
 

  

Universidad del Sureste 

Licenciatura en Medicina Humana 

 

Materia: 

Taller del emprendedor  

Cuadro sinóptico:  

Antología: Presentación del modelo de negocio  

Docente:  

Lic. Gladis Adilene Hernández López 

Alumna: 

Guadalupe Elizabeth González González 

Semestre y grupo:  

7 “B” 

Comitán de Domínguez, Chiapas a; 18 de noviembre 2022.  

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(contratar el servicio de diseño y generar los materiales correspondientes 

para llevar a cabo el proceso de publicidad). 
• Definir la publicidad 

de la empresa 

• Establecer el 

sistema de 

distribución 

(si quedaron puntos pendientes que no se cubrieron al realizarlo la 

primera vez y/o si se desea complementar la muestra seleccionada para 

la aplicación). 

(número de clientes potenciales, consumo aparente, 

demanda potencial, etc.) 

• Llevar a cabo el 

estudio de 

mercado 

• Elaborar un análisis de la competencia (o complementarlo, si es necesario). 

• Desarrollar una 

investigación del mercado 

• Marketing   

• Plan de trabajo  
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Asignar tiempos, responsables, metas y recursos a cada actividad de la empresa. 

(generar los acuerdos necesarios para subcontratar el servicio de 

distribución o adquirir los recursos necesarios, por ejemplo: camionetas, y 

planear el sistema de distribución) 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(contratar el servicio de diseño y generar los materiales 

correspondientes, así como establecer los acuerdos 

necesarios para llevar a cabo este proceso). 

• Diseño del empaque del producto (si lo 

hay). 

• Definir el sistema de promoción 

• Diseñar etiquetas, anuncios, logotipo, 

eslogan, nombre comercial, etc. 

• Marketing   
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• Diseñar el producto o servicio.  

• Definir el proceso de producción. 

• Determinar la ubicación de las instalaciones y su distribución. 

• Especificar los requerimientos de mano de obra. • Adquirir la 

tecnología necesaria. 

• Identificar y seleccionar a los proveedores de equipo, 

herramientas y materias primas. 

• Obtener el equipo y herramientas necesarias para llevar a cabo el 

proceso de producción. 

• Establecer el proceso de compras y control de inventarios de la 

empresa. 

• Comprar la materia prima para la elaboración del producto y/o la 

prestación del servicio. 

• Adquirir (comprar o rentar) las instalaciones necesarias. 

• Acondicionar las instalaciones de la empresa (tanto de producción 

como administrativas). 

• Reclutar y capacitar a la mano de obra necesaria. 

• Diseñar el sistema de calidad de la empresa. 

 

 

De la misma manera, el área de 

producción abarca una serie de 

actividades a realizar (al igual que en 

marketing, se trata de las actividades 

que pudieron haber quedado 

pendientes o que pudieran requerir 

complementación), como son: 
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• Definición del régimen de 

constitución de la empresa.  

• Trámites de implantación.  

• Trámites fiscales.  

• Trámites laborales. 

• Aspectos legales de 

implantación y operación 

• Organización 
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• Definir las funciones de la empresa y el personal que las llevará a cabo.  

• Diseñar la estructura organizacional de la empresa.  

• Establecer los perfiles de cada puesto.  

• Elaborar los manuales operativos de cada área funcional.  

• Diseñar el proceso de reclutamiento, selección, contratación e inducción del personal.  

• Definir el sistema de capacitación a seguir en la empresa.  

• Elaborar los tabuladores y políticas de administración de sueldos y salarios.  

• Establecer el procedimiento de evaluación de desempeño del personal.  

• Diseñar y establecer los procedimientos de relaciones laborales. 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Capital social 

• Costos 

fijos. 

• Costos 

variables. 

• El gasto sí se desembolsa con el 

objetivo de obtener utilidades; por 

ejemplo, la luz sería un costo, mientras 

que un anuncio de radio sería un gasto. 

Ahora bien, existen dos tipos de costos 

y/o gastos: 

• El costo es uno de los elementos más importantes para realizar las proyecciones o planeaciones de un negocio. 

El costo es cualquier cantidad de dinero que se debe erogar para pagar lo que se requiere en la operación de la 

empresa, no tiene como fin la ganancia. 
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Cambian en relación directa con determinada actividad 

o volumen. Dicha actividad puede ser de producción o 

ventas, por ejemplo, el material que va a utilizarse 

cambiará de acuerdo con el número de artículos o 

servicios que se produzcan. 

Son aquellos que permanecen constantes en un 

periodo determinado, sin importar si cambia el 

volumen de ventas. Por ejemplo, la renta del edificio, 

los sueldos, etc., van a pagarse, no importa si se 

produce o se vende en un periodo determinado. 

Es la cantidad total de dinero que invierten los dueños de la 

empresa (socios) para conformar la misma y sirve como base 

para el inicio de sus operaciones. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Proyección del 

flujo de efectivo 

• Salidas  

• Entradas  

• Créditos (préstamos) 
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Un crédito es una aportación económica que se entrega a la empresa, con 

el fin de hacer frente a compromisos o necesidades de inversión que no 

pueden ser solventados con el capital de la misma. 

Las entradas son todos los ingresos de dinero que la empresa recibe. 

Las salidas son todos los egresos que la empresa realiza. Los gastos o 

costos en que la empresa incurre son salidas de dinero. 

El flujo de efectivo permite proyectar, de manera concreta y confiable, la 

situación económica de la empresa a futuro, a la vez que facilita tanto el 

cálculo de las cantidades de dinero que se requerirán en fechas posteriores 

(para compra de equipo, materia prima, pago de adeudos, pago de 

sueldos, etc.), como de las cantidades de dinero que ingresarán a la 

empresa, por concepto de ventas, derechos, intereses, etcétera. 
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El objetivo de elaborar dichos 

estados es que el empresario 

visualice desde el principio hacia 

dónde lo conducen todos los 

esfuerzos que realiza en el 

negocio, además de elaborar 

información que sirva para la toma 

de decisiones. 

El estado de resultados se define como el 

instrumento que utiliza la administración para 

informar las operaciones que se realizan en la 

empresa en un periodo determinado; de esta 

manera, la ganancia (utilidad) o pérdida de la 

empresa se obtiene al restar los gastos y/o 

pérdidas a los ingresos y/o ganancias. Es el 

principal procedimiento para medir la 

rentabilidad de una empresa. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Resumen 

ejecutivo 

Formas de financiamiento que el emprendedor puede 

encontrar en el medio están: 

• Socios particulares.  

• Préstamos bancarios.  

• Aportaciones personales.  

• Sociedades de inversión (SINCAS).  

• Créditos de proveedores.  

• Otros. 

• Sistema de 

financiamiento 
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Existe un número muy grande 

de posibilidades de conseguir 

el capital necesario para 

arrancar y operar la empresa; 

sin embargo, cada una de ellas 

presenta ventajas y 

desventajas que deberán ser 

cuidadosamente observadas, 

para tomar la decisión más 

conveniente. 

El resumen ejecutivo es el 

concentrado de la información 

sobresaliente de cada una de las 

áreas del plan de negocios. Un 

buen resumen ejecutivo debe ser 

claro, conciso y explicativo, no 

exceder de cinco páginas a doble 

espacio (el óptimo son tres), y 

contener los siguientes aspectos: 

- Toda la información clave del plan.  

- Los elementos que darán éxito al proyecto.  

- La información principal de cada área 

analizada en el plan de negocios, que permita la  

evaluación preliminar técnica, económica y de 

marketing del proyecto. 



 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• sistema de 

producción 

• El mercado 

• Naturaleza del 

proyecto 
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• Nombre de la empresa.  

• Justificación (concisa) y misión de la empresa.  

• Ubicación de la empresa.  

• Ventajas competitivas.  

• Descripción de los productos y servicios de la 

empresa (concreta, no en detalle). 

 

• Descripción del mercado que atenderá la 

empresa.  

• Demanda potencial del producto o servicio.  

• Conclusiones del estudio de mercado 

realizado.  

• Resumen del plan de ventas. 

 

• Proceso de producción (simplificado y 

resumido).  

• Características generales de la tecnología.  

• Necesidades especiales de equipo, 

instalaciones, materia prima, mano de obra, 

etcétera. 



 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 • Modelo de 

negocio  

 

Deberá establecerse el tiempo necesario para iniciar operaciones. Este dato se calcula 

tomando en cuenta todas las actividades de las diferentes áreas que se requieren para 

iniciar operaciones (fecha de inicio y finalización de la totalidad de ellas). 

• Plan de trabajo 

• contabilidad y 

finanzas 

• organización 
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Organigrama de la empresa. • Marco legal (régimen de constitución, situación accionaria, etcétera). 

• Quién y cómo llevará a cabo el proceso 

contable.  

• Capital inicial requerido.  

• Resumen de los estados financieros.  

• Resultados de la aplicación de indicadores 

financieros (punto de equilibrio, TIR, VPN, etc.,  

con la interpretación correspondiente).  

• Plan de financiamiento para la empresa. 

Describe cómo una organización crea, captura y entrega valor, ya sea económica o 

social, al cliente. 
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