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Antecedentes historicos

Nuestra Universidad tiene sus antecedentes de formacién en el aho de 1978 con el inicio de
actividades de la normal de educadoras —Edgar Robledo Santiagoll, que en su momento marcé
un nuevo rumbo para la educacion de Comitan y del estado de Chiapas. Nuestra escuela fue
fundada por el Profesor Manuel Albores Salazar con la idea de traer educacion a Comitan, ya
que esto representaba una forma de apoyar a muchas familias de la region para que siguieran

estudiando.

En el ano 1984 inicia actividades el CBTiS Moctezuma Ilhuicamina, que fue el primer bachillerato
tecnoldgico particular del estado de Chiapas, manteniendo con esto la vision en grande de
traer educacion a nuestro municipio, esta institucion fue creada para que la gente que trabajaba

por la mafhana tuviera la opcion de estudiar por las tardes.

La Maestra Martha Ruth Alcazar Mellanes es la madre de los tres integrantes de la familia

Albores Alcazar que se fueron integrando poco a poco a la escuela formada por su padre, el
Profesor Manuel Albores Salazar; Victor Manuel Albores Alcazar en julio de 1996 como chofer
de transporte escolar, Karla Fabiola Albores Alcazar se integré en la docencia en 1998, Martha

Patricia Albores Alcazar en el departamento de cobranza en 1999.

En el afo 2002, Victor Manuel Albores Alcazar formo el Grupo Educativo Albores Alcazar S.C.
para darle un nuevo rumbo y sentido empresarial al negocio familiar y en el ano 2004 funda la

Universidad Del Sureste.

La formacion de nuestra Universidad se da principalmente porque en Comitan y en toda la
region no existia una verdadera oferta educativa, por lo que se veia urgente la creacion de una
institucion de educacion superior, pero que estuviera a la altura de las exigencias de los jovenes
que tenian intencion de seguir estudiando o de los profesionistas para seguir preparandose a

través de estudios de posgrado.



Nuestra universidad inici6 sus actividades el 19 de agosto del 2004 en las instalaciones de la 4*
avenida oriente sur no. 24, con la licenciatura en puericultura, contando con dos grupos de
cuarenta alumnos cada uno. En el afo 2005 nos trasladamos a las instalaciones de carretera
Comitan — Tzimol km. 57 donde actualmente se encuentra el campus Comitan y el corporativo
UDS, este ultimo, es el encargado de estandarizar y controlar todos los procesos operativos
y educativos de los diferentes campus, asi como de crear los diferentes planes estratégicos de

expansion de la marca.

Mision
Satisfacer la necesidad de educacién que promueva el espiritu emprendedor, basados en Altos

Estandares de calidad Académica, que propicie el desarrollo de estudiantes, profesores,

colaboradores y la sociedad.

Vision

Ser la mejor Universidad en cada region de influencia, generando crecimiento sostenible y

ofertas académicas innovadoras con pertinencia para la sociedad.

Valores

* Disciplina
* Honestidad

e Equidad
* Libertad
Escudo



Eslogan

—Pasién por Educarll

Balam

El escudo del Grupo Educativo Albores Alcazar S.C. esta constituido por
tres lineas curvas que nacen de izquierda a derecha formando los escalones
al éxito. En la parte superior estd situado un cuadro motivo de la

abstraccion de la forma de un libro abierto.

Es nuestra mascota, su nombre proviene de la lengua maya cuyo
significado es jaguar. Su piel es negra y se distingue por ser lider,
trabaja en equipo y obtiene lo que desea. El impetu, extremo valor y
fortaleza son los rasgos que distinguen a los integrantes de la

comunidad UDS.



UNIDAD Illl IMPLANTACION DEL MODELO DE NEGOCIO

3.1 El mercado
El marketing se encarga del proceso de planear las actividades de la empresa en relacion con
el precio, la promocidn, la distribucion y la venta de bienes y servicios que ofrece, asi como de
la definicion del producto o servicio con base en las preferencias del consumidor, de forma tal
que permitan crear un intercambio (entre empresa y consumidor) que satisfaga los objetivos

de los clientes y de la propia organizacion.

3.2 Objetivos del Marketing
Dentro de los objetivos del area de marketing es necesario definir lo que se desea lograr con
el producto o servicio en términos de ventas, distribucion y posicionamiento en el mercado.
Se debe tener en cuenta el drea y segmento de mercado en que se piensa incursionar (nivel
local: colonia, sector, etc.; nivel nacional: de exportacién regional, mundial, u otros), asi como

el tiempo en el cual se piensan lograr los objetivos.

Ejemplos de objetivos de marketing

Objetivos de Postres Mexicanos,

Corto plazo (6 meses)
Competir en el mercado de postres y dulces localizado en las cafeterias del ITESM, Campus Monte
rrey, alcanzando niveles de venta de 30 000 porciones (150 g cada una) al mes.

?\1‘ 1N : aZ0 (1 no

Distribuir el producto en tiendas de conveniencia y en supermercados ubicados en Monterrey,
vendiendo 42 000 porciones (150 g cada una) al mes.

Largo plazo (2 aios)

Permanecer en el mercado y distribuir el producto en otros estados de la Repiblica Mexicana,
vendiendo 63 000 porciones (150 g cada una).

Nota: Los objetives se cuantifican después de haber realizado la investigacién de mercado.



Objetivos de Repablica.

Lorto plazo ({1 aho)

¢ Se planea abarcar 13% del mercado actual de publicidad y sistemas de informacidn por Internet, es
decir, contar con 20 clientes en el drea metropolitana de Monterrey
Mediano plazo (3 anos)

* Un crecimiento de 100% del mercado, situacién que se planea aprovechar al incrementar la fuerza
de ventas y la capacidad de produccién en 30% por arriba del alcanzado a corto plazo.
Largo plazo (5 afos)

e (recimiento de 18% del mercado abarcado en el mediano plazo.

* Oficinas de ventas en diversas plazas del pais (6 en total).

Defina los objetivos del area de marketing de su empresa

Establezca los objetivos del drea de marketing, recuerde incluir el qué, cudnto y cudndo.

Corto plazo: _

Mediano plazo:

Largo plazo:

3.3 Investigacion del mercado
Las decisiones que se tomen en el area de marketing y en otras areas de la empresa, deben
buscar la satisfaccion del cliente; para lograrlo es necesario conocer sus necesidades y como
pueden satisfacerse. La investigaciéon de mercado se utiliza como una herramienta valiosa en la

obtencion de esta informacion.

Tamafio del mercado
El siguiente paso del plan de negocios es buscar, de manera objetiva y con base en fuentes de
informacion confiables, cuantos clientes posibles puede tener la empresa, donde estan y

quiénes son; para ello se requiere obtener algunos detalles de los futuros clientes: edad, sexo,



estado civil, ingreso mensual, etcétera. Es decir, se debe establecer el segmento de mercado
donde operara la empresa.

Ejemplos

Segmento de mercado para Postres Mexicanos.

Segmento de mercado
En el corto plazo el seamento de mercado elegido es el de estudiantes del ITESM, Campus Monte-

rrey, cuya edad fluctia entre 15 y 20 anos; 48% son mujeres y 52% hombres; 60% foraneos y 40%
estudiantes de la localidad.

Caracteristicas del segmento de mercado

Estudiantes que gustan de consumir dulces mexicanos, por lo menos una vez por semana.
Acostumbran ingerir comida rapida a cualquier hora del dia.

Prefieren adquirir alimentos en el drea comiin, en la cual se desenvuelven.

Muestran preferencias por precios bajos,

Segmento de mercado para Repiiblica.

Seagmento de mercado

En el drea metropolitana de Monterrey tenemos como clientes potenciales iniciales a los siguientes
tipos de empresas:

Agencias de viajes 420
Librerias 108
Hoteles 200
Renta de automadviles 63
Agentes aduanales 150
Tiendas departamentales 60
Escuelas, institutos y universidades 960
Agencias automotrices 240
Tiendas de misica 60
Bancos 12
Total 2213

Seg(n Bill Gates (Business & the Speed of Thought, Nueva York, Warner, marzo 1999, p. 92), actual-
mente se puede contar con 5% del mercado como cliente potencial para comercio por internet,
pero este porcentaje se incrementara considerablemente durante la proxima década. Este dato es
un promedio de las 7 economias mas grandes del mundo y varian por pais y por industria,

Con base en estos datos podemos calcular 5% de clientes potenciales de Repiiblica (137 empre-
sas), aunque se espera un incremento a lo largo de la década hasta alcanzar cifras de 500 empresas
potenciales (en estas dreas).

Caracteristicas del segmento de mercado
« Empresas que desean modernizar su sistema de promocion y/o ventas.

» Empresas que ofrecen bienes o servicios a clientes de clase media y alta.
* Empresas que aprovechen los avances tecnolégicos.




Escriba a continuacién el segmento de mercado en el que pretende incursionar su empraesa, asi como sus
caracteristicas principales.

Segmento de mercado:

Caracteristicas del segmento de mercado:

Consumo aparente

Una vez que ha definido el segmento de mercado, debe tratar de establecer el consumo
aparente que dicho segmento representa; esto se hace identificando el nimero de clientes
potenciales, asi como del consumo que se estima hagan del producto o servicio que la empresa

ofrece, con base en sus habitos de compra.

Ejemplo
Consumo aparente para Postres Mexicanos.

El nimero de clientes potenciales es de 12 758

El consumo unitario aparente (por cliente) es de
« 7531 personas lo consumirian 1 vez por semana.
* 994 lo consumirian 2 veces por semana.
= 3317 lo consumirian 1 vez al mes.
* 944 lo consumirian ocasionalmente.

El consumo mensual aparente del mercado es de 41 553 porciones individuales

¢ Nota: Los datos proporcionados son resultado de encuestas aplicadas en las cafeterias del ITESM, Campus Monterrey.
Estime el consumo aparente de su producto o servicio y proceda a completar la cédula del
ejercicio
Evaluacion del consumo aparente de su producto o servicio.
El nimero de dientes potenciales es de

El consumo unitario aparente por cliente es de

El consumo mensual aparente del mercado es de




Demanda potencial
Si cuenta con un calculo del consumo aparente (actual) del mercado, le sera facil determinar
el consumo potencial del producto o servicio de la empresa, simplemente proyecte el

crecimiento promedio del mercado en el corto, mediano y largo plazos.

Ejemplo
Demanda potencial del producto de Postres Mexicanos.

Con base en las investigaciones llevadas a cabo en relacion con el incremento de la poblacién en
el ITESM y en la zona sur de Monterrey, se establecerd en el:

Corto plazo: para que la empresa sea rentable tiene que cubrir 70% del mercado potencial (cafe-
terias del ITESM); es decir, tener una produccién total mensual de 30 000 porciones.

Mediano plazo: un crecimiento del mercado de 409; es decir, se espera vender 42 000 porciones
mensuales al comenzar a distribuirlo en tiendas de conveniencia, tales como 0XX0 y Super 7, asi
como en supermercados como Sorlana, Gigante y Comercial Mexicana.

Largo plazo: un crecimiento de 70%; es decir, se esperan ventas de 63 000 porciones mensuales al
comenzar a introducir el producto en otros estados de la Repiiblica Mexicana.

A continuacion llene la cédula del ejercicio

Indique la demanda potencial del producto o servicio.
Corto plazo:

Mediano plazo:

Largo plazo: _

3.4 Estudio del mercado
El estudio de mercado es el medio para recopilar, registrar y analizar datos en relacion con el

mercado especifico al cual la empresa ofrece sus productos.

Objetivo del estudio de mercado
Es necesario conocer en forma directa al cliente, en especial los aspectos relacionados con el
producto o servicio (opinion sobre el producto, precio que esta dispuesto a pagar, etc.), para

lo cual se recomienda hacer un estudio de mercado, a través de una encuesta o entrevista.



Para lograr lo anterior, debe definir el producto o servicio que planea ofrecer, de acuerdo con

el punto de vista del consumidor potencial.

Una vez que se define el producto o servicio, es necesario que la empresa determine la
informacion que desea obtener a través del estudio de mercado, la cual le permitira tomar
decisiones respecto al precio, presentacion y distribucion del producto. Asimismo, puede

investigar la frecuencia de consumo del producto o servicio.

Encuesta tipo

La encuesta de mercado que se pretende aplicar debe ser cuidadosamente planeada. Es muy
importante que los datos que se quieren conocer respecto al mercado potencial de la empresa
se traduzcan a preguntas claras, concretas, que no impliquen calculos complicados, sean breves

y arrojen la informacion que busca.

Por tal motivo, es conveniente evaluar el mercado a través de la encuesta para obtener

informacion.

Aplicacion de la encuesta

No basta con disenar el instrumento (encuesta) adecuado, sino que también resulta necesario
aplicarlo en la forma correcta para asegurar que la informacion que obtendra sea vélida para
los fines perseguidos. Por esto se necesita determinar como, donde y cuando se va a realizar,

ademas de quién la aplicara.

Es recomendable evaluar si la encuesta esta bien disehada. Lo cual se consigue al probarla
mediante su aplicacion a dos o tres personas, ya que asi detectaran preguntas mal redactadas
o confusas y, al interpretar las respuestas, podra evaluar si la informacidon que puede obtener
es relevante.

Resultados obtenidos

Una vez que aplicé la encuesta y obtuvo la informacion requerida, hay que tabularla y referirla
a la poblacion total de clientes potenciales para obtener conclusiones validas y confiables
respecto a la factibilidad de mercado del producto o servicio de la empresa, asi como de la

informacion concerniente a las preferencias del posible consumidor.
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Conclusiones del estudio realizado

La conclusion del estudio de mercado es la interpretacion de los datos obtenidos, proyectada
a condiciones potenciales de desarrollo de la empresa para obtener una imagen lo mas clara
posible de las ventas que la empresa lograra, el sistema de comercializacion o plan de ventas

adecuado y la mezcla de marketing ideal para realizar el plan.

35Las4P’s
Distribucion y puntos de venta
Luego de identificar las necesidades del cliente o consumidor y desarrollar un producto que
las satisfaga, es necesario determinar como hacer llegar los productos al mercado. Para ello se
deben escoger rutas mediante las cuales, de la manera mas eficiente posible, se transporte el

producto desde el centro de produccién hasta el consumidor.

Cada paso del proceso de distribucion posibilita incrementar la distribucion a un mayor
numero de clientes potenciales; sin embargo, cada paso también provoca una pérdida de
control y contacto directo con el mercado. Por ello, cuando elija un canal de distribucion

debera tomar en cuenta aspectos como:

- Costo de distribucién del producto.

- Control que pueda tener sobre politicas de precio, promocion al consumidor final y

calidad del producto con base en los deseos del cliente.

- Conveniencia para el consumidor del punto final de venta (por cercania, preferencia

de compra en cierto tipo de tiendas, etc.).

- Capacidad de la empresa para distribuir el producto.

El siguiente paso es explicar brevemente como se llevara el producto o servicio al cliente, de
tal manera que esté satisfecho al recibirlo. A continuacion mostramos la cédula del sistema de

distribucion empleado asi como del sistema de distribucion.
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Promocion del producto o servicio

Promover es, en esencia, un acto de informacion, persuasion y comunicacion, que incluye
varios aspectos de gran importancia, como la publicidad, la promocion de ventas, las marcas e,
indirectamente, las etiquetas y el empaque. A partir de un adecuado programa de promocién,

puede dar a conocer un producto o servicio, incrementar su consumo, etcétera.

Publicidad

Hacer publicidad es una serie de actividades necesarias para hacer llegar un mensaje al mercado
meta; su objetivo principal es crear un impacto directo sobre el cliente para que compre un
producto, con el consecuente incremento en las ventas. Para lograr esta finalidad, el

emprendedor debe hacer énfasis en:

Animar a los posibles compradores a buscar el producto o servicio que se les ofrece.

- Ganar la preferencia del cliente.
Cuando el empresario da a conocer informacion sobre los productos o servicios que ofrece,

utiliza algunos medios como:

* Periédicos. Cubren con su circulacion un territorio geografico seleccionado (parte de
una ciudad, una ciudad completa, varias poblaciones vecinas o un numero de regiones
adyacentes). Ademas, los anuncios en este medio llegan a personas de practicamente

todos los estratos economicos.

* Radio. Es accesible a todo lo largo y ancho de los paises (la mayoria de los hogares y
de los vehiculos de transporte poseen radios). Por lo tanto, la radio ofrece la
oportunidad de una exposicion masiva de los mensajes publicitarios. Este medio
también puede dirigirse a un mercado particular, en un poblado o ciudad especifica a
partir de la seleccion adecuada del mensaje y de la estacion.

* Volantes. Son distribuidos por los duenos o empleados de la empresa, de puerta en
puerta, en colonias o en puntos de reunién del segmento de mercado seleccionado,
etcétera; su impacto puede ser muy fuerte, siempre y cuando se cuide el contenido y

la presentacion.
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Promocion de ventas

Otro elemento que causa un gran impacto en el mercado meta es el sistema de promocién de
ventas, actividades que permiten presentar al cliente con el producto o servicio de la empresa;
la promocion de ventas debe llevarse a cabo para que el cliente ubique al producto o servicio
de la empresa en el mercado, ejemplo de estas actividades son: muestras gratuitas, regalos en
la compra del producto, ofertas de introduccién, patrocinio y/o participacidon en actividades

sociales, educativas, culturales o deportivas de la comunidad, etcétera.

Marcas

La venta de un producto se facilita cuando el cliente conoce el producto y lo solicita por su
nombre; esto es posible gracias a las marcas. Una marca es un nombre, término, signo, simbolo
o diseno, o combinacién de todos estos elementos, que identifica los bienes y/o servicios que

ofrece una empresa y sefala una clara diferencia con los de su competencia.

Otros elementos que contribuyen a diferenciar al producto o servicio de la empresa, son el
logotipo (figura o simbolo especifico y original) y el eslogan (frase o grupo de palabras, también

originales, que representan la imagen de la empresa o su producto).

Etiqueta

Se le llama etiqueta a las formas impresas que lleva el producto para dar informacion al cliente
acerca de su uso o preparacion. Las etiquetas no solo son exigidas por ley, sino que pueden
jugar un papel importante en la imagen que el consumidor se haga del producto, por lo tanto,

es necesario diseharlas con mucho cuidado y detenimiento.

Empaque

El empaque debe ayudar a vender el producto, en particular el que es adquirido directamente
por el consumidor final. No basta que el empaque muestre el nombre del fabricante y la marca,
el recipiente también debe servir como medio publicitario, lo que hace aumentar el valor del
producto ante el cliente; ademas se debe buscar que sea reciclable y, si es posible,

biodegradable.
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Fijacion y politicas de precios
El comprador entrega algo de valor econémico al vendedor, a cambio de los bienes y servicios
que se le ofrecen. La cantidad de dinero que se paga por los bienes o servicios constituye su

precio.

La fijacion del precio es de suma importancia, ya que el precio influye en la percepcion que
tiene el consumidor final sobre el producto o servicio. No debe olvidar a qué tipo de mercado
esta enfocando el producto, debe saber si lo que buscara el consumidor sera calidad, sin
importar mucho el precio, o si el precio sera una de las variables de decision mas importantes.
En muchas ocasiones una mala fijacion del precio es la responsable de la escasa demanda de un

producto.

De hecho, las politicas de precios de una empresa determinan la fijacion del precio de
introduccion en el mercado, asi como los descuentos por compra en volumen o pronto pago,

promociones, comisiones, ajustes de acuerdo con la demanda, etcétera.

Una empresa puede decidir entrar al mercado con un alto precio de introduccion, con un
precio bajo en comparacién con la competencia o bien, no buscar a través del precio una
diferenciacion del producto y, por lo tanto, entrar con un precio similar al de la competencia.
Debe analizar las ventajas y desventajas de cualquiera de las tres opciones y cubrir en todos
los casos los costos en los que incurre, sin olvidar los margenes de ganancia que esperan

percibir los diferentes elementos del canal de distribucion.

El precio de un producto o servicio es una variable relacionada con los otros tres elementos

de la mezcla de marketing: plaza, publicidad y producto.
Asimismo, es recomendable establecer politicas claras en cuanto a descuentos por pronto pago
o por volumen, asi como en las promociones, pues constituyen una parte importante de la

negociacion con los clientes potenciales y/o distribuidores.

Otro aspecto relevante es si la empresa pagara a sus vendedores alguna comision por el

volumen de ventas y qué proporcién representaran de su ingreso total.
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Una vez establecidas las politicas de precios y los costos variables y fijos, es posible determinar
el precio del producto o servicio en los diferentes niveles del canal de distribucion y para el

consumidor final.

Es importante considerar el margen de ganancia que desean obtener los elementos del canal
de distribucion (mayoristas, minoristas, productor, etc.) para determinar el precio final del

producto, respetando el precio que el consumidor esta dispuesto a pagar.

El margen puede negociarse con el intermediario, considere el porcentaje de ganancia que
acostumbra percibir por la venta del producto o servicio. Puede utilizar diferentes margenes,
dependiendo del tipo de establecimiento al que se vende (por ejemplo, el precio a un detallista

es diferente al de las tiendas de descuento).

3.6 Produccion
Transformacion de insumos a partir de recursos humanos, fisicos y técnicos, en productos
requeridos por los consumidores.
Producto. Resultado final de un proceso de produccién que representa un satisfactor para el

consumidor.

Objetivos del area de produccion

La transformaciéon de insumos a partir de recursos humanos, fisicos y técnicos, en productos
requeridos por los consumidores es la produccion. Tales productos pueden ser bienes o
servicios.

El resultado final de un proceso de produccion es el producto, el cual puede ser un bien o
servicio, que representa un satisfactor para el consumidor.

Podemos destacar dos tipos de bienes:

* Bienes industriales. Productos que se utilizan para producir otros bienes; algunos de
ellos entran directamente en el proceso productivo, como materia prima, producto

semiterminado o componentes.

* Bienes de consumo. Productos que usan los consumidores finales para satisfacer sus

necesidades personales; se clasifican en bienes duraderos o perecederos.
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Los servicios se clasifican, en general, de la siguiente forma:

* Servicios comerciales. Algunos ejemplos son: reparacion y mantenimiento de

maquinaria y equipo, diseno de instalaciones, etcétera.

* Servicios profesionales. Algunos ejemplos son: administrativos, atencion médica o

dental, educativos, de asesoria, etcétera.

Es indispensable establecer los objetivos que se pretenden alcanzar en el area de produccion,

con el proposito de contribuir al cumplimiento de los objetivos de la empresa.

Los objetivos del area de produccion, al igual que los de otras areas, deben ser cuantificables

y medibles, e ir en relacion con los recursos disponibles de la empresa.

3.7 Elementos de produccion

Especificaciones del producto o servicio

El diseno de un producto o servicio debe cumplir con varias caracteristicas, entre otras:

- Simplicidad y practicidad (facilidad de uso).

Confiabilidad (que no falle).

- Calidad (bien hecho, durable, etcétera).
Asimismo, el disefio debe especificar en qué consiste el producto o servicio, hacer una
descripcion detallada del mismo e incluir dimensiones, colores, materiales y otras

caracteristicas que lo definen.

Descripcion del proceso de produccion o prestacion del servicio

Independientemente de si se producira, maquilara o comprara en un principio, es necesario
conocer el proceso de produccién y/o prestacion de servicios de la empresa.

El proceso de produccion es el conjunto de actividades que se llevan a cabo para elaborar un
producto o para prestar un servicio. En él se conjuntan la maquinaria, la materia prima y los

recursos humanos necesarios para realizar el proceso. Este proceso debe quedar establecido
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en forma clara, de modo que permita a los trabajadores obtener el producto deseado con un
uso eficiente de los recursos necesarios. Debe considerarse también que este proceso tendra
que evitar cualquier dafo posible al medio o a la sociedad en general. El proceso de produccion

se establece siguiendo el procedimiento que a continuacion se describe:
a) Determinar todas las actividades requeridas para producir un bien o prestar un servicio.
b) Organizar las actividades de manera secuencial.

c) Establecer los tiempos requeridos para llevar a cabo cada actividad.

Caracteristicas de la tecnologia
Es importante determinar la tecnologia disponible para elaborar el producto, porque hace

posible:

- Asegurar que se usara un nivel de tecnologia apropiado al tipo de proyecto y a la region

donde se piensa desarrollar.

- Tener en mente todas las alternativas de tecnologia, para considerarlas en la seleccion.

Cuando se elige la tecnologia, es necesario tomar en cuenta aspectos como:
- Facilidad para adquirir la tecnologia.
- Condiciones especiales para hacer uso de ella (pago de patentes, acuerdos, etcétera).

- Aspectos técnicos especiales de la tecnologia, al aplicarla en el proceso de produccion
(capacitacion, equipo, instalaciones, etcétera).
- Posibilidades de copiado (si la tecnologia es original, lo mas conveniente es buscar las

formas de registro y proteccion legal).

Equipo e instalaciones
El proceso productivo permite determinar las actividades a realizar, asi como el equipo,
herramientas e instalaciones requeridas para llevar a cabo la elaboracion de productos y/o

prestacion de servicios de la empresa, para esto se necesita lo siguiente:

- Descomponer el proceso en actividades especificas.
- Elaborar una lista de todo el equipo requerido para cada actividad.

- Realizar una lista de todas las herramientas necesarias para cada actividad.
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- Determinar el espacio necesario para llevar a cabo cada actividad.

- Establecer cualquier requerimiento especial de instalaciones o facilidades para realizar

cada tarea.

Ademas, es necesario prever un programa de mantenimiento del equipo, a fin de garantizar un

adecuado funcionamiento del mismo.

Materia prima

Independientemente del giro de la empresa es necesario contar con los insumos que apoyan
el proceso productivo o la prestacion del servicio, éstos deben tener la calidad y precio
seleccionados; ademas, deben llegar a las instalaciones de la empresa en el momento oportuno
para lograr el resultado deseado; por esa razon, el emprendedor debe poner especial cuidado

en los puntos que se detallan a continuacion.

Necesidades de materia prima

La materia prima se refiere a los elementos, partes o sustancias de las que esta compuesto el
producto de la empresa o a los insumos necesarios para prestar un servicio. Es conveniente
que, cuando se especifiquen las cantidades a utilizar de materia prima, se contemple cuanto se

requerira por un volumen dado de produccién o en relacion con cierto periodo.

Identificaciéon de proveedores y cotizaciones
Esto facilitara el inicio de actividades productivas. Para ser mas eficiente en la seleccion de

proveedores, es indispensable establecer criterios; entre otros, se encuentran:
- Cumplimiento en fechas de entrega.
- Calidad.
- Precio.
- Servicios que ofrece
- Créditos
- Localizacién del proveedor
Si se identifican los proveedores, se facilitara la seleccion del tipo de materia prima que se

desee utilizar en el proceso de produccion del bien. Es recomendable identificar a varios

proveedores, y evaluar a cada uno de ellos con base en los criterios ya establecidos.
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Asimismo, es conveniente diversificar la adquisicion de la materia prima entre varios
proveedores, para no establecer un lazo de dependencia con uno solo, ya que esto puede llegar
a representar problemas en el area de produccién si se tienen desacuerdos con el proveedor
o si se presenta desabasto de una materia prima en particular. Lo anterior no aplica cuando se
hagan alianzas estratégicas que favorezcan el plan de desarrollo de la empresa o le den ventajas

competitivas.

Capacidad instalada
La capacidad instalada se refiere al nivel maximo de producciéon que puede llegar a tener una
empresa con base en los recursos con los que cuenta, principalmente en cuanto a maquinaria,

equipo e instalaciones fisicas.

La determinacion de la capacidad instalada de la empresa facilitara determinar tiempos de
respuesta (entrega) al mercado y permitira conocer las posibilidades de expansion o

requerimientos de inversion a largo plazo.

La capacidad instalada debe ser acorde con el mercado (mercado potencial y planes de ventas),
asi como con los recursos limitantes de la empresa (mano de obra, disponibilidad de materia

prima, etcétera).

Basicamente es necesario determinar dos factores:

» Capacidad instalada total (potencial).

* Nivel de produccion adecuado (requerido).

Es necesario tomar en cuenta el mantenimiento preventivo que requeriran instalaciones,

equipo y herramientas utilizadas en el proceso.

Ubicacion de la empresa
Para determinar la ubicacion ideal de la empresa existen cuatro elementos muy importantes a

considerar:

I. Distancia al cliente.
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2. Distancia de los proveedores.
3. Distancia de los trabajadores.

4. Requerimientos (limitaciones) legales.

Disefio y distribucion de planta y oficinas
El disefo y distribucidn de planta y oficinas es la forma en que se dispondran las maquinas,

herramientas y los flujos de produccion, lo cual permitira organizar el trabajo eficientemente.

El lugar de trabajo es el espacio fisico donde se reunen personas, equipos, herramientas y

materias primas para elaborar un producto terminado.

Para poder disenar la distribucidon de planta es necesario tomar en cuenta el diagrama de flujo
del proceso elaborado con anterioridad, pues a través de él sera posible detectar el orden de
las actividades y, de esta forma, evaluar cual es la secuencia optima del equipo y el lugar mas

apropiado para las herramientas.

Otro aspecto muy importante a considerar es la distancia entre los distintos puntos de
operacion; si el equipo esta muy distante entre una operacion y otra, pueden ocasionarse altas
pérdidas de productividad; por otro lado, si esta muy cercano, puede incurrirse en problemas
de flujo de materia prima o bien en problemas de seguridad. Con base en lo anterior, es
necesario contar con conocimiento sobre las dimensiones del equipo y la cantidad de personas

que trabajaran con él.

En caso de que se tengan planes de expansion en el mediano o largo plazo y el proceso
comprenda instalaciones especiales, es conveniente tomar en cuenta cual seria la distribucion
de la planta en ese caso, y que no se requerira una inversion muy elevada, para, en un futuro,

llevar a cabo los cambios pertinentes.

Programa de produccion
El programa de produccion es la planificacion de las operaciones que deberan realizarse para
asegurar el cumplimiento de los objetivos propuestos para el area; el programa de produccién

se divide en dos partes:
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a) Actividades preoperativas. Son todas aquellas actividades que deben realizarse para
iniciar las operaciones productivas.
b) Actividades operativas. Son todas las actividades que es necesario desarrollar para

tener listo el producto o prestar el servicio de la empresa.

Algunos ejemplos de actividades preoperativas son:

* Compra o renta de equipo, herramientas, instalaciones, etcétera.
* Acondicionamiento de areas de trabajo.

* Contratacion y adiestramiento de personal operativo.

* Seleccion de proveedores.

* Adaquisicion de materias primas.

» Etapa de pruebas con el producto o servicio.

El programa de produccion de la empresa generalmente se expresa en un diagrama que
relaciona las diversas actividades a realizar con el tiempo y los responsables para llevarlas a

cabo.

3.8 Organizacion

Forma en que se dispone y asigna el trabajo entre el personal de la empresa para alcanzar
eficientemente los objetivos propuestos.

Objetivos del area de organizacion

La organizacion es la forma en que se dispone y asigna el trabajo entre el personal de la
empresa, para alcanzar eficientemente los objetivos propuestos.

Al igual que en los puntos anteriores, se deben establecer los objetivos del area de acuerdo

con las metas empresariales y del resto de las areas que la conforman.

3.9 Elementos de organizacion
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Estructura organizacional

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

(funciones), de la empresa

{Qué se hace?

* ;Como se hace!?

{Con qué se hace? * ;Ddnde se hace? » ;En cuanto tiempo se hace?

2. Descripcion de puestos

Agrupar las funciones por similitud.

Crear los puestos por actividades respecto del tiempo (cargas de trabajo).

* Disenar el organigrama de la empresa.

3. Definicion del —perfilll del puesto, en funcion de lo que se requiere en cuanto a:

* Caracteristicas fisicas.

* Habilidades mentales.

* Preparacion académica.

» Habilidades técnicas (uso de maquinas y herramientas).

* Experiencia laboral.

Cuanto mas especifico sea el perfil, mas seguro sera cubrir las necesidades del puesto, aunque
sera mas dificil conseguir a la persona. Es también necesario tener presente que contar con el
perfil detallado por puesto no garantizara que la persona sea la mas adecuada; quiza sea mas
sencillo que al cumplir con dichas caracteristicas se pueda poner una mayor atencion a aspectos
tan importantes como la actitud, lo cual, a veces, es mucho mas importante que sus

conocimientos o habilidades.
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Formato para definir los objetivos de la empresa por Srea funcional,
Objetivos de la empresa
Objetivos de marketing:

Objetivos de produccién:

Objetivos de contabilidad y finanzas:

Objetivos de organizacién:

Objetivos de otras Sreas:

Formato para definir los procesos operativos de la empresa.




Formato para descripcion de puestos

Nombre Requisitos Escala
del puesto del puesto Actividades Jerdrquica

El resultado del proceso anterior es un organigrama, en el cual se reflejan las interrelaciones,

funciones y responsabilidades del personal.

Funciones especificas por puesto
En el punto anterior del plan se mencionaron las funciones generales de cada puesto, por lo
que el siguiente paso es disenar el manual operativo por trabajador; para realizarlo, le
sugerimos utilizar la siguiente metodologia:
|. Establecer el objetivo que se pretende lograr con cada funcion general (recuerde que
debe ser acorde con el objetivo del area funcional a la que pertenece el puesto).
2. Desarrollar las funciones especificas (actividades), necesarias para llevar a cabo cada
funcién general.
3. Describir los procesos de cada actividad (esto es, como se hace, paso por paso,
indicando tiempos, recursos necesarios, asi como el resultado final esperado).
4. Determinar los indicadores operativos (de desempeno) y de calidad (mejoramiento) de
cada actividad. En ocasiones es recomendable establecer los indicadores cuando la
empresa se encuentra en funcionamiento, ya que sera entonces cuando se tendran

bases para conocer el desempeno de cada actividad.

El conjunto de los manuales operativos individuales, divididos entre cada area funcional de la

empresa, constituyen los manuales operativos de la empresa.
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Una vez que se realiza lo anterior, se deben establecer las politicas operativas que indiquen y

enfaticen las siguientes areas:

* Sistema de comunicacion.
* Procesos para la resolucion de conflictos.
» Caracter moral de la empresa (valores).

* Comportamientos esperados (actitudes, cumplimiento, etcétera).

Las anteriores, entre otras mas que la empresa considere conveniente establecer.

Administracion de sueldos y salarios

Cuando se cuenta con una descripcion basica de desempenos, perfiles por puesto y
organigrama de la empresa, el proceso de administrar sueldos y salarios resulta muy sencillo y
rapido de realizar pues solo implica jerarquizar los puestos de la empresa. Sin embargo, la parte
dificil es determinar cuanto se le pagara a cada quien, para que la remuneracion sea justa y
acorde con sus responsabilidades y obligaciones. Para resolver este problema se puede acudir
a las tablas de sueldos y salarios que algunas organizaciones realizan en forma periddica y que
son faciles de conseguir en el mercado; por ejemplo, en Monterrey, el Instituto Tecnologico y
de Estudios Superiores de Monterrey (ITESM), a través de su Departamento de Estudios en
Economia, lleva a cabo una investigacion semestral de empresas de la region, que arroja un
documento en el que se publican los puestos mas comunes de las empresas (por

descripciones), con tabuladores promedio en la region.

Es muy importante no olvidar que la ley establece una serie de obligaciones al empleador, que
se traducen en erogaciones proporcionales al sueldo que se le paga a cada trabajador, y que
van de 32 a 40%. Los presupuestos por sueldos y salarios deben considerar estos gastos, para

ser calculados al momento de obtener proyecciones financieras de la empresa.

Un ejemplo detallado de las obligaciones de ley que los patrones tienen que cumplir para con

sus empleados se muestra en la tabla siguiente:
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Ejemplo de las obligaciones legales que los patrones deben cumplir

Concepto % sobre némina Concepto % sobre némina
Impuesto federal 1 SAR 2
Impuesto estatal 2 Prima vacacional (6 dias + 25%)

Infonavit 5 Aguinaldo (15 dias) 5
IMSS 15 Prima 7o. dia ({trabaja el domingo?) X
Total 3

Recuerde que estos porcentajes varian seglin cada entidad federativa y ciclo fiscal.

Marco legal de la organizacion

La empresa es un conjunto de recursos organizados por el titular (emprendedor), con el fin
de realizar actividades de produccion o de intercambio de bienes o servicios que satisfacen las
necesidades de un mercado en particular.

Cuando se pretende constituir legalmente una empresa es importante tomar en cuenta, entre

otros, los siguientes aspectos:

* Numero de socios que desean iniciar el negocio.
* Cuantia del capital social (aportaciones por socio).

* Responsabilidades que se adquieren frente a terceros.
* Gastos de constitucion de la empresa.

* Tramites a realizar para implantarla legalmente.

* Obligaciones fiscales que se deberan afrontar.

» Diferentes responsabilidades laborales que se adquieren.

La constitucion de la empresa, entre otras formas, puede ser como:

- Persona fisica. Es decir, aquella en la que todas las decisiones relativas al manejo o
administracion del negocio recaen sobre la persona del dueno (emprendedor).

- Sociedad anénima. Es un grupo de personas fisicas o morales que se unen para llevar
a cabo actividades comerciales y cuya obligacion soélo se limita al pago de sus acciones.

- Sociedad de responsabilidad limitada. Es una organizacién empresarial constituida
entre socios, los cuales solamente estan obligados al pago de sus aportaciones, sin que

las partes sociales puedan estar representadas por titulos negociables.
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Cualquiera que sea la forma de constitucion que el emprendedor decida para su empresa,
debera seguir una serie de tramites de registro que deberan cubrirse para que la compania se
establezca legalmente. Es importante tomar en cuenta que el emprendedor, al decidir cual sera
la estructura legal que adoptara para constituir su pequefa empresa, debera estar asesorado,

de preferencia, por un contador y un abogado.

Dentro de los aspectos fiscales es importante conocer las diferentes obligaciones que se tienen
como empresa, para cumplir adecuadamente con ellas y evitar posibles inconvenientes
posteriores. Uno de los aspectos indispensables es la inscripcion en el Registro Federal de
Contribuyentes (RFC), ya que las personas fisicas y morales que realizan actividades

empresariales estan obligadas a contribuir para los gastos publicos conforme a las leyes fiscales.

El emprendedor debe cumplir con la legislacion fiscal vigente del lugar donde ésta se implantara,

para el inicio de operaciones de su empresa.

Asimismo, la empresa debera considerar aspectos laborales a los que la legislacion la obliga
para ser considerada dentro de la ley, entre otros, el contrato de trabajo, el cual debe contener

aspectos como:

- Nombre, nacionalidad, edad, sexo, estado civil y domicilio del trabajador y del patron.

Si la relacion de trabajo es por obra, tiempo determinado o tiempo indeterminado.

- El servicio o servicios que deban prestarse, lo que se determinara con la mayor
precision posible.

- El lugar o los lugares donde deba prestarse el trabajo.

- La duracion de la jornada.

- Laformay el monto del salario.*

- El diay el lugar de pago del salario.

- La indicacion de que el trabajador sera capacitado o adiestrado en los términos de los

planes y programas determinados o que se establezcan en la empresa.

- Otras condiciones de trabajo, como dias de descanso, vacaciones y otros que

convengan al trabajador y al patron.
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Otros factores importantes a considerar son:

Seguro Social.
SAR (Sistema de Ahorro para el Retiro).

Infonavit.

Existen algunos otros aspectos legales que la empresa debe considerar como los tramites

siguientes:

Licencias sanitarias. El Codigo Sanitario de México estipula que todos los
establecimientos de giro reglamentado deberan tener licencia sanitaria. Esta se tramita
ante la Direccion General de Inspeccion y Licencias Sanitarias de la Secretaria de Salud
de cada estado. Los giros reglamentados son los siguientes: alimentos, banos, hoteles,
salones de belleza, peluquerias y medicamentos, entre otros. Adicionalmente,

en estos giros es necesario que los empleados cuenten con tarjetas de control sanitario.

Obtencion de patentes, marcas, disefios industriales y modelos de utilidad y
registro de nombres comerciales, logotipos y eslogans. El procedimiento para
obtener una patente o registro se inicia mediante solicitud ante la Secretaria de
Economia (SE) por cualquier persona que afirme ser el inventor, su causahabiente o

representante.

Registro ante las camaras. Ser socio de alguna de las camaras existentes en el pais
permite a los emprendedores tener un apoyo en la solucion de los multiples problemas
a los que se enfrentan.

Secretaria de Relaciones Exteriores. Para obtener el permiso de constituir una
sociedad (persona moral), en caso de ser ése el régimen bajo el cual operara la empresa.
Notario publico. Para la protocolizacién del acta constitutiva de una sociedad
(persona moral).

Juzgado correspondiente al domicilio. Para la sancion judicial.

Registro Publico de la Propiedad y del Comercio. Para la inscripcion del acta
constitutiva de una sociedad.

Secretaria de Desarrollo Urbano. Para la autorizacion de uso del suelo y servicios

relacionados con él.
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A fin de no omitir la realizaciéon de ninglin tramite legal necesario para la constitucion y

operacién del negocio, es recomendable elaborar un listado que los contenga.
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