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CAPITULO |

INTRODUCCION

A continuacion en el presente plan de negocios surge la necesidad de la
investigacion de mercado para generar estrategias de comercializacion
positivas para el emprendedor, de tal forma se exponen los conceptos de la
empresa aquellos que sustentan la elaboracion del proyecto. En este capitulo

se muestra aspectos de interés relacionados con la investigacion.

1.1 Antecedentes

Es la creacibn de nuevos proyectos de inversion 0 nuevos negocios
independientemente de la dimension de la empresa, es muy importante mostrar
gue el desarrollo de estos tendra una probabilidad mayor de éxito. Por lo tanto

es esencial presentar un documento Unico que muestre todos los aspectos de



un proyecto: para su aprobacion por inversores dentro de la organizacion,
convencer a un inversionista, respaldar un periodo de crédito, presentar una
oferta de compraventa para conseguir una licencia o una franquicia de una
compafia local o extranjera, o interesar a un potencial socio. El plan de
negocios se ha visto como una herramienta tradicional tanto para inversionistas
como empresarios y asi determinar la rentabilidad y éxito del proyecto o

negocio.

El plan de negocios es un documento escrito en el cual se refleja la fantasia
sobre un nuevo negocio, bien sea una empresa nueva 0 una nueva iniciativa
dentro de una empresa ya establecida, que define con claridad sus objetivos y
describe los métodos que se van a emplear para alcanzar sus objetivos,
también ayuda a tener un panorama claro a largo plazo y de su futuro
financiero. Entonces se puede decir que el plan de negocios reine en un
documento Unico toda la informacién necesaria para evaluar un negocio y los
lineamientos generales para ponerlo en marcha. Presentar este plan es
fundamental para buscar financiamiento, socios o inversionistas y sirve como

guia para quienes estan al frente de la empresa.

Cualquier plan de negocios tiene funciones administrativas y financieras. Las
funciones administrativas tienen como objetivo orientar a una buena gerencia
del negocio, ademas de ayudar a la toma de decisiones adecuadas. Por otra
parte la funcién financiera o funcion externa, esta enfocada a los inversionistas,
accionistas, socios, empleados y proveedores de la empresa. Ademas el plan
de negocios debe incluir en su informacién financiera prondsticos de utilidades,

pérdidas, costos y ventas. (Hernandez, 1996).

Este debe incluir aspectos cualitativos (ej.: sera la empresa lider en el area X)
como cuantitativos (ej: perdera X millones de ddlares el primer afio, y ganara Y
millones el segundo afio). Es sumamente importante que se estimen
cantidades financieras precisas, sobretodo en el area de Flujo de Caja, aun
cuando a la final disten mucho de los niUmeros reales. Algunos expertos en el

area le dan més importancia a lo cualitativo que a lo cuantitativo, otros al revés.



Por lo tato como dice “Hernandez (1996)” se necesita un esquema a seguir
para complementar la informacion necesaria y obtener los aspectos que

afectaran la empresa y sus productos.

En el presente trabajo se desarrolla un plan de negocios a una mujer
empresaria que desea obtener un financiamiento para llevarlo acabo, ademas

de saber si es rentable o no en el mercado turistico.

El proyecto consiste en una investigacion de mercado para descubrir nuevos
nichos de comercializacion para articulos artesanales bordados a mano, de

animales y plantas silvestres.

1.2 Planteamiento del problema

Actualmente en México se tiene un gran problema con respecto a las micro,

pequefias y medianas empresas lo cual ocasiona un deterioro en la economia.

Las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES) constituyen la columna
vertebral de la economia nacional por su alto impacto en la generacién de

empleos y en la produccién nacional.

De acuerdo con datos del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia 2011,
en México existen aproximadamente 4 millones 15 mil unidades empresariales,
de las cuales 99.8% son MIPYMES que generan 52% del Producto Interno

Bruto (PIB) y 72% del empleo en el pais.

Por la importancia de las MIPYMES, es importante instrumentar acciones para
mejorar el entorno econdmico y apoyar directamente a las empresas, con el
propésito de crear las condiciones que contribuyan a su establecimiento,

desarrollo y consolidacion.

Las MPyMES han tenido, en diversas ocasiones gque enfrentarse a problemas
adversos en los cuales es dificil de sobrevivir; ante un entorno econémico
desfavorable, es por esto que ocho de cada diez nuevas empresas son
cerradas en los escasos dos aflos de haber comenzado a operar, a pesar de

gue actualmente el gobierno trata de darle cierto apoyo a estas empresas este



€S muy escaso y es por esto PYMES no se caracteriza por darles buenos
incentivos a sus empleados, lo cual lleva a generar la falta de disposicion de las
personas para trabajar en equipo. Por este motivo es dificil para un empresario
hacer planes de crecimiento, capacitacion o integracion y es entonces cuando

sobrevivir se convierte la principal preocupacion. (Hernandez, 1996).

Se puede observar que la mayoria de las PYMES cierran por los mismos
problemas los cuales son: problemas para generar ventas y prospectar
clientes, para llevar a cabo la comunicacion comercial de sus clientes y
proveedores, en su participacion limitada en el comercio exterior, por su acceso
limitado a fuentes de financiamiento, desvinculacion a los sectores mas
dindmicos y no se cuenta con cultura de innovacion de procesos de desarrollo

econdmico.

Como se puede observar, tal vez los empresarios y el gobierno deberia de
poner mas atencion en un sector tan importante como este ya que la mayoria
de estos problemas podrian disminuirse en gran medida con apoyo de su parte,

ya que es muy pequefa la cantidad de PYMES que sobreviven en México.

El principal problema de la emprendedora es que no cuenta con el apoyo del
gobierno de Alamos, no se tiene la disponibilidad de espacio para
comercializar sus productos por el problema ya antes mencionado, por lo que
el siguiente planteamiento seria ¢Qué herramienta muestra la viabilidad de

bordados artesanales en Alamos, Sonora?

1.3  Justificacion

Un plan de negocios es un instrumento clave y fundamental para el éxito del
empresario, es una serie de actividades relacionadas entre si para el comienzo
o desarrollo de una empresa 0 proyecto con un sistema de planeacion

tendientes alcanzar metas determinadas.

A continuacién se muestra algunos beneficios que puedes obtener con los
planes de negocios: permite determinar cuales son las oportunidades del

negocio mas prometedoras para la empresa, contribuye a determinar los



mercados de interés para la empresa, sefiala como participar mas activamente
en esos mercados, estimula el uso més racional de los recursos, establece
una base firme para planificar todas las actividades de la empresa, permite
asignar responsabilidades especificas y establecer programas de trabajo
coordinados, determina cuéles son las areas mas importantes que se deben
controlar, permite evaluar estrategias alternativas, aporta las bases para decidir
el tipo de productos o servicios que se deben ofrecer a la clientela, crea
conciencia de los obstaculos que se deben superar y establece obijetivos,
programas, estrategias y planes a seguir, que permiten controlar mejor el
desarrollo futuro de la empresa. (Negocios y bolsa como invertir en la Bolsa y
en los Negocios, 2011).

Los beneficios con este plan ser4 de amplio apoyo ya que guiara a la empresa
a un punto exacto de comercializacion, crea nuevos mercados, aporta ideas
creativas de mercadotecnia, te ayuda a tener una mision y vision con mas
claridad y con esto obtener un objetivo preciso de lo que se quiere lograr en un

futuro.

1.4 Objetivo

Elaborar un plan de negocios para una empresa dedicada al bordado tipico de

la region para ver la viabilidad de obtener financiamiento.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

En este capitulo se consideran algunos elementos que conforman el marco
tedrico para tener una mejor idea de lo que es una un plan de negocios. De tal
forma se mostraran los conceptos de este, su desarrollo, estructura, entre otros

puntos importantes que lo llevan a cabo.

2.1 Plan de negocios

Como dice Sapag (1995) Es una herramienta de trabajo, ya que durante su
preparacion, se evalla la factibilidad de la idea, se busca alternativas y se
proponen cursos de accién; una vez concluido, se pone en marcha la
propuesta. El plan de negocios se sujeta a una revision permanente, porque la
realidad donde actia la empresa tiene la particularidad de ser por naturaleza,

dindmica y cambiante.



Por otra parte Alcaraz (2001) dice que un plan de negocios es una herramienta
que permite al emprendedor realizar un proceso de planeacion que coadyuve a
seleccionar el camino adecuado para el logro de sus metas y objetivos.
Asimismo, el plan de negocios es un medio para concretar ideas; es una forma
de poner las ideas por escrito, en blanco y negro, de una manera formal y
estructurada, por lo que se convierte en una guia de la actividad diaria del
emprendedor. El plan de negocios se puede describir, en forma general, de la
siguiente manera: serie de pasos para la concepcion y el desarrollo de un
proyecto, sistema de planeacion para alcanzar metas determinadas, coleccion
organizada de informacién para facilitar la toma de decisiones, guia especifica
para canalizar eficientemente los recursos disponibles y asi sucesivamente se

puede ir describiendo su concepto.

Pero, ¢Por qué escribir un plan de negocios? Segun Welsh y White: los
emprendedores exitosos se comprometen con él, los inversionistas lo
requieren, los banqueros lo desean, los especialistas lo siguieren, los
proveedores y clientes lo admiran, los administradores lo necesitan, los

consultores lo recomiendan y por ultimo la razén lo exige.

Como lo menciona Alcaraz (2001) un plan de negocios debe poseer las
siguientes caracteristicas: claro. Sin ambigledades, entendible, que no deje
lugar a dudas o se presente a confusiones, conciso. Que contenga solo la
informacion necesaria, sin mas datos que los realmente indispensables,
informativo. Datos necesarios, que permitan: tener una imagen clara del
proyecto, medir la actividad de éste y facilitar, a implantacién, la cual asegure,

paso a paso, un desarrollo adecuado del mismo.

Concretamente el plan de negocios contempla siente grandes areas de suma
importancia, donde se engloban los puntos antes mencionados: naturaleza del
proyecto, el mercado, produccion, organizacion, finanzas, plan de trabajo y

resumen ejecutivo.

Por otra parte separando que es el plan y negocio se puede ver que un plan es

aquel que se refiere a un programa o procedimiento para conseguir un
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determinado objetivo, y negocio cuando se ha seleccionado una idea como
iniciativa para desarrollar un negocio, la misma debe responder a una
necesidad o deseo actual o potencial de los consumidores. Ese es el objetivo

fundamental.

Los métodos para satisfacer necesidades pueden ser muchos y diferentes.
Como son también diferentes los consumidores. Por ello hay un sinnimero de
interrogantes que un emprendedor debe encontrar las respuestas. ¢En cudl
segmento de mercado estoy? ¢En cual quiero estar? ¢A qué clientes quiero
atender? ¢ Con cudles bienes o servicios? Mi vocacidén y mis aptitudes, ¢hacia
cual mercado me impulsan? ¢COmo va a crecer ese sector en los préximos

afnos? ¢Qué estoy haciendo para ingresar en él?

Un negocio es mucho mas que un producto o servicio. Por eso es necesario
contar con un Plan, que obligue a pensar, investigar y trabajar en forma
estratégica sobre el negocio y no actuar solamente sobre la base de la
intuicion. (Sapag 1995).

Existen diferentes métodos para la elaborar estudio de mercado en el ITSON
en la incubadora de negocios se cuenta con un modelo de plan de negocios
mismo que sirve para el desarrollo de ideas de negocios que se convertirdn en
empresas productivas, por lo tanto a continuacion se define cada uno de los

elementos que integran el plan de negocios de la incubadora de ITSON.

2.2 Mercado

El analisis de mercado, la estrategia de marketing y el plan financiero son tres
de las partes mas importantes del plan de negocios. El estudio de mercado le
proporcionara el conocimiento de la estructura y tamafio de mercado asi como
la informacion concerniente al ambiente que influye en el. Y debe responder a

estas preguntas: (Balanko, 2007).

e (;Qué quieren comprar los clientes? ¢Como quieren comprarlo?
¢Cuando quieren comprarlo? ¢Cuéles son sus preferencias y

comportamientos de compra y percepciones?
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e (En donde esta localizado el mercado?

e ¢(Cual es su tamafio del mercado o el numero total de compradores

potenciales de sus servicios o productos?

La mercadotecnia existe desde hace miles de afos, desde que las personas
empezaron a intercambiar sus excedentes acumulados. Durante la mayor parte
de ese tiempo, la mercadotecnia se consideré6 como una actividad periférica
porque en economias de subsistencia, tales excedentes representaban una
parte relativamente pequefia del total. La mayoria de las actividades de
mercadotecnia estaban confinadas a la disposicion de productos agricolas
excedentes. Después de la Revolucion Industrial hizo que tales excedentes se
volvieran mas comunes, su “mercadeo” se volvié del dominio del “vendedor”

como sus habilidades especializadas.

Durante y después de la década de 1930, los estudiosos empezaron a integrar
los diversos componentes de la disciplina, formulando sus primeras teorias y
desarrollando el cuerpo del pensamiento de la mercadotecnia. Los
investigadores empezaron a evaluar a los consumidores y su comportamiento
en el contexto de las decisiones administrativas, dejando atras a sus disciplinas
de origen como la psicologia, autodenominandose analistas del

comportamiento de los consumidores.

Para 1990, era evidente que el “nuevo” concepto de mercadotecnia estaba
desactualizado y que los tiempos exigen un concepto estratégico. El concepto
estratégico de la mercadotecnia, una evolucion importante en la historia del
pensamiento del area cambid su enfoque, del cliente o producto, al entorno
externo de la empresa. Para tener éxito, los mercad6logos deben conocer al
cliente en un contexto que incluye la competencia, la politica y la
reglamentacion gubernamentales y las mas amplias macro fuerzas
econdémicas, sociales y politicas, que conforman la evolucién de los mercados.
(Keegan, 1995).

Por otra parte se analiza el concepto de lo que es la mercadotecnia como dice
American Marketing Association, como “el proceso de planificar y ejecutar la

concepcion, asignacion de precios, promocion y distribucion de ideas, bienes y
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servicios para crear intercambios que satisfagan metas individuales y de la

organizacion”. (Benntte, 1995).

Decir que la mercadotecnia “crea” intercambios, resalta el hecho de que el
ejercicio de la mercadotecnia puede hacer que nuevas actividades ocurran.
Algunos elementos que se tienen que analizar en la mercadotecnia son: la

competencia, clientes y producto,

2.2.1 Competencia

La competencia es una fuerza importante en la mayoria de los mercados, por lo
que el mercaddlogo debe comprender el desempefio relativo de su oferta, al
compararla con la competencia. S6lo con una comprension profunda de la
competencia serd posible formular estrategias competitivas que permitan que la
empresa prevalezca en la feroz batalla por los recursos. Los Canales de
distribucion también tienen un efecto importante en la estructura de la

competencia.

El primer nivel del entorno competitivo es la industria en la que la organizacion
opera. Industria se define como grupo de organizaciones que ofrecen
productos, que son sustitutos cercanos unos de otros; en términos econémicos,
estos productos tienen una alta elasticidad de demanda. El caracter de una
industria determina en mayor grado las actividades competitivas que se dan
dentro de ellas y las utilizan de la mayoria de los participantes. Algunos de los
factores que contribuyen a este caracter general son el tamafio del mercado, su

antigledad y su estructura.

Un aspecto importante de cualquier evaluacion competitiva es determinar como
responderan los competidores a desafios futuros: sin respuesta (0 respuesta
lenta). Este competidor no respondera directamente a cualquier cambio en el
entorno, o al menos no lo hara a corto plazo puede ser un lider de marca
dominante y darse el lujo de ignorar la mayoria de las amenazas competitivas o
puede ser un competidor en una posicion débil especial, la respuesta rapida.
Algunos organizadores, como Proter & Gable, tienen la politica de respuesta

inmediata y sustancial. Por lo comun, tal estrategia es la mas efectiva y la mas
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redituable porque cuanto mas pronto se retire la amenaza, mas pronto podran
generarse las altas utilidades de nuevo, y por ultimo la respuesta enfocada.
Algunos competidores soOlo responderan a ciertos tipos de desafios (casi
siempre de precios), ya sea negandose o aceptandolos o no reconociendo
otras formas de desafio, en especial aquellos en la forma de desarrollos de

nuevos productos.

El tipo de respuesta varia dependiendo de las circunstancias de que ocurray la
situacién especifica de un competidor en ese momento. Por lo tanto, un andlisis
de respuesta debe investigar el grado al que las empresas estén dispuestas a
responder a un cambio en particular, mas que el cambio en general. (Czinkota,
2001)

Michael Porter (1980), destacado exponente de la estrategia competitiva,
establece que solo hay tres enfoques estratégicos genéricos potencialmente
exitosos, para superar a otras empresas de una industria: liderazgo general de

costos, diferenciacion, y enfoque.

2.2.2 Clientes y productos

El contraste entre una orientacion de mercado y una de producto ha sido tema
de controversia desde la década de 1950. Debe comprenderse a fondo la
perspectiva del producto, porque en su demanda lo que el mercaddlogo trata
de optimizar. “Los clientes no compran productos; buscan adquirir beneficios”
estd un principio basico de la mercadotecnia exitosa: cuando las personas
adquieren productos, las motivan primero, no los atributos fisicos del producto,
sino los beneficios que esos atributos ofrecen. Un indicador de qué cualidades
tangibles e intangibles integran un producto pueden encontrarse al estudiar de
cerca la diferencia entre lo que los clientes aparentan comprar y lo que en
realidad quieren. Por ejemplo cuando los clientes compran una broca de 2 mm,
lo que en realidad quieren es una perforacion de 2mm. El proveedor de brocas
corre el grave peligro de quedarse fuera del negocio si se inventa una forma
mejor para hacer perforaciones. Ignorar tales alternativas ha llevado a la

desaparicion de muchos negocios.
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La solucion a este problema de percepcion es que le proveedor vea el producto
a través de los ojos del consumidor... y aun asi hay riesgos ocultos. Muchos
de los capacitadores de ventas hacen énfasis en la venta de los beneficios y no
en las caracteristicas fisicas del producto. Por otra parte hay demasiados
representantes de ventas que se sienten libres para decidir cuales son los
beneficios, como base en lo que ven y no en la manera de pensar y las
actitudes del cliente. “tarde o temprano, cada producto correcto se convierte en

uno equivocado”. (Czinkota, 2001).

2.2.3 Riesgos y oportunidades

Toda una empresa que entra en el mercado debe elaborar un listado de los
posibles riesgos y oportunidades que el mercado en que esta incursionado
posee. Esto le permitird desarrollar eventuales planes de accién que facilite la
toma de decisiones en el momento en que se llegara a presentar cualquier
contingencia; el listado debe tomar en consideracion aspectos como: posibles
acciones de la competencia, medio ambiente de la empresa, disposiciones
gubernamentales, tendencias sociales, econdmicas y culturales, y todo aquello
gue considere que pudiera afectar en el desarrollo de la empresa en el corto,

mediano y largo plazos.

2.2.4 Investigacion de mercado

William G. Zikmund (1998), dice que la investigacion de mercados se define
como el proceso objetivo y sistematico en el que se genera la informacion con
el fin de ayudar en la toma de decisiones de mercado. Este proceso incluye la
especificaciéon de la informacién requerida, el disefio del método para recopilar
la informacion, la administracion y la ejecucién de la recopilacion de datos, el
analisis de los resultados y la comunicacion de los hallazgos y sus

implicaciones.
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La tarea de la investigacion de mercados consiste en ayudar a especificar y a
proporcionar la informacion exacta para reducir la incertidumbre en la toma de
decisiones, este proporciona informacion sobre los consumidores y el mercado

para disefar y ejecutar planes y estrategias de mercadotecnia.

2.2.5 Objetivo

Los objetivos de la investigacion se pueden dividir en tres: Objetivo social:
Satisfacer las necesidades del cliente, ya sea mediante un bien o servicio
requerido, es decir, que el producto o servicio cumpla con los requerimientos y
deseos exigidos cuando sea utilizado. Objetivo econdmico: Determinar el grado
econémico de éxito o fracaso que pueda tener una empresa al momento de
entrar a un nuevo mercado o al introducir un nuevo producto o servicio y, asi,
saber con mayor certeza las acciones que se deben tomar. Obijetivo
administrativo: Ayudar al desarrollo de su negocio, mediante la adecuada
planeacién, organizacion, control de los recursos y areas que lo conforman,

para que cubra las necesidades del mercado, en el tiempo oportuno.

2.2.6 Segmentacion de mercados

La segmentacion de mercados es un proceso mediante el cual se identifica o
se toma un grupo de compradores con caracteristicas similares, es decir, se
divide el mercado en varios segmentos, de acuerdo con los diferentes deseos

de compra y requerimientos de los clientes. (Contacto pyme, 2011).

2.3 Publicidad

Es considerada como una de las mas poderosas herramientas de la
mercadotecnia, especificamente de la promocién, que es utilizada por
empresas, organizaciones no lucrativas, instituciones del estado y personas
individuales, para dar a conocer un determinado mensaje relacionado con sus

productos, servicios, ideas u otros, a su grupo objetivo.
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Para Stanton, Walker y Etzel, (2004) la publicidad es "una comunicaciéon no
personal, pagada por un patrocinador claramente identificado, que promueve
ideas, organizaciones o productos. Los puntos de venta mas habituales para
los anuncios son los medios de transmisién por television y radio y los impresos
(diarios y revistas). Sin embargo, hay muchos otros medios publicitarios, desde
los espectaculares a las playeras impresas y, en fechas mas recientes, el

internet".

2.4 Comercializaciéon

En la mercadotecnia una de sus principales actividades a desarrollar son las
estrategias de comercializacion, para que la empresa triunfe en los mercados

con alto nivel de competencia.

No existe una estrategia de comercializacion Unica que resulte la mejor para
cualquier empresa. La estrategia es dirigida a un determinado consumidor con
el objetivo de que ese elija el producto que la estrategia incluye. Dicha
estrategia no puede ser autista sino que tiene que tener en cuenta al

consumidor y la competencia.

Una estrategia no puede ser catalogada como buena o mala, sino que puede

ser mejor o peor que la de nuestros competidores. (Sallenave, 2011)

La estrategia de comercializacion se formularda entonces a partir de

interrogantes tales como: (Crivellini, 2010).

¢, Qué segmentos de mercado debe atender la empresa y cudl es la logica para

seleccionar tales segmentos?

¢, Como deben posicionarse y diferenciarse los productos de la empresa con

respecto de los productos de la competencia?

¢Cuél es la combinaciébn Optima entre precio - calidad -distribucion vy

promocion?
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¢,Cual es el ciclo de vida del producto? ¢ Como afecta y beneficia a la empresa

esto?
2.5 Productos o servicios

Para la mercadotecnia, el producto es un conjunto de atributos por medio de
los cuales se pueden satisfacer las necesidades de los consumidores. Los
productos se compran en relacion con la funcidon que realizan, es decir, para
solucionar un conjunto de necesidades, no por lo que son (buenos, baratos,
etc.). Para el comprador, lo que importa no es el producto sino la solucién a su
problema. Del andlisis del término producto se pueden diferenciar tres niveles:
(Pinilla, Martinez, Sanguesa, 2011).

- Producto basico. Es el puro producto fisico o servicio que reporta unos

beneficios basicos.

- Producto formal. Un articulo, ademas de los beneficios basicos que reporta,

ofrece una serie de aspectos formales como: Calidad, marca, estilo, envase.

- Producto aumentado. El producto no es solamente lo que se ve a simple vista,
sino que también incluye un conjunto de aspectos afiadidos. Por ejemplo como:

Instalacion, garantia, servicios posventa, financiacion.

A. Clases de productos.- La clasificacion de los productos puede hacerse

tomando como referencia diferentes criterios:

a) Por la naturaleza del producto. Dependiendo de su naturaleza, los productos

pueden agruparse en: Materiales, servicios.
b) Por su destino

- Productos de consumo destinados al: consumo inmediato, y/o consumo

duradero.

- Productos industriales, para: consumir en el proceso productivo, como las

materias primas y equipamiento, como los bienes de equipo.

c) Por el tipo de cliente, productos comprados por particulares y productos
comprados por empresas.
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d) Por la necesidad de su uso. Productos complementarios: aquellos en que la
utilizacion o el consumo de uno implica la necesidad de utilizar o consumir el

otro.

2.6 Finanzas

Como parte de la estructura de los planes de negocios estd el estudio
financiero — econdémico, que este pretende determinar cual es el monto de los

recursos econémicos necesarios para la realizacion del proyecto.

La inversion inicial total comprende a la adquisicién de todos los activos fijos
necesarios para iniciar operaciones de la empresa, con excepcion del capital

del trabajo.

El valor de rescate es: el flujo de efectivo que se produce al final de la vida
econémica de un negocio o proyecto por la venta de los activos fijos y la
recuperacion del capital de trabajo.

Toda organizacion trata de que el rendimiento del dinero sea mayor posible
respecto a su costo, pues en la medida en que se logre mayor diferencia entre
el costo y el rendimiento, se aumenta el valor de la empresa. El costo de capital
sirve como marco de referencia o tasa minima, a la cual deben descontarse los

flujos de efectivo de un proyecto para traerlos a valor presente.

El costo capital ponderado de una empresa es lo que le cuesta en promedio a
la empresa cada peso que esta utilizando, sin importar si es financiado por
recursos ajenos o propios. Para determinar el costo del capital ponderado se
necesita conocer el costo capital de cada una de las fuentes de financiamiento
de la empresa. El costo de capital de cada una de estas fuentes es la tasa de
interés que tanto acreedores como propietarios desean les sea pagada para

incrementar y conservar sus inversiones.

El estado de resultados tiene como finalidad calcular la utilidad neta y los flujos
netos de efectivo del proyecto, que son, en forma general, el beneficio real de
la operacion de la planta, y que se obtiene restando a los ingresos todos los

costos que incurra la planta y los impuestos que se deban pagar.
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El balance general es otro estado financiero que se debe tener en una empresa
para saber cuales son los activos con los que cuenta la empresa Yy sus deudas,
los activos de una empresa significan cualquier pertenencia material y el pasivo

es cualquier tipo de obligacién o deuda que se tengan con tercero.

En cuanto a la evaluacion econdmica encontramos las razones financieras
gue son meétodos de evaluacién que no toman en cuenta el valor del dinero a
través del tipo y que propiamente no esta relacionada en forma directa con el
analisis de la rentabilidad econdmica, sino con la evaluacién financiera de la

empresa.

La planeacion financiera es una de las claves para el éxito de una empresa, y
un buen andlisis financiero detecta la fuerza y los puntos débiles de un
negocio. Es claro que hay que esforzarse por mantener los puntos fuertes y

corregir los puntos débiles antes de que cause problemas.
Existen cuatro tipos de razones son:

e Razones de liquidez: que miden la capacidad de la empresa para

cumplir con sus obligaciones (pagos) a corto plazo

e Tasas de apalancamiento: miden el grado en que la empresa se ha
financiado por medio de la deuda.

e tasas de rentabilidad: la rentabilidad es el resultado neto de un gran
namero de politica y decisiones. En otras palabras se revela que tan

efectivamente se esta administrando la empresa.

Técnicas elaboradas de presupuestacion de capital son métodos de capital
gue consideran de manera explicita el valor temporal del dinero: tales técnicas
comprenden el valor presente neto, indice de rentabilidad y la tasa interna de

rendimiento.

Valor presente neto: se calcula sustrayendo la inversion inicial del valor
presente de las entradas de efectivo descontadas a una tasa igual al costo de
capital de la empresa.

VPN= valor presente de las entradas de efectivo - inversion inicial
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indice de rentabilidad: valor presente de las entradas de efectivo dividiendo

entre la inversion inicial

IR= valor presente de efectivo

Inversion inicial

Tasa interna de rendimiento: es la tasa de descuento que €l se le hace al VPN

de una oportunidad de inversion igual a cero.

El célculo de la TIR, a diferencia de las técnicas anteriores, presenta dificultad.
(Gitman, 2007)
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CAPITULO Il
METODO

Después de analizar el marco tedrico, en este capitulo se desarrolla la

metodologia que contiene el sujeto, los materiales y procedimiento.

3.1 Sujeto

En este proyecto de investigacion se consider6 como sujeto a la mujer

emprendedora de la comunidad el sabinito de Alamos Sonora.

Hablando de los productos, los cuales fueron desarrollados y analizados en el
plan de negocios, son dibujos de diferentes objetos bordados a mano en una
tena tipo manta. Los dibujos que utiliza son animales silvestres como punto
principal, de ahi se desglosa para hacer otros tipos de disefios segun sus

pedidos.
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3.2 Materiales

Para llevar a cabo esta investigacion se tuvo que apoyar en diferentes
formatos, los cuales fueron utilizados para la recopilacion de informacion del
mercado estudiado, esta informacion se obtuvo con mas precision con

cuestionario y entrevistas personales con la mujer emprendedora.

Este cuestionario mencionado anteriormente fue disefiado pensando siempre
en la necesidad del cliente consumidor en un mercado turistico. Con los
resultados de este se pudo notar con mas precision los canales de distribucion

y el tipo de producto que se podria vender con mas facilidad. (Ver anexo 1).

Las entrevistas que se realizaron con los puestos turisticos, se logré recabar
informacion acerca del comportamiento del mercado, analizando sus ventajas y
desventajas, como también el panorama futuro a donde quiere llegar el

producto dentro del mercado e informacién cuantitativa.

En este plan de negocios se llevé a cabo varios analisis administrativos, unos
de los principales fue el FODA, en el cual se detecta las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas tanto internas como externas del
proyecto en estudio, se analiz6 sus objetivos y metas, mostrandose a nivel
micro en una serie de indicadores que se presenta en el estado actual, en el

corto, mediano y largo plazo.

Como complemento al proyecto se generaron tres analisis de informacion
financiera como se mencionan a continuacion: estado de situacion financiera,
estado de resultado y balance general. En estos analisis se comprende todos
los activos fijos de produccién, calculo de la inversion total, los costos de capital
ponderado, tendencias del crecimiento del mercado, inflacion estimada, montos
proyectados de las ventas, costos de ventas, gastos de operacion,
depreciacién, gastos financieros, productos financieros inventario final
deseado, porcentaje de compras a contado y crédito y las ventas de contado y
conciliacion, presupuesto de entradas y salidas de efectivo, flujo de efectivo,

entre otras cosas.
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3.3 Procedimiento

Para llevar a cabo los objetivos planeados del proyecto se puso en practica
principalmente todos los puntos sefialados en el plan de negocios, la cual se

describe a continuacion:

Se describio en general lo que es la naturaleza de la empresa.

2. Se analizd la mercadotecnia, desglosandose de ella la competencia,
clientes y productos.

3. Andlisis de mercado el cual arroga riesgos y oportunidades.

4. Investigacibn de mercado este abarca el objetivo, segmento del
mercado, disefio del cuestionario, tabulaciones de encuestas, graficas,
andlisis e interpretacion de resultados.

5. Cuanto quiero ganar, cuanto debo vender Yy fijacion de precios.

6. Publicidad, dentro de ella se analiza promocion de ventas y estrategias
de comercializacion.

7. Se investig6 a fondo lo que es el producto a comercializar, observando
sus especificaciones y proceso productivo, materia prima y proveedores,
manejo de inventarios, equipo e instalaciones.

8. Sobre las finanzas, se plasmo una evaluacioén financiera y econémica.
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CAPITULO IV
RESULTADOS Y DISCUSIONES

A continuacion se muestran los resultados obtenidos en la elaboracién del plan

de negocios para la empresa de bordados y las discusiones del mismo.

4.1 Resultados

Dentro de los resultados esta la descripcion de la empresa, asi como estudio
del mercado y los recursos necesarios para operar. Finalmente se hace un

analisis financiero para decidir o no llevar a cabo dicha inversion.
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4.1.1 Naturaleza de la Empresa

La idea de este plan de negocios, surgido de la inquietud de una Mujer
emprendedora por iniciar un negocio de bordados de animales, pensando en
que existia un nicho de mercado, pero debido a la falta de recursos decidié
buscar una fuente de financiamiento que la apoye en la busqueda de mercados

e identificacion de estrategias de venta.

Esta sera una empresa dedicada al disefio de bordados de animales, siendo
sus clientes potenciales los corredores de turismo alternativo del sur de Sonora

y que requiera de una artesania.

Su proposito es ser una empresa productora de articulos bordados, en la cual
las ventas se realizaran por un lado por pedido y por otro de manera directa en

el local de trabajo.

Adicional a los clientes directos, se buscaran alianzas estratégicas para colocar
los productos en otras tiendas no solo en los lugares turisticos si no en otras

comunidades que aprecien este tipo de producto.

Competencia

En los ultimos afios se ha venido dando un crecimiento en las empresas de
este giro, esto se debe principalmente al incremento en la demanda de estos
productos y a la necesidad de los turistas de llevarse un recuerdo tipico de

estas comunidades.

Esto provoca que la empresa deba tener mas variedad de productos para
entrar al mercado, ya que tendra que competir con otras artesanias tales como
tejidos en palma, maderas talladas, llaveros de vaqueta, alfareria, juegos
didacticos en su lengua, artesanias de alambre tejido, collares, articulos para el
hogar, vestidos tradicionales de la comunidades, etc., que se respaldan por
tener mas tiempo en el mercado, lo que hace suponer que la competencia sera

muy significativa.
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En si Alamos, la sierrita y otros lugares del sur de Sonora no cuenta con una
competencia directa ya que lo articulos que venden no tienen nada que ver con

los bordados.

Por ello se recomienda elaborar objetivos concretos y planes flexibles, para

poder enfrentar los retos que se les presenten.

e Productos innovadores

e Ser el lider en el mercado

e Lograr una mayor participacion en el mercado con productos nuevos que
llamen la atencion de los clientes (turistas, comerciantes...)

e Elevar la eficiencia de la produccion en un 20%

Clientes

Se considera cliente potencial todos aquellos turistas, amas de casa, estéticas,
hoteles, etc. que les guste la naturaleza en especial los animales y plantas
silvestres, plantas de ornato y arcos o iglesias que requieran una buena opcién

en cuanto conservar un recuerdo de dicha comunidad.

Los clientes ha considerar son a nivel local y en un futuro se planea que sea

nacional.

Por la naturaleza del producto la demanda se enfoca a un grupo de edad
clasificado en mercado de adultos jévenes y mercado maduro, ya que son los

gue cuentan con los recursos necesarios para la obtencion del producto.

En México la artesania realizada por mujeres de alguna etnia o bien de mujeres
emprendedoras ha tenido un gran impacto. Sin embargo es importante para
este proyecto conocer la manera puntual de lo que estan haciendo otros

artesanos nivel nacional y posteriormente estatal.

En el siguiente cuadro se muestran lugares que podrian ser mercados
potenciales ya que la elaboracion de bordados a mano no son un actividad

comun:
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Cuadro 1: Lugares potenciales para vender
Articulos Lugar

mascaras y tambores, utilizados en
danzas y festividades ,
Cocorit
fabricantes de muebles rusticos
tallados con arboles nativos, ademas
se realizan otras piezas artesanales
con palma, laton, vidrio, plateria,
hierro forjado, instrumentos .
. ) ) Alamos

musicales, cerda tejida o cobijas de

lana elaboradas a mano por indigenas

Mayos

Las méascaras de fariseo, ollas, platos Quiriego
y coOmales de barro.

Objetos ornamentales fabricados a Guaymas

base de conchas y caracoles marinos.

Otros clientes son los promotores turisticos, que uno de ellos es ITSON ya que
cuenta con un corredor turistico para fomentar el turismo alternativo del sur de

Sonora en donde salen cada cierto tiempo, segun el numero de solicitudes.
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Productos

Este producto consiste en articulos bordados a mano con imagenes de
animales y plantas silvestres. El producto esta hecho de manta 100% algodén,
bordado con hilo que no se destifie

Los productos son los siguientes:
Estos productos son lo que se elaboran en la actualidad:

Figural
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Y estas son las posibles opciones de nuevos disefios:

Nota: estas imagenes solo son muestra la posible formas de los productos ya los bordados seran de animales y plantas silvestres.

Manteles Individuales

Tortillero

Mandil
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Juego de Viaje

Almohadas o cojines

Otros articulos: como accesorios para dama,
blusas, cuadros, rebozos, etc.
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4.1.2 Mercado

Andlisis del mercado: Riesgos y Oportunidades

Es importante realizar un analisis de mercado que permita conocer el sector
donde operara la empresa, con el objetivo de identificar los posibles riesgos a
los que se podria enfrentar, asi como detectar y aprovechar las oportunidades
que le presenta el mercado y con ello obtener ventajas competitivas que logren

diferenciarla de su competencia.

Los principales riesgos a los que se podria enfrentar la empresa son:
competencia desleal, existencia de un gran numero de competidores e
imitacion de disefios, la poca flexibilidad del gobierno en dar oportunidad a este
proyecto de desarrollarse en Alamos y un trabajo conjunto que existe entre la

cooperativa de la Sierrita y la Aduana.

Una de las oportunidades encontradas, es la demanda de estos productos
constante ya que son novedosos Yy no en cualquier parte se pueden encontrar,

al lo cual al momento de ofertar somos un mercado competitivo.

Los tours que se estan haciendo en ITSON son una gran oportunidad para
este proyecto ya que en su mayoria son turistas jovenes con deseos de

adquirir unas artesanias tipicas de ese lugar.

La promocion que se esta dando a los lugares eco turisticos es otra

oportunidad de abrir nuevos nichos de mercado.

Investigacion de Mercado
Objetivo

Con la inversion de mercado se pretende obtener la informacion necesaria para
poder elaborar planes de ventas, en base a la identificacion de las necesidades
del mercado, en qué tiempo se podrian esperar utilidades, identificar una
posible cartera de clientes y saber si el mercado aceptara el proyecto, por lo
que la informacién recaudada es de suma importancia para la planeacion del

proyecto, en cuanto a dimensiones o alcances del mercado.
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El método utilizado para la recopilacion de datos fue el cuestionario, el cual
resulta el método més eficaz por la naturaleza del proyecto y por las
caracteristicas del segmento del mercado al que va dirigido el producto por ser

paseos turisticos y lugares visitados por los turistas.

Segmento de Mercado

El segmento de mercado al que va dirigido el producto de esta pequeia
empresa esta enfocado hacia los turistas que vistan los corredores turismo
alternativo en el sur de Sonora y que sea econdmicamente activa, que se
ubigue dentro del mercado de adultos jovenes y adultos maduros, sacando una
muestra de 45 personas a encuestar y 5 lugares donde ya venden productos
de artesanias, la cual se considera representativa y suficiente para que los

resultados sean confiables.

Disefio del cuestionario (ver anexo 1)

Tabulacién de resultados (ver anexo 2)

Graficacion, analisis e interpretacién de de resultados:

Figura 2

¢, Con que regularidad compras
articulos de artesanias?

Regularmente

/

\ g

W Pocas veces

Nunca

La grafica muestra que con un 62% pocas veces la gente compra articulos de
artesania y con un porcentaje minimo del 7% los encuestados compran
regularmente.
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Figura 3

1 Manteles

H Bolsas
Cojin 0 Almohadas
Otros

Se puede observar que con una mayoria del 49% el articulo de preferencia de
los encuestados fueron las bolsas y con un minimo del 4% los articulos menos
elegidos por los encuestados fueron los manteles.

Figura 4

En la grafica podemos observar que el 91% de los encuestados les gusta la
idea de venta de articulos bordados lo que nos indica que este tipo de
artesanias esta en el agrado de los consumidores.
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Figura 5

m Precio

H Calidad
Prestigio
Tradicionalismo

Con un empate del 36 % las encuestas arrojaron que el precio y el
tradicionalismo son en lo que se basan para escoger un producto artesanal y el
24% nos dice que lo escogen por calidad.

Figura 6:

Con un porcentaje del 67% los encuestados dicen que si acostumbran a pagar
el precio justo por las artesanias adquiridas y el 33% dice que el precio no es
razonable.
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Figura 7:

Productos que les gustaria que se
ofrecieran

9% 5%

O Ropa

B Accesorios
O Cuadros

O Rebosos

El 28% de los encuestados les gustarian que se les ofreciera el producto
artesanal en la presentaciéon de accesorios y el 19% en ropa artesanal.

Graficas de los puestos en Alamos

Figura 8:

¢, A parte del producto que ofrece
vende otro?

osi
E No

Se puede observar en la grafica que los comerciantes de las zonas
encuestadas la mayoria venden un producto o solo ofrecen un servicio. Pero un
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namero considerable de comerciantes si tiene variedad en sus productos o
servicios

Figura 9:

¢, considera atractivo vender articulos
bordados a mano como unaventa
adicional ?

0%

OSi
B No

100%

El 100% de los comerciantes encuestados estan dispuestos para vender este
tipo de productos bordados.

Informe final de Investigacién de Mercado

Las encuestas aplicadas a los posibles consumidores de los productos
bordados oscilaron entre los 18 y 20 afos, ya que se le aplicaron a los
estudiantes que suelen ir a los lugares donde se comercializara este producto,
€s por eso gue se observa una tendencia hacia articulos mas novedosos como
bolsas, accesorios, (en accesorios podremos encontrar pulseras, separadores
de libros, articulos para el cabello, etc.) Es por esto que se manifiesta que el

precio es muy importante.

En las encuestas aplicadas a los comerciantes se observa una disposicion a
vender estos productos siempre y cuando el precio al que lo adquieran, le
puedan obtener utilidades. Sin embargo se tiene una problematica para que
estos articulos se pongan a la venta en Alamos ya que el presidente no es
accesible a dar este tipo de permisos, por otra parte la venta a consignacion

seria a un precio muy bajo lo cual no es conveniente, dada esta probleméatica
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se le sugiere que a este tipo de negocios se le venda articulos de bajo costo
para obteniendo asi ganancias las dos partes, también se podria llegar a un
acuerdo con el presidente de Alamos haciéndole ver que fomentaria el trabajo,
exhibicion de arte, manualidades, entro otros dentro, si accede a dar un

permiso de venta de articulos de artesania.
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PRECIO DE UN ARTICULO PARA EL CLIENTE

Cuanto quiero ganar y cuanto debo vender Yy fijacion de precio

ARTICULO CANTIDAD DE PRECIO DE TOTAL
VENTA AL MES VENTA

Blusas 10 al mes $250 $2500

Accesorios 15 al mes $85 $1275

p/cabello

Pulseras 40 al mes $25 $1000

Almohadas 15 al mes $280 $4200
80 articulos $8975

Cuadro 2: Costo de produccion

La empresa desea obtener una utilidad mensual de alrededor de $8975.00

Para lograr este objetivo, es necesario que la empresa consiga vender un

minimo de 80 productos a un precio promedio de $150 al mes.

Nota: esto solo se considera una venta a nivel local, se espera mas ingresos si

se hace alguna comercializacién regional.
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LO QUE CUESTA PRODUCIR CADA ARTICULO

ARTICULO CANTIDAD DE DETALLE DEL TOTAL POR UN
MATERIAL COSTO ARTICULO
Blusas 1mtr. Manta $40 $53
Y hilo para bordar | $10
Hilo para coser $3
Accesorios 30cm manta $20 $25
p/cabello
Hilo para bordar $4
Hilo para coser $1
Pulseras 20cm manta $8 $11.50
Hilo para bordar $3
Hilo para coser $.50
Almohadas 2mtr. Manta $80 $93
Hilo para bordar
Hilo para coser $10
$3
Publicidad

El analisis de publicidad se desarrollara utilizando estrategias de mercado
como: volantes que se ubicaran en los puntos clave para que los turistas vean
los que pueden encontrar en dichas comunidades como, Alamos, la Sierrita, la
Aduana, Buenavista, Hornos, etc. Dicho volante también se publicara en
periodicos y anuncios en paginas de Internet que manejan informacion sobre

los productos que se ofrecen en estas comunidades.
Puntos de venta clave: Aeropuertos, centrales de autobuses, restaurantes,

agencias de viajes, corredores turisticos (ITSON), hoteles y puestos aledafios a
las comunidades.
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Promocién de Ventas

Como estrategia de penetracion al mercado, se ofrecerdn productos ajenos a
la empresa, por ejemplo productos en barro, para lo anterior se buscaran
alianzas estratégicas con empresas que los ofrezcan, esto les dara una ventaja

competitiva en relacion a los competidores.

Adicional, se ofrecerad promociones como, en la compra de 3 articulos llévese

el cuarto gratis o en la compra de 2 el tercero es con el 50% de descuento.

Estrategias de comercializacién

El canal de distribucion que se utilizard en este proyecto esta orientado a
satisfacer el consumo popular de los turistas. Algunas ideas de

comercializacidn son las siguientes:

e La venta en consignacion en diferentes puestos de las comunidades
antes mencionadas. Esta venta consiste en dejar el producto y regresar
una vez ya vendido para que sea pagado.

e Comercializar el producto en otros locales ya establecidos con el fin de
ver el comportamiento de las ventas y en un futuro poner un propio
establecimiento de estas artesanias.

e Otra idea es colocar los productos en aeropuertos, centrales de
autobuses, ya que en estos lugares son puntos clave para las turistas
debido a que es su medio de transporte.

e La idea de vender los articulos por Internet por medio de facebook y
Twitter, es otra idea muy moderna de comercializar.

e Esta venta seria aplicable para museos ya que son visitados por turistas

comunmente.
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4.1.3 Produccion
Especificaciones del producto

Los productos que se ofreceran seran muy variados, ya que se atenderan
diferentes gustos de los Turistas, tales como bolsas, manteles, mandiles,
servilletas, ropa, etc., entre los cuales se pueden mencionar los siguientes:
Blusa bordada:

Bordado a mano

TAMANO: Tallas S, M, L

MATERIAL: Tela de manta, algodon 100%

Hilo de algoddén (no destifie).

Vestido nifa:

Bordado a mano

TAMANO: Tallas S, My L

MATERIAL: Tela de manta, algodon 100%

Hilo de algodon (no destifie)

Mochila:

Bordado a mano

TAMANO: 39 x 50 cm

MATERIAL: Tela de manta, algodon 100%, hilo de algodon (no destifie), lavar
cordén por separado.

Bolsa:

Bordado a mano

TAMANO: 40 x 35 cm

MATERIAL: Tela de manta, algodén 100%

Hilo de algoddn (no destifie)
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Cojin normal:
Bordado a mano

TAMANO: 45 x 45 cm

MATERIAL: Tela de manta, algodén 100%, hilo de algodén (no destifie) relleno

de guata.

Edred6n matrimonial:
Bordado a mano
TAMANO: 2,40 x 2,40 m

MATERIAL: Tela de manta, algodén 100%,

Hilo de algodon (no destifie), relleno de guata.

Mantel normal:

Bordado a mano

TAMANO: 2 x 1.45 m

MATERIAL: Tela de manta, algodén 100%
Hilo de algodon (no destifie)

Manteles individuales:

Bordado a mano

TAMANO: 33 x 46 cm

MATERIAL: Tela de manta, algodén 100%
Hilo de algodon (no destifie)

JUEGO DE. 2, 4, 6 60 12 individuales
Mandil manta:

Bordado a mano

TAMANO: Dos tamafios 53 x 58 cm y 67 x 66 cm

MATERIAL: Tela de manta, algodén 100%,

Hilo de algoddén (no destifie)
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Panera:

Bordado a mano

TAMANO: 25 x 25 cm

MATERIAL: Tela de manta, algodén 100%

Hilo de algoddn (no destifie)
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Proceso productivo
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Figura no. 10 Proceso productivo de empresa de bordados

45



Materia prima

La materia prima que se requiere para el negocio no es muy diversa, la cual se
especifica a continuacion

e Manta 100% algodén $40.00

e Hilo $10.00
e Guata$
Proveedores

A continuacion se muestra el proveedor seleccionado por su prestigio,

confiabilidad, ética y precios.

e Grupo Parisina S.A de C.V empresa 100% mexicana que inicia 1933 en
la ciudad de México.

Capacidad Instalada

La capacidad instalada ser4 de alrededor de 8Oarticulos en diferentes
modalidades como son: ropa, accesorios, pulseras, almohadas, entre otros.
Esta capacidad seria al mes, los cuales se podrian distribuir, por ejemplo de: 10

blusas, 15 accesorios de cabello, 40 pulseras, etc.

En relacidén a los articulos artesanales, pudieran incrementar su demanda en
los meses de abril por la semana santa, julio y agosto, por las vacaciones de
verano y por ultimo, noviembre y diciembre por las fiestas decembrinas. Ya que
en esta fechas se esperan mas turistas, por lo que a su vez, tendria que
ajustarse la capacidad de produccion. Respecto a los demas articulos, se

estima que su demanda permanezca constante durante todo el afio.

Manejo de Inventarios

Se contara con un stock de producto, para prevenir cualquier contratiempo que

pueda presentarse durante las ventas.
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También, puede presentarse el caso de que el cliente requiera de ultima hora
un nimero de productos superiores a los que se encuentran en ese momento,
por lo que sera de suma utilidad este stock para garantizar la satisfaccion del

cliente.

Equipo e Instalaciones

Se requerira la renta de un local o la ampliacion de la propiedad con la que ya
se cuenta (casa propia) con capacidad adecuada para trabajar, en el cual se

establecera la empresa.

El equipo que se requiere para iniciar operaciones es: maguina de coser, una
mesa de buen tamafio, tijeras, agujas, aros para bordar y una regla para medir

y trazar.

4.1.4 Finanzas

Evaluacion Financieray Econdémica

Se pretende realizar la evaluacion financiera y econdémica de un plan de
negocios que presenta la siguiente informacion.

INVERSION FIJA CAPITAL DE TRABAJO
Edificio $70,000 Efectivo $5,000
Mob. Y Equipo $ 3,000

INVERSION DIFERIDA

Gastos de instalacion

El horizonte del proyecto a considerar sera de 3 afos.

El presupuesto de ingresos arroja que las ventas para el primer afio seran de

$107,700.00 y tengan una tendencia de crecimiento del 5% anual debido a la
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buena respuesta y expectativas que se tiene del mercado. Los costos variables
se incrementaran en la misma proporcion que los ingresos, los costos fijos

permaneceran constantes para todos los afios.

Los costos para el primer afio se estiman:

COSTOS FIJOS: COSTOS VARIABLES
Sueldos $28,800 Mantenimiento $5,000
Depreciacion 300

La inversion fija y diferida se deprecia y amortiza a las siguientes tasas anuales
segun la Ley del impuesto sobre la renta: Edificio 5%, Mobiliario y Equipo 10%
y Gastos de instalacion 10%.

El 70% de la inversion inicial se financia con un crédito bancario a 3 afios que
cobra intereses fijos del 15% anual, bajo el esquema del sistema de pagos
tradicional; el resto lo aportaran los socios lo cual ocasiona un costo del 9%
anual.

La tasa de ISR es de 28% para 2010, y 29% para 2011 y 2012 (Para 2010,
2011 y 2012 se modifica la tasa aplicable a las personas morales, de 28% a
30%). La tasa de PTU es sobre la base del 10% anual.

Inversién Total (Expresado en pesos)

Cuadro 3.
Activos Capital de Inversién
Activos Fijos Diferidos trabajo Total
3,000.00 0.00 5,000.00 8,000.00
3,000.00 0.00 5,000.00 8,000.00
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Valor de Rescate

Cuadro 4.
% de | Depreciacion |Depreciacion
Depreciacion |y y
Costo de y Amortizacion. |Amortizacion |Valor de
Activos adquisicion Vida util  |Amortizacion |Anual Acumulada |Rescate
Activos Fijos 3,000.00 10% 300.00 900.00 2,100.00
0.00 25% 0.00 0.00 0.00
0.00 30% 0.00 0.00 0.00
0.00 25% 0.00 0.00 0.00
0.00 5% 0.00 0.00 0.00
0.00 10% 0.00 0.00 0.00
0.00 10% 0.00 0.00 0.00
TOTAL 3,000.00 300.00 900.00 2,100.00
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Costo Ponderado Capital

Cuadro 5.

Fuente de
Financiamiento

Institucion bancaria
1

Institucion bancaria
2

Inversionistas

Tabla de Amortizaciéon

Pesos ($)

Proporcién (P)

Costo
Capital (K)

de

Cuadro 6.

Amorti.
Capital

Interés  (Gtos. | (Doctos. Por
Periodo | Pago Total |Financieros)

pagar)

Saldos
Insolutos
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Estado de Resultado 8( Expresado en pesos)

Cuadro 7.

CUENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ingresos 107,700.00| 113,085.00| 118,739.25
(-) Costos Variables 5,000.04 5,250.04 5,512.54
(-) Costos Fijos 96,399.96| 96,399.96 96,399.96
Depreciacion y Amortizacion 300.00 300.00 300.00
Total costos fijos 96,699.96 96,699.96 96,699.96
Utilidad de Operacion 6,000.00 11,135.00 16,526.75
COSTO INTEGRAL DE
FINANCIAMIENTO
Gastos Financieros 448.00 298.67 149.33
Productos Financieros
Utilidad antes de impuestos 5,552.00 10,836.33 16,377.41
ISR 1,610.08 3,034.17 4,585.68
PTU 555.20 1,083.63 1,637.74
Utilidad del ejercicio 3,386.72 6,718.53 10,154.00
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Presupuesto de Efectivo (expresado en pesos)

Cuadro 8.

CUENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3
Entradas de Efectivo
Ingresos 107,700.00|113,085.00|118,739.25
Productos Financieros
Total de entradas de efectivo 107,700.00|113,085.00|118,739.25
Salidas de Efectivo
Costos Variables 5,000.04| 5,250.04| 5,512.54
Costos Fijos (sin depreciac. Y amortizacion) 96,399.96| 96,399.96| 96,399.96
Gastos Financieros 448.00 298.67 149.33
Documentos por pagar 1,866.67 1,866.67 1,866.67
ISR 0.00| 1,610.08| 3,034.17
PTU 0.00 555.20| 1,083.63
Total de salidas de efectivo 103,714.67|105,980.62 | 108,046.31
Flujo de operacién 3,985.33| 7,104.38| 10,692.94
(+) Saldo Inicial 5,000.00| 8,985.33| 16,089.72
Saldo Final para Balance General 8,985.33| 16,089.72| 26,782.66
Flujo de operacién para calcular flujos de efectivo
para la evaluacion econdmica 3,985.33| 7,104.38| 10,692.94
(+) Valor de Rescate 0.00 0.00| 2,100.00
(+) Capital de trabajo 0.00 0.00| 5,000.00
Flujo de efectivo para la evaluacion econdmica 3,985.33| 7,104.38| 17,792.94
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Balance General (expresados en pesos)

Cuadro 9.
Cuentas Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3
ACTIVO
Circulante
Efectivo en caja o bancos e insumos 5,000.00 8,985.33 16,089.72 26,782.66
Total de Activo circulante | 5,000.00 8,985.33 16,089.72 26,782.66
No Circulante
Mobiliario y equipo 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
Depreciacion acumulada Mob. y equipo 300.00 600.00 900.00
Total de Activo no circulante 3,000.00 2,700.00 2,400.00 2,100.00
TOTAL ACTIVO | 8,000.00 11,685.33 18,489.72 28,882.66
PASIVO
A corto plazo
Institucién Bancaria 1 1,866.67 | 1,866.67 1,866.67 0.00
ISR por pagar 0.00| 1,610.08 3,034.17 4,585.68
PTU por pagar 0.00 | 555.20 1,083.63 1,637.74
Total Pasivo a corto plazo 1,866.67 4,031.95 5,984.47 6,223.42
A largo plazo
Institucion Bancaria 1 3,733.33 1,866.67 0.00 0.00
Total Pasivo a largo plazo 3,733.33 1,866.67 0.00 0.00
TOTAL PASIVO 5,600.00 5,898.61 5,984.47 6,223.42
CAPITAL CONTABLE
Contribuido
Capital social (Aportacion de socios) 2,400.00 2,400.00| 2,400.00 2,400.00
Total Capital Contribuido 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00
Ganado
Utilidades del ejercicio 0.00 3,386.72 6,718.53 10,154.00
Utilidades Acumuladas 0.00 0.00 3,386.72 10,105.25
Total Capital Ganado 0.00| 3,386.72 10,105.25 20,259.24
TOTAL CAPITAL CONTABLE 2,400.00 5,786.72 12,505.25 22,659.24
TOTAL PASIVO MAS CAPITAL 8,000.00 11,685.33 18,489.72 28,882.66
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Evaluacion Econdmica (expresado en pesos)

Cuadro 10
EVALUACION ECONOMICA
TIR
(TASAINTERNA
Inversion DE
inicial -8,000.00 RENDIMIENTQ) 74%
Flujos de
efectivo 3,985.33|ano 1

7,104.38 |afio 2

17,792.94 |afio 3

Cuadro 11. (Expresado en pesos).

CPC

Flujos de
efectivo

5.18%

3985.33|afio 1

7104.38 |ano 2

17792.94 | afo 3

$25,504.72 VNA

VPN = (VNA - INV INICIAL) (VALOR
17,504.72 PRESENTE NETO)
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Cuadrol2. (Expresado en pesos).

PUNTO DE EQUILIBRIO
96,699.96 CFIJOS
5,000.04 CVARIABLES

107,700.00 VENTAS

101407.8846 PUNTO DE EQUILIBRIO

Cuadro 13. (Expresado en pesos).

PRI (PERIODO DE RECUPERACION DE LA
INVERSION)
FE FEACUM

3985.33 3985.33 1.00

7104.38 11089.72

17792.94 28882.66

Esto quiere decir que la inversion se recuperara en el
TERCER afo.

Segun los datos ya que la inversién inicial fue de $8000 esta cantidad se
recuperara al tercer afio, este proyecto obtiene un valor presente neto de 17,
504.72 por lo tanto el proyecto es viable, es decir el resultado es positivo y
mientras mayor sea el valor presente neto, mejor sera el proyecto y mientras
mas tiempo pase (en este caso 3 afios) menor sera su impacto comparandolo

con la inversién inicial al valor de hoy.
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La TIR es del 74% por lo que esta es mayor al financiamiento y lo hace un

proyecto rentable ya que se esta recuperando la inversion inicial.

Razones Financieras

INDICE DE LIQUIDEZ

ENDEUDAMIENTO

PROTECCION AL
PASIVO
CIRCULANTE

MARGEN DE
UTILIDAD

RENDIMIENTO DE
LA INVERSION

ACTIVO CIRCULANTE

PASIVO A CORTO PLAZO

PASIVO TOTAL

ACTIVO TOTAL

CAPITAL CONTABLE

PASIVO CIRCULANTE

UTILIDAD NETA

VENTAS

UTILIDAD NETA

ACTIVO TOTAL

5,000.00

1,866.67

5,600.00

8,000.00

2,400.00

1,866.67

3,386.72

107,700.00

3,386.72

8,000.00

2.68

0.70

1.29

0.03

0.42

La empresa
cuenta con $2.68
para cubrir cada
peso de deuda a
corto plazo que
tenga.

La empresa
cuenta con $.70
para cubrir cada
peso de deuda a
largo plazo.

Se cuenta con
$1.29 para cubrir
cada peso
comprometido
con los
acreedores

La empresa
genera $.03 de
utilidad por cada
peso de venta.

La empresa
genera $.42 por
cada peso
invertido en
activos

56



UTILIDAD NETA 3,386.72 Por cada peso de
capital la empresa
1.41 genera 1.41 de
rendimiento de
CAPITAL COTABLE 2,400.00 capital

RENDIMIENTO DE
CAPITAL

4.2 Discusiones

El plan de negocios segun, Alcaraz (2001) dice que un plan de negocios es una
herramienta que permite al emprendedor realizar un proceso de planeacion que
coadyuve a seleccionar el camino adecuado para el logro de sus metas y
objetivos. Asimismo, el plan de negocios es un medio para concretar ideas; es
una forma de poner las ideas por escrito, en blanco y negro, de una manera
formal y estructurada, por lo que se convierte en una guia de la actividad diaria
del emprendedor. El plan de negocios se puede describir, en forma general, de
la siguiente manera: serie de pasos para la concepcidon y el desarrollo de un
proyecto, sistema de planeacion para alcanzar metas determinadas, coleccion
organizada de informacién para facilitar la toma de decisiones, guia especifica
para canalizar eficientemente los recursos disponibles y asi sucesivamente se

puede ir describiendo su concepto.

De la misma forma la mujer emprendedora de este proyecto inicia su nhegocio
de bordados de animales partiendo de una idea que le permitiera hacerse de
recursos financieros. Por otra parte dentro del plan de negocios es importante
ver como esta el mercado y los posibles clientes, segun William G. Zikmund
(1998), dice que la investigacion de mercados se define como el proceso
objetivo y sistemético en el que se genera la informacion con el fin de ayudar
en la toma de decisiones de mercado. Este proceso incluye la especificacion de
la informacion requerida, el disefio del método para recopilar la informacion, la
administracion y la ejecucion de la recopilacion de datos, el analisis de los
resultados y la comunicacién de los hallazgos y sus implicaciones. Al respecto
la empresa de bordados tiene identificado su mercado real y potencial, ya que
en las encuestas se encontro que el 28% de las personas estarian dispuestos a

comprar el producto en presentacién de accesorios y el 19% en ropa, aun
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precio gusto por cada prenda, el 67% de los encuestados dice que estaria

dispuesto a pagar el precio sugerido.

Por otra parte hablando de la produccion, la capacidad instalada sera de
alrededor de 80articulos en diferentes modalidades como son: ropa,
accesorios, pulseras, almohadas, entre otros. Esta capacidad seria al mes, los
cuales se podrian distribuir, por ejemplo de: 10 blusas, 15 accesorios de
cabello, 40 pulseras, etc. En relacion a los articulos artesanales, pudieran
incrementar su demanda en los meses de abril por la semana santa, julio y
agosto, por las vacaciones de verano y por ultimo, noviembre y diciembre por
las fiestas decembrinas. Ya que en esta fechas se esperan mas turistas, por lo
que a su vez, tendria que ajustarse la capacidad de produccion. Respecto a los
demas articulos, se estima que su demanda permanezca constante durante

todo el afo.

Como parte de la estructura de los planes de negocios estd el estudio
financiero — econdmico, que este pretende determinar cual es el monto de los
recursos econémicos necesarios para la realizaciéon del proyecto. La inversion
inicial total comprende a la adquisicion de todos los activos fijos necesarios
para iniciar operaciones de la empresa, con excepciéon del capital del trabajo,
mencionado anteriormente se dice que la inversion inicial del proyecto seria
$8000, esta cantidad se recuperara al tercer afio, este proyecto obtiene un
valor presente neto de 17, 504.72 por lo tanto el proyecto es viable, es decir el
resultado es positivo y mientras mayor sea el valor presente neto, mejor sera el
proyecto y mientras mas tiempo pase (en este caso 3 afios) menor sera su

impacto comparandolo con la inversion inicial al valor de hoy.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El desarrollo de este plan de negocios, arrojé resultados importantes para
determinar la viabilidad de poner en marcha una pequefia empresa. A
continuacion se dardan a conocer las conclusiones y recomendaciones

obtenidas durante el desarrollo del plan de negocios.

5.1 Conclusiones

Como se puede apreciar, en esta investigacion se enfoco en elaborar un plan de
negocios para una empresa dedicada al bordado tipico de la regién para ver la

viabilidad de obtener financiamiento.
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En base a los resultados obtenidos en cada uno de los estudios, se concluye
que el plan de negocios cumple con el objetivo expresado al inicio del plan, ya

gue proporciona resultados para obtener el financiamiento.

Dichos resultados son que de las 45 personas encuestadas en Alamos vy
durante un paseo a la Sierrita al 91% le gusta la idea de la venta de productos
artesanales, con estos datos se obtiene la informacion de que tanto

impactarian estos productos al mercado.

El estudio de mercado se observa un gran potencial para los mercados
regionales, ya que los clientes potenciales, reconocen la calidad de los
productos y un 67% esta dispuesto a pagar un precio justo por las artesanias.

Esto nos dice que la empresa obtendr4 mayores beneficios al reubicarse en
un puesto en el centro de Alamos ya que contara con un espacio fisico mas

adecuado para la venta de los productos.

En el estudio financiero arrojo que la entidad cuenta con los resultados
favorables ya que los flujos y los ahorros pronosticados alcanzar a recuperar
su inversion, esta sera recuperada en un tiempo de tres afios, para obtener
beneficios econdmicos, pagar deudas solicitadas y tener un rendimiento mayor

a largo plazo.

El plan de negocios se ha desarrollado satisfactoriamente, se visualiza una
empresa que puede llegar muy lejos en el mercado de productos artesanales,
para esto es importante realizar el analisis de mercado que permita conocer el
sector donde operara la empresa, con el objetivo de identificar los posibles
riesgos a los que se podria enfrentar, asi como detectar y aprovechar las
oportunidades que le presenta el mercado y con ello obtener ventajas

competitivas que logren diferenciarla de su competencia.
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5. 2 Recomendaciones

Considerando que los mercados turisticos son un potencial para este proyecto,
se le recomienda a la mujer emprendedora, que se dé a conocer ampliamente

con los puestos ya establecidos dentro de esta comunidad de Alamos, Son.

La venta en consignacién en diferentes puestos de las comunidades, esta
traera barios beneficios ya que se puede lograr el reconocimiento de tal
producto y asi atraer mas clientes. Esta venta consiste en dejar el producto y
regresar una vez ya vendido para que sea pagado. Por otro lado se
recomienda comercializar el producto en otros locales ya establecidos con el fin
de ver el comportamiento de las ventas y en un futuro poner un propio
establecimiento de estas artesanias.

Otra idea es colocar los productos en aeropuertos, centrales de autobuses, ya
gue en estos lugares son puntos de venta clave para las turistas debido a que
es su medio de transporte. Otro medio es vender los articulos por Internet a
través de Facebook y Twitter, elementos novedosos en donde los jovenes
tienen acceso de manera continua, sin costo alguno.

Esta venta seria aplicable para museos, dentro de este se podria poner
demostraciones para que sea adquirido por turistas que comunmente visitan

estos lugares.

Aplicar estrategias de comercializacion para acaparar los mercados turisticos, y
obtener mayores ingresos a mediano y largo plazo. Finalmente llevar a cabo
cada uno de los procedimientos del plan de negocios realizado con diferentes
estudios, analizando cada uno de los puntos importantes dentro del mercado
turistico, una vez que se ha ejecutado el proyecto y que se ha demostrado su
vialidad técnica y financiera a través de la evaluacion del mismo, se debera
considerar las estimaciones, tanto de tiempo como de costos, ya que son

fundamentales dentro del proceso productivo.
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ANEXOS

Anexo 1

ENCUESTA PARA INVESTIGACION DE MERCADO

Se esta realizando una investigacion de mercado para la puesta en marcha de una
empresa dedicada a la produccion de bordados a mano con figuras de animales y
plantas silvestres.

Instrucciones: No utilizar
espacio de
Subraya la respuesta de tu preferencia. Codificacién

1. ¢Con qué regularidad compras articulos de artesanias?

a) Regularmente b) pocas veces ¢) Nunca 1.

2. ¢Qué tipo de artesania prefiere con mayor periodicidad?

c¢) cojin o

a)manteles  b)bolsas .

d)otros: 2.

3. ¢Legustalaidea de la venta de los articulos bordados?

a) Si b) No 3.

4. ¢En que se basa para escoger la artesania de su gusto?

a) Precio b) Calidad c) Prestigio d)tradicionalismo 4,

5. ¢Acostumbra usted pagar un precio justo por las artesanias?

a) Si b) No 5.

6. ¢Ademas de los Articulos Mencionados en la pregunta N°2 que otros le gustaria
que se ofreciera?

a_ by c_ ) 6.
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En que lugares de estaregion ha visto que se ofrecen este tipo de productos
bordados?

Por su atencién, gracias!!!
Disefio de cuestionario (servicio)

ENCUESTA PARA INVESTIGACION DE MERCADO

Se esta realizando una investigacion de mercado para la puesta en marcha de una empresa
dedicada a la produccion de bordados a mano con figuras de animales y plantas silvestres

Instrucciones: No utilizar
espacio de
Subraya la respuesta de tu preferencia. Codificacién

7. ¢Aparte del servicio que ofrece vende otro producto?

a) si b) no 1.

8. ¢Considera atractivo vender articulos bordados a mano como una venta
adicional a su proyecto?

a) si b) no 2.

9. ¢Qué tipo de artesanias le interesaria vender?

3.
10. ¢ Qué cantidad estaria dispuesto a comprar?

4.
11. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por este tipo de artesania bordada?
Manteles: Cojines: Mochilas: 5.
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Anexo 2

Num. Pregunta 1 Pregunta 2 Pregunta 3 Pregunta 4 Pregunta 5
Folio a)| b) [c)la)|b)|c) d) a) b)| a) b) ) d) a) b)
1 1 1 1 1
2 1 1 1 1
3 1 1 1 1
4 1 1 1
5 1 1 1 1
6 1 1 1
7 1 1 1 1
8 1 1 1 1
9 1 1 1 1
10 1 1 1
11 1 1 1
12 1 1 1 1
13 1 1 1 1
14 1 1 1 1
15 1 1 1 1
16 1 1 1
17 1 1 1 1
18| 1 1 1 1
19] 1 1 1 1
20 1 1 1 1
21 1 1 1 1
22 1 1 1 1
23 1 1 1 1
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24 1 1 1 1
25 1 1 1 1
26 1 1 1
27 1 1 1
28 1 1 1 1
29 1 1 1 1
30 1 1 1
31 1 1 1 1
32 1 1 1 1
33 1 1 1 1
34 1 1 1
35 1 1 1 1
36 1 1 1 1
37 1 1 1 1
38 1 1
39 1 1 1 1
40 1 1 1 1
41 1 1 1 1
42 1 1 1
43 1 1
44 1 1 1
45 1 1 1
Total 28 |14 22| 8 13 41 16 11 2 16 30 15
% 46.7 | 23 37 (13| 21.67 | 68.33 26.7|18.33|3.333 | 26.67| 50 25
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