs en México, 43% de las empresas fracasan por errores y sélo dos de cada
diez empresarios estan capacitados para administrar su propio negocio; de acuerdo
a datos de la Comisién Nacional para la Proteccion y Defensa de los Usuarios de
Servicios Financieros (CONDUSEF) y de la Secretaria de Economia (SE), 65 de
cada cien empresas nuevas que se crean en un aflo desaparecen antes de los dos

afos de vida por una deficiente administracion.

Algunas ventajas de las PyMEs:

e Son un importante motor de desarrollo del pais.

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

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

e Absorben una porcion importante de la poblacion econdmicamente activa,
debido a su gran capacidad de generar empleos.

e Asimilan y adaptan nuevas tecnologias con relativa facilidad.

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

e Cuentan con una buena administracién, aunque en muchos casos

influenciada por la opinion personal del o los duefios del negocio.

Algunas desventajas de las PYMES:

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

e Es dificil contratar personal especializado y capacitado por no poder pagar
salarios competitivos.

e La calidad de la produccion cuenta con algunas deficiencias porque los

controles de calidad son minimos o no existen.
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e No pueden absorber los gastos de capacitacion y actualizacion del personal,
pero cuando lo hacen, enfrentan el problema de la fuga de personal
capacitado.

e Algunos otros problemas derivados de la falta de organizacion como: ventas
insuficientes, debilidad competitiva, mal servicio, mala atencion al publico,
precios altos o calidad mala, activos fijjos excesivos, mala ubicacion,
descontrol de inventarios, problemas de impuestos y falta de financiamiento
adecuado y oportuno (PROMEXICO, 2014).

1.3 Marco histérico de las PyMEs en México

Remontandose en los afios 30 y 40 las PyMEs en Meéxico tienen una
industrializacién impulsada por presidentes como Manuel Avila Camacho y Miguel
Aleman Valdés. De este periodo surgieron sectores como el del acero, vidrio,
alimentos y bebidas, cemento, textil entre otros, de los que solo han sobrevivido

algunas empresas que son manejadas por la segunda o tercera generacion familiar.

Se enfrentaron al final del siglo XX con nuevas metodologias, estrategias e
innovaciones en la gestion empresarial y con frecuencia les fue muy dificil adaptarse
al cambio. Sus principales retos han sido la economia abierta y la falta de
articulacion productiva tanto con empresas grandes como con los sectores soporte,
como sucedia en el pasado antes de la apertura de fronteras. En términos
generales, el entorno macroecondmico en que operaban las PyMEs en México
cambi6 radicalmente a partir de 1982, fecha que coincide con la implantacién del
modelo neoliberal en el pais. El gobierno mexicano acordé someter a la economia
mexicana a una restructuracion radical presionado por sus acreedores mediante una
carta de intencion firmada con el Fondo Monetario Internacional. En la fase de
gobierno del presidente Miguel de la Madrid (1982 — 1988) se aplicd una devaluacion
trasladando el tipo de cambio de $140.00 a $2330.00 pesos por dolar durante el

sexenio.
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A la par se produjo el encarecimiento de materias primas e insumos
importados, esto beneficié a las empresas grandes en particular a la automotriz y a

las maquiladoras.

El conjunto de estrategias gubernamentales dieron origen a un proceso de
hiperinflacion. Para 1986 la apertura comercial hacia el exterior debido a la
incorporacion de México al Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio (GATT)
gener0 que algunas ramas industriales fueran excluidas e incluso algunas no
sobrevivieran como la industria del juguete, textil, calzado y la produccién de
televisores. El salario real, en ese periodo decrecido 42%, la politica monetaria fue
restrictiva y de reduccion y encarecimiento del crédito lo que se agravo con la caida
bursétil de octubre de 1987. El entorno macroeconémico de este periodo se
caracteriz6 por un profundo estancamiento con un crecimiento de la inflacion
llegando a 159.2% en 1987.

Con este escenario, el gobierno de Carlos Salinas (1988 — 1994) propuso
pactos de estabilidad con lo cual mantuvo con variaciones menores el tipo de
cambio. Aunado a ello, redefinié al estado mediante la privatizacion de los bancos y
las empresas paraestatales, la apertura de la economia mexicana con el Tratado de
Libre Comercio de América del Norte y también redujeron los salarios reales y se

abocé a la correccidn del déficit de las finanzas publicas.

Con estas medidas se pretendié alcanzar la meta de controlar la inflacion por
debajo de un digito equiparandola con los principales socios comerciales que tenia
el pais en ese momento, logrando llegar a 7% en 1994. Sin embargo en el periodo
comprendido entre 1989 y julio de 1994, la inversion extranjera ascendié a casi
50,000 millones de délares pero esta se colocd en la Bolsa Mexicana de Valores
(BMV) y cerca de 30,000 millones de dolares estaban asignados a Tesobonos al
finalizar 1994. El conjunto de estas politicas afectaron a las PyMEs, muy
particularmente la sobre valoracion del peso, que causé la mayor entrada de

insumos importados dado su bajo precio.
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Al presentarse el escenario de la devaluacién en diciembre de 1994, una
buena parte de empresas no pudo afrontar sus compromisos adquiridos en ddlares
habiéndolos efectuado con una paridad promedio de 3.30 pesos por dolar antes de
julio de 1994 y pasando esta paridad en diciembre de ese mismo afio a 9.90 pesos
por dolar (lo cual represent6 el 200% de incremento). Ello provocé el cierre masivo
de empresas, la suspension de pagos a bancos y en su conjunto produjo a un

proceso de desindustrializacion.

Para 1994, la Encuesta Nacional de micro negocios detectdé el perfil
empresarial de ese momento: que la mayoria de las empresas de este tipo carecian
de un local, eran trabajadores por cuenta propia, estaban integrados por una sola
persona (59%), fueron emprendidos para completar el ingreso familiar, el 57% tenia
una antigiiedad de hasta cinco afios, la mayoria estaba en la informalidad, vendian
directamente al publico, su principal problema era la falta de clientes, los duefios
eran en 68% hombres, su nivel académico en la mayoria de los casos llegaba a
secundaria y el 49% obtenia ganancias hasta de dos salarios minimos. Durante el
gobierno de Ernesto Zedillo (1994-2000) se enfrentd la peor crisis financiera en la
historia del pais (por lo menos desde 1929), por lo que el gobierno implanté una

politica de recesion sin precedentes.

Ello causé desempleo masivo y propicié que los deudores, personas fisicas y
morales, que durante el sexenio de Salinas habian contratado créditos, quedaran en
la ruina con deudas practicamente impagables, lo que ocasioné la bancarrota tanto
de particulares como de empresas y del sistema bancario. La consecuencia de lo

anterior se reflejé en una caida del PIB de casi 7% en 1995.

En este periodo, las PyMEs afrontaron alto endeudamiento y solo las que
tenian vocacién de exportacion lograron afrontar el momento. A partir del afio 2000
con la llegada al gobierno de Vicente Fox (2000-2006), se tomaron medidas para
continuar con varias politicas impulsadas por su predecesor, se dio amplio impulso al
desarrollo industrial en especial al fomento del micro negocios no logrando los

resultados previstos.
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En el Censo Econdmico del 1999 de INEGI, en México existian alrededor de 2.8
millones de unidades empresariales, de las cuales el 96 por ciento son PyMEs, como

se muestra en la grafica no. 1.

Gréfica no.1 Composicion de las empresas en México por tamafio y sector.
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Fuente: (INEGI, 2011)

Asumiendo la presidencia del pais Felipe Calderon (2006-2012), impulsé una
politica de apoyo a PyMEs gestionando unificar los apoyos del gobierno federal a
este tipo de empresas y apostando a la creacion de empleo; las medidas de politica
publica para el desarrollo quedaron reflejadas en el Plan Nacional de Desarrollo
2007-2012. Independientemente de la politica econdmica imperante del gobierno
federal, poco a poco, sobre todo en la Ultima década, algunos empresarios se
percataron de la ventaja que tenia unir esfuerzos para enfrentar la competencia en
comun. Esto no ha sido facil, ya que la cultura imperante sobre todo en las PyMEs
familiares, ha sido el trabajo individual con miras a sobrevivir en su entorno

inmediato.

Ha sido el efecto de la economia global, el que ha motivado a que muchos
empresarios hayan empezado a cambiar de visibn y no solo se apegaran a los

programas federales de apoyo por medio de subsidios.

48



Las micro, pequeiias y medianas empresas (MIPyMES) constituyen la
columna vertebral de la economia nacional por su alto impacto en la generacion de
empleos y en la produccion nacional. Por la importancia de las MIPyMEs, es
importante instrumentar acciones para mejorar el entorno econdémico y apoyar
directamente a las empresas, con el propésito de crear las condiciones que

contribuyan a su establecimiento, desarrollo y consolidacion.

En México, de acuerdo con la Secretaria de Economia y con el apoyo
instruido en Febrero 18 del 2005 por DOF (Diario Oficial de la Federacion.), existe
una estratificacion de empresas la cual considera como criterio de seleccion el
tamafio, utilizando al personal que labora en ella, la facturacion anual y el sector
econdmico en el que se desempefia. De esta clasificacion surge una primera

estratificacion de la pequefia y mediana empresa:

e Aguella unidad econdmica cuya plantilla laboral comprende de 11 a 100
empleados (INEGI).

e Cuya facturacion es de 1 a 15 millones de pesos anuales (Secretaria de

Economia).

La diferencia fundamental de la clasificaciébn de empresas tomando en cuenta
el niumero de empleados o bien, su facturacion, arroja resultados diferentes. Ello ha
obligado a que dependiendo del sector, la propia Secretaria de Economia haya

realizado la estratificacion que se muestra en la tabla no. 4.

Tabla no.4 Clasificacion de empresas por nimero de empleados

' Tamano/Sector Manufacturero Comercio Servicios
Micro 0-10 0-10 0-10
Pequena 11-50 11-30 11-50
Mediana 51-250 31-100 51-100
Grande 251 en 101 en 101 en

adelante adelante adelante

Fuente: (DOF, 2002)
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Dada la importancia econdémica que representan para México las PyMEs, se
cred en el gobierno del presidente Fox la Subsecretaria de la Pequefia y Mediana
Empresa y dependiendo de ella, la Comision Intersecretarial de Politica Industrial
quién como una de sus primeras acciones desarrollé el primer Observatorio PyMES

en México en colaboracién con otros paises.

De lo anterior se desprende que los ciclos econdémicos (entendidos como las
crisis econdémicas y recuperaciones posteriores) tienen efectos altamente sensibles
sobre la creacion y destruccion de entidades empresariales. Las empresas jovenes
son las mas vulnerables a los cambios de la economia, por lo que los esfuerzos
gubernamentales dirigidos hacia este segmento pueden subsanar ello reforzando
sus habilidades administrativas y de produccion.

De igual forma, existen otros factores ademas de la permanencia en el
mercado que determinan la posicion de las PyMEs como pueden ser la rotacién del
propietario, el cambio generacional en la empresa familiar, las caracteristicas del
responsable de la empresa (edad, nivel académico, actividad previa, socios, etc.) asi

como la participacion en organismo empresariales.

Los datos censales levantados por INEGI en el 2004 ubicaron una
problematica muy semejante a la reflejada en su primer reporte por el Observatorio
PyME México y a la encontrada en este trabajo. Del analisis de esta informacion, se
desprende que las empresas requieren atencion diferenciada, en funcién de su
tamafo y de su edad en el mercado. Un gran porcentaje de microempresas posee
su propia problemética, la cual es distinta entre ellas, las PyMEs y las empresas
grandes. Por ello, la atencion diferenciada puede convertirse en la base para el

disefio y planeacion de politicas publicas en apoyo a las empresas del pais.
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1.4 Las PyMEs ante el desafio del presente siglo.

El entorno actual de globalizacion se caracteriza principalmente por un aumento en
la intensidad de la competencia en los mercados de productos y servicios, también
en los mercados de capital, y por otro lado un gran desarrollo tecnolégico que no

tiene precedentes.

Todo esto lleva a crear un entorno incierto y extremadamente competitivo,
para lo cual las empresas principalmente las PyMEs tendran que hacer cambios
radicales internos, enfocados principalmente al aspecto de modelo de negocio y
propuesta de valor, estos puntos son cruciales donde este tipo de empresas

pueden alcanzar una ventaja competitiva con relacion a su competencia.

En México, el sector empresarial esta formado en su mayoria por la pequefia
y mediana empresa, las cuales en gran parte nacieron en torno a un nucleo o arreglo
familiar y no han podido seguir creciendo o expandiéndose; ademas de que se han
visto afectadas por las politicas industriales de proteccionismo y apertura de
fronteras indiscriminadamente. La mayoria de las veces la ausencia del espiritu y
mentalidad empresarial se traduce en una ausencia de métodos modernos de
gerencia, en una falta de vision hacia la demanda, hacia el mercado y en una
ausencia de controles de calidad que aseguren su competitividad dentro y fuera del
pais; estas podrian llegar a ser desplazadas tanto de los mercados externos como
del nacional, dado el proceso de apertura econdémica de nuestro pais en el cual las
empresas mexicanas al haber vivido una larga etapa proteccionista no se

encontraban preparadas para enfrentar a la competencia

Las PyMEs mexicanas requieren darle un nuevo enfoque a su cultura, romper
paradigmas, ser un ente consiente; para poder enfrentar exitosamente los retos y
oportunidades que el entorno le presenta, para no ser desplazadas de los mercados
y de los grandes corporativos, mantener una buena posicion en el mercado, crear
ambientes laborables agradable y confiable que comprometa con los empleados,

clientes, proveedores y toda su cadena de valor.
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Concluyendo el capitulo; el punto de quiebre es la revoluciébn de la
informacion que ha tenido lugar a partir de los afios setenta esto han hecho posible
dar saltos cualitativos que eran impensables en décadas anteriores; se ha pasado
de la era industrial a la posindustrial, del sistema de produccion estandarizado en
masa a los sistemas flexibles de produccion, permiten series mas pequefas y
adaptadas a los requisitos de la demanda, cambios r4pidos en lineas de produccion
y solo se produce lo que el mercado demanda y se satisface al cliente

inmediatamente.

Para los afos venideros Peter Drucker, padre de la administracion moderna,
indica que el conocimiento sera el factor predominante. De hecho ya lo es. Todo ello
va a hacer a la sociedad futura sumamente competitiva, tanto para las
organizaciones como para los mismos individuos. Habra trabajadores del
conocimiento. Otro aspecto que tendra que tenerse en cuenta, en la nueva sociedad
del conocimiento, es el trabajo con asociados, no subordinados, lo que obligara a
replantearse toda la administraciéon de personal. El futuro se esta gestando hoy.
(Drucker P. , 1996).

Por otro lado las organizaciones son el fruto de percepciones e
interpretaciones de su entorno que deberan generar una guia para la accion. Fredy
Kofman, autor de 'Metamanagement' y '‘Conscious Business' relaciona la evolucion
de la conciencia y de las necesidades del ser humano con los cambios que estan
presentado progresivamente las organizaciones empresariales; Kofman aboga por la
empresa consciente, esto es humanizar el entorno empresarial, darle alma y
valores de forma que impulse una trasformacion por medio de la conciencia de las
personas, dado que esta es un atributo inherente al ser humano. La conciencia de
las personas es un rol protag6nico del modelo de desarrollo, definiéndose como la
capacidad de aprender la realidad, de estar atentos a nuestro mundo interior y al
mundo exterior (Kofman, 2007).

Rafael Echeverria sobre el tema del emprendimiento y la conciencia

marca dos vértices. El primer vértice es la Transformacion Personal. Esto es utilizar
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la existencia para llegar a ser lo que uno aspira. EI dominio personal permitir4
aclarar y ahondar sobre la vision personal. Para logar esto, el aprendizaje sera la

palanca de la transformacion.

Un segundo vértice es el desafio de Transformar el Entorno, ayudar a
mejorarlo y esto es a través del emprendimiento. El emprendimiento es compartir
metas, valores y una mision; generar un pensamiento sistémico, si se quiere cambiar
hay que cambiar las bases de nuestro sentido comun, hay que erradicar las

premisas de los supuestos para la transformacion (Echeverria, 2005).

Por otro lado el gran problema de las PyMEs es un enfoque sobre modelos
cautivos, en gran medida modelos de gestion obsoleta que impide un nivel de
desemperio superior. Este modelo tradicional es impositivo, coercitivo; se basa en el
control y el mando; se sustenta en el poder formal; descansa en el miedo y por lo
tanto, es enemigo del desempefio. Estos modelos estan en crisis aunada a un
contexto donde predomina un tipo de trabajador (gerencia y/o empleado), este o
estos personajes en promedio entrega un porcentaje muy bajo de su potencial de
rendimiento; el conocimiento puede ser limitado y su transformacién de vida esta sin
rumbo. Cabe aqui una pregunta poderosa para generar soluciones al temay esto es
¢ Qué herramienta, metodologia o técnica se requiere para emerger la conciencia
del individuo? Esta conciencia debera estar sustentada en el autoconocimiento y
con esto se replante el individuo conscientemente un proyecto de vida y metas, para
después hacer la construccion de su propio ser, generando habitos y acciones de
cambio. A continuacion presentamos la metodologia del Coaching.
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Capitulo Il

“Marco Teorico Coaching y Plan de

Negocios”
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Capitulo Il

El capitulo se describe el Coaching y los modelo de negocio. El Coaching es una
herramienta poderosa para el dominio personal; permitira aclarar y ahondar sobre
la vision personal, pretende desarrollar una cultura novedosa en este caso para el
emprendimiento es usada como una palanca de apoyo y de aprendizaje. Ademas la
herramienta del modelo de negocio pretende generar una Vvision compartida del

ecosistema del emprendimiento y la manera del cdmo realizar un plan de negocios.

Parte | Coaching

2.1 Generalidades del Coaching.

En la actualidad las organizaciones deberan considerar a las personas como el
activo clave para cualquier tipo de empresas, las empresas que buscan el éxito
debera apostar al autodesarrollo y el aprendizaje del ser humano; ademas estas
deberan compartir responsabilidades y generar compromisos dentro de la
organizaciéon. Muchas veces hay capital econémico para el desarrollo de las

empresas que personas de cambio y liderazgo.

En un entorno normalmente tan turbulento y flexible dentro de la economia
global, el liderazgo va sustituyendo a la gestion y el aprendizaje a la educacion;
decididamente habra que aportar por el desarrollo del capital intelectual; por tal
motivo el Coaching es un modelo viable donde se centran sistemas de valores y
parametros de tal manera que desarrollan una nueva interpretacion de la realidad,
un replanteamiento de las convicciones personales enfocandose siempre en

resultados extraordinarios.

El Coaching transforma la cultura y las conversaciones para que la gente no
se quede inmersa en su historia de seguir haciendo siempre lo mismo; desarrolla
una nueva manera de escuchar y de relacionarse; mejora el rendimiento de la
persona, descubre habilidades y/o explota las que actualmente tiene el ser humano.
El Coaching ha ido evolucionando y puede llevar un proceso especifico a encontrar

resultados extraordinarios para esto debera de apoyarse de un coach; a diferencia
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de un gerente en una organizacion, el coach no es autoridad, mas bien es una
persona que conduce a la persona hacia la transformacion y el aprendizaje, sus
habilidades son una buena escucha y conversaciones transformacionales. El eje es
que a partir de la escucha, en esta, se desarrolla una nueva interpretacion de la
realidad, se reconsideran las convicciones personales, con esto se propician
cambios. La escucha del Coach es el eje fundamental para replantear nuevas
formas de ver las cosas. El Coach crea compromisos con la persona para una nueva
realidad a través de las conversaciones y los replanteamientos de su “realidad”. El
Coach es una forma natural de liderazgo, la base fundamental es el didlogo
transformacional orientado a logros y metas concretas, medibles, que desea el
asistido y estas deberan de concluir con resultados esperados. Un Coach
profesional deber4 cumplir con una serie de principios éticos y valores, estos
deberan ser un marco de referencia para el desarrollo del proceso con su cliente,

mas adelante durante la investigacion se mostrara estos recursos. (Angel, 2007).

2.1.2 Antecedentes historicos del Coaching.

Dentro de la filosofia en los origenes en la antigua Grecia, cuna de filésofos.
Socrates es el personaje con mayor referencia sobre los origenes de Coaching. El
arte de la mayéutica, basa la capacidad intrinseca de cada persona, donde los
elementos basicos son el diadlogo, preguntas y posteriormente respuestas; con
estos elementos la persona es mas consciente de sus incompetencias, para luego

estar en una vision mejor para con sus objetivos.

Por otro lado Platon recopila las ensefianzas de su maestro, Socrates y
presenta los didlogos platénicos, en ellos reconoce la estructura de los diadlogos y las
preguntas como catalizadores para las conversaciones, logrando asi un panorama
mas claro del conocimiento. Por su parte Aristételes discipulo de Platén, se le
reconoce como padre de la légica y divide la parte racional en dos: el intelecto y la
voluntad; él es un pensador que fundamenta el conocimiento humano en la

experiencia del ser, basicamente dice que el hombre puede llegar hacer lo que
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desee, con esto se tienen dos elementos importantes el “Ser” y “El Deber Ser”, el
“Ser es la primera naturaleza, lo que se recibe al nacer (lo que la naturaleza le dio al
ser humano) “El Deber Ser” es la pretension (la aspiracion de llegar a ser o que uno
desea de si mismo), el marco teoldgico se basa en que el ser humano debe estar
siempre en busca de la felicidad. Para lograr esto, se usa una palanca (la accién) de
transformacion generando habitos de cambio. (Ravier, 2005)

Asi mismo, el desarrollo del proceso del autoconocimiento y el aprendizaje, es
el resultado de diferentes vertientes y fuentes del pensamiento; una de estas es la
filosofia de la corriente existencialista que tiene como centro de reflexion su propia
subjetividad, el ser humano es un ente singular y Unico para su existencia por lo
tanto es el centro de toda reflexion y andlisis. En su existencia crea sus
posibilidades del ser y hacer. Sus principales precursores de esta filosofia son

Nietzsche, Heidegger y Wittgestein.

La psicologia humanista entra en devaluacion en los afios ochenta y
comienza a gestarse el Coaching, la psicologia humanista influye y tiene ensefas
practicas para el mundo del coaching. Dentro del area de la psicologia el
psicoandlisis de Sigmund Freud, aporta elementos importantes, evidencia el
significado inconsciente de las palabras, actos y producciones imaginarias del
individuo. Por otro lado Carl Ransom Rogers dentro de la escuela de la psicologia
humanista aporta la terapia centrada en el cliente, el uso preferente de la empatia
para lograr el proceso de comunicacién entre el cliente y el terapeuta, una

comunicacién profunda entre un ser humano y otro.

Albert Ellis psicélogo y psicoterapeuta considera fundamental la influencia de
las creencias sobre las emociones y las conductas; aporta técnicas que permiten
cambios del individuo por actitudes mas sanas. Dentro de la misma corriente
humanista Abraham Maslow basa su teoria en la autorrealizacion, los niveles
superiores de conciencia y la trascendencia, creo la teoria de la autorrealizacion que

lleva su nombre.
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Una de las aristas del ser humano se encuentra a la inteligencia emocional,
esta reconoce sentimientos del ser y la habilidad para manejarlos, Daniel Goleman,
psicologo, divulga este concepto y basicamente se centra en reducir las emociones
desfavorables en un minimo deseable y actuar de manera mas consciente para un
mejor resultado. (Ortiz de Zarate, Psicologia y Coaching; marco general, las
diferentes escuelas, 2010)

También es importante mencionar a la programacion neurolingtistica (PNL),
esta se ocupa de la influencia que el lenguaje tiene sobre nuestra programacion
mental y demas funciones de nuestro sistema nervioso, como también los patrones
lingliisticos que se emplean. Educar a las personas en la autoconciencia y la
comunicacion efectiva, los cofundadores son Richard Bandler y John Grinder. (Hall,
2010)

El &rea de las empresas se tiene a los siguientes actores sobre el tema, uno
de ellos es Tom Peters es uno de los intelectuales dentro del area de la gerencia y
los negocios, propone la gestion de la metafisica en las empresas. No es otra cosa
mas que el lider busque nuevos procesos para el cambio de valor, sus conceptos
desafian y plantean a los directivos y a las empresas que abandonen la tradicion, la
descentralizacion, las estructuras organizativas ‘planas’, propone estilos de direccion
mas abiertos y la obsesion por el cliente. Ademas sostiene que las empresas tienen
estrategias para aprender y no para olvidar. El gran problema de las organizaciones
lucrativas es que no rompen sus lazos con el pasado; deciden quedarse con
empleados que no generan valor a la empresa y por eso no o hay una ventaja
competitiva de la organizacion; es importante tener pensadores que agreguen valor
al negocio; sostiene que el gran error es que siempre se ensefia a obedecer, nunca

a desobedecer.

En la linea de liderazgo empresarial Warren Bennis, guru del liderazgo vy
maestro de la motivacion, conocié personalmente a Drucker y a Peters y da un
comentario acerca de ellos. “Peter Drucker inventd el management moderno, Tom
Peters le dio vida”. Bennis propone reinventar a las organizaciones, esto es

desplegar la creatividad y el trabajo para crear una nueva empresa, el objetivo es
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crear nuevas posibilidades. Bennis sostiene que esta es la era del capital humano.
‘las organizaciones adoptan nuevas formas, las personas establecen nuevos tipos

de relaciones y emergen nuevos lideres” (Bennis, 2002).

Siguiendo con el enfoque de liderazgo Stephen Covey, aporta el concepto del
liderazgo centrado en principios; el como vivir y liderar organizaciones, el tomar
conciencia de los paradigmas que norman la gestion gerencial, tener presente las
consecuencias que pueden resultar de actitudes basadas en paradigmas
equivocados, parciales o incompletos. Existe un nuevo paradigma que puede
resolver todos estos dilemas, un paradigma que podria considerarse como una
nueva teoria de gerencia y estos son los principios universales, el marco de
referencia  puede conducir al logro extraordinario para obtener  ventajas

competitivas.

Peter Senge presenta una teoria de las organizaciones abiertas al
aprendizaje, esto es abandonar el paradigma al ha llevado el conocimiento
fragmentado, en dichas organizaciones inteligentes se crean conceptos sobre una
visibn compartida. El crecimiento personal y el pensamiento sistémico basicamente
enfocan su analisis hacia la descentralizacion del papel del liderazgo dentro de las
empresas, de tal manera que se aproveche al maximo el talento de la gente para
trabajar productivamente hacia objetivos comunes. Las personas extienden
continuamente sus aptitudes, cultivan nuevos patrones de pensamiento, la
aspiracion es colectiva. El recurso humano expande continuamente sus capacidades
para crear los resultados esperados, demostrando una alta disposicion de aprender
mas rapidamente que sus competidores, lo cual se convierte en una ventaja

competitiva sostenible.

En el campo deportivo Timothy Gallwey, autor de libros en los que ha
establecido una metodologia para el entrenamiento y para el desarrollo de la
excelencia personal escribe "The Inner Game" en este libro se muestra el juego
exterior y un juego Interior (el juego interior tiene lugar en la mente del jugador); este
juego interior se basa en ciertos principios en los que un individuo utiliza

observaciones sin prejuicios de las variables criticas, con el propdsito de ser preciso
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en estas observaciones. Si las observaciones son correctas, el cuerpo de la persona
las va a ajustar y corregir de forma automatica para lograr el mejor rendimiento y con

ello un mejor resultado.

Es evidente que el Coaching tiene diferentes vertientes en diferentes
disciplinas de diferentes areas, todas estas fuentes aportan elementos importantes
para el Coaching, entendiendo que esta disciplina no tiene una raiz Unica 0 un
origen unico. Se sintetiza en una metodologia para el aprendizaje y la conciencia
del autodesarrollo; la profesion del Coaching no fue creada, el Coaching es una
profesidbn nueva de este siglo, la parte catalizadora para la transformacion es la
accion. Parafraseando a Leonardo Ravier menciona lo siguiente “El origen del
Coaching son ideas coincidentes, es devenir en la historia de la humanidad que
sintetiza la metodologia. EI Coaching no es nuevo ni antiguo, se juntan las ideas
para potencializar y desarrollar las capacidades personales, profesionales o

empresariales” (Ravier, 2010, pag. 18).

Segun Ravier(2010) existen tres escuelas principales que han permitido el
desarrollo en la expansién en diferentes partes del mundo. La escuela Norteamérica
cuyo fundador es Thomas Leonard , escuela Europea por parte de Timothy Gallwey
y John Whitmore vy la escuela Chilena Ontoldgica de Rafael Echeverria, Fernando

Flores y Julio Olalla.

Leonardo Ravier (2010) afirma que el Coaching lleva mas de 25 afios en su
desarrollo y que a partir de los afios 80 el Coaching empieza a consolidarse como
una metodologia propia, en las cuales se han desarrollado tres areas de trabajo que
hoy se conocen como Coaching de vida, Coaching ejecutivo y Coaching
organizacional. Por su contenido ancestral y las aportaciones de diferentes areas del
desarrollo humano el Coaching es una de las profesiones mas desarrolladas de

este siglo XXI.
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2.1.3 Definicién de Coaching.

La etimologia de la palabra “Coach” se ubica en el siglo XV, en la ciudad hungara

2 )

de “Kocs”, el uso de carruajes conocidos como “Kocsi szekér” era popular por el
sistema se suspension comodo para los viajeros, se populariza en Alemania, Italia e
Inglaterra, cada una con su diferente acento y entonacion definiendo a los carruajes.
La palabra “coach” se deriva de “coche”. Se presenta una homologacién en donde
el Coaching mueve a personas de un lugar a otro, a un lugar especifico en un futuro
siguiente. Dentro de esta analogia el coach no es responsable del rumbo ni de la

decision en el camino, siempre es el viajero quien determina y decide el destino.

En 1850 en algunas universidades inglesas se daba el nombre de coach a un
entrenador deportivo y posteriormente académico, en 1960 en E.U. el Coaching
asiste al area educativa con individuos desventajados, entre 1960 a 1980 se habla
ya de area del Coaching como personal y empresarial, a esto se le considera ya
una profesion, a partir de 1980 el area de Coaching ejecutivo se maneja ya como

una poderosa disciplina.

La persona quien dirige un proceso de Coaching, generalmente es un coach y
si este esta capacitado para el proceso es mejor; luego entonces la pregunta
permitida es jqué es un coach?, Leonardo Wolk define al Coach “como un socio
facilitador del aprendizaje, que acompafa al otro en una busqueda de su capacidad

de aprender para generar respuestas” (Wolk, 2003, pag. 23).

Para adentrar al lector al tema durante el desarrollo del tema se iran
definiendo algunas terminologias que se usan en el proceso del Coaching Una de
ellas es el Coachee (Cliente), es “el socio del coach en la alianza para el cambio.”
(O"Connor & Lages, 2010).

Uno de los precursores en Europa es Tim Gallwey desde el marco de las
conversaciones define lo siguiente: “El Coaching es el arte de crear un ambiente a

través de la conversacion y de una manera de ser que facilita el proceso por el cual
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una persona se moviliza de manera exitosa para alcanzar sus metas sofiadas” (Ortiz
de Zarate, 2010, pag. 58).

Un Master Coach de influencia en México, Mauricio Oltra, Certificador de
programas de Coaching, fundador de la Asociacion Mexicana de Coaching vy la
marca International Coaching Technologies describe lo siguiente: “Esta es una
metodologia con la que, a través de técnicas y preguntas, se ayuda al ejecutivo a
clarificar como es que administra y procesa la informacion mental y emocional con la
cual interpreta y responde a su entorno para entonces crear nuevas y mejores

formas de respuesta y resultados” (Lopez, 2008).

Leonardo Ravier (2010) da una definicion integradora del Coaching. “El
Coaching es el arte de descubrir la ciencia del ser humano como ente particular.
Este arte es un proceso que se crea como minimo entre dos personas donde uno (el
coach) procura que el otro (el Coachee) tome conciencia, fortalezca su creencia en
si mismo y encuentre motivacién para actuar responsablemente, tras el dominio de
sSu cuerpo, emociones y lenguaje, desafiAndose a si mismo para conseguir sus

objetivos tanto dentro del dominio del ser como del hacer” (Ravier, 2010, pag. 169).
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2.1.4 Tipos de Coaching y Escuelas del Coaching.

En la década de los 80, el Coaching se ha difundido mundialmente como profesion,
adquiriendo una identidad propia y las principales areas de mayor influencia son: life
Coaching (Coaching personal o de vida), executive Coaching (Coaching ejecutivo) y

corporate Coaching (Coaching organizacional o empresarial) (CIC, 2011).

El Coaching personal o de vida. Se ocupa de la vida del Coachee, en su
vida personal, profesional y social ayudar a crear la vida que el Coachee desea y
suefla. Define metas y objetivos personales, estos generados con las habilidades
del cliente; el potencial de la persona se activa y a través de un proceso de
aprendizaje, eliminando barreras, obstaculos y limitaciones personales; logrando asi

el funcionamiento eficaz de la persona.

El Coaching Ejecutivo. Es un proceso de aprendizaje donde el ejecutivo
conduce cambios en su conducta, quien debera desaprender formas menos
productivas de conducirse y remplazarlas por conductas mas efectivas a fin de
alcanzar sus metas profesionales. Es un proceso estructurado y bien definido con
indicadores especificos de medir resultados en el ambiente laboral y combina las
expectativas del ejecutivo con los objetivos organizacionales en procesos de corto

plazo.

El Coaching Empresarial. Es una herramienta para quien desarrolle
funciones de mando en las diferentes clases de organizaciones, con el fin de
alcanzar el maximo rendimiento en sus actividades diarias en lo referente a su
equipo de trabajo. Cualquier gerente puede tener una excelente formacion
académica y sin embargo no posea habilidades en el manejo de personal, es decir
un liderazgo participativo y proactivo. En este caso el gerente-Coach, esta
preparado para intervenir y descubrir sus fortalezas y sus debilidades vy

posteriormente encaminarse a potenciar las primeras y desechar las ultimas.

Después de haber revisado los tipos de Coaching, es importante conocer las

escuelas de Coaching (Ravier, 2010).
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Escuela Norteamericana.-Fundada por Thomas Leonard, Cre0 las primeras
asociaciones de Coaching, la International Coach Federation (ICF) asi como la
International Association of Coaching (IAC). Ademas de Coach University y
CoachVille.

Creo un estilo que esta caracterizado por su propia cultura practica y
ejecutiva, el estilo es pragmatico, es decir estudia el lenguaje en relacion con el acto
de hablar. Se centra en la autoestima y desafia al Coachee a la accion. Leonard
desarroll6 una manera de hacer Coaching basada en un modelo autodenominado 5
x 15 esto es b5 titulos interrelacionados, cada uno de ellos y ademas compuesto por

15 puntos. Estos 5 titulos son:

15 Competencias. Estas recogen las habilidades bésicas que

desarrolla el coach para llevar a cabo una sesion de éxito.

e 15 Clarificadores. Aclara el fundamento de lo que expresa el Coachee,

y el Coach se orienta hacia lo que resulte mas importante.

e 15 Aportaciones. Son herramientas de aporte que da el Coach al

Coachee, el objeto es de maximizar el proceso mismo.

e 15 Interacciones. Estos temas relacionan al Coach con el Coachee

para que el proceso sea mas fructifero.
[ ]
Leonardo propone con este método genera un orden en las prioridades y

genera accion

Escuela Europea. Fundada por Timothy Gallwey, genera un sistema de
aprendizaje de dominio en el juego interior, siempre hay un pensamiento interior
antes de la accion; cuando uno tiene una conciencia en este sistema se podra
marcar una diferencia entre algo exitoso o fracaso; este sistema esta influenciado
por la psicologia humanista. Consiste en liberar el potencial de su persona para
generar cambios y maximizar su desempefio. Esta escuela tiene gran dominio,
responsabilidad y vision humanista. Gallwey formulé la siguiente frase “Siempre
hay un juego interior en tu mente, no importa que esté sucediendo en juego exterior”
(Ortiz de Zarate, 2010).
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Cuan consiente se es del juego se podra marcar la diferencia entre el éxito y
el fracaso. El juego interior estd en la mente y en ella has obstaculos, miedos y

desconfianza de si mismo.

John Whitmore retoma la metodologia del juego interior y crea una
metodologia y funda Performance Consultants y se su sistema lo aplica al mundo

empresarial. Whitmore declara lo siguiente: “no existen soluciones rapidas”; “el

Coaching consiste en liberar el potencial de una persona’; “el Coach debe ser capaz

de ver a las personas no como son sino como pueden llegar a ser”

Escuela Sudamericana. De origen Chileno, Dr. Rafael Echeverria, junto con
los también chilenos: Julio Olalla y Fernando Flores son reconocidos como
fundadores de la corriente de la escuela ontoldgica, esta, estd centrada en el uso
del lenguaje y como este determina los comportamientos y emociones del cliente,
se trabaja en la elaboracion de significado verbal y mental, buscando que dichos
significados apoyen los objetivos del Coachee. Un Coach ontologico busca
identificar los obstaculos que un individuo tiene en sus conversaciones con €l mismo
y el resto del mundo que bloquean sus posibilidades de cambio y le ayuda a quitar
esos obstaculos para que pueda alcanzar lo que quiere en la vida y que en no ha

podido obtener.

En otro contexto y de manera mas reciente Rafael Echeverria aporta la
siguiente disciplina. Ontolégico del lenguajel . Es una disciplina que consiste en un
proceso de transformacion y aprendizaje mediante el cual las personas a través del
lenguaje, la corporalidad y la emocionalidad, aumentan su percepcion, permitiendo
encausar acciones y distinguiendo recursos que necesita para lograr resultados que
antes parecian imposibles de alcanzar, desafiando paradigmas principalmente

mentales y accionando el bienestar de las personas y los equipos de trabajo.

1 Ontologia, esta palabra fue acufiada por los griegos, hace referencia a la compresion genérica, la
interpretacion de lo que significa el ser humano.

La ontologia del lenguaje se resume en “cada planteamiento hecho por un observador nos habla del tipo de
observador que ese observador considera que es” (Echeverria, 2005).
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Leonardo Ravier (2010) muestra un esquema que permite dar la caracteristica

principal de cada una de las escuelas vigentes del Coaching.

Cuadro 2.Escuela de Coaching y vision integradora

PRAGMATICO

Coaching Norteamericano

HUMANISTICO

Coaching Europeo

FILOSOFICO

Coaching Sudamericano
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2.1.5 Distincién del Coaching y otras competencias.
Es importante conocer las diferentes competencias que existen para la consecucion

de un objetivo o resolucion de un problema especifico. Las competencias son:

1) Mentoring

2) Entrenamiento
3) Consultoria
4) Coaching

Para conocer las competencias mencionadas es importante describir los

alcances y sus habilidades, a continuacién se describen brevemente.

1)Mentoring o tutoria Involucra a una persona con habilidades particulares

conocimiento y/o experiencia y un becario que se le transfiere conocimiento. Con
esto hay un experto y un aprendiz, la tutoria involucra una relacién muy personal, es
una relacion desigual y no mutua; toda relacion se basa en trasmitir su maestria a

una persona usualmente inexperta.

2)Entrenamiento se centra en las habilidades y en desarrollo de nuevas
habilidades; estas las transfiere a su area de trabajo, involucra instruccion,
ensefianza, presentacion y dialogo, pero la base principal es la practica. Hay un

entrenador que sabe lo que el cliente no sabe.

3)_Consultoria consiste en dar alternativas utilizando la destreza en un campo
determinado, normalmente especializado para proporcionar informacion y
sugerencias al cliente. La consultoria normalmente es facilitadora y directiva, incluye

a la problematica analisis, diagndstico y sugerencias (Hall, 2010).
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4)Coaching en un proceso que requiere mayor detalle al tema, el Coaching
como proceso de cambio, esto se indicara en el siguiente parte.

2.1.6 El Coaching como proceso de cambio.

El coaching es un proceso fundamentado en la conversacion principalmente entre
dos entes que reflexionan y definen acciones concretas para alcanzar metas. En
este proceso, los actores principales son el Coach (profesional que ofrece el
servicio), y Coachee (quien se somete al proceso y es el cliente). Asi, el proceso
debe estar compuesto, como minimo, por dos personas (el Coach y el Coachee). El
Coach usa una de las herramientas de la psicologia para el proceso, en este se
establece un nivel de armonia, concordia y simpatia, esta herramienta es el rapport2
el Coach se integra con su cliente, sintonizandose, calibrando una armonia vy

enriqueciendo el caracter de la relacion y mejora del proceso en la comunicacion.

El Coach agudiza la capacidad de observacién, la escucha activa, la igualacion
del lenguaje verbal y corporal buscando siempre el centro de la persona. Cuando
todo esta alineado la comunicacién fluye de una manera natural. Todo esto con el
objeto de que el Coach se un catalizador de metas y encontrar las creencias

limitantes del Coachee.

Partiendo de que el Coachee desea alcanzar se edificara un plan de accion
especifico, que se transformara en el compromiso personal de ejecucién por parte
del Coachee, y de seguimiento por parte del Coach. Todo el proceso debe estar
guiado por el propio criterio y conocimiento del Coachee, en cuanto a su contenido y
etapas a sequir, y por el criterio del Coach respecto del propio proceso de Coaching

que lo contiene.

Para tener un esquema y representacion del proceso en el cuadro siguiente, se
observa un recipiente vacio representa la habilidad del coach para abstraerse de
Sus prejuicios y puntos de vista. La esfera, por su parte, representa el conocimiento

del Coachee

2 Rapport Palabra de origen inglés y significa armonia, concordancia, simpatia en Psicologia
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La comunicacion debe de ser clara y de absoluta confianza. Se trata de un
proceso de feedback3 sobre las conductas observadas. Por ello, el coaching puede

representarse bajo la simbologia del "recipiente vacio”, ver figura 1.

Figura 1. Coaching como recipiente vacio.

recipiente_vacio.jpg

Conocimiento
Conocimiento del cliente
del cliente
Proceso de Coaching Apertura del Coaching Coaching limitado

Fuente (Ravier, 2009)

A mayor apertura (es decir, mientras mas amplio sea el recipiente), mayor sera el
trabajo que el cliente podra hacer con sus propios conocimientos y experiencias vy,

por ende, mayor apalancamiento o "canalizacion" de su potencial.

Por el contrario, cuando el coach aporta sus puntos de vista (reduciendo la
amplitud del recipiente), el proceso comienza a atrofiarse y limitarse, dado que el
cliente recibe experiencias ajenas que entorpecen el autoaprendizaje. De esta
forma, el coaching es un proceso con una metodologia particular, que hace de
catalizadora del potencial de los individuos en diferentes contextos de actuacion,
utilizando exclusivamente el conocimiento, la informacion y la experiencia del
Coachee. La construccién de un marco favorable al coaching es responsabilidad

tanto del coach como del Coachee. Ambos contribuyen al éxito o fracaso del

3 Feedback herramienta que potencializa la comunicacién bidireccional, la informacidn se ajusta a las
condiciones del receptor a medida que se emite (Sanzano, 2003) .
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proceso. El éxito ocurre cuando el Coachee trabaja, de manera fluida, con sus
conocimientos, experiencias, mientras el coach se abstrae de sus preconceptos y

prejuicios. La ineficiencia deviene cuando sucede lo contrario (Ravier, 2009).

2.1.7 Competencias y matriz de resolucion.

El proceso del Coaching genera conciencia reconoce fortalezas y carencias; va a la
accion, realizar metas y como consecuencia se genera sentido de responsabilidad y
conciencia. Para mejorar el desempefio individual o grupal y en algunos casos
procesos sistémico dentro de una organizacion. Las preguntas poderosas en un
caso sistémico o grupal son ¢Cudl es el nivel de creatividad que se requiere para
alcanzar una meta? Y ¢ Cual es el nivel de urgencias para lograr el objetivo? Para
entender este tema es importante ver la matriz de creatividad, figura 2. El
seleccionar cualquier competencia se determina bajo las variables de nivel de

creatividad y nivel de urgencia.

Figura 2. Matriz de creatividad.
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Fuente (Ravier, 2009)
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En la Matriz de Competencia existen 4 etapas que dependiendo de la solucion a
una problematicas se deben de considerar para buscar obtener la mejor alternativa

de solucion (Ravier, 2009).

a) Baja creatividad y Baja urgencia.
b) Baja creatividad y Alta urgencia.
c) Alta creatividad y Alta urgencia.

d) Alta creatividad y Baja urgencia.

a)Baja_creatividad y Baja _urgencia, esto es entrenamiento, la relacién es

vertical, la formacion es de conocimiento especifico, se busca conocimiento y
experiencia concreta, es una actualizacién y se recibe conocimiento especifico. Es
una formacion tradicional, los objetivos son de baja urgencia y la solucién o el
resultado es un proceso a mediano y largo plazo. El proceso del Coaching no es
recomendable en esta etapa, el proceso como tal es una relacion horizontal, es un
proceso creativo de soluciones personalizadas.

b)Baja creatividad y Alta urgencia. La contraccion de consultoria es la

resolucién a la meta, ofrece una personalizacion y aplicacion a la problematica, el
entorno y los contextos son demandados por el cliente. El proceso del Coaching no
es opcion; la urgencia es factor principal por lo tanto el cliente no tiene el tiempo
necesario para la reflexién y acciones para el proceso, el proceso requiere tiempo

prudencial para la pruebay error.

c)Alta creatividad y Alta urgencia. Mentoring ofrece conocimiento especifico,
y experiencia especifica, la urgencia y la experiencia del mentor es concreta,
normalmente el consultor ha pasado por probleméaticas muy similares a la
problematica del cliente y el camino ha sido recorrido y ha tenido resultados
positivos. El coaching no es idoneo en situaciones de urgencia y si el factor de alta

creatividad.

d)Alta creatividad y Baja urgencia. Coaching es recomendable en esta etapa,

da soluciones creativas, los fundamentos del proceso buscan la creacion de un

nuevo conocimiento y aprendizaje, el proceso no da soluciones, ni consejos. El
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cliente dispone del tiempo para cambios que surjan durante el proceso a través del
desarrollo del aprendizaje y conciencia. El conocimiento del cliente es fundamental

en el proceso de esta eleccion.

2.8 Coaching ontolégico.

Para entender este punto primero partiremos a partir de la siguiente pregunta. ¢Qué
es Ontologia? El origen griego de la palabra ontologia es “onto” genitivo del
participio del verbo ser, estar; y “logia”, ciencia, estudio, teoria, luego entonces es el
estudio del ser. Es una parte de la metafisica que estudia lo que hay, es decir cuales
entidades existen y cuales no. La ontologia busca dar cuenta de la esencia de las
cosas antes y de la relacidn que éstas tienen con otras entidades. (Wolf & Valdés,
1965)

Como consecuencia y a partir del primer cuestionamiento se continda con
este segundo, para adentrar al lector sobre el tema de investigacion. ¢Qué es
Ontologia del Lenguaje? La ontologia del lenguaje basa su estudio de la esencia del
lenguaje y como la relacibn que tiene este con otros seres o entidades,
particularmente con el ser humano. Es una tesis desarrollada por Fernando Flores y
Rafael Echeverria tomando como base a varios pensadores, entre ellos Humberto

Maturana, Friedrich Nietzsche, Martin Heidegger y Ludwig Wittgenstein (Wolk, 2003)

La ontologia del lenguaje describir lo que se ve y se siente; también permite
hacer que las cosas sucedan, es decir el ser declara conscientemente lo que desea
hacer; bajo esta Optica el lenguaje es accion, genera cosas, crea nuevas realidades.
Ahora bien, si la Ontologia hace mencién a la relacion de las entidades entre si, la
pregunta siguiente es ¢qué relacion tiene el ser con el lenguaje? Los teoricos
afirman que los seres humanos somos seres linglisticos, no solo se utiliza el
lenguaje sino que el lenguaje pasa a través de nuestra existencia, es gracias al

lenguaje que convertimos en el tipo particular de seres que se es.
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Humberto Maturana a punta el tipo de conversaciones que se ha sostenido a
lo largo de nuestra vida. Nuevamente, el lenguaje genera ser, no se utiliza para
describir la realidad, se utiliza para delinear el tipo de persona que se es. Una
conversacion la podemos definir como el intercambio de informacion, a través del
lenguaje, entre dos entidades. De esta forma cada entidad particular tiene un tipo de
relacion particular e irrepetible con otra entidad, dos conversaciones nunca son
iguales, por lo menos tendran diferente el tiempo en el que se produjeron. Cabe la

siguiente pregunta para entender mejor el concepto (Wolk, 2003).

Rafael Echeverria, junto con los también chilenos; Julio Olalla y Fernando
Flores son reconocido como los impulsores de la Escuela Sudamericana de
Coaching. Echeverria en un exposicion impartida en Febrero 2010 en el Centro de
Investigacion en Madrid Espafia expresa lo siguiente “somos seres conversacionales

y esa es la especial capacidad que tiene nuestra especie”.

En el acto del lenguaje se declara de un modo o de otro; se abren o se
cierran posibilidades. ElI ser humano interviene y genera actos linguisticos, el ser
humano hace declaraciones, afirmaciones, promesas, pedidos, ofertas, en fin todas
estas acciones son universales y estas se convierten en accion generativas para el

ser. El ser humano se crea asi mismo por el lenguaje y a través de él.

La ontologia del lenguaje, no solo ve al lenguaje como descriptivo si no que
reconoce su poder creador. Con el lenguaje, los hombres no sélo se comunican y
transmiten informacién, sino que también construyen su realidad y la de su entorno,
es decir se transforma el futuro. Cuando se habla no sélo se describe a la persona
sino al mundo que le rodea, también se actla, la palabra, es accion. El Coaching
ontoldgico, esta centrado en el uso del lenguaje y como éste determina nuevos
comportamientos y emociones, trabajara en la elaboracion del significado verbal y
mental, buscando que dichos significados apoyen los objetivos del Coachee. El
Coach ontoldgico es entrenado para observar, escuchar y descifrar en la manera
que conversa un individuo, su manera de crear su realidad y le ayudarad a

modificarla.
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2.1.9 Principios de la escuela sudamericana del Coaching.

Los tedricos de la Ontologia del Lenguaje, entre los mas destacados se encuentran
Rafael Echeverria y Julio Olalla, mencionan que los seres humanos al hablar hacen
declaraciones, afirmaciones, promesas, peticiones y ofertas, que son los actos
linglisticos, los cuales no importa el idioma que se utilice todos los humanos al
hablar son usados, y son cinco actos. Por tanto, la efectividad en la coordinacion
humana, (existencia humana), se base en la maestria que se tiene al utilizar estos

actos linguisticos.

En una empresa, al igual que en los humanos, se habla de una red compleja
de conversaciones, donde la efectividad reside en la maestria que tienen sus
interlocutores, empleados, colaboradores, proveedores y clientes, para intercambiar
actos linglisticos. Sucede igual en la existencia humana, la existencia de las
empresas se recrea a través del lenguaje, la empresa da cuenta de su realidad y la
modifica a través del lenguaje.

Luego entonces ¢Qué tipo actos linguisticos genera una empresa? Algunas
de ellas son su misién y su vision. Estos dos por ejemplo son un acto declarativo en
el cual se busca generar cosas. Otro acto linglisticos son los objetivos, estos son
promesas para llegar a una meta definida. De ahi la importancia de la ontologia del
lenguaje como una herramienta esencial en el devenir cotidiano dentro de una

organizacion.

Rafael Echeverria en su libro Ontologia del lenguaje observa cinco actos
linglisticos béasicos. En la propuesta ontolégica se encontrara una serie de
postulados y principios de los que se apoya un Coach bajo esta escuela. La premisa
principal tiene partida en que los seres humanos son seres linguisticos y como tal
los seres son sociales. El lenguaje es la clave para comprender a los fendmenos del

ser humano.
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El primer postulado es: La Interpretacion de los seres humanos como seres
linguisticos. Es un medio que registra y trasmite lo que se percibe, se piensa y se

siente.

El segundo postulado es: El Lenguaje es generativo. Es decir el lenguaje es
activo, cambia la vision transformadora; crea realidades, genera ser, identidad,

compromisos, habré nuevas posibilidades y nuevos futuros diferentes.

El tercero: Los seres humanos se crean a si mismos en el lenguaje y a traves
de él. Este postulado desafia las creencias historicas de cada persona, con este
postulado el ser se inventa a si mismo a través del lenguaje; da poder y la
capacidad de ser proactivo en el disefio de si mismo y cambia la vision

transformadora.
Bajo estos tres postulados se derivan dos principios generales.

Primero: “No se sabe cémo son las cosas. Solo se sabe como se observan
0 como se interpretan”. Se vive en un mundo interpretativo, se es observador

diferente de la realidad, tan solo se observa la versién propia de nuestra verdad.

Segundo: “No solo se actua de acuerdo a quien se es, también se es de
acuerdo a como se actua”, este principio se relaciona con la accién y el ser, se abre

la posibilidad del aprendizaje.

De estos puntos se muestra que somos seres linglisticos de tal manera que
en el proceso del Coaching es fundamental el desarrollo del proceso, en el
Coaching ontologico se pretende generar observadores diferentes, el observador es
quien determina las acciones Yy estas los resultados de la meta o metas a alcanzar.
El Coach debera trabajar en hacer una interpretacion del observador y de su

sistema, mas adelante se explicara este modelo.

A partir de la filosofia del lenguaje se desarrolla una concepcién del ser
humano que se coloca en el centro; “el lenguaje y su expresion mas practica, las

conversaciones”. El fildsofo Martin Buber enmarca que los seres humanos son seres
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de dialogo o conversaciones, Buber habla de tres ejes para alcanzar la compresion

del alma humana.

e Las conversaciones con uno mismo
e Las conversaciones con los demas
e Las conversaciones con las creencias de la vida, con la relacion con lo

trascendente o con un ser supremo “Dios”.

Segun Buber, ademas de estos tres ejes, se logra comprender el por qué se
es como se es; y porqué pasa lo que a cada quien le pasa; porqué los errores,

porqué los aciertos.

Cada uno es el resultado de un conjunto de conversaciones, se es la
expresion de esas conversaciones con los demas. Echeverria hace mencién que el
lenguaje es recursivo, eso significa que cada uno de los seres humanos puede
escuchar su propio lenguaje; partiendo de esto concepto el ser puede coordinar
cada una de sus acciones, siempre que se es consciente de la propia escucha. Esto
sera la base de lo que se conoce como la “reflexidon”. Esta base (la reflexién) va a

generar que la mente esté conectada con el lenguaje (Echeverria, 2005).

En funcién de cémo el ser humano se concibe a si mismo, concibe la realidad
de una cierta manera, concibe las relaciones con los demas, concibe la vida de tal
manera, todo lo que se articula remite a la concepcién de como se es y que se
puede y que no se puede. Se opera a partir de una cierta concepcién (implicita), esta
es la parte central del sentido comun. Si se quiere cambiar esa concepcion hay que
modificar las bases de nuestro sentido comun, hay que erradicar las premisas de los

supuestos para la transformacion.
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2.1.10 Aprendizaje Transformacional Modelo “OSAR”

A partir de este modelo que presenta el Dr. Rafael Echevarria; se desarrolla el
modelo “O.S.A.R”. Este modelo visualiza los factores y se apega a la préactica de vivir
con osadia, actitud de perseguir suefios, ideales y aspiraciones. El modelo OSAR,

se describe a continuacion:

e “O” Observador
e “S” Sistema
e “A” Accion

¢ “R” Resultados

La lectura de este modelo es de derecha a izquierda, iniciando con el final,
(los resultados), mas adelante en la figura uno se muestra el modelo “OSAR”;
partiendo de que se es lo se hace, todo resultado remite a las acciones que lo
genera; si se quiere cambiar los resultados habrd que conocer los factores que
afectan las acciones (Wolk, 2003). No se pueden esperar resultados diferentes con

las mismas acciones. Ver figura no.3

Figura no. 3 Modelo OSAR.- Observador, Sistema, Accion y Resultado

Evaluacion

bbscrvado:}-—'- Acciones

- Resultados

Aprendizaje de 1° orden

‘ Aprendizaje de 2° orden

Aprendizaje de 37 orden

Sistema

Fuente: (Wolk, 2003).

La pregunta poderosa en esta etapa es: ¢Qué te dices a ti mismo ante estos
resultados que no te agradan? al evaluar un resultado insatisfactorio se tendra que
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revisar las acciones; siempre partiendo de la referencia de los resultados, al evaluar
el proceso en funcion de los resultados; la siguiente pregunta también poderosa es:
¢,Cuales son los condicionantes de la accidén? ¢Por se actla asi? ¢ Existen factores
gue condicionen a las acciones? Si estos factores influyen y condicionan muchas
veces a las acciones, entonces algunos de ellos son visibles y pueden ser los

siguientes:

Predisposiciones bioldgicas.- Es la facilidad natural con que el ser humano
puede realizar una actividad, es decir la habilidad natural. Las predisposiciones
bilégicas ayudan o condicionan al ser humano en forma positiva 0 negativa a la

accion.

Capacidad de adquirir competencia.- La forma mas basica es la imitacion,
tomando ejemplos o modelos de aquellos que obtienen los resultados deseados;
esto determina comportamientos y el aprendizaje; este es una fuente poderosa de

adquirir competencia y modificar acciones.

Tecnologia y herramientas que se usan.- Se pueden obtener mejores
resultados utilizando nuevas tecnologias, muchas veces es aprendizaje en funcion

de nuevas tecnologias o modificaciones y el resultado es notable.

Motivacién.- Cada acciéon se hace desde cierta emocionalidad y en funcion de

esto se tiene cierto nivel de resultados.

Lo habitual.- Se muestra este factor como el uso comdn o practica usual; es
decir hay ciertas formas de actuar, hay una particularidad en cémo se comporta la

persona y esto influye en la obtencion o no del resultado esperado (Wolk, 2003)

Sin embargo, aun tocando estos puntos hay condicionantes intrinsecamente
en el comportamiento de la persona. Es decir se quiere hacer o conseguir ciertas
cosas y no se puede. Luego entonces el ser humano invoca a la habitual, al estado
de confort, a la costumbre y la respuesta es aceptar 0 caer en una posicion

inmovible con el objeto de negar la capacidad de transformacion.
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Es imposible separar el caracter individual y el carcter social, cada uno se
desarrolla a partir del transcurso de la vida, la manera como se observa, la forma
como se actla, los resultados remiten a los sistemas y a las posiciones que se ha
ocupado en cada etapa de la vida, buenas o malas. Por lo tanto los sistemas parten
de que todo ser humano es un ser social, cada ser humano desarrolla su
individualidad a partir de condiciones historicas y sociales de acuerdo a su
experiencia y el entorno social que le toco vivir; su comunidad, la familia, el nacleo
vecinal, las organizaciones educativas y las labores etc. todo este entorno implica la
forma de comportamiento, aun que se tenga los deseos de cambio y un abanico de
posibilidades de accidon o incluso cambios en el observador. Todo esto no es
suficiente sino se modifica el o los sistemas a los que se pertenece. Las siguientes
preguntas son: ¢,Quién produce los resultados?, ¢ Cémo son las conversaciones de

quien acciona hacia los resultados? La respuesta cae en el observador.

¢, Qué es el Observador? Es el sentido que se le confiere a lo que sucede; es

la forma en que se interpreta el acontecer, es la formulacion de los problemas.

Mientras los resultados gusten y estén dentro de un marco ético aceptable no
supone ningun problema, pero y “si el resultado no es satisfactorio” ¢qué pasa o
gue respuesta se tiene? Comunmente caben posibilidades de pregunta o afirmacion

sobre este tema:

1.- “Yo normalmente soy asi”, (posicion de resignacion, creencia muy fincada

como argumento de peso y parte de un paradigma mental muy arraigado.)

2.- “iPor qué existen estos resultados? no me gustan esos resultados” El
proceso mental se dirige al umbral de la reflexion; sin embargo se puede quedar en
mera explicacion, del porqué de las cosas; (nuevamente resignacion y el peso del

proceso mental arraigado como creencia limitante).

3.- “iTengo que cambiar!, los resultados de siempre no me gustan”. Hay una
inconformidad, se observa un resultado que no gusta y se decide cambiar; esto
abre la posibilidad del aprendizaje, es decir hay un posible observador diferente.
(Echeverria, 2005)

79



El observador estd en funcién de su sistema de creencias, ya explicadas
anteriormente, es decir los modelos mentales o los paradigmas. Segun Peter Senge
define a los modelos mentales como: “supuestos profundamente arraigados,
generalizaciones e imagenes que fluyen sobre nuestro modo de comprender el
mundo y actuar. A menudo no tenemos conciencia de nuestros modelos mentales o

los efectos que surten sobre nuestra conducta” (Senge, 2005, pag. 17).

También se puede manejar el concepto del paradigma. Esta palabra proviene
del griego y actualmente se emplea con el sentido de modelo, percepcion, supuesto
o marco de referencia, en un sentido general, es el modo en que vemos el mundo,
no en los términos de nuestro sentido de la vista, sino como percepcidon o

interpretacion (Covey, 1991).

De las definiciones anteriores se derivan algunas preguntas; ¢Qué hace
actuar de tal manera?, ¢De dbonde proviene la forma de actuar?, ¢Qué se debe
hacer para que las cosas se produzcan de forma diferentes? A manera de respuesta
y explicacién se menciona lo siguiente: Los modelos mentales son parte de nuestra
existencia, condicionan las percepciones, sobre estas hay interpretaciones y a su
vez se definen las acciones, los mapas mentales son generativos y gobernadores
de nuestras acciones, el observador toma decisiones en funcién de cémo interpreta

y formula los problemas lo que supone abrir o cerrar posibilidades para la respuesta.

A manera de conclusion un lider asume el desafio de modificar sus creencias
limitantes de los cuales son parte de su forma de ser; el lider que genera contextos
de aprendizaje de acuerdo al diagrama de O.S.A.R. Es una verdadera
transformaciéon de la persona, aqui el modelo disuelve el centro metafisico de las
creencias limitantes del ser; se mantiene el limite biolégico del ser. Es decir se es un
ser limitado y el principal dominio de tales limitaciones es la biologia del ser. El
Coach en esta etapa del proceso es ayudar al Coachee a crear conciencia, disolver
las limitaciones y creencias, para después actuar y obtener el aprendizaje como
resultado de un observador diferente. Toda accion es el resultado del tipo de

observador que se es, como consecuencia se es un lider que transforme su
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ambiente. Plasmado los conceptos en una organizacion, los lideres deberan

generar lideres y nuevos observadores.

2.1.11 El proceso del Coaching.

Se recomienda para el proceso del Coaching ocho sesiones de hora y media con
frecuencia semanal, los actores principales son el Coach y el Coachee (CIC, 2011).

Los temas principales a desarrollar sera:

Sesién 1 Presentacion, creacion de rapport y clarificacion de la meta: Esto
es: Analisis de la situacion en la que se encuentra el Coachee. En esta fase, el
Coach identifica el tema que se desea trabajar. Desde grandes generalizaciones
hasta temas puntuales y concretos. Identifica y confirma con la técnica del Coaching
los objetivos que el Coachee desea alcanzar, lo que para él supondria una situacion
deseable. ElI Coach entiende las razones por las cuales el Coachee no esta logrando
los objetivos deseados, la situacion deseable. EI Coach canaliza las creencias y
automatismos que rigen las acciones del cliente y que estan actuando como barreras

u obstaculos en la consecucion de sus resultados.

Sesion 2-3 Plan de accion: El Coachee debera definir el plan de accién de su
meta y establecer los compromisos y cumplir las sub metas establecidas por él, con
el fin de que el Coachee actie de manera diferente, pruebe a hacer cosas nuevas y
experimente las consecuencias. El Coach es un catalizador para las conversaciones

con su cliente el Coachee.

Sesién 4-7 Supervision de evidencias, tareas y aplicacion de herramientas,
realizar el seguimiento del plan de accién y evaluar los resultados de las acciones

gue se van llevando a la practica, como via para consolidar nuevos aprendizajes.

Sesion 7-8 Logro de la meta, plan de mantenimiento y cierre del proceso.
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2.1.12 Etica en el Coaching.

En primer lugar, se establece los principios y los valores a los que se suscriben los
Coach. Estos deberan incluir la confidencialidad, las conversaciones con su cliente y
preocupacion por el bienestar y el éxito de este. EI Coach deberd honrar el
Coaching como profesion y a su Coachee; el Coach procura que su cliente entiende
la naturaleza del Coaching; el Coach no debera crear falsas expectativas sobre los
resultados que su cliente pretenda; asegurar que el cliente entiende la naturaleza del

Coaching.

En segundo lugar, establece normas para utilizar en muchas de las
situaciones especificas que un Coach pueda encontrar con su cliente;
el Coach debera Identificar el momento en que mi cliente deje de beneficiarse de la
relacion; conocer sus limites y sus capacidades. Ademéas de emitir
recomendaciones para que el cliente pueda recibir mejor ayuda a través de otro

profesional y, en este caso, animar al cliente a realizar este cambio.

Existen organizaciones de Coach a nivel internacional que emiten su codigo
profesional sobre el Coaching y cada Coach que forma parte de esa organizacion y
de forma personal se compromete a seguir este codigo. A manera de conclusion el
coaching es una practica de aprendizaje y desarrollo de competencias, donde se
busca ampliar la visién, las habilidades y los compromisos, para llegar a una meta y
como consecuencia existe un desenvolvimiento mas efectivo y satisfactorio en el
disefio y ejecucion de proyectos pretendidamente sobre los emprendedores
(Echeverria, 2005)

El coaching ha sido usado dentro del ambito empresarial, nace como un
proceso de desempeiio individual para mejorar el desempefio organizacional.
Leonardo Ravier explica lo siguiente: “El problema actual del coaching en las
organizaciones. Consultores y académicos del mundo empresarial lo han

incorporado como herramienta en lugar de entenderlo como un proceso dialogico y
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praxeoldgico4. El coaching es un proceso que produce desempefios extraordinarios
y repercute en la organizacion; produce cambios en los individuos. Estos cambios no
son producto de una aplicacion de una herramienta, sino la base fundamental en las
relaciones humanas. A través del ellos se buscara conseguir objetivos pautados y
acordados por todas las partes implicadas (empresa, empleados y coaches), en la
que los coaches buscaran potenciar en los involucrados dentro del proceso, la
creatividad a través del autoaprendizaje, sus capacidades de cambio (a través de
planes de accién concretos y auto dirigido), y la elevacion de responsabilidades

individuales (reconociendo los resultados objetivos de dichas acciones).

PARTE Il Plan de Negocios
2.2 Generalidades del plan de negocios.

Uno de los grandes desafios en este pais consiste en generar nuevas unidades de
negocios, para realizar esta etapa es necesario desarrollar un plan especifico que
defina el rumbo y la meta a alcanzar de nuevos emprendedores y de empresarios
gue deseen innovar. El economista Joseph Schumpeter (1883-1950) afirma que: “la
innovacion se genera a partir de la capacidad de emprender” por otro lado se indica
que el termino emprendedor se deriva de la palabra entrepreneur, que tiene origen

del verbo francés entreprendre que significa —encargarse de- (Alcaraz, 2011)

Para esto es necesario el desarrollar una cultura profesional del
emprendedor; las grandes economias tienen una gran actividad econdémica en esas
actividades. El economista Jean-Baptiste Say (1767 -1832) se le acuiie el desarrollo
del concepto de empresario: como sujeto econémico distinto del capitalista. (Ocafia,
2011), Por otro lado Luecke define emprendedor como aquel que identifica una
oportunidad, crea una organizacién y gestiona los recursos para perseguirla y

soportar riesgos (Luecke, 2005).

4 Praxeoldgico Ravier en la IV Jornada Internacionales Mentoring & Coaching indica que el concepto

esta centrado en la subjetividad y accion humana individual (Ravier, 2009).
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Por otro lado, aprender a emprender, es clave en el mundo de hoy. En el
ambito de los negocios el emprendedor se debera de encargar de sus propdsitos y
metas fijadas. Las personas emprendedoras comparten la capacidad de concretar y
muestran ciertas competencias, tiene una visualizacion de su entorno, aprovecha la
informacion y sus recursos segun sea el caso; para esto se auxilian de un plan de
negocios, esta informacién permite el resultado de un proceso de planeacion,
guiada, que describe una légica y estd encaminada a una meta especifica. Todo
proceso emprendedor integra tres componentes Proyecto, Capital y la accion de

emprender (Alcaraz, 2011).

2.3 Modelo de Negocio & Plan de Negocios.

Primero se definird que es un Plan de Negocio (en inglés Business plan): es un
documento, escrito de manera clara, precisa y sencilla, es el resultado de un proceso
de planeacion. Este plan de negocios sirve para guiar un negocio, porque muestra
desde los objetivos que se quieren lograr hasta las actividades cotidianas que se
desarrollaran para alcanzarlos, articula los aspectos criticos de la industria, el

mercado y la empresa (Escuela de Negocios IN.Q.BA, 2013).

Un plan de negocio debe contener al menos los siguientes temas:

Descripcion y analisis de la industria, la competencia.

La propuesta de productos o servicios que ofrecera la empresa.
Investigacion del mercado y analisis del posicionamiento estratégico.
Los factores econdémicos del negocio.

Plan de mercadotecnia.

Plan de operaciones.

Plan de recursos humanos.

vV V.V V V VYV V V¥V

Plan financiero.
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Plan de Negocio es por tanto una excelente herramienta que documenta la
oportunidad de negocio asi como realizar una prevision de los recursos econémicos
y humanos necesarios para lograr unos objetivos econdmicos de rentabilidad.
Ademas es una herramienta de andlisis y venta del potencial de negocio a

inversionistas; normalmente es una proyeccion a 3 a 5 afios

Richard Luecke afirma que el sentido mas basico de un modelo de negocio

describe como una empresa se propone ganar dinero. (Luecke, 2005).

Otro punto de vista interesante es de Alexander Osterwalder “Un modelo de
negocio es una herramienta conceptual que contiene un conjunto de elementos y
sus relaciones que permiten expresar la légica de negocio de una empresa
especifica. Es la descripcion de valor que una empresa ofrece a uno o varios
segmentos de clientes y de la arquitectura de la empresa y su red de socios para
crear, comercializar y aportar este valor, a la vez que genera un flujo rentable y

sostenido de ingreso” (Ricart Costa, 2009)

La propuesta de modelo econémico debera ser dinAmica, de como se va a
crear y entrega ese valor diferencial al clientes del producto o servicio. Las cosas
deberan ser mucho mas practicas y rapidas de identificar en un modelo de negocio,
las cosas llevan su orden, permite un proceso mental visual completo del negocio y

deben ser una herramienta de reflexion

Un Modelo de Negocio, como herramienta es util, sencilla y se tarda mucho
menos en la planeacion que un Plan de Negocio detallado. Combinando las dos
herramientas podriamos concluir que el Modelo de Negocio es una parte estratégica
de un Plan de Negocio, es lo primero que debemos construir para tener un Plan de
Negocio mas efectivo y realista, da la oportunidad de identificar los factores
estratégicos que daran la diferencia entre el éxito o el fracaso del negocio. (Escuela
de Negocios In.Q.ba, 2013).
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2.4 Océanos Azules y Océanos Rojos.

Esta es una herramienta que ha sido formulada por W. Chan Kim en su libro " La
estrategia del océano azul”; inspira en la necesidad de dejar a un lado la
competencia destructiva entre las empresas. Presenta un horizonte y una alternativa

del mercado. Esto es generar valor a través de la innovacion.

Chan Kim se vale de dos situaciones competitivas habituales aplicado a
cualquier tipo de industria: y los nombra como los océanos rojos y los océanos
azules. Los océanos rojos representan todas las industrias que existen en la
actualidad, mientras que los azules simbolizan las ideas de negocio hoy por hoy

desconocidas.

En los océanos rojos los limites de las industrias estan perfectamente
definidos y son aceptados En este mundo, las empresas tratan de superar a los
rivales haciendo estrategias de dafio para ir acortando poco a poco su participacion

de mercado.

Los océanos azules, por el contrario, se caracterizan por la creacion de
mercados en areas que no estan explotadas y que generan oportunidades de
crecimiento rentable y sostenido para un largo plazo; el hecho fundamental es que
cuando aparecen los océanos azules, la competencia se torna irrelevante, pues las
reglas del juego esperan ser fijas y para que esto suceda, tendra que madurar este
mercado. Un ejemplo es la empresa mundialmente famosa “Cirque du Soleil”.
Creado en Canadd en 1984 por un grupo de actores, sus presentaciones han
conseguido llegar a mas de cuarenta millones de personas en todo el mundo (Chan
& Mauborgne, 2005), para una mejor compresion sobre el concepto de océano azul

VS océano rojo ver figura 4.

86



Figura 4 Oceano Azul & Oceano Rojo

Estrategia de Océano Estrategia de Océano

Rojo Azul
Competir en mercados ya Crear nuevos espacios de
existentes mercado

X Volver a la competencia
Vencer a la competencia

irrelevante
Explotar la demanda ya existente Crear y capturar nueva demanda
Escoger entre costo y Procurar un mejor costo y una
diferenciacion mayor diferenciacion

Fuente (Soyunamarca, 2013)

Circos tradicional esta en crisis, su publico natural, los nifios, hace tiempo que
viven mas interesados en los juegos electronicos y las redes sociales
En sus inicios era una industria pujante y en su etapa de maduracion la
competencia era aguerrida, los mas grandes conseguian a atraer a los mejores
artistas del circo, sin embargo quién conseguia tener mas estrellas entre su elenco
provocaba que los costos aumentaran y en su etapa de declive esto hacia el cierre
de la empresa. Para el Cirque du Soleil, no se considera ni un circo ni una
produccion teatral, de hecho, consiguié romper las fronteras de la industria. Por otra
parte, las representaciones del Cirque du Soleil se dirigen a un publico de todas las
edades; sus giras ha hecho aumentar de forma asombrosa la demanda de este
espectaculos y el precio de sus tarifas es muy a la par de las grandes producciones

teatrales.

El Cirque du Soleil a crear un océano azul caracterizado por un concepto de
espectaculo innovador, diferenciado de las industrias tradicional, ademas de haber
reducido los costes en aquellos factores en que la industria a venia compitiendo
tradicionalmente y ha ampliado las fronteras del mercado mediante la diversificacion

de su publico.
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2.5 El plan de Negocios.

Para la creacion de una empresa es necesario y util desarrollar un plan de negocios
que permita evaluarla probabilidad de éxito reducir la incertidumbre y el riesgo que
cualquier actividad no planeada. Precisar la idea y el modelo de negocio elegido,
establecer los objetivos que se quieren alcanzar, definir las estrategias que llevaran
a la empresa hacia la meta del éxito y detallar procesos de produccion, ventas,
logistica, personal y finanzas, administracion; todo esto para que se logre satisfacer

las necesidades de los potenciales clientes.

El plan de negocios es una herramienta, una guia de comunicacion escrita
que tiene esencialmente dos funciones: una que se puede llamar interna y otra que
es conocida como externa. El plan de negocios sirve a nivel interno, como una guia
para las operaciones de la empresa y como un punto de referencia para la
evaluacion del el avance y desempefio. De éste modo, permite identificar tanto los
puntos fuertes y débiles de la empresa posibilita evaluarse en marcha y sus
desviaciones sobre el escenario previsto, y a su vez, es una valiosa fuente de

informacion para realizar presupuestos e informes.

El plan de negocios debe ser un claro, concreto y preciso, convencer a un
potencial inversionista de la oportunidad que representa invertir en el negocio.
Ademas, debe ser una guia para la puesta en marcha de la empresa; de forma
general se puede visualizar el siguiente esquema de un plan de negocios, esto en la

siguiente figura no. 5.
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Figura no.5 Esquema del plan de Negocios

Esquema de plan de negocios
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Fuente (Weinberger, 2009)
Los puntos del plan de negocio estan interconectados; cuando uno es

afetado, se requiere revisar las modificaciones al plan y observar como impacta en

las diferentes areas del plan y hacer los ajustes necesarios.

89



2.51 Elementos del plan de Negocios

De acuerdo al 12° Diplomado Business Plan en In.Q.ba Escuela de Negocios se
propone el siguiente plan de compuesto por 12 elementos, que continuacién se
describiran (InQba, 2013):

a) Fase de Presentacion.- En esta etapa se incluyen los datos de la empresa,
descripcion del negocio , la naturaleza de la empresa, la perspectiva de donde va
hacia el futuro. De forma general se tienen los siguientes puntos:

° Vision.
. Mision.
. Valores.

e  Objetivos Estratégicos.
o Definicion de productos y servicios.
o Necesidades a satisfacer.

e Ventajas competitivas.

b) Fase de Andlisis del Entorno.- Es prioritario comprender que no se vende un
producto, sino la respuesta a una necesidad del mercado. partiendo de este
concepto se hace una analisis de los diferentes entornos a la empresa. y estos son:

e Factores Economicos.

e Factores Socio-Demogréficos.

e Factores Culturales.

e Factores Politicos.

e Factores Legales.

e Factores Laborales.

e Factores Tecnologicos.

e Factores Medioambientales.

c) Analisis de Mercado.- Definido el producto se debera establecer el mercado

en el cual se va a posicionar .
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. Demanda.
° Oferta.

. Matriz de Porter.

d) Matriz FODA, es importante incluir analisis FODA (Fuerza, Oportunidad,
Debilidad y Amenaza) es un trabajo interno de la empresa de sus efectos internos y
externos de la misma.

Amenazas.

Oportunidades.
Fortalezas.
Debilidades.

e) Objetivos y Estrategias de la Empresa, en esta parte el empresario utiliza sus
aptitudes, fuerza y medios de direccion a un objetivo.

e  Objetivos.
. Corto Plazo.

e  Mediano y Largo Plazo.

f) Fase de Planeacién, en esta parte se define como conseguir los clientes para
que compren nuestros productos.

e Plan de Marketing.

e Investigacion de Mercado.
e Andlisis de la competencia.
e Investigacion cuantitativa.
e Investigacion cualitativa.

e Marketing Mix.

e Segmentacion.
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e Diferenciacion y Posicionamiento.
e Producto/Servicio.

e Precio.

e Distribucion.

e  Promocion.

e Servicio.

g) Plan de Ventas, es importante considerar que la empresa, debera tener una
estrategia de ventas, atacar el mercado target y emplear r estrategias de venta.

e Estrategia de Ventas.
e Fuerza de Ventas.
e Plan de ventas anual.

e Estimaciones de Ventas.

h) Plan de Operaciones pretende conocer bien el mercado, conocimiento del

negocio y la competencia

e Localizacion de la Empresa.

e Descripcion del Plan de Operaciones.

e Proceso de produccion.

e Descripcion de Actividades y Tareas Productivas.
e Planes de Expansion y Perspectiva a Futuro.

e Capacidad de produccion.

e Recursos materiales necesarios.

e Activo Fijo.

e Distribucion de Planta.

e Infraestructura Fisica.

e Estrategias de operaciones.
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e Corto Plazo.

e Mediano y Largo Plazo.

e Necesidades de recursos humanos.

e Gestion de compras y existencia.

e Existencias.

e  Aprovisionamiento.

e Almacenamiento.

e Costos y Gastos Operativos y Unitarios.

e |nversiones.

i) Plan de Organizacion y Recursos Humanos, dentro de la planificacion de la

empresa reviste una gran importancia la estructura de los recursos humanos.

o Estructura Organizativa de la Empresa.
e  Descripciéon de Funciones.
o Perfil del Personal.

. Retribucién e Incentivo.

j) En esta parte es importante analizar el capital invertido, financiamiento,
determinar riesgos, flujos, asi como cuadro de resultados. Es la Planeacién

Financiera.

o Estados financieros actuales.

o Estados financieros proyectados.
o Plan de inversiones.

o Flujos y TIR.

o Largo Plazo.

° Corto Plazo.
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k) Plan Juridico La parte juridica y conocer el entorno externo que afecta
directamente a la empresa serd de gran ayuda para desarrollar una buena

planeacion legal.

e  Forma Juridica de la Empresa.

. Proteccioén Juridica.

l) Plan de accién o Ruta critica, Es una herramienta para el empresariado de su
proyecto, este se llevara a cabo de manera planeada, l6gica y simplifica la
coordinacion de tal forma que el tiempo y el dinero para este es el justo necesario,

en esta parte el empresario planeo ya su ruta critica

m) Conclusiones y Viabilidad y la herramienta del modelo de negocio d del
Proyecto, Una vez concluido el proyecto se revisan conclusiones y la viabilidad de
este. (Escuela de Negocios In.Q.ba, 2013)
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2.6 Tipos de Plan de Negocios.

Para cada objetivo existe un tipo de plan, a continuacion se presentan los tipos mas

comunes:

1.- Plan de negocios para empresas en marcha. Por lo general, las empresas
en marcha van aumentando sus unidades de negocios con el objeto de tener
crecimiento, penetrar el mercado y ser mas rentables. Sin embargo, un crecimiento
no planificado ni controlado podria causar el fracaso de esta nueva unidad de
negocio. El plan de negocios para una empresa en marcha debe evaluar la nueva
unidad de negocio de manera independiente y ademas debera distribuir los costos
fijos de toda la empresa, entre todas las unidades de negocios, de manera
independiente.

2.-Plan de negocios para nuevas empresas. Para esta etapa las nuevas
empresas deberan de desarrollar un plan de negocios. Este se convertird en una
herramienta de disefio, y parte de una idea inicial a la cual se le va dando forma y
estructura. En ella se debe detallar tanto la descripcion de la idea, los objetivos a ser
alcanzados, las estrategias que se aplicaran y los planes de accién respectivos para
lograr las metas propuestas. Este plan, en el futuro, se convertird en insumo para
retroalimentar el negocio. En este tipo de plan se debe detallar, tanto la descripcién
de la idea en si misma, como los objetivos a ser alcanzados, estrategias y los

planes de accién respectivos para lograr las metas marcadas.

3.-Plan de negocios para inversionistas. Debe de atraer el interés de los
inversionistas. Por ello, es importante que incorpore toda la informacion necesaria
sobre la idea o la empresa en marcha y datos relevantes que determinen la
factibilidad financiera del negocio y el retorno de la inversion, que el inversionista
puede obtener al apostar por la idea propuesta. Debe ser claro, sencillo y contener la
informacion relevante para una evaluacion financiera confiable (entrepreneur,
2014).
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2.6.1. Plan de negocios para una nueva empresa.

Las decisiones de iniciar, expandir o buscar nuevos nichos del mercado implica que
un negocio deben siempre tomarse en base a la fortaleza de la idea de negocio que
la sustenta, desarrollar un plan de negocios bien es un ejercicio que requiere

articular la estrategia, las tacticas y la operacion del emprendimiento.

Un plan de negocios es una herramienta donde se realiza un proceso de
planeacion, para seleccionar el camino adecuado hacia el logro metas y objetivos;
un plan de negocios siempre debe mostrar la viabilidad econémica, social, técnica y
ambiental. Este se centrara en alguna necesidad de los potenciales clientes y se
debera identificar un mercado meta, sus perspectivas de crecimiento, y los

principales competidores.

El Plan deberad basarse en un conjunto de estimaciones creibles; debera
asimismo identificar los riesgos que enfrenta el negocio, los potenciales
inconvenientes y las acciones que se deberan tomar con el objeto de atenuar dichos
riesgos. Un modelo de negocios describe la l6gica de cdmo una organizacion crea,

genera dinero entrega y retiene valor (InQba, 2013)

Las partes que componen un plan de negocios de acuerdo a el diplomado
Business Plan (Escuela de Negocios In.Q.ba, 2013) es el siguiente, en el desarrollo
del plan de negocios se evaluara distintas etapas que lo componen. Cada tema sera

analizado el plan dependera de la experiencia del empresario.
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2.7 Tipos de modelos de negocio.

En los afios 1950, aparecieron nuevos modelos de negocio de la mano de
McDonald's y Toyota. En los afios 1960, los innovadores fueron Wal-Mart y los
hipermercados. En los 1970 nacieron nuevos modelos de negocio introducidos por
Federal Express; en los 1980 por Blockbuster, Home Depot, Intel, y Dell Computer;
en los 1990 por Southwest Airlines, eBay, Amazon.com, y Starbucks. Cada una de
estas innovaciones son tipos de modelos de negocio y proporcionar a una

compafiia una ventaja competitiva (Della Mea, 2010).

Sin embargo los tiempos estdn cambiando y las compafias deben
replantearse continuamente su disefio de negocio, cambiando sus modelos al ritmo
en que el valor cambia de un sector industrial a otro. Hoy en dia, el éxito o fracaso
de una compafiia depende sobre todo de coOmo se adapta su disefio de negocio

segun prioridades de sus clientes. A continuacion se muestra algunos ejemplos.

e Modelo de dos, se trata de modelos de negocio en el que existen al menos
dos grupos de clientes interdependientes entre si. Este tipo de modelo de
negocio nace del hecho que uno de los lados solo se beneficia si el otro esta
presente, siendo por tanto el principal objetivo de la empresa facilitar la
interaccidn entre ellos, actuando como intermediaria y potenciando el efecto
de red al maximo. Un buen ejemplo de éste tipo de modelo de negocio y de
como un modelo de negocio puede hacer a un sector replantearse sus
dogmas es el periddico Metro (y todos sus derivados): En €l existe un lado
subvencionado el publico que recibe un producto gratuito diariamente. El lado
gue subvenciona son los anunciantes, que consideran atractivo el
modelo mientras exista una base suficientemente grande de miembros del

otro lado un mercado cautivo.

e Larga Cola (Long Tail) se basa en el hecho que en determinados negocios
existen recursos finitos que obligan a la empresa o0 comercio a escoger

vender Unicamente los productos que se prevé obtendran mejores ventas. Se
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llama “Larga Cola” al modelo en honor a la grafica de distribucion de ventas,
en la que un conjunto pequefio de referencias acumula la mayor parte de las
ventas. Uno de los mejores ejemplos de un modelo de negocio basado en la
larga cola es el del proveedor Amazon y los libros electrénicos: Por un lado
Amazon ha dejado de almacenar fisicamente una parte muy importante de su
stock de libros. Para ello los ha almacenado digitalmente y, cuando un cliente

solicita un ejemplar lo imprime bajo demanda

Cebo y Anzuelo (Bait & Hook). En éste tipo de negocio es muy habitual que el
vendedor al principio pierda dinero con el cliente, creando los beneficios con
cada compra posterior. Ademas del ejemplo son las compaifiias telefonicas el
proveedor de telecomunicaciones ofrecen un cambio de movil, se acude a la
operadora, que ofrece cebo, asumiendo el total o gran parte del coste del
movil a cambio de un contrato de permanencia de 1 o varios afios (anzuelo),
gue es donde genera los beneficios reales, derivados de tener un cliente

atado.

« El crowdsourcing es una creacién de valor, y se basa en involucrar a una gran
multitud en la resolucion de un problema o la prestacién de un servicio a
cambio de eso enlaza via electronica, lugares sitios o publicidad. un ejemplo
de ello es Wikipedia.

e El modelo de negocios Canvas, es un modelo donde se observan bloques
interconectados del negocio, es un plano vacio que deja al creativo
empresario la libertad para moldear su negocio, buscando lo minimalista, en
gue permiten observar desde una perspectiva global. Se hizo presente en
empresas como 3M, Ericsson, Deloitte, mas adelante se muestra a detalle la
formacion de este modelo para la presentacion del presente trabajo de
investigacion.

Los modelo de negocio, se deben planificar de manera ordenada vy

sistematica todo el proceso que ha de llevarse a cabo en el establecimiento y
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desarrollo de un negocio, por tanto se debe incluir desde el aporte de sus
accionistas hasta contemplar todos los posibles desembolsos necesarios para poder
operar (Della Mea, 2010) .

2.8 Modelo Negocios Canvas.

En 2004, Alexander Osterwalder presenta su tesis doctoral “The Bussiness Model
Ontology” dirigida por el profesor Yven Pigneur, de ahi surge el modelo de negocios
CANVAS, este modelo se hizo presente en empresas como 3M, Ericsson, Deloitte y
otras.

El modelo de negocios Canvas, es un lienzo vacio que deja al creativo
empresario la libertad para moldear su negocio, buscando lo minimalista, en este
modelo se observan bloques interconectados del negocio, que permiten observar
desde una perspectiva global. En el siguiente cuadro dos, cada bloque del negocio
contiene una serie de planteamientos o preguntas que se deben de resolver

holisticamente. (Osterwalter, 2011) Ver cuadro 2.

Cuadro 3 Sistema holistico del Modelo de Negocios Canvas

QUIEN?

Fuente (Escuela de Negocios In.Q.ba, 2013)
La propuesta de Osterwalder innova y simplifica la manera de moldear y

estructurar (o re-estructurar) iniciativas, ideas, equipos de trabajo e inversionistas,
logrando crear necesidades y mercados (océanos azules), atraer mercado objetivo y
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ofrecer una propuesta de valor especifico y marcado. El modelo de negocio Canvas
describe los fundamentos de como una organizacion crea, entrega y captura valor,
esto se va formando en bloques constructivos bajo un enfoque temaético, en el

cuadro tres se podra en el cuadro 3.

Cuadro 4 Bloques contructivos y tematico Canvas
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BLOQUES CONSTRUCTIVOS AREAS TEMATICAS

Fuente (Escuela de Negocios In.Q.ba, 2013).

Los nueve bloques muestran un lienzo, este es el modelo, y debera usar un
lenjuage comun para describir, visualizar, y evaluar el concepto. Para comprender
como funciona y se plica el método, se decribird brevemente cada bloque en el
orden que los autores disefiaron la ontologia, seguido de una pregunta clave para el
inicio del llenado del modelo Canvas.Estos boques son:

e Segmentos de Clientes.
e Propuesta de Valor.

e Canales de Comunicacion y Distribucion.

100



Relaciones con los Clientes

Fuentes de Ingresos

Actividades Claves

Alianza Clave (Red de Proveedores)

Estructura de Costos
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2.8.1 Bloque Segmentos de Clientes.

El bloque de este segmento define los diferentes grupos de personas u
organizaciones para servir y alcanzar un objetivo empresarial. A continuacion se
muestra la siguiente cuadro 4.

Las preguntas claves son:

e ¢Para quién se esta creando valor?

e ¢ Quiénes seran los principales clientes, los mas importantes?

Cuadro 4 Bloques Segmento de Clientes

Can ~ aS SEGMENTOS DE CLIENTES

Fuente (Escuela de Negocios In.Q.ba, 2013).

Los clientes son el corazén de todo modelo de negocios, el emprendedor debe de
estar muy claro con respecto a que segmento de mercado sirve y cuales debe de

ignorar; se parte siempre de las necesidades especificas del cliente.
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2.8.2 Bloque dos Propuestas de Valor.

Este bloque describe el paquete y servicios que crean valor para un segmento de
cliente especifico. La proposicion de valor es la razon por la cual los clientes eligen
una empresa en vez de otra. Soluciona un problema y satisface la necesidad del
mercado. La propuesta de valor es un grupo de beneficios que una empresa ofrece
a sus clientes; esta puede ser innovadora o0 es una oferta nueva. A continuacion se

observa el siguiente cuadro 5.

Cuadro 5 Bloques Propueta de valor

Canvas PROPUESTA DE VALOR

Fuente (Escuela de Negocios In.Q.ba, 2013).

Las preguntas claves son:
e ¢ Qué valor se entrega al cliente?
e ¢Qué problema se ayuda a resolver?

e ¢Qué paquetes de productos y servicios se ofrecen al segmento de clientes?
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2.8.3 Bloque Canales de Comunicacion y Distribucién.

En esta etapa se describe como la empresa se comunica y alcanza al segmento

mercado para dar su propuesta de valor. Existen cinco fases del canal y dos tipos

De canal; a continuacion se muestra en el siguiente cuadro, en este se explica de
manera visual la correlacion de las fases y tipos de canal para el lector obtenga el
analisis de la correlacion y las preguntas importantes para entender este tercer

bloque. Esto se observa en el siguiente cuadro 6.

Cuadro 7Correlacion de tipo y fases del canal

Tipos de Canal Fases del Canal
Fuerza de 1. Percepcidn. 2. Evaluacion. 3. Compra. 4. Entrega. 5. Post-Venta.
ventas éComo iComo iComo iComo éComo
Ventas por elevamaos la ayudamos a permitimos entregamos provesmaos
Internet percepcion nuestros que nuestros la soporte post-
acerca de los clientes a clientes proposicion venta a
productos y evaluar la compren de de valor a los nuestros
Tienc!as servicios y proposicion manera clientes? clientes?
propias servicios? de valor de especifica
nuestra nuestros
organizacion? productos y
Tiendas servicios?
asociadas
Mayorista

Fuente (Escuela de Negocios In.Q.ba, 2013)

Encontrar la matriz de correlacién y encontrar la mezcla correcta de las fases y los
tipos de canales deberd ser crucial para llegar a una proposicion de valor al
mercado. Cabe mencionar un ejemplo que los canales asociados permiten
margenes menores pero le permiten a la organizacién expandir su mercado. Por otro
lado los canales propios y directos suelen tener un margen mayor pero la inversion

también es mayor; lo mejor es hacer una mezcla en este blogue.
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La comunicacién, distribucion y canales de ventas son el enlance con los clientes
dirigidos, estos elevan la percepcion de los servcios y productos, muestra una
proposicion de valor a los clientes, concientizan, evaluan y proveen soporte post-
compra de parte de los clientes. En la siguiente cuadro se observa de manera

grafica el siguiente bloque del cuadré 7

Cuadro 8 Blogues Canales de Comunicacion y Distribucion

Can » aS CANALES DE COMUNICACION Y DISTRIBUCION

L

|
TSN

4

Fuente (Escuela de Negocios In.Q.ba, 2013).

Las fases en este bloque esta Venta, entrega y posventa, el objetivo sera

comunicacién al segmento de clientes para fortalecer la popuesta de valor.
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2.8.4 Bloque Relacién con los Clientes.

Este bloque describe los diferentes tipos de relaciones que una empresa establece.
El objetivo planteado es adquirir mas consumidores, retenerlos cautivos y generar
mayores ventas. La siguiente figura en cuadro se observa graficamente el siguiente

blogue y la correlacion con los otros bloques se muestra el cuadro 8.

Cuadro 9 Bloques Relacién con clientes

‘ anva BLOQUES CCNSTRUCTIVOS
RELACION CON LOS CLIENTES

|

" f“l?}’lx/ =
e eaf

Fuente (Escuela de Negocios In.Q.ba, 2013)

Sin embargo las preguntas claves son: ¢Qué actividad requiere la propuesta
de valor para con el cliente?, ¢Cual es el costo sobre el trabajo de estas
actividades? Ademas se deberé clarificar y establecer algan tipo de relaciones con
el cliente por la compafiia para con su segmento establecido, los tipos mas
comunes son:

e Asistencia personal

e Autoservicio

e Comunidad

e Co-creacion
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2.8.5 Bloque Fuente de Ingreso.

Este bloque representa el dinero que la empresa genera de cada segmento de
mercado. Una pregunta fundamental es ¢Qué valor esta dispuesto a pagar cada

segmento de mercado? Una manera grafica se observa en el cuadro 9.

Cuadro 10 Bloques Fuente de Ingresos

‘ anvas BLOQUES CONSTRUCTIVOS
FUENTE DE INGRESOS

Fuente (Escuela de Negocios In.Q.ba, 2013)

Si existe un bloque que representa el corazén de un modelo de negocios, la
fuente de ingresos es la sangre que alimenta a la empresa. Cada fuente de ingresos

es un mecanismo de precios diferentes.

La fuente de ingresos debera tener un mecanismo de precio y este a su vez
debera hacer la diferencia en términos de ingresos. A continuacion en la tabla
siguiente es la muestra y la difrerencia de precios fijos y dinamicos. El analisis de la

siguiente tabla 6, sera una herramienta importante para el emprendedor.
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Tabla 6 Difrerencia de precios fijos y dinamcos

Precios fijos para productos individuales,
servicios u otras proposiciones de valor

El precio es negociado entre dos o
mas partes dependiendo del poder
y/o las destrezas de negociacion

El precio depende del inventario y
tiempo de compra (normalmente se
usa para recursos perecederos
como las habitaciones de hotel o
asientos de aerolineas

El precio es establecido
dindmicameante por la relacion
oferta/demanda

El precio depende del numero o de la
calidad de las caracteristicas de la
proposicion de valor

El precio depende del tipo y
caracteristicas del segmento de mercado

El precio esta en funcion de la cantidad
comprada.

El precio es el resultado de las
ofertas en competencia

Fuente (Osterwalter, 2011)

Este bloque representa la caja de efectivo de la empresa, generada a partir de cada
segmento de clientes .Los gastos deben restarse de los ingresos para crear

ganancias.
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2.8.6 Bloque Recursos Claves.

Este bloque describe lo mas importante activos requeridos para hacer funcionar el
modelo de negocio. Estos activos le permiten a la empresa crear y ofertar valor al
producto o servicio para mercado; lograr mercados objetivos, mantener relaciones
con clientes. En pocas palabras describe las cosas mas importantes que una
compafia debe hacer para hacer funcionar el modelo de negocio. Esto se puede

visualizar en el cuadro 10.

Cuadro 11 Bloque Recursos Claves.97

CHOVAS. Sy

Fuente (Escuela de Negocios In.Q.ba, 2013)

Los recursos claves pueden ser fisicos, financieros, intelectuales o humanos.
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2.8.7 Bloque Actividades Claves.

Las empresas conforman sociedades y estas se convierten en vértices para los
modelos de negocios. Las empresas crean alianzas para optimizar sus modelos,
reducir riesgos y/o adquirir recursos. La visualizacion para el formado del modelo de

negocio se muestra en la siguiente cuadro 11.

Cuadrol2 Bloque Actividades Claves

‘ anvas BLOQUES CONSTRUCTIVOS
ACTIVIDADES CLAVES

Fuente (Escuela de Negocios In.Q.ba, 2013)

En esta etapa se puede distinguir tres factores para crear sociedades.
Optimizacion y economia a escala, es una forma béasica de asociacion su uso es la
reduccion de costos y compartir infraestructura.

Reduccion de riesgos e incertidumbre, en esta parte la asociacion es importante con
tu proveedor principal. Actividades particulares, es un proceso de extender sus

recursos todo esto con el objeto de definir matas clara.
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2.8.8 Bloque Alianza Claves.

Este bloque describe a proveedores y socios que hacen que un modelo de negocio
funcione. Las empresas deberan crear alianzas, para maximizar su modelo de
negocio, reducir riesgos y buscar crecimiento en el mercado. El diagrama final se
completa sobre el modelo Canvas ver cuadro 12.

Cuadro 13 Bloque Alianza Claves

‘ !anVaS BLOQUES CONSTRUCTIVOS
ALIANZAS CLAVE (RED DE PROVEEDORES)

Fuente (Escuela de Negocios In.Q.ba, 2013)

Se pueden distinguir cuatro diferentes Alianzas:
e Alianza Estrategica entre empresas no competidoras

e Alianza Competencia: Alianza estrategicas entre competidores

e Alianza Asociacion para desarrollar nuevos negocios
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e Alianza Relacion de comprador-suplidor paraasegurar disponibilidad de
materiales

2.8.9 Bloque Estructura de Costos

Este bloque describe los costos incurridos para operar un modelo de negocios.
Después de definir los recursos claves, crear valor y mantener las relaciones con los
socios de negocio, se podra calcular los costos, con esto se construye

completamente los blogues el modelo Canvas ver cuadro 13.

Cuadro 14 Estructura de costos.

‘ Eanva BLOQUES CONSTRUCTIVOS
ESTRUCTURA DE COSTOS

Fuente (Escuela de Negocios In.Q.ba, 2013)

Los costos deberan impulsar el disefio del modelo del negocio, se enfoca en la
creacion de valor. Es modelo es practico simulando un lienzo, permite modificar
todo lo que uno desea, a medida que vas avanzando en su analisis y probando las
hipétesis mas arriesgadas que ponen en juego la viabilidad del negocio. El lienzo se

divide en dos partes la parte l6gica del negocio y la parte intuitiva. Para poder
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realizar cualquier tarea necesitamos usar las dos partes, especialmente si es una
tarea complicada. Lo que se busca siempre es el equilibrio. El equilibrio se da como
resultado de conciliar polaridades, y no mediante tratar de eliminar una de ellas. Se
muestra a continuacion en la siguiente figura 6s para una mejor visualizacion al

tema

Figura 6 Parte lI6gica e intuitiva modelo Canvas.

RED DE ACTIVIDADES O#ﬂTA RELACIONES SEGMENTOS
PARTNERS CLAVES CON LOS CLIENTES DE CLIENTES

ESTRUCTURA DE COSTOS / FLUJOS DE INGRESO

Fuente (Escuela de Negocios In.Q.ba, 2013)

e Enresumen se tiene lo siguiente:

e Es muy sencillo, se toma como un lienzo muy intuitivo, es practico y muy
visual.

e Permite trabajar en equipo es visible para todos y permite trabajar en grupo
de una manera muy interactiva y dindmica.

e Es muy visual: permite ver de manera global todos los aspectos importantes
gue configuran tu modelo, se recomienda tener visible y expuesto el lienzo.
el andlisis para que todos los miembros sera importante para tener una clara

la vision global de la empresa.
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Capitulo Il

“Metodologia de la Investigacion y

Caso Practico”
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Capitulo Ill Metodologia de la Investigacion y Caso Practico. Para el desarrollo

de la investigacion es conveniente estructurar el capitulo en dos etapas

e Parte | Metodologia de la investigacion. En esta etapa, se especifica el
problema de investigacion, objetivos alcances, limitaciones, disefio e

hipotesis y la viabilidad del proyecto en estudio.

e Parte Il Marco conceptual del proyecto. Se mostrard un caso practico del
emprendimiento la herramienta de apoyo es Coaching para generar un plan

de negocio en Garten (caso practico).

3.1. Antecedentes de la investigacion.

Las PyMEs de México representan un sector muy importante en su actividad
econdémica del pais; de acuerdo con el INEGI el 95.5 % de las organizaciones
manufactureras, de comercio y de servicios son microempresas, mientras que el
3.5% son pequefias y el 0.8 % son medianas empresas Tan sélo el 0.2% por
ciento corresponde a las grandes empresas. Por otro lado, se estima que nueve de
cada diez organizaciones en México son familiares y que tan so6lo una de cada tres

de ellas logran pasar a la siguiente generaciéon (Belaustegui, 2009)

Otras cifras importantes con respecto al promedio de vida de las empresas,
se visualiza en el grafico 2, este indican lo siguiente; el primer afio de vida cierran el
50% de estas, a dos afios de operacion cierran el 75%, el tercer afio también dejan
de tener actividad el 75%, en el quinto afio de iniciar operaciones, el 90% de las
empresas quiebran, las que se consolidan lo hacen en un promedio de 10 afios y

solo el de estas 10% fracasan a ese afio de vida (Martinez & Hernandez, 2011)
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Gréfica no.2 Porcentaje de empresas que cierran en México segun afios de vida.

aje % |
:

3
.

[ Porcen

[Afios Vida |

(entrepreneur, 2014)

Parafraseando al El Dr. Robert Maurer en su libro “El camino del Kaisen”
analiza y muestra que hay un comun denominador con referente a los miedos; y
esto es: los cambios generan incertidumbre, los intentos de alcanzar una meta con
métodos radicales o revolucionarios a menudo fracasan porque aumenta el miedo,
estimulando el pensamiento racional y en algunas ocasiones limita la actividad
creativa. Cuando las incertidumbres, creencias limitantes y miedos se apoderan del
sujeto, este pretende buscar soluciones en lugares donde es facil o donde se conoce
el area, donde se esta mas cémodo; y no asi en lugares diferentes, oscuros e

incomodos, de hecho ahi puede existir una solucién efectiva (Maurer, 2006)

3.2. Planteamiento del problema.

Una vez que se planteado la idea de investigacion y el sustentante ha profundizado
en el caso de estudio, ahora se encuentra en condiciones de plantear el problema
de investigacion.  El planteamiento es “La influencia del Coaching como factor de
emprendimiento para iniciar un plan de negocios (modelo Canvas) en una PyME”
De ahi que, el problema a identificar, analizar y a resolver es como un proceso de
Coaching genera cambio en la persona con deseos de emprendimiento, En este

caso de estudio es un caso real y practico en la empresa Garten.
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3.2.1. Delimitacion del problema.

La investigacion estara delimitada de la siguiente forma:

Limitacion espacial. Esta investigacion, andlisis y disefio de implementacién

se desarroll6 a un emprendedor quien generara una PyME llamada Garden, esta es
una comercializadora de plantas de ornamentales que va dirigido a un mercado
especifico y con un valor adicional para su mercado meta, éste esta localizado en la

ciudad de Puebla.

Limitacién de Temporalidad. El presente estudio se basa principalmente en

la apertura planeacion y desarrollo de la PyME Garden durante Enero 2012 a
diciembre 2013. Al inicio se identific6 una meta principal que deseaba el sujeto en
estudio, él desea ser un empresario, abrir una PyME en la ciudad de Puebla esta
microempresa; también deberia de generar un plan y modelo de negocios para un

mercado objetivo.

3.3 Justificacion de la Investigacion.

Explicar las razones y causas para el desarrollo del presente trabajo de
investigacion, este se considera original y novedoso, el sustentante no encontré
fuentes de estudios de investigacion relacionados al Coaching aplicado al
emprendimiento. Segun un estudio realizado por CNNExpansion alrededor de
305,000 egresados de universidades en el pais enfrentaran un escenario de
desempleo, durante esta década. Actualmente 40% de los universitarios esta
desempleado. Una encuesta que realizo el portal Trabajando.com a 1,394 personas
indica que 5 de cada 10 personas con estudios carecen de empleo remunerado. En
la década pasada se incrementd en 2.8 millones el niumero de profesionistas en
pais, pero al menos el 16% se mantuvo inactivo. La tasa de desempleo crecio de 2.3
a 5.1%, con una media de 260,000 nuevos graduados. En concreto, existen mas

egresados que puestos formales; para el 2020 la cifra de profesionistas

117


http://www.cnnexpansion.com/mi-carrera/2012/12/11/350000-empleos-para-empezar-2013
http://www.cnnexpansion.com/mi-carrera/2012/12/11/350000-empleos-para-empezar-2013

desempleados podra rebasar los 3 millones de personas; si el crecimiento
econdmico del pais no crece a un ritmo del 5% anual (Vargas, 2013)

De tal manera, y de acuerdo a la encuesta de empleo 2013, realizada por el
portal de empleo y la red de universidades; reveld que la cultura emprendedora en
México no prospera por el bajo nivel de educacion en los nifios y jévenes. Los temas
para el desarrollo de una cultura emprendedora son: valores de auto motivacion,
trabajo en equipo, la formacion en el arte de los negocios e incentivar la cultura de
ahorro; En esa misma encuesta se indica que el 85% de los jovenes desearia
emprender a pesar de los numerosos obstaculos. Los temas que el joven considera
dificil son: economia, exceso de impuestos y falta de financiamiento (57%),
tramitacion excesivamente burocratica (23%) y falta de formacion universitaria en el
area (8%); por otro lado los jovenes mexicanos con deseos de emprender temen
perder sus ahorros o quedar endeudados (32%), fracasar (23%) o enfrentarse con

un futuro inestable (20%) (Universia México y Trabajando.com, 2013)

Por lo tanto, la investigacion es relevante, el caso practico es un ejemplo vivo de
provocar el emprendimiento bajo el proceso del Coaching; esto es liberar el potencial
de la persona que va a emprender, despertando la conciencia del autodesarrollo,
generando un proceso de aprendizaje. De manera metaférica el emprendedor sera
una caja de resonancia, que facilita y cataliza su conciencia, este proceso siempre

debera de ir en la compafia de un Coach profesional.
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3.4 Objetivos de la Investigacion.

Lo que contribuye a resolver el problema, lo establecido y las aspiraciones de las
pretensiones en una investigacion; son los objetivos, estos deben de expresarse con
claridad de ahi que estos seran las guias de estudio del presente trabajo
(Hernandez Sampieri & Fernandez, 2010).

3.4.1 Objetivo Generales.

Identificar, generar y emprender, todo esto, bajo la influencia del coaching (proceso
de cambio mental), a partir de ahi se identifica y se genera un plan y modelo de
negocio para la empresa Garten.

3.4.2 Objetivos especificos.

¢ Identificar las creencias limitantes del caso practico que limitan al
emprendedor a decidirse a abrir un negocio.

e Analizar si funciono o no funciono el proceso de Coaching para la
generacion de la PyME Garten.

e Disefiar un plan y un modelo de negocio a partir del proceso coaching
para Garten.

e Disefiar una oferta de valor en base a modelo de negocio.

e Apertura del negocio en la ciudad de Puebla.
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3.4.3 Metodologiay Tipos de Investigacion.

La metodoldgica de la investigacion que se desarrolla en esta investigacion, esta
basada basicamente en los siguientes puntos (Hernandez Sampieri & Fernandez,
2010).

e Problema de investigacion.

e Objetivos de la investigacion.
e Tipo de investigacion.

e Hipdtesis de investigacion.

e Disefio de investigacion.

e Seleccion de muestra.

e Recoleccion de datos.

e Andlisis de datos.

e Presentacion de resultados.

Del mismo autor se presentan los tipos de investigacion que existen y son

cuatro:

e Exploratorio, esta investigacion prepara el terreno, el objetivo es examinar el
tema, normalmente poco estudiado, normalmente no hay investigacion amplia

en el tema.

e Descriptivo, esta pretende medir y recoger informacibn de manera
independiente sobre los conceptos o las variables a los que se refieren el
caso de estudio; se buscan las propiedades, las caracteristicas y cualquier

dato para su andlisis.

e Correlacionales, estos tienen un propdsito, evaluar la relaciéon que existe entre

dos 0 més variables.
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e Explicativo, este tipo responde a las causas de los eventos, sucesos Yy

fenémenos fisicos o sociales.

Partiendo de los elementos anteriores el presente trabajo de investigacion
es de tipo descriptivo, el desarrollo de la investigacion aplica la Iégica inductiva, se
describe se comprende e interpretan los fenOmenos a través de las percepciones y
experiencias producidas por los sujetos de estudio. En la recoleccion de datos el
sustentante es el instrumento que reune la informacion, se aprende por observacion
y descripcion de los actores de estudio y se registraran datos y se refina la

informacion.

El uso de entrevistas (preguntas) en profundidad son el instrumento guia
Los actores, el duefio de la empresa y a los vendedores. Se comparara dos
periodos el primero de ellos sin el uso del coaching y su relacién con las ventas y el
segundo con el uso de coaching y su relacion de ventas. Después de este
comparativo se determinara la influencia del coaching como factor de incremento en

las ventas.

La investigacion aportara los siguientes beneficios:

Valor_tedrico: la presente investigacion aportara una nueva perspectiva
sobre los temas conceptualiza las relaciones que existen entre ellas; amplia el
conocimiento sobre el problema de la investigacion; aporta nuevos conocimientos,
conceptos, definiciones y clasificaciones sobre temas como: ventas, coaching,

administracion y el fendmeno de las Pymes.

Valor Institucional: la presente investigacion aportara informacion util para la

empresa Garden asi como para todas las empresas relacionadas con el sector de
comercializacién de productos de invernaderos. Estos valores sirven como puentes

entre las necesidades humanas y los objetivos comerciales de empresas.
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El Valor social: la propuesta de investigacion pretende crear una

autoconciencia al cambio, pretende reforzar la conciencia de los sujetos, el
conocimiento, el analisis y la informacion a través de un proceso o metodologia de
la investigacion, esta aporta a la comunidad en general; a la comunidad
universitaria a empresarios en general a cualquier persona con interés al tema. La

investigacion es generadora del conocimiento y experiencia.

Por otro lado, Garten es una empresa; es una unidad econémica también es
una organizacién social; como unidad econdmica se mostraran temas para el duefio
analice y trabdjame sobre la meta general de su empresa, incrementando el retorno
de su inversion y la utilidad. Con lo que respecta a la organizacion social, Garden es
generadora de fuentes de empleo y sustento de varias familias, con el incremento

en ventas se podria asegurar y/o mejorar el nivel econémico de estas familias.

Valor Metodologico: la presente investigacion aportard un disefio de

investigacién propio para el estudio, utilizar4d una investigacion de tipo cualitativo
esta es dinamica y creativa; esencialmente es una indagacion de registros y analisis
de evidencias; por esa razén la investigacion no puede ignorar que es un proceso
de comunicacién entre investigador e investigado, el objetivo serda probar la
propuesta de hipotesis. El uso de entrevista profundiza el instrumento “guia de
preguntas”, Se entrevistara al duefo de la empresa y a los vendedores para
comparar dos periodos el primero de ellos sin el uso del coaching y su relacion con
las ventas y el segundo con el uso de coaching y su relacion de ventas. Después de
este comparativo se determinara la influencia del coaching como factor de

incremento en las ventas
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3.4.4 Hipotesis de Investigacion.

La guia para una investigacién es la hipotesis: “Estas indican lo que investigador
trata de probar y se definen como explicaciones tentativas del fenémeno

investigado” (Hernandez Sampieri & Fernandez, 2010).

En la presente investigacion la hipétesis principal es:  “A través de un proceso de
coaching se generard un emprendimiento, con el objeto de iniciar un plan de
negocios bajo modelo Canvas es serd un caso practico La empresa de hace llamada
Garten”. Dicha hipotesis rechazara o se aprobara luego de la investigacion y el

analisis de datos.
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Parte Il Marco conceptual del proyecto.
3.5 Antecedentes de la horticultura ornamental en México.

En el pais los productos ornamentales han ganado terreno en cuanto a
exportaciones y al valor de la produccion. En 2011, el valor de la floricultura fue de
cinco mil 646 millones de pesos, lo cual equivale a 82% del valor total de la

produccion del frijol para ese mismo (seis mil 890 millones de pesos).

Durante 2011, la superficie destinada al cultivo de la flor y plantas en maceta
fue de 18 mil 629 hectareas; entre los estados con mayor participacion por el valor
de la produccion de este cultivo destacaron Estado de México, Puebla, Morelos,
Distrito Federal, Baja California y Jalisco, el Estado de México es el de mayor peso

en la produccion.

En México se ofertan mas de 200 especies ornamentales, que van desde
pequefias plantas de jardin hasta arboles, de las cuales se producen alrededor del
80%, en la region. La produccion de plantas ornamentales es una de las actividades
agricolas con mas tradicién, cuyo destino de venta es el mercado nacional. Esta
actividad en el Distrito Federal se concentra principalmente en la delegacion de
Xochimilco, Tlahuac, Tlalpan, Alvaro Obregén, Magdalena Contreras, Cuajimalpa y

Coyoacan.

De las méas de 160 especies, cultivadas las variedades mas explotadas son
las que se pueden producir todo el afio y con un ciclo vegetativo corto que no rebase
los tres meses, reproducibles por esqueje o injerto y no necesariamente por semilla,
tal es el caso de: geranio, malvon, rosa, belén y crisantemo, entre otras. Otra
especie importante es la nochebuena, planta ornamental cuya venta es solo de

temporada (sagarpa, 2014)
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3.5.1 Resefia histérica y descripcidon de la empresa Garten.

La idea de este negocio es el de formalizar y proponer un modelo de negocio que
pretenda resolver una necesidad real; dar una propuesta de valor y diferenciarse del
resto de la competencia. Para eso se requiere un enfoque para un mercado meta un

concepto boutique y explotar la propuesta de valor.

La empresa se auxilia desdés sus invernaderos, Se inicia con cultivo y
comercializacion de plantas ornamentales con una experiencia de mas de 30 afios.
Los invernaderos estan localizados en DF, delegacion Xochimilco se cuenta con

especialista e ingenieros agronomos (Autoria Propia, 2014).

El enfoque comercial de valor se maneja desde este concepto nuevo de

comercializacion.

e NOMBRE DE LA EMPRESA: “Garten” Plantas con Estilo.

e DESCRIPCION DE LA EMPRESA: Ofrecer una propuesta de valor de plantas
de ornato con estilo y disefio. Proponer una marca de plantas.

e UBICACION: Av. 19 Poniente No 706 Local 3 Col. Chula vista Puebla Pue.

e TAMANO: Se considera por su tamafio y de acuerdo a la descripciéon de la
secretaria de economia de México como una microempresa.

e JUSTIFICACION.- se busca expandir la empresa, darle una estructura y
forma, desde el punto de vista empresarial, esto es, desde la forma de
administrar y operar la empresa, crecimiento y la expansion. Inicia con una
sucursal en la ciudad de Puebla, la primera y con tendencia de franquiciar el

concepto.
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3.5.2 Vision.

Somos la mejor empresa en ofrecer plantas ornamentales para interior con el
objeto de armonizar el entorno habitable y de convivencia para el ser humano;
aportando excelente calidad del producto, experiencia y disefio, todo esto se logra

asumiendo y viviendo nuestros valores.

3.5.3 Mision.

“Mejoramos la calidad de vida del ser humano con nuestros productos aportando a
nuestros clientes armonia, colorido, belleza, pero sobre todo imagen, a través de

plantas ornamentales para interior de excelente calidad y disefio”.

3.5.4 Valores.

e Creatividad y Conocimiento. Garten genera y obtiene cada vez mas y
mejores conocimientos del producto, con el objeto crear en las plantas la

mejor armonia, colorido y belleza en base a sus disefios.

e Equipo. En Garten siempre se trabaja en equipo, con el objeto de generar

una sinergia en beneficio de nuestros socios naturales en la empresa.

e Confianza. En la empresa siempre se fomentara la comunicacion, la escucha
y la empatia; Este sera el marco de referencia, donde la confianza anide a

cada uno de los socios naturales de la empresa.

e Honestidad. La honestidad sera una forma de vida en la empresa, visible en
cada accién, nunca se debera hacer un mal uso de lo que se confié o se nos
confié.
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Rentabilidad. La empresa siempre procurara dar mayor rentabilidad al

negocio a sus socios y empleados.

3.5.5 Objetivos Estratégicos.

Garantizar plantas de excelente calidad, con el objeto de superar las
expectativas del cliente.

Penetrar al mercado para la ciudad de Puebla, definiendo los segmentos
especificos, penetrar la satisfaccion y gusto de un mercado “Target.
Estandarizar procesos internos.

Establecer parametros de funcionamiento que dirijan la mision y vision de la
empresa.

Estar siempre innovando y buscando las mejores alternativas de disefio y
moda auxilidndose con nuevas ofertas del mercado en macetas y accesorios
de disefio; sin perder el producto principal las plantas ornamentales de
interior.

Lograr un posicionamiento de la marca en la mente de los clientes.

Contar en el 2015 — 2016 con un establecimiento méas grande, en una mejor
zona donde el mercado target tenga mejor acceso y adecuado a las
necesidades del producto.

Desarrollar en 5 afios un proyecto para franquiciar el negocio.
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3.5.6 Definicién de productos y servicios.

Se propone una expresion por medio de plantas ornamentales; principalmente con
elementos que realcen e incrementen sus bondades, el colorido y belleza de esta;
se usan diversos accesorios, diferentes materiales con diversas texturas; todo esto
con el objeto de ambientar cualquier lugar y este sea de vista agradable en el lugar

de convivencia y estancia.

Con esta expresion, se embellece y se aporta una mejor calidad de vida al
cliente. Las plantas son utilesy ofrecen diferentes opciones y estilos de acuerdo a
la temporada del afio. Asesorar y proporcionar informacién especifica sobre el
cuidado de la planta asi como asesoramiento postventa.

3.5.7 Necesidades a satisfacer.

La Agencia de Proteccion Ambiental de E.U. Indica que el aire en el interior de
casas, oficinas y lugares publicos de convivencia de dos a cinco veces mas
contaminada que al exterior. Esto se debe a que existen compuestos organicos
volatiles emitidos por muebles, materiales sintéticos, alfombras tapetes, pinturas,
productos de limpieza, pesticidas, y solventes quimicos (toxinas) etc. Todos estos
emanan particulas al aire estas invisiblemente para el entorno humano. Algunas de
estas moléculas entran en el cuerpo y actian simulando a las propias hormonas y

produciendo cambios importantes en la salud.

En 1989 un grupo de cientificos de la NASA, liderado por Dr. Bill Wolverton
utilizé las plantas para limpiar la contaminacion en el interior de lugares de

convivencia humana el resultado muestra una efectividad del 87% en 24 Hrs.

El Dr. Wolverton presenta un libro “Eco-friendly Houseplants: 50
IndoorPlantsthatPurifythe Air in Homes and Offices editado por “Phoenix lllustrated,
1996” En el enumera alrededor de 50 especies de plantas de interior con mayor

128



capacidad para eliminar gases nocivos, es decir purificadores naturales (Science
Direct, 2002)

Garten consciente de esta informacion ofrece una solucion a una necesidad
realaportando a un mercado cada vez mas consciente de su salud e interesado
por ambientes mas amigable dentro de su entorno. Garten da una propuesta de

valor a su mercado con disefio e innovacion del producto.

3.5.8 Ventajas competitivas.

Vender productos de alta calidad respaldado por una marca especializada en

plantas ornamentales de interior”

e Un concepto boutique donde haya libros, macetas, abonos y accesorios, para

plantas ornamentales. (esta etapa es a mediano plazo)

e Cursos y asesoria sobre nuestro producto.

¢ No existe un establecimiento que ofrezca el concepto de disefio sobre la

planta con accesorios diversos para realzar la belleza natural del producto

4.5.9 Financiamiento.

El financiamiento se maneja en al menos dos etapas corto y mediano plazo. La
primera etapa es una inversion inicial para abrir el negocio y operar presentando la
propuesta de valor al publico, este capital se forma con un préstamo familiar y
ahorro propio se proyecta el negocio para iniciar la operacion del mismo, el monto de
este capital de entre 150,000.00 pesos M.N.

La segunda atapa es nuevo capital, del cual se buscara los diferentes

instrumentos de financiamiento para las PYMES, buscar los instrumentos adecuados
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en las principales dependias de apoyo a empresas como la secretaria de economia;
el principal objetivo es la adquisicion de activo fijo y capital de trabajo asi como la
contratacion de nuevo personal, se estima un monto de aproximadamente de entre
150,000 a 200,000.00 pesos M.N. Ver Anexo Il pagina. 185.

3.5.10 Viabilidad del proyecto.

Existe informacion relevante de acuerdo a tendencias de comportamiento de nuevos
consumidor y la tendencia de crecimiento en México sobre la adquisicién de plantas

ornamentales a continuacion se presenta lo siguiente.

Segun un estudio reciente por una agencia importante a nivel internacional de

relaciones publicas y marketing “ConeCommunications”, el 71% de los consumidores

estadounidenses toman en cuenta el medio ambiente antes de comprar. El
consumidor es cada vez mas exigente y posee el poder de la informacion por lo
tanto demanda un mayor valor adicional es una nueva tipologia de consumidor y a

este se le hace llamar “el consumidor verde”.

“El Sistema Producto de Ornamentales estima que 15 mil productores se
dedican a este tipo de cultivos, ademas de que la actividad misma genera 188 mil
empleos permanentes, 50 mil eventuales y hasta un millon de indirectos. El consumo
per capita de flores se estima en 10 ddélares Por otro lado el mercado de se estima
que la floricultura nacional cuenta con una cifra superior a las 8,000 hectareas
(1998). Alrededor del 90% de la produccién nacional se destina a los mercados

nacionales y el resto es enviado a los mercados internacionales (SAGARPA, 2010)

Todo lo anterior se traduce en elementos que aseguran la permanencia de la
empresa en el futuro y con un crecimiento marcado dentro del mercado. Aunado a
la propuesta de valor, permitira dar una alternativa Unica bajo este concepto de

disefio, imagen y ambientacion natural del producto.
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3.5.11 Riesgos.

Existen algunos riesgos del presente proyecto, se mencionan algunos de ellos, los
mas visibles e importantes durante el desarrollo y vida del desarrollo en la sucursal
Puebla. Uno es financiero, otro mercado, de logistica y por ultimo podriamos

llamarle riesgos de externos.

El acceso a financiamiento de bajo costo sera una de las fuentes estratégicas
importantes para el crecimiento de la empresa, es decir el financiamiento debera
relacionar la optimizacion del costo de capital, se requiere que esta sea sensible a la
empresa que permita el crecimiento y el pago de deuda de manera justa. Hasta el
momento no existe este apoyo para el apalancamiento de la empresa. El principal
objetivo serd la blusqueda de este financiamiento con las caracteristicas ya

expuestas ante riormente.

El riesgo de demanda tiene numerosas aristas, puede disminuir
principalmente por algun efecto de inflacién en el pais, esto generaria una pérdida
del poder adquisitivo por parte de los clientes; considerando que las plantas

ornamentales no son productos de primera necesidad.

La demanda del mercado de manera repentina, no le permitirian a Garten dar

una respuesta inmediata, hay una capacidad de instalacion limitada.

Otro factor es el riesgo de un empresas con mayor poder adquisitivo,
empresas copien el concepto se instale en la zona y operen bajo el mismo
concepto. Habra que registrar la marca y la innovacion constante y el conocimiento

seran las Unicas alternativas que delineen la marca, el producto y la empresa.
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3.5.12 Empresay equipo directivo.

A continuacion se mencionan los nombres y las funciones principales de cada

persona en el equipo directivo para la sucursal Puebla.

e Direccion General.
Controla y dirige las actividades medulares de la empresa, toma las
decisiones, avalar los proyectos, las estrategias y los cursos alternativos de
accion para el crecimiento de la empresa

e Produccion Disefio y operacién del negocio.
La funcion de este departamento es de produccion y operar la empresa, es
decir toma los insumos y los convertirlos en salidas para uso del cliente, bajo

el concepto de plantas con estilo.

3.6 Fase de Andlisis.

Un analisis es un efecto que comprende diversos tipos de acciones con distintas
caracteristicas y en diferentes ambitos, pero en suma es todo acto que se realiza
con el propdsito de estudiar, ponderar, valorar y concluir respecto de un objeto,
persona o condicion. Bajo el concepto de analisis se entiende al proceso de
separacion de las partes de un determinado elemento para estudiar su funcion,
significado y naturaleza. Este proceso puede aplicarse en distintos ambitos, uno de
ellos es el de la tecnologia, para abordar a aquellos productos hechos para ser
comercializados. A la hora de estudiarlos, se pueden aplicar distintos tipos de

analisis:

132



3.6.1 Anélisis del Entorno.

El analisis del entorno serd una herramienta clave porque permitira dar un panorama
al contexto, de ahi se desarrollaran las politicas, programas y proyectos. Ademas
creara indicadores claves para la empresa donde habra que atenderlos, controlarlos

y vigilarlos.

3.6.2 Factores Econdmicos.

El incremento del poder adquisitivo de las personas en los ultimos 10 afios, se ha
reflejado en un mercado de flores y plantas que esta creciendo y se mantiene
estable. EI consumo de flores de corte segun datos del Consejo Mexicano de la Flor,
es de aproximadamente de 1,500 millones de dolares. Este dado se considera para
todo el mercado mexicano. Por otro lado se estima que la floricultura nacional cuenta
con una cifra superior a las 8,000 hectareas (1998) de las cuales el 95% se
encuentra representada por cultivos a cielo abierto y tan solo el 5% por superficie
bajo invernadero (Fuente:CECAF)

Otro indicador de crecimiento son las exportacion de plantas ornamentales
para el mundo desde México, esta se ha incrementado notoriamente desde 1979 y
actualmente representa un valor de 30 millones de délares; para el afio 2000 ya
presenta 500 millones de délares. Esta tendencia no se considera de una magnitud
significativa si se toma en cuenta que tan solo abastecemos el 3% del volumen que
importa Estados Unidos. (Colombia cubre el 60% de estas importaciones). Son doce
las especies principales en las exportaciones mexicanas a los Estados Unidos.
(Fuente: CECAF 2002)

Todos estos datos aunque no abarcaremos un mercado internacional deja ver la

tendencia de crecimiento y gusto por las plantas a nivel internacional.

Todo esto muestra una visualizacion de crecimiento de la rama y la aceptacion del

producto aunado a los nuevos cambio de los “consumidores verde”.
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3.6.3 Factores Socio-Demogréficos.

En un estudio realizado en Octubre del 2011 por un consultor del mercado de
vivienda empresa Tinsa. El estudio comprende 6 municipios que a continuaciéon se

indican 7.

Tabla no.7.Factor Socio Demografico en Puebla 2010

NUMERQ DE HABITANTES Y VIVIENDAS EN LA ZM DE PUEBLA, 2010

Municipio Poblacion Viviendas
Puebla 1,539,891 406,408
San Andrés Cholula 100,439 25371
San Pedro Cholula 120,459 29205
Amozoc 100,946 22 501
Cuautlancingo 79,153 20,195
Coronango 34,596 7,378

(Tinsa México, 2011)

Se estima que para el afio 2025 se requieren 306,910 viviendas nuevas, es
decir 20, 460 viviendas anuales en promedio, de estas de acuerdo a estimaciones
de INEGI 49,105 viviendas representan el 16% del segmento medio y residencial,
Lomas de Angelopolis cubrird el 35% de la vivienda del segmento indicado.
Actualmente el crecimiento de este segmento se encuentra al sur, sur poniente y

representa un 29%

Tabla 8 Clasificacion de vivienda en Puebla

Uriciod /
Mes

CLASIFICACION DE LA VIVIENDA % Participacion Rango de clasficacion

POPULAR
TRADICIONAL

4%

$206,122 - $349.357

$349.356 - $611.374 |
$611,376 - $1,310,088
$1,310,080 - $2,620,176

RESIDENCIAL
RESIDENCIAL PLUS 14
TOTAL 546 100%

(Tinsa México, 2011)

Mas de $2.620,176
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3.6.4 Factores Culturales.

En la parte cultural en México la venta de plantas de ornamentales responden a
picos estacionales, como Dia de las madres, Navidad, el Dia del amor y la amistad
y cualquier evento social donde hay un grupo de personas reunidos para para una
celebracion; esta es una cultural emotiva del comprador que se materializa en un
presente vivo, con colorido y con expresion de buen gusto. Este factor debera ser

aprovechado por la empresa Garten Plantas con estilo.

Por otro lado la tendencia del consumidor verde, marca de manera a
importante el crecimiento del mercado. Este es un comprador consciente y sensible
de las repercusiones que sus habitos de consumo, se imponen el desarrollo
sostenible por lo tanto se deduce que este es un consumidor ecoldgico; es una
persona al tanto de los problemas del medio ambiente causados por la conducta
humana y conoce acerca de las diferentes formas y opciones existentes para reducir

su impacto en el lugar donde vive.

Todo lo anterior y aunado a que la regién tiene una gran diversidad biologica debido

a su posicién geogréfica y sus diferentes climas.
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3.6.5 Factores Politicos.

Es esta area las variables en Junio del 2013 el presidente Enrique Pefia El
presidente Enrique Pefia Nieto anuncidé recursos por 9 mil millones de pesos para
apoyar al desarrollo y fortalecimiento de Micros, Pequefias y Medianas Empresas
(MIPYMES) como mecanismo para generar mas empleos en el pais

El Ejecutivo anuncié cuatro acciones que ejecutara el Instituto nacional del
Emprendedor: Fomento al financiamiento y crédito, generar habilidades gerenciales
en los emprendedores para que crezcan sus empresas, apoyo en el acceso de la
tecnologia y acceso a informacién para poder usar mecanismos gubernamentales en

favor de sus proyectos.

‘A través de estas cuatro lineas de accion lograremos crear, y ese es el
propoésito y para eso trabajamos, nuevas empresas, lo mismo que consolidar y
fortalecer las que ya llevan un tiempo operando” (EL UNIVERSAL, 2013)

3.6.6 Factores Legales

Las leyes que mas atafien al desarrollo de la empresa Garten son:

e Ley General de Sociedades Mercantiles

Es la norma bésica que regula las sociedades mercantiles

e Cadigos o leyes estatales

El estado o municipio es el que regula el tema de las licencias. El local tiene
gue reunir una serie de requisitos, y deben cumplirse varios tramites para

obtener el permiso respectivo
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e Leyes del Impuesto sobre la Rentay del Impuesto Empresarial a Tasa

Unica, Ley del Impuesto al Valor Agregado

Se tendra que realizar un balance entre lo que retiene y lo que se debe de
pagar y cumplir con las obligaciones fiscales del negocio propio. Como
requisito indispensable es el alta en la Servicio de Administracién Tributaria

(SAT), Ver anexo | en pagina 182.
e Ley de Propiedad Industrial

La marca sirve para diferenciar productos o servicios, de acuerdo con el
articulo 88 de la Ley de la Propiedad Industrial. En México el derecho al uso
exclusivo de una marca se obtiene mediante su registro ante el Instituto
Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI). Las reglas de cémo hacerlo se

encuentran en la ley mencionada.

3.6.7 Factores Laborales

e Ley Federal del Trabajo

El requerimiento de contratar a otras personas como subordinadas debera
observar las normas que regulan relaciones laborales, éstas se encuentran en

la Ley Federal del Trabajo.

4.6.8 Factores Medioambientales.

La SAGARPA es la representada por el gobierno de México; esta integrar vy
coordinar y ejecutar la politica nacional para la programacion, concertacion,
coordinacion, y recuperacion de todos sus recursos naturales. Para el caso del
negocio existe una NORMA Oficial Mexicana NOM-059-SEMARNAT-2010,
Proteccion ambiental-Especies nativas de México de flora y fauna silvestres-
Categorias de riesgo y especificaciones para su inclusion, exclusion o cambio-Lista

de especies en riesgo.

137



Existe un listado de plantas nativas que no se deben comercializar en general
son especies nativas, aquellas que crecieron y se desarrollaron por la naturaleza
propia y pueden estar en peligro de extincion. Todas las plantas son cultivadas y
producidas e invernaderos, normalizados y en linea con las politicas de estas
dependencia del gobierno. Garten hard un analisis adecuado para no incurrir en esta

normay violarla.

3.7 Anédlisis de Mercado.

La floricultura en México ha observado un crecimiento en los ultimos afios, Esto
debe a una situacidbn econdmicamente estable en el pais; por otro lado las
posibilidades climaticas, las condiciones geograficas y naturales de produccion para
plantas en la zona y un conocimiento mas cientifico de algunos productores en este
rubro. Todo esto ha obligado a la diversificacion y especializacion de diferentes
productos de plantas. Alrededor del 90% de la produccion nacional se destina a los
mercados nacionales Entre las variedades con mayor valor para el consumidor son
plantas: Ave de paraiso, Anturio, Orquidea Phanelosis, Violetas, Rosa y follaje sin
flor.

De tal manera que bajo estos antecedentes importantes para el ramo; Garten
tendra que realizar una investigacion de mercados; para la realizacion de esta existe
una serie de pasos que ayudaran a interpretar los resultados y clasificar los valores

obtenidos. Los pasos para la investigacion es:

e Definir el problema a investigar
e Seleccionar y establecer el disefio de la investigacion
e Recoleccién de datos y andlisis

e Formular hallazgos

En la investigacion de mercado se realiza un muestreo probabilistico, el método
consiste en seleccionar un tamafio de muestra de un tipo de poblacién y cada

elemento de la muestra representard las caracteristicas de la poblacion
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seleccionada. La realizacion de esta se mostrara en la seccion 5.1.1 “Investigacion

de Mercado”
3.7.1Demanda.

Garten es una empresa dedicada al cultivo, distribucién y comercializacion de

plantas ornamentales. Se cuenta con mas de 30 afios de experiencia; tiene Garten

Cultiva en sus propios invernaderos localizados al sur de la ciudad de México,

en la delegacion Xochimilco.

La innovacion del producto se basa en el mejoramiento genético de la planta
cultivada, esto es esencialmente una eleccion hecha por nuestros ingenieros
agrénomos teniendo como resultado las mejores plantas en su floracién y
uniformidad aunado a mostrar una opcion diferente en el disefio y presentacion del
producto, todo esto con ayuda de diferentes materiales que incrementan la

presentacion del producto.

Este resultado se mostrara mas adelante

139



3.7.2 Oferta en el mercado.

A continuacion tenemos un analisis de las siguientes ofertas en el mercado para

plantas ornamentales se muestra en el cuadro siguiente:

Cuadro 15 Andlisis y oferta de mercado

AT

Garten Plantas con Estilo

len | - l i
e T i DT e

Pagina de internet http://ornamentalesgarten.mex.tl

Horario sucursal Puebla | Lunes a Sdbado de 10:30 a hasta las 19:00
Hrs. y Domingos de 11:00 a 15:00 Hrs.

Dias de atencion Todos los dias de la semana

Concepto Venta de plantas ornamentales
principalmente de interior, exdticas, plantas
de follaje verde, planta con flor y plantas
poco comunes; Garten propone diseno
sobre la planta se da asesoria y venta de

accesorios para plantas.

Atencion Personalizada y se le proporciona ficha de
cuidado en cada planta

Producto Planta de excelente calidad, algunas
especies no comunes en la zonay se
renueva constantemente cada 15 dias.

Ubicacion Zona centro sur Puebla 17 Pte.1906

(Autoria propia, 2014)
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La empresa con venta de plantas ornamentales a publico y con un enfoque de

marca, teniendo un disefio de planta sin que esta quede clara al publico.

Cuadro 15 Analisis y oferta de mercado

a

erecr %

Green Up

Pagina de internet

Horario sucursal Puebla

http://greenup.mx/index.html

No hay sucursal abierto a publico

Dias de atencion

Contacto por via electréonica

Concepto
Venta e instalacion de jardines verdes,
mantenimiento de jardines.
Atencion
Contacto por medios electréonicos
Producto Planta de la zona de Atlixco y drea del
estado
Ubicacion No cuenta con local comercial

(Green Up, 2015)

Cuadro 15 Analisis y oferta de mercado
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N2 YOKOL GREEN

Pagina de internet http://www.yokolgreen.com/

Horario sucursal Puebla Lateral Recta a Cholula 530. Local 3D
Centro Comercial del Puente

San Andrés Cholula, Puebla

Dias de atencion Lunes a Viernes de 9:00 a.m. 6:00 p.m.

Concepto Sse especializa en la ambientacion de espacios de

trabajo con plantas naturales mediante diferentes servicios:

0 Renta de plantas en maceta con mantenimiento

¢ Jardineria empresarial

¢ Disefio y mantenimiento de jardines

O Muros verdes

¢ Servicio de Aireacion y re-semillado de pasto

¢ Renta de arboles de Navidad naturales en maceta

Atencion
Contacto por medios electréonicos
Producto Planta de la zona de Atlixco y drea del
estado
Ubicacion No cuenta con local comercial

(Yokol Green, 2015)

Cuadro 15 Andlisis y oferta de mercado
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SIN DISENO Inflorencia

Pagina de internet No existe

Horario Martes a Sdbado de 10:00 a hasta las 20:
00 Hrs. y Domingos de 10:00 a 16:00 Hrs.

Dias de atencion Todos los dias de la semana

Concepto Venta de plantas ornamentales
principalmente de interior, se propone
algun diseno sin definirlo exactamente, no
hay asesoria, no venta de accesorios,
ademas incursionan con la venta de flor

de pldstico.

Atencidn Personalizada aunque no hay

informacidén técnica de la planta.

Producto Hay variedad y se identifica como planta

de laregion Atlixco.

Ubicacion Zona Nororiente de la Cdad. de Pueblaq,
Calle centenarioNo.218en colonia Real

del Monte en Puebla

(Autoria Propia, 2014)

Existen otras empresa no especializada que realizar la venta de planta como
‘Home Depot”, donde existe un departamento especialista en plantas y sus
accesorios; También lugares tradicionales, mercados publicos, via publica, Viveros,

invernaderos especificamente en la zona de Atlixco.
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3.8 Matriz de Porter.

Este modelo holistico permite analizar la empresa en términos de rentabilidad.
Segun Porter la rivalidad con los competidores viene dada por cuatro elementos o
fuerzas que combinadas crean una quinta fuerza: la rivalidad entre los competidores.

Las cinco fuerzas quedarian configuradas de acuerdo al siguiente cuadro

Figuran 7 Las cinco fuerzas de Potter.

(F4)

Amenaza de
los nuevos
competidores

l

Rivalidad entre los Poder de
compatidores . negoclacién
existentes de los clientes

| (F5)|

Poder de
negociacién de
los
proveedores

Amenaza de
productos y
serviclos
sustitutivos

(F3)

(Ediciones
Diaz de Santos S.A., 1997)

Por medio de una descripcion prosaica introduciremos el tema de la
siguiente manera; los negocios que comercializan la ventas de plantas de ornato
estan en un estado de baja rentabilidad, dichas empresas luchan en un entorno
extremadamente competido (F5), se considera esto porque no se han diferenciado,
es decir no han dado al mercado una propuesta de valor adicional, aunado a una
calidad tangible del ser vivo y la identificacién de marca del producto. La disputa y la
diferenciacion se sustentan solo en el precio. Pese a ser un sector competido,
cualquiera puede adquirir plantas en internet, flor de corte, plantas de crecimiento
rapido y de corta vida (F3).Ademas es facil encontrar productos sustitutos (F4):

arreglos florales, flores de plastico (en el caso de dar vista al lugar de
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convivencia).Otro factor es el gran poder de negociacion de los proveedores (F2),
invernaderos especializados en plantas especificas de excelente calidad, fabricantes
de ceramica para macetas, fabricantes de accesorios e insumos para las plantas.
Todos ellos pueden ser una fuente de apalancamiento y desarrollar esta parte

crucial como socios comercial del modelo de negocio.

Sin embargo, el marco de rentabilidad de un negocio cambia y cada vez es
mas deprisa. Asi que habra que disgregar cada fuerza en diferentes factores en

relacion al presente proyecto.
e F1. Poder de negociacion de los clientes.

-Posibilidad de negociacién inteligente ganar-ganar.

-Dirigir acciones especificas e a Mercado target.

-Generar un sistema de ventas -aprender a negociar Método Action Selling-
-Identificar a comprador por volumen para mayor venta y presencia de marca.
-Disponibilidad de informacion y asesoria para el comprador -Valor Agregado-.

-Ventaja diferenciar el producto (Unicoy exclusivo).

e F2. Poder de negociacion de los proveedores.
-Grado de diferenciacion de los productos del proveedor.
-Concentracion de un nimero determinado de proveedores especificos.
-Apalancamiento y crédito con proveedor
-Integrar a los proveedores al modelo de negocio.
-Estar siempre dispuesto en conocer nuevos clientes

-Generar una cadena de valor con nuestros socios comerciales.
e F3. Amenaza de nuevos competidores.

-Colocacién de marca en la mente de la gente.
-Economias de escala.

-Diferencias del producto por valor agregado.
-Valor de la marca.
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-Requerimientos de capital para generar crecimiento en ventas.
-Acceso a la distribucion de nuevos clientes target.

-Ventajas absolutas en costeos.

-Ventajas en la curva de aprendizaje.

-Automatizacion y estandarizacion de procesos

-Mejoras en la tecnologia de la informacion
e F4. Amenaza de productos sustitutivos.

Conocer y analizar el posible producto sustituto.

-Conocer precios y calidad de los productos sustitutos.

-Medir el nivel percibido de diferenciacion del producto Garten.
-Disponibilidad de sustitutos y la accesibilidad para adquirirlos.

e F5. Rivalidad entre los competidores.
-Conocer el poder de los compradores.
-Crecimiento del ramo y tendencias.
-Diversidad de competidores en la zona.
-Valor mi marca con otras marcas.
-Obtener rendimientos superiores al promedio.
-Identificar competencia positiva y competencia destructiva.

Generar un concepto del negocio desarrollado bajo “El Océano Azul’

Segun Michael Porter menciona que una lucha destructiva por precio es de
repercusiones negativa, la parte positiva es que cada competidor busque
diferenciarse del resto del mercado en lugar de tratar de acaparar toda la cuota al
100%. En realidad viene a ser la misma teoria que desarrollan W. Chan Kim y
Renee Mauborgneen “El Océano Azul”. El conocer dichas fuerzas puede ayudar a la

empresa a encontrar su posicionamiento en el mercado.

146



3.9 Matriz FODA de la empresa de estudio.

Es un acrostico de Fortalezas “F” (factores criticos positivos con los que se cuenta),
Oportunidades “O” (aspectos positivos que podemos aprovechar utilizando nuestras
fortalezas), Debilidades “D” (factores criticos negativos que se deben eliminar o
reducir) y Amenazas “A” (aspectos negativos externos que podrian obstaculizar el
logro de objetivos). La matriz FODA es una herramienta de analisis que puede ser
aplicada a cualquier situacion, dentro de una empresa. Las variables analizadas y lo
que ellas representan en la matriz son particulares de ese momento. Luego de
analizarlas, se deberan tomar decisiones estratégicas para mejorar la situacion
actual en el futuro. Permite tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas de
la empresa A continuacion en el siguiente cuadro 17 un andlisis FODA del caso

practico, la empresa Garten.

Cuadro 16 Analisis FODA caso practico

3.1 Amenazas Sean Copiados de los modelos y disenos de Garten

Una empresa con mayor poder econdmico establecer
ese y copiar el concepto.
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3.3 Fortalezas

Ambiente laboral estable.

Asesoria directa de Ingenieros agronomos
Invernadero propio

Plantas de excelente calidad

Abonos Nno comerciales a un precio muy accesible

La gente puede armar sus disenos propios en colores y
accesorios

Gran flexibilidad a un diseno especifico para el cliente

3.3 Debilidades.

Se requiere una camioneta de reparto
Un lugar acorde a el producto y una mejor plaza
un lugar mas grande y acondicionado a plantas

Un sistema de ventas atendiendo al cliente en puerta

(Autoria Propia, 2014)
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3.10 Objetivos y Estrategias de la Empresa.

Objetivos

-Superar las expectativas de nuestros clientes, garantizando la calidad

del producto calidad mayor a la competencia.

-Generar una base de datos de clientes para enviarles informacién
sobre novedades y ofertas e informacion relevante sobre las plantas y

la ecologia.

Corto Plazo

-Lograr un posicionamiento en la marca en la mente de los clientes

-Fomentar un ambiente de trabajo agradable para nuestros
colaboradores, vender la idea de socios del negocio.

-Capacitacion de personal para brindar un mejor servicio.

-Tener un sistema computarizado para ventas, inventarios y control del
negocio.

Mediano y Largo Plazo

-Un lugar adecuado tipo invernadero mayor capacidad y mejor plaza

-Contar en el 2014 con distribucion de accesorios para plantas, Libros,
macetas disefiadas y accesorios varios.

-Desarrollar en 5 afios un proyecto para franquiciar el negocio.
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3.11 Plan de Marketing

Se realiza un analisis a través de encuentras en diferentes punto de la ciudad a la

poblacién donde se pretende penetrar el concepto y la marca de producto.

Primero habrd que definir el mercado meta (target) este sera el punto de
partida es sumamente importante ya que al segmentar la poblacion se debe tomar
en cuenta todas las caracteristicas demograficas y psicograficas de la poblacion a la

gue se pretende llegar a ofrecer el producto.

Una vez que identificaste a que partes de la poblacién pretendes encuestar el
siguiente paso es definir: ¢Qué quiero saber sobre las personas que voy a
encuestar? Se realiza un cuestionario y se lleva la investigacién al campo; el trabajo
es ir a la zona geografica que se definid y encuestar a la poblacion que tenga las

caracteristicas que se busca para la investigacion
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3.11.1 Investigacion de Mercado.

Para la definicion de segmento del mercado se considera lo siguiente: Personas que
vivan en la ciudad de Puebla con un rango de edad entre los 25 y 60 afios, con
estudios minimos de preparatoria y que tengan una ocupacion que les permitan
ubicarse en una clase social media-alta o alta, que ademas de tener la disposicion
de compra sean personas que se preocupen por su imagen y estén dispuestas a

invertir en ella.

Cuadro 18 Segmentacion de mercado individuo

Variable Descripcion Justificacién
Edad 25 a 60 afios hombres y Se han elegido estas
mujeres variables porque es
importante que sean

personas economicamente
activas y que cuenten con
Nivel Medio-alto, alto. un  poder  adquisitivo
socioeconémico importante, que les permitan
invertir la adquisiciéon de

plantas ornamentales.

(Autoria Propia, 2014)
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Cuadro 17 Segmentacion de mercado individuo

Variable Descripcion Justificacion

Personas sociables,

. extrovertidas, )
Personalid o Las personas pertenecientes a este
ambiciosas, con
ad _ segmento deben preocuparse por su salud
autoestima alta, que L
_ y saber que la adquisicion de plantas
sea triunfador en lo _ y
ornamentales es una inversién para su

que realice, leal, ) ) .
o . negocio, casa o lugar de convivencia.

dindmico e interesado

por su salud y el medio

ambiente.

(Autoria Propia, 2014)

De tal forma, que existe otro tipo de mercado target y estas son empresas de
estancia y/o convivencia; negocios dedicados a la organizacion y preparacion de
banquetes de eventos sociales. Todos ellos requieren de generar un ambiente

natural y agradable.
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Cuadro 18 Segmentacion de mercado empresa.
Variable Descripcion Justificacion

Empresas Empresas que proporcione a sus | Se han elegido estos negocios
organizadoras y | clientes alternativas para la | porque es son empresas que

preparacion de | personalizacion de su evento. adquieren el producto por
eventos volumen.
sociales

(Autoria Propia, 2014)

La investigacion de mercados consistio en ayudar a la empresa “Garten” en
la toma de las mejores decisiones sobre el desarrollo y la mercadotecnia de la

propuesta de valor.
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3.11.2 Analisis de la competencia

En esta etapa se hard una comparacion referencial, es deberd ser una de las
practicas de negocios, esta herramienta consiste en hacer una comparacion entre tu
negocio y la competencia (tanto directa como indirecta), asi como con negocios
lideres y otros similares; todo esto con la intencién de descubrir y analizar cuéles son

sus estrategias ganadoras y de ser posible, aplicarlas en este negocio.

Es importante comentar que no solo serd empresas similares en el producto,
sino también referentes de empresas lideres este sera un proceso continuo de medir
productos, servicios y practicas contra competidores y compafiias reconocidas. Esto

debera hacerse con los siguientes pasos:

1. Condcete a ti mismo: realizar un andlisis FODA de la empresa, asi como
un andlisis de su rendimiento actual. En este punto serd esencial que realices

una planeacion.

2. Conoce a tu competencia: realizar un estudio de la competencia directa
como la indirecta y los sustitutos de la empresa; Identifica como esta la
participacion del mercado y quién es el lider de esa linea del productos No

obstante, también puedes tomar otras compafias o individuos

3.-Encuentra sus fortalezas: Una vez que hayas elegido a las empresas se
visitaran, se conoceran sus instalaciones y su pagina de Internet, conocer
referencias buscar toda fuente de informacion. Después de haberlos

observado, detalla cuéles son sus fortalezas y cuéles sus debilidades.

4. Aplicalo en tu empresa: Se Aprovecha la informacion que se recabo para

mejorar la situacion de tu compafia;

5. Evaluacion: Siempre que apliques nuevas estrategias o practicas en tu

empresa necesitas evaluar su desempefio.
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Este proceso debe ser periddico, debido a que la empresa requiere mejoras
continuas para mantenerse en el mercado. El mercado de las plantas
ornamentales apenas empieza a tomar un auge en importante en la
poblacién a continuacion se describe las principales empresas similares a

Garten. Se inicia con el modelo parecido al concepto:

3.12 Investigacion cuantitativa del mercado.
Sampiere indica una formula para el célculo de la poblacion. Con el objeto de tomar
una muestra significativa, para la aplicacion de encuestas hacia el mercado objetivo.

Si se conoce el tamafio de la poblacién entonces se aplica la siguiente férmula:

_ Egpgfﬁf
NE*+Z%g

(Hernandez Sampieri & Fernandez, 2010)
Donde:

es el tamafio de la muestra
es el nivel de confianza;

es la variabilidad positiva,
es la variabilidad negativa;

es el tamanfo de la poblacion;

m =z @ © N 3

es la precisién o el error.

Se considerara una confianza del Z=95%

Variabilidad positiva p=0.05
Variabilidad negativa p=0.05
Tamafio de muestra 20,404
Precision o error del 5%
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Estos datos se obtuvieron del INEGI censo poblacion del afio 2000 y se toma la
Poblacion ocupada que recibe mas de 5 salarios minimos mensuales de ingreso por
trabajo en ciertas colonias determinadas y escogidas para el proyecto. El tamafio

representativo de la poblacion es de 20,404 segun datos de INEGI

C O (9EH(05)(05(408) 90354432
# (20,408)(0.05%) + (19633(05(05) 5197

= 173.85

Con lo que se tiene una muestra de 174 personas de la zona para la muestra
y asi poder realizar la investigacion sin mas costo del necesario, pero con la
seguridad de que las condiciones aceptadas para la generalizacion (confiabilidad,

variabilidad y error).

3.13 Investigacion cualitativa

A continuacion se muestra el prototipo de preguntas para la presente investigacion y
posterior los resultados se aplicara a 174 personas de acuerdo al analisis anterior
para la muestra del mercado también se ha definido el mercado meta y se buscara la
aplicacion a personas que se estima su edad y su poder adquisitivo simplemente con

la observacion directa del entrevistador.
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Cuadro 18 Encuesta de mercado meta

W
ENCUESTA SOBRE EL CONSUMO Y GUSTO POR LAS PLANTAS DE ORNATO
Datos demograficos Edad Sexo

1. Compro flores en festividades como: San Valentin, Dia de las madres,
Graduaciones, Navidad o simplemente para adornar su casa.

Siempre

Casi siempre

A veces

Casi nunca

Nunca (¥) (*)Si tu respuesta fue Nunca agradezco el apoyo a tu tiempo.

© oo oo

2. En promedio el presupuesto mensualmente de compra de flores para alguna
festividad y/o adorno es

a menos de $50 pesos
b $51 a$100 pesos
C $101 a $180 pesos
d.  $181a$250 pesos
e. Méasde $ 251 pesos

3. Al afio compro flores ya sea pararegalo o para mi gusto:

1) Nunca

2) una vez al afio

3) Dos veces al afio__

4) Tres veces al aflo__
5) Mas de 3 veces al afio___

4.- Al comprar flores me fijo en:
a) el precio

b) el color

c) el aroma

d) que sean flores exdticas
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e) como lucen. (DISENO )

f) que sean flores conocidas
5.- ¢,Como se consideras que podria conservarse mejor la vida de la flores?

Flores Cortadas para un arreglo

Flores Sembradas en una maceta

6.- ¢, Como prefiere comprar flores?

Cortadas en un arreglo

Sembradas en una maceta

7- De las siguientes flores ¢ Cuéles consideras adecuadas para regalar a una

persona que estimas o quieres o simplemente adornar tu casa?

Tulipanes Garberas

Lilis Orquideas

¢,Otras Cual?

8.- Por un arreglo de flores con un tipo de disefio especifico y de mi agrado

pagaria:
a) menos de 75 pesos

b) menos de 150 pesos
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c) menos de 250 pesos

d) menos de 500 pesos

9- Las compras de flores las prefiero comprar en:
a) Puestos establecidos

b) A domicilio

C) Por catalogo y/o internet

d) Otros ¢Por qué?

10.- Recuerdas donde frecuentemente compras flores, recuerdas el nombre

del establecimiento y la direccion.

a.- Nombre.

b.- Direccién (puedes indicar alguna zona colonia o

alguna referencia de lugar)
11.- El acceso y ubicacion donde normalmente compro flores es:
a.- Facil acceso

b. -regular acceso
c.- Dificil acceso

(Autoria Propia, 2014)

Resultados.

e La planta de mayor gusto de acuerdo a la encuesta es Tulipan, Gerberas y
Orquideas.
e El arreglo en planta es novedosos y si le gustaria conocer el concepto

e Las flores se compran mayormente en puestos establecidos
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¢ No recuerdan el nombre del establecimiento y el lugar comin de compra
Angelopolis, Las Animas y Zona Dorada “estanquillos”
e La mayoria no de los negocios no da asesoria en la compra de una planta de

ornato, es decir sus cuidados y recomendaciones de vida.

3.14 Segmentacion del mercado.

La segmentacién de mercado hace referencia a la divisibn del mercado en grupos
uniformes pequefios cuyos miembros comparten ciertas caracteristicas Yy
necesidades. Esto surge de la investigacion de mercado y se obtiene la tipologia de

mercado se muestra en el siguiente cuadro.

Cuadro 19 Tipologia de segmentacién de mercado

Segmentacion de Mercados para Garten es:

Variables Demograficas

Edad: Padres y madres de familia de 18 a 50 afios
Género: Masculino- femenino incluyendo su familia
Estado civil Casados, unioén libre

Variables socioeconémicas

Clase segiin AMAI: C-

Ingreso Mensual promedio | 5000

Ocupacion: Agricultores, ganaderos, transportistas

Variables Psicograficas

Intereses: Les gusta estar en su casa, convivir en familia, ver partidos
de futbol los domingos, convivir con sus companeros

tomando cerveza, visitar pueblos aledafios.

(Autoria Propia, 2014)
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3.14.1 Diferenciacion y Posicionamiento

Garten propone una expresion por medio de plantas ornamentales, principalmente

con elementos que realcen e incrementen bondades, colorido y belleza de esta; se
adiciona con diversos accesorios, diferentes materiales, texturas para dar imagen a
través de naturaleza viva. Todo esto con el objeto de ambientar y dar vida a un

lugar de convivencia y estancia.

3.14.2 Producto/Servicio

El uso de flores y naturales viva para adornar un lugar de convivencia y estancia.
Deseamos que nuestras plantas sean Utiles ofrecemos diferentes opciones y estilos
de acuerdo a la temporada para que sus plantas luzcan diferentes con un toque de

buen gusto y disefio ver la siguiente figura 8,9 y10.

(Autoria Propia, 2014)
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Figura 9 Anturio

(Autoria Propia, 2014)

Figura 10 Los Tulipanes

(Autoria Propia, 2014)
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Figura 11 Table-coffe

La combinaciéon de manteleria y color en flor

Centro de mesa para coffee break “Tulipanes en arenero-

Xphe |

(S

Figura 12 Centros de Mesa.

(Autoria Propia, 2014)
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Figura 13 Plantas y Macetas.

Figura 14 Jaulas y Cactus.

(Autoria Propia, 2014)
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3.14.3 Marca, Precio, promocion y Distribucion

Una marca es un signo visible que distingue productos o servicios de otros de su
misma especie o clase en el mercado, es un elemento de competitividad para las
empresas ante la constante multiplicacion de productos y servicios. Una marca
registrada es un activo intangible, el cual en muchas ocasiones llega a convertirse en

el mas valioso de una empresa

El proceso esta en tramite y se presen documentos correspondientes ante
Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI) o en la Delegacion o
Subdelegacion Federal de la Secretaria de Economia (SE). Ver Anexo Il pagina 183.

A continuacion se muestra el logotipo y marca del negocio en la siguiente
Figura num. 8.

Figura 15 Logotipo Garten

7

(Autoria Propia, 2014)

alfes

PEANTAS CON ESTILO

El precio es competitivo y varia dependiendo del tipo de planta y disefio,
depende de la temporada y su disefio. La venta es venta de planta en maceta de

plastico y venta de planta con disefio
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Venta directa al cliente y entrega a domicilio, planeacién a mediano plazo
alquiler de plantas a instituciones, cursos de ecologia a grupos de interés. Centros
de mesa sustituyendo la tradicional flor natural de corto. Venta por volumen y venta

directa.

3.15 Estrategia de Ventas

Para ser un profesional de las ventas, se requiere un método riguroso. Se requieren
de nueve pasos, que deberan ser seguidos en orden y estan en sincronia con las
etapas de decisiones. El método es un proceso de venta llamado action selling autor

del mismo método Duane Sparks (Sparks, 2009)

a) Objetivo compromiso del cliente
b) Venderse como persona

c) Hacer las mejores preguntas

d) Recapitulacion de necesidades
e) Vender nuestra compafia

f) Vender el producto

g) Solicitar el compromiso

h) Agradecer la compra

i) Revision del proceso

Este procesos debera generar una conciencia se pretende generar una plantilla
de vendedores, ellos deberan trabajar en restricciones, Se requiere cambiar mapas
mentales (paradigmas) de coémo debemos hacer las cosas y como se han hecho
siempre, disciplina consciente tanto del vendedor como del gerente de ventas para

seguir el método. La propuesta es seguir el método “action selling”

3.16 Localizaciones de la empresa en Pueblay local comercial.
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El negocio se localiza en 19 Pte. 706 Col Chulavista en la ciudad de Puebla esto es en la zona
Sur- Poniente, muy cercana al centro de la ciudad. Cuenta con una zona de exhibicidn, bafio,

bodega y lugar de estacionamiento para clientes. A continuacidn algunas fotografias y disefio
Iniciaremos con la figura 12.

Figura 16 Croquis Garten.

19 PONIENTE 706 - 3 PUEBLA, PUE.
COL. CHULAVISTA

Stun

B =
%

Zoma de exhibicién ‘

@ 35Mts

(Autoria Propia, 2014)

Figura 17 Local Garten.
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(Autoria Propia, 2014)
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3.17 Planeacion Financiera.

La planeacion financiera es importante en el ambito de los negocios ya que de ella
depende el éxito de la inversion; es decir, si se planean bien las finanzas, sera
posible lograr que el dinero de la empresa o de las personas se invierta en los
instrumentos que generen mayores rendimientos. Por eso es fundamental hacer una
buena planeacion financiera. Esto es Primera y segunda etapa de inversién con su

respectiva depreciacion, esto se observa en la tabla 9.

Tabla 9 Planeacién Financiera 2013-2014.

iLH'«C'VJC ACTIVO RIO |

MOBILIARO $ 15,000.00 L) W08 5 300000 | [MOBILIARD 5 200%| 5 2.000.00
biseRO LOCAL $ 7,000.00 4 Bl $ 1,7%0.00 | |REISERO LOCAL 1 333%| 3 1,5%00.20
‘ REINVERSION SISTEMA D 3 RIS 566667
B SISTEMA DE VENTAS 3 323%|$ 40000
JUTO $ 40,000.00 3 1 5‘-'-[ § 1333133 1 5 20.0%| § 22,0000
: , 0 [s - sl mo%ls  1x000
NARIOS [2quipo para &l desarrolio dg § 5,000.00 3 1 3":’1 § 1666.67 $
FOTAL ACTIVO FUO $ 67,000.00 | | $19,750.00 | |TOTAL $ 162,500.00 | $ 3736667

(Autoria Propia, 2014)

Para mostrar una proyeccion de los activos fijos a cinco afios es importante
observar la siguiente tabla 10, Ahi se muestra la proyeccion del activo fijo a cinco

anos.

Tabla 10 Activos fijos a 5 afos.

PROYECCION DEL ACT FIIO

MQOI-BAJAS + REINVERSIOMNES 5 229,500.00 S 229,500.00 S 184,500.00 $141,000.00 S 126,000.00
DEPRECIACION ANUAL 5 57,116.67 S 57,116.67 S 42,116.67 S 28,200.00 5 25,200.00
DEPRECIACION ACUMULADA- BAJAS 3 76,866.67 S 133,983.33 § 131,100.00 5115,800.00 S 126,000.00
VALOR EN LIBROS 5 152,633.33 S 95,516.67 S 53,400.00 S 25,200.00 $
(Autoria Propia, 2014)
Tabla 11 Valores del Activo circulante a cinco afos.
ACTIVO CIRCULANTE 2013} 2014 2015 2016 3017
CAPITAL DE TRABAJO PERMANENTE
COSTOS ANUALES DE LA EMPRESA s 254,715.00 | S 34572400 | S 532,049.20 | $632,819.85 | § 82363098 | S 1,101,754.43
DIAS NATURALES ANUALES .4&::. 365 365 365 365 365
COSTO DIARIO DE LA EMPRESA 5 69785 | S 34719 | S 145767 |S L73375|S 2235707 | S 3,018.51
DIAS DE CICLO FINANCIERO 1 1 1 1 1 |
CAPITAL DE TRABAJO PERMANENTE | § 697.85 ' ) 94719 | S 145767 | S 173305 |S 225707 | S 301851

(Autoria Propia, 2014)
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3.17.1 Estados financieros mensuales 2013

Tabla 11 Estados Financieros mensuales 2013

(Autoria Propia, 2014)



3.17.2 Estados financieros proyectados 2014
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3.17.3 Estados Financieros Proyeccion a 5 afos

Tabla 13 Estados financieros proyectados a 5 afios 2014

STADO DE RESULTADO

RESOS § &01,400.00 | 50057230 | § 6501862 | § 8409553 | § 1,297,059 | $ 19034822
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r
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r
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[NTERESES $ LB 1002234 | $ PR

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS § 10331158 | § 703401 § 5TA67.46 |3 810007 | § 500751 | § 77506079
r

MPUESTOS 5 3105347 3 26312381 § 1736024 { § 82,7302 | § 1335635 |5 2 A6

UTILIDAD RETA § 7245810 | § L3987 | § N2 |3 MEIN05 | 6 31151036 | § 543,262.85

(Autoria Propia, 2014)

3.17.4 Plan de inversiones.
Tabla 14 Plan de inversion 2013-2014.
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3.17.5 Flujos y TIR

Tabla 15 Flujo y TIR.

rend sobre sobre inversion

flujos netos de efectivo
acumulado

pri

capital neto de trabajo
razon de capital de trabajo
endeudamiento

deuda vs capital
rentabilidad de las ventas

rentabilidad de la inversion

rentabilidad del capital contable

VPN
TIR

TASA DE DESCUENTQ
(Autoria Propia, 2014)

§  92,208.10 118,513.39 97,623.89 | §  188,486.72 339,719.26
§  92,208.10 210,721.49 308,345.38 | §  496,832.10 836,551.35

0.79
=ac-pc §  92,905.95 104,993.78 146,543.23 | §  335,029.94 674,749.20

=ac/pe 311 3.61

=pt/at 0% 34% 19% 0% 0%
=pt/cc 0.0000 0.5251 0.2317 0.0000 0.0000
18% 12% 6% 17% 2%
52% 20% 14% 38% 45%
52% 30% 17% 38% 45%

$408,937.07
52%|-5  307,390.34 118,513.39 97,623.89 | §  188,486.72 339,719.26

15%

173



Conclusiones.

El emprendedor se ha enfrentado con profundos planteamiento sobre sentido de la
vida y con el proyecto de emprendimiento, desea que estos dos temas lleguen con

éxito a buen puerto.

De acuerdo a los objetivos que indicaron en la presente tesis se tiene como

Objetivo general se tiene:

e Identificar, analizar y generar un proceso de emprendimiento bajo la
influencia del Coaching, aunado es esto generar un plan y modelo de
negocio para la empresa Garten.

En este punto en particular se concluye que:

El Coaching en el presente trabajo fue fundamental para romper la barrera del

miedo, las creencias limitantes y el sentido de vida como emprendedor.

El Coaching confronta y enfrenta al emprendedor a buscar y accionar el
cambio, salir de la crisis de sentido, reconoce el elemento clave que esta detras es
la accién y le permite al emprendedor a declarar nuevas realidades que construyan

identidades, relaciones, compromisos, empresas y emprendimientos.

El Coaching genera las conversaciones presentes que determinan el
mafana. El mundo del emprendedor debera estar impregnado por el poder
transformador de la palabra. Se debera entender cdmo se es y como se conversa
sobre nuevos proyectos de emprendimiento. Ahi seguramente se encontrara un
resultado que no gusta y la declaracion siguiente es: “Se hara cambios en...”, esta
declaraciéon abre la puerta al aprendizaje. El emprendimiento es un acto de asumir

el desafio de dejar obras, de cambiar el mundo, de comprometerse.

El desarrollo reflexivo de aprendizaje es el resultado no sélo del conocimiento

sino también de sus competencias.
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Por otro lado se tiene los objetivos especificos:

e Identificar las creencias limitantes del caso practico que limitan al
emprendedor a decidirse a abrir un negocio.

e Analizar si funciono o no funciono el proceso de Coaching para la
generacion de la PyME Garten.

e Disefiar un plan y un modelo de negocio a partir del proceso coaching
para Garten.

e Disefiar una oferta de valor en base a modelo de negocio.

e Apertura del negocio en la ciudad de Puebla.

Para dar respuesta a estos puntos se tiene que la técnica del Coaching se
genera para Garten, bajo el enfoque del emprendimiento Un Coach profesional
Guillermo Cardenas de la firma de “Sportscoachingworld” en secciones de con un
servidor en un periodo de 6 meses de Junio del 2012 a Enero del 2013, se realizan
un plan de trabajo de tal manera que la meta principal es la apertura para Enero del
2013 la apertura del negocio asi como planear y dirigir el negocio. Mediante el
proceso de coaching se identificd las creencias limitantes del emprendedor, se
gestiono los cambios que se tiene que hacer en ti para conseguir la meta principal

del proyecto. Trabajar en la identidad y propésito y el aprendizaje.

Sobre el aprendizaje especificamente. Garden propone la meta y se generan
procesos de aprendizaje, ese decir el “COMO” mediante otro elementos como es
plan de negocio, “Business Model Canvas” e inteligencia emocional.Se concluye
que el Coaching rompe con creencias limitantes y pensamientos basados en el
miedo y bloqueos que te impiden ver directamente a por tus metas y objetivos. El
Coaching genera reflexion (toma de conciencia) y esto va hacia la accién del cambio
positivo. Garten Abre sus puertas al publico como un modelo de negocio con
propuesta de valor como se muestra en el capitulo de investigacion y en el anexo

uno se muestra el “alta del negocio”.
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Contrastacion de Hipétesis: Recordemos la propuesta de Hipétesis del presente

trabajo.

e “La influencia del Coaching como factor de emprendimiento para
iniciar un plan de negocios bajo modelo Canvas en una PyME ”

Caso practico: “Garten”

A continuacion se especifica si dichas suposiciones se afirman o se rechazan.
En este caso la hipétesis se afirma puesto que la variable del proceso Coaching
para emprender se llevo a cabo y se tiene ahora una proyeccion del negocio para

unos afios con el objeto de crecer y ampliar su propuesta de valor.

Recomendaciones

Se sugiere a los nuevos emprendedores deben de acercarse al Coaching como
herramienta de empoderamiento y crecimiento. Un diario nacional indica en su
seccion de industrias que: “Méas de 90% de las Pymes carece de un plan de
negocios a mediano y largo plazos que les permita crecer de forma eficiente, lo que
las lleva a ser poco competitivas” y que ademas Por ello, dijo, esta "naciendo" una
nueva profesion llamada Master Coaching Integral, la cual aglutina todas las
herramientas del coaching empresarial para planear y atacar los desafios que debe
enfrentar un negocio para crecer. Es "una carrera del futuro y ganard mayor
importancia debido a la necesidad de las empresas de ser competitivas (El

economista, 2003)

El coaching es una herramienta posibilitadora y potenciadora de nuestras
capacidades y habilidades. Sirve, por ejemplo, para acelerar procesos de cambio o
mejora, afrontar decisiones dificiles, optimizar resultados o incrementar la pro
actividad. Por tanto, el coaching es un proceso de aprendizaje transformador que
estd enfocado a la accién y a los resultados en el que el coach actia como
catalizador, es un espejo del cliente; el coaching ayuda a liberar el potencial de una
persona para incrementar al maximo su desempefio.
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Anexo | Alta de hacienda empresa Garten
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Consideraciones generales para su llenado:

- Los datos contarsdas en ln prasents solicaud y SUS doCumantos anexos son da corciar pubhco. Las rubros marcadas con un astensco * son datos opoonafes.
- Este formato &s de distibucsdn gratuta. Sa autorza su Mwe reproduccion, siempra y cuando éste no sea alterado y sea presantado mpreso su anverso (Pagina 1)
Teverso (Pagmna 2) en una sola hoja de papel blanco y en tamalio ofico,

. fenarse en whoma espadiol, preferantamente a Yavés del Sistema Asistido da fenado de Solcitudes da Registro de Marca, Aviso Comercal y Soliciud de
Publcadin de Nombre Comercial {SOLMARNET) dsponible en www imps gob mx. No obstante, podrs Benarse por olios medios, Siempre qué la solictud sea
Jagible. La mformacion de ka sobctud deba ser requistada toda por &l msmo medo, sin tachaduras i enmendaduras.

- El formato de sobcitud por duphcado, mdmonnamespm dabidaments requstado y Imado en o30S sus ejemplanes, &Sl ComO SUS JOCUMENTIoSs aNexos,
deben L onla C 100 Depuse de Recepcicn y Control de Documenios. de & Direcoidn Dndsional de Marcas ded Insttuto Mexcsno de la

Propredad Industrial, con domiio en Arenal # 550, Peo 2, Pueblo Santa Maria Tepepen, Delegacion Xochimileo, CP. 168020, México, D F | con horaro de
smwnaaadsa18mmmmamomhmmuotmaslewlommmo&mgammmmdeb
Secretaria de Economia

- Tambwn podrd remitirse | sakcitud por corfes, sanacios do jorl quivalones o, en Su casoe, p S0 POt an telefGnice facsmiar, en los
16rninos peevisios en ol articulo 50. uwmhwahw
- Los documentos anexos redactados en Kioma dstno al espaiiol deberdn scompanarse de la raduccitn

comespondients
- Los documentos anexos proveniantes dal extrangem, cuando proceda, deberan acompafianse da a legalizacion o, an s caso, sposhlla cormespondanta
Por lo prasente se sobota: En el recuadro corespondiants marque con una "X [a sobatud que dessen presantar
|- DATOS DEL (DE LOS) SOLICITANTE (S) Ancle ios daftos complelos de fa parsona que Serd, en su caso, luler de i Marca, Aviso Comercial 0 Nombre
Comercial

7) Tipo de Marcs. Marque e recusdro que comesponda al tipo de Marca: NOMINATIVA - (danominacian) cuando se desean ragistrar dlementos iterales, asi como

fegistrar I8 combinanon de cuskquiera de las artenoras, (por eempio dammﬁonydunﬁn denominaciin y forma indimensional. deaiio y forma tridimensional,
denominaciin, dsadio y forma indmensional)

8) Focha de primar uso. Sediale 1o focha a partir da ka cual ol signo dissntive se ha venido do en forma § wida En caso 0, que ol recuadre
cortespondiente a "No se ha usado”

9) Clage Cusndo Sé conozca, anote en ol recuadio of namero de la clase a que comesponden 108 producos 0 SErvIoos pars los que se solcila o registro, pars ol
afacio, puade consutar 8l Listado de producios y senacios da ln Clasificacion de Productos y Senicos parm el mgstro de las Marcas (Clasificooon de Naa) viganta,
disponible on www impi gob mx

10) Produxctals) o seeviools) SELA SOUCITUD ES DE REGISTRO DE MARCA O MARCA COLECTIVA, especiiique ol o los O SOOVICOS (U 30 protegen
SI SE SOLICITA EL REGISTRO DE AVISO COMERCIAL m‘ompmmmomamnwmcmdm SISEYRATADEI.APMICACION
DE UN NOMBRE COMERCIAL, anote el giro prepandaranta del respectivo establecimeanto. En al caso de que dicho espacio resulte insuficiente, debera mdicorse
0 Un anaxo

11) Denominacion. Solo on caso de Morces Modas, deberd indcar la d NAcON qua desan proteger en eaclusiva y que sparece on la ahiguota cormaspondiente
|2)Swdmmvo Se entenderd que & soliotante sa resarve e wso axchusvo de la Marca, tal y como aparezca en ests recuadro. En caso 08 ser morca
nominadva, deberd plasmar an este recuadro la denommacion que ampara sn bpografia estilizacda y en color negro. En &l caso de Marcas Innominadas o Medas
admara on al recundro la etiqueta con las medidas reglamentanns, no mayores de 10 cm x 10 on. m menomes de 4 cm x 4 cm y en caso Q8 CoMengn
Danominacon esta deberd conckdir con 1o plasmada en el rubro 1) Pasa Marcas Tridmensonales adhiera en el recuadio comespondients i impresion fotografica
0 &l dibygo en s tres planos (anchura, altura y profunddad) con las maddas reglamentanas no mayores de 10 am x 10 cm, ni menores de 4 am x 4 om.

13) Leyendas y figuras no reservables Sdlo én caso de Marcas Innomeinadas, Trdmensionades o Mixias, indique las palabras y'o figuras que aparezcan an el
ejemplar dal Signo GStindvo sokcilado y que conforme @ Ia Ley de ks Propledad Industnal 1o pueden ser de uso sxdusivo, por ejemplo. Hecho en Méxco, Taka
Ingredientes, Peso, Ragistro 0a Saiud, etc.

14) Ubikcacin ded establecimiento. En caso de haber sefialaco facha da primer uso daberd naicar &l domcihio dal establsomienta o negocacdn refaconado con &
signo distintivo sodcilido En ol Nambee C | el sefiakmiento de la ublcacitn del establecmiento es obligatono

15) Prioektad reclamada En caso de contar con Derecho de Prioodad, debers mdicar los datos de ks misma.

Domicikos sefialados en ls solictud mmmammaym&m%u%mhm,mdmmed
mmmmwwmdmwmmmmmmmmm por egpampio; Colona, Puebio, Municipio, elcétera.

Las ymsmulmnmm.umwmmmm&mumum
sefinlado al efecio Tmmmmwu n en o & 8 fialado, en las aficnas ded Instituto o por publicocion en la Gaceta, an téminos del
Reglamento de la Ley de la Propiedad Industnal

meMMTaMyCmmcmﬂdmmmmmyunmwmhdmmnmmmmd
sohicatante y los ususnos interesados en b soliciud on trdmite

Nambre y fiema del solicitarge o su mandatanio Anole ¢ nombre complelo de una sols porsona ya sea el soicilanie o su mandalino, queen deberd firmar la
soliotud En caso de que el titdar sen una persens moral, deberd peoporcionas dnecamente ¢l nombre y finma de fa persona fisica que esé actisando en su
representacion

C s an anexa. Marque con una X" 54k en coso do GUe 500 NECeSHNG Lesar una hoja anexi pere complatar la informaodn requerida

Tramite sl que corresponde |a forma: Solictud de Regstro de Marcas. Avisos Comerasies y Publicacon de Nombres Comerciales.
Numero de Registro Federal de Tramites y Servicios: IMPI01-001, IMPL-01-002, IMP1-01-003_ IMPLO1-004

Fecha de autorizacion de la forma por parte de la Direccion General Adjunta de Propiedad Industrial del IMPL; 2.VI1-2012
Fecha de autorizacion de |a forma por parte de la Comision Federal de Mejora Regutatoria: 10-VIl. 2012

Fundamento juridico-administrativo:

Ley do la Propiedod Industrinl Arts 8 frncoon M, 87-80, 93, 06, 68, 96-119, 1214126 y 178183 (DO F 27-V-91, reformas D O F 2-VIN-94, 25-X-56, 26-X11-67 17-
V.00, 26.1.04, 16.VI.05, 25106, 06.V-09, 06510, 18-V110, 2810 y 27.1-12)

Reglamento de Ia Ley de la Propiedad Industnal. Arts. 6.7, 16, 17, 3, 56-61 y 87 (D.OF_ 23-X-34, raformas D.O F. 10402, 191X-03 y 10-VI-11),
Acusrdo por &f qua 59 da a conocer la Tanta por s senicios que prestn o Instiuto Mexicano da la Propiedad Industnal. Arts. 140, 14c y 148 (D.OF 23-VIN05,
reformas D.OF . 28.X1.65, 10.X1.85, 2.V.97 4.V.88, 23.0.60, 11.X.00, 17-X.01, 13-X1.01, 24.XI1.01, 271102 14.11.02, 14.X1.02, 04.11-03, 8-X.03, 27.X.04, 23.1.
05, 134X.07, 1. V109, 10.VIH.09, 24.VIN09, 1.X.10 y 10.V-11)

Acuardo que establecs las reglas para Ja presantaciin de solicrudes ante e Instituto Mexcano de a Propledad Industriol. Arts 11y 34 (D OF 14.XI1-94_ raformas
DOF 224196, 14.X1-00, 20-V1-03, 11-VII.03, 18-11-10, 2-0v-10 y 10-1-12).
meummmmymmmmammmammmmmuwm Ans. 1826 (D.OF
.VIR.04)

Acusido por el que se dan o conocer ks honics de tsbiejo del Instituto Mexicano de la Propeedad Indusinal At 1 (DO F 3141189 reforrss DO F20-1-11)

Documentos anexos:
Dcwmmaum(mwvmp—)

[:Iﬂmsamo(saomcmodeMammwmmoMmCM)

Documento que acodito la p lidod del mandatano (onginol o copia cedificada) o, en su caso, copa simple de la constancin da inscrpodn en ol Registro
Generst de Poderes dol IMSY

Fe de hechos én caso de Nombve Comercial en la que &l fedalano pdblico indluya nombee del tiudar, gino y ubscacdin del establecmeento, 8si Como ung
fotografia de la fachada donda se ostenta el Nombre Comerceal

Dmmwnummym

Tiempo de respuesta: El plazo de pimard respuesta &5 de 4 mases por ko que mespoecta of axomen de forma y de 6 mesas por o que respecta al examen de fondo,
Apdica lo positiva icta af examen de forma. No apica la pagatva ni la positiva ficta ol examen de fondo

telefonico para quejas: Para cualquier ackaracdn, duda Yo comentana con respecto a
: 18 Waenite, 5i i St A A Tededd

Ineeno de Control en & Institugo Mexcano de la Propeedad Industnal -cmm&m-:mmmmw-mosc

5624.04.12 0 13 {drecto) 5624.04.00 (conmutador) rofoape umahmmmmd

Extensionas 11237 y 11231, Fax 5624.04-35 it ooy Rami (386-2468) 0 desde Estados Unidos
Correo electonico” quesanetmp: oo mx y Canada ai 1-900475-23-93

Numero telefonico del responsable del tramite para consultas: 53.34-07-00 en ol D F y drea metropoltana, def sionor do ln Republica sn costo pora of usiano
01-800-570-56-80, extensiones 10180 y 10181, o bien, consuller la pagna en Inemne! | www impi gob mx

Pagna2de 2 MPL.00.001




Anexo IIl Requisitos Basicos para incubacion por parte de INADEM

Programa de Financiamiento a Emprendedores 2013 con la Banca Comercial

e) Una a dos personas externas con experiencia en evaluacion de proyectos de emprendedores, invitadas por el
Director General de Programas de Emprendedores y Financiamiento.

Para evaluar y dictaminar los proyectos, el Comité Técnico de Evaluacion se basara en el Manual de Integracion del
Comité y en el paramétrico de evaluacion de proyectos que se incluye dentro del sistema del Programa, y podréa
sesionar con al menos 3 miembros titulares o sus respectivos suplentes. La resolucion que tome dicho Comité sera
inapelable, y se hara constar en un acta de sesion, y el Secretario Técnico del Comité notificara dicha
resolucién al Banco, mediante oficio, con copia al emprendedor y a la Incubadora correspondiente.

El paramétrico de evaluacion de proyectos que se incluye dentro del sistema del Programa, considera elementos
tales como:
e Que el proyecto refleje una adecuada capacidad de pago de cuando menos 1.5 veces sobre Ia
amortizacion mensual del financiamiento.
Que el planteamiento del proyecto en el Plan de Negocios sea objetivo, consistente y congruente.
Que los recursos solicitados tengan una definicion clara sobre su aplicacion,
Que las aportaciones del emprendedor al proyecto cumplan los requisitos establecidos en esta
Convocatoria,
e Que el Plan de Negocios y las proyecciones financieras evidencien claramente la factibilidad del negocio,
e Que el proyecto cuente con una TIR (Tasa Intema de Retorno) igual o mayor a la TREMA (Tasa de
Rendimiento Minima Aceptable).
«  Que no rebase los montos limites establecidos, segun sea el caso.
e Que cumpla con TODOS los requisitos y la documentacion soporte establecidos en esta Convocatoria y
su Anexo “Check-list”, y la documentacion adicional que el Comité y/o los Bancos comerciales
requieran.

Requisitos

Para las incubadoras y Esquemas No Tradicionales de Incubacion:

e  Que cuenten con el reconocimiento vigente por escrito emitido por el INADEM.

e Las incubadoras entregarén a sus incubandos, cuyos proyectos previamente incubaron vy filtraron, una carta
dictamen de Incubacién en la que manifiesten la viabilidad técnica, comercial y financiera del proyecto.

o |dentificar el tipo de tecnologia del proyecto propuesto de acuerdo con los “Criterios de Definicion del tipo de
Tecnologia”.

e Ayudar al emprendedor en la captura, registro y generacion del folio de los proyectos y la documentacion
soporte en el sistema www.capitalsemilla.economia.qob.mx, conforme al Anexo “Check-list”.

 Revisar conjuntamente con el emprendedor el proyecto y la documentacién soporte antes de generar el
namero de folio en el sistema.

Para los emprendedores (y su conyuge, casados por sociedad conyugal):

¢ Que no tengan antecedentes negativos actuales en el buro de crédito (Claves MOP que inicien con las series
04, 05, 06, 07, 08 y 09), y cualquiera que genere reservas adicionales, quebrantos o fraudes, quita o dacion, a
las Instituciones Financieras. En el caso de saldos vencidos, el Comité podra condicionarlos al pago de los
mismos antes de la autorizacion interna por parte del Banco elegido.

e Que el emprendedor tenga entre 18 y 70 afios de edad y sea de nacionalidad mexicana o tenga la calidad
migratoria de inmigrado, a la fecha de registro del proyecto con folio en el sistema del Programa.
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Contar con constancia de Incubacién emitida por la Incubadora que incubod y filtro su proyecto.

Que su proyecto demuestre Ia viahilidad tacnica, financiera y comercial a través de un plan de negocios
Registrarse en el sistema www.capitalsemilla.economiagoh.mx y capturar su solicitud de apoyo y la
documentacién soporte, completa y correcta, conforme al Anexo “Check-list”, y generar el niimero de folio
en el sistema.

Elegir a uno de los bancos comerciales participantes, que sera quien en su caso otorgaré el crédito, si el
proyecto resulta aprobado por el Comité Técnico de Evaluacion.

Revisar conjuntamente con la incubadora el proyecto y la documentacion soporte antes de generar el
numero de folio en el sistema.

Dar seguimiento a su solicitud de apoyo en el sistema electronico del programa con la clave y contrasefia que le
fue asignada cuando se registro.

Para los Obligados Solidarios (y su conyuge, casados por sociedad conyugal):

Que no tengan antecedentes negativos en el buré de crédito (Claves MOP que inicien con las series 04, 05, 06,
07, 08 y 09), y cualquiera que genere reservas adicionales, quebrantos o fraudes, quita o dacion, a las
Instituciones. En el caso de saldes vencidos, el Comité podra condicionarlos al pago de los mismos antes de la
autorizacion interna por parte del Banco elegido.

Que tenga entre 18 y 70 afos de edad y sea de nacionalidad mexicana o tenga la calidad migratoria de

s inmigrado, a la fecha de registro del proyecto con folio en el sistema del Programa
* Cumplir con la documentacion soporte completa y correcta que establece el Anexo “Check-list”.

Los emprendedores cuyos proyectos resulten aprobados por el Comité Técnico de Evaluacion, seran contactados por el
Banco Comercial que eligieron previamente en el sistema, y en su caso, deberan proporcionar copia al Banco del
contrato de arrendamiento del local por el primer ano del plazo del crédito.

Consideraciones Generales

a)

b)

Las situaciones y casos no previstos en la presente Convocatoria, serén resueltos por el Comité Técnico de
Evaluacion del Programa de Financiamiento a Emprendedores 2013.

Para cualquier informacion adicional con respecto a la operacion del Programa de Financiamiento a
Emprendedores 2013, queda a sus ordenes el C.P. Juan Pedro Jaimes Flores, Director de Acceso al Capital,
de esta Direccion General, en el teléfono (55) 52296100 Ext. 32216, y al correo
juan.jaimes@economia.gob.mx, y el Lic. Lorenzo Arellano Paredes, Subdirector de Mercado de Deuda, ext.
32206 y al correo: lorenzo.arellano@economia.gob.mx

México D.F., a 1 de julio de 2013.

Direccion General de Programas de Emprendedores y Financiamiento

Instituto Nacional del Emprendedor
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Anexo: “Check-list” de documentacion soporte de la solicitud de apoyo del Emprendedor

Plan de Negocios del Proyecto.

Estado de resultados, Balance General y flujo de efectivo proyectados a cuatro afios anualmente, y a
dos afios mensualmente, con nombre y firma del emprendedor y del responsable de la incubadora.

Carta Dictamen de Incubacion; en caso de proceder de un Esquema no tradicional de Incubacion,
la carta dictamen debera estar firmada por el Director General o representante legal de la institucion
0 empresa responsable de la incubacion (el formato esta disponible en el sistema).

Facturas de la comprobacion de las aportaciones del emprendedor del 30% como minimo del valor
total del proyecto, con antigiiedad maxima de dos afios a la fecha de registro del proyecto, y/o
estados de cuenta bancarios a su nombre (de un mes de antigiiedad). En caso de que el
emprendedor no cuente con las facturas para comprobar su aportacion, podra presentar una carta
bajo protesta de decir verdad (el formato estd disponible en sistema), con membrete de la
Incubadora, firmada por él mismo y por la Incubadora, que incluya: i) el valor comercial calculado por
la incubadora, de cada uno de los bienes que el emprendedor aporta al negocio, el cual presente el
valor razonable y de mercado de los bienes aportados; ii) fotografias de los bienes aportados
listados.

Reporte especial de Burd de crédito del emprendedor y su conyuge (si es casado por sociedad
conyugal); en caso de ser persona moral, ademas debera proporcionar copia del reporte de burd de
crédito de la empresa y de los socios mayoritarios (25% o mas de acciones de la empresa).
{http://www.burodecredito.com.mx/ ), de maximo dos meses de antigiiedad.

. Autorizacion firmada por el emprendedor autorizando al Intermediario Financiero para revisar su
Burd de crédito (el formato se encuentra en el sistema).

. Copia de Identificacion oficial del Emprendedor o del representante legal si es persona moral (IFE,
cartilla del servicio militar, cédula profesional, o pasaporte).

. Copia de RFC del Emprendedor como persona fisica con actividad empresarial o de la Empresa si
es persona moral, 0 en su caso, el comprobante del aumento/disminucion de obligaciones fiscales,
en donde se incluya la nueva actividad empresarial que desarrollara y que es objeto del apoyo
solicitado, que no rebase los 18 meses de antigliedad a partir de |a fecha de registro del proyecto en
el sistema.

9. Copia de Comprobante dc domicilio de la persona fisica o de la persona moral (Recibos de agua, luz
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o telefono con la informacion completa y legible) de maximo dos meses de antigliedad.

10.

Copia del Acta de Matrimonio si es casado o carta bajo protesta de decir verdad si es soltero. kn
caso de ser casado por sociedad conyugal, debera anexar copia de la identificacion oficial y del
reporte especial de bur6 de crédito del conyuge, de méximo dos meses de antigtiedad.

11.

Copia de Escritura Constitutiva (si es persona moral), con el Registro Publico de la Propiedad.

T2

Copia de Poder Notarial amplio para: actos de suscripcion de titulos de crédito, de dominio, y de
administracion, incluyendo legales para pleitos y cobranzas, del representante legal de la persona
moral (si es persona moral).

13.

En caso de ser el proyecto de alta tecnologia se debera anexar copia de la opinion del experto en la
materia de la tecnologia emitido por un Centro de Investigacion de caréacter publico o privado,
independiente a la Incubadora y al propio emprendedor, o en su caso, copia del acta del Comité
Interno de la Incubadora avalando el nivel de Alta Tecnologia, y copia del curriculum vitae del
experto que avalo el nivel de tecnologia.

14.

Por cada Obligado Solidario del Emprendedor, se anexa en forma digital la siguiente documentacion:

14.1Reporte especial de Burd de Crédito de cada Obligado Solidario, y su conyuge, si esta
casado por sociedad conyugal, de maximo dos meses de antigiiedad.

14.2Autorizacion firmada por cada Obligado solidario autorizando al Intermediario Financiero
para revisar su Buro de crédito.

14.3Copia de Identificacion oficial de cada Obligado Solidario (IFE, cartilla del servicio militar,
cédula profesional, o pasaporte), y su conyuge, si esta casado por sociedad conyugal

14.4Copia de Comprobante de domicilio de cada Obligado Solidario (Recibos de agua o teléfono
con la informacion completa y legible) de maximo dos meses de antigiiedad

14.5Copia del Acta de Matrimonio si es casado o carta bajo protesta de decir verdad si es
soltero.

14.6Anexar copia de la boleta predial del Bien Inmueble del Obligado Solidario, con una
antigliedad no mayor a un semestre, y cuyo valor catastral sea por lo menos del 50% sobre
el monto del crédito que avale, 6

14.7En su caso, el Obligado Solidario debera proporcionar una relacion patrimonial firmada bajo
protesta de decir verdad (el formato se encuentra en el sistema), cuyo valor comercial del
(los) bien (es) inmueble(s) sea en relacion 1 a 1 con el monto del crédito solicitado. La
existencia de dichos bienes y su valor comercial debera ser acreditada con la
documentacion que el banco solicite.
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