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En esta tesis se evalla la importancia del uso de los elementos de la
planeacion estratégica para la creacion de nuevos negocios, contrario a como
piensan muchos mercadologos y evaluadores de proyectos, los cuales opinan
que la planeacion estratégica, solo pude ser aplicada a empresas ya
establecidas y con un aflo de experiencia como minimo. Sin embargo
actualmente debido a la globalizacion de las economias nacionales y a la
reorientaciéon de los consumidores ha propiciado que esta herramienta de la
administracion se aplique para el desarrollo de nuevos negocios. La planeacion
estratégica es una herramienta muy utilizada para analizar la situacion y
condicion del entorno, tanto interna como externa que afectan el funcionamiento
y posicionamiento de las empresas en el mercado. Esta evaluacion se realiza a
través de un plan de negocios denominado “Serimix”, para este caso, enfocada
desde el punto de vista estratégico y financiero, a través de los supuestos sobre
los que se sustenta como son su mision, objetivos, estrategias y politicas y por
otro lado la TIR y la VAN. Los resultados de esta tesis se suman a la evidencia
obtenida por otros investigadores en donde la planeacién estratégica provee
una adecuada relacion existente entre riesgo y rendimiento de mercado. De
acuerdo a los resultados obtenidos se comprob6 que el modelo de planeacién
estratégica es necesario para asegurar de una manera mas concreta el éxito de
una empresa, esto no quiere decir que ya por ello no se enfrentara a problemas,
sino que reducira la incertidumbre y conocera los riesgos a los cuales se
enfrentard. Finalmente en este documento se aplican estos instrumentos al

caso “Serimix” para establecer un escenario previo al inicio de operaciones.

VIl
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|.- Planteamiento del Problema

La mayor parte de las empresas existentes en la ciudad, que se dedican a la
serigrafia y actividades complementarias a ella, no cuentan con un plan de
negocios donde puedan desarrollar un analisis de la condicion en la que se
encuentra su negocio, consideran que si bien la experiencia en el mercado los
avala, este no es todo lo que se debe hacer para que una empresa se
mantenga competitivamente, ya que si un nuevo competidor entra al mercado
analizando todas las debilidades que tienen y toma ventaja de ellas puede

sufrir pérdidas de participacion de mercado.

Realizar un plan de negocios ayuda a evaluar la situacion en la que una
empresa entrard al mercado y si ya esté establecida en qué lugar se encuentra,
para poder enfrentar las situaciones que se presenten en el futuro de la

empresa.

Mas del 50% de la empresas que se encuentran en el mercado y que hacen
serigrafia tienen precios fijados una parte a su consideracion y otra a los
costos, la compra de material va de acuerdo a su demanda en ese momento,
se confian en los clientes que consideran “cautivos” sin importarles obtener
nuevos clientes, no cuentan con ningun plan para promocionarse ya que
consideran que son conocidos por su tiempo en el mercado, y que ningun otro
taller les representa competencia. Ademas de que no cuentan con politicas de
servicio al cliente sino que como son ya son clientes conocidos no tienen que

ofrecerles nada mas.

Todo lo anterior puede para ellos ser normal en su empresa, pero para huevos
clientes con mayor sentido del servicio puede parecer una deficiencia en la
empresa, esto como resultado de no tener una adecuada planeacién que
permita tener una estructura que abrace todas las areas y finalmente pueda

maximizar sus beneficios, ofrecer un buen servicio al cliente y ser competitivo.
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Il.- Delimitacion del tiempo y espacio

El proyecto se realizara en la ciudad de Chetumal, Quintana Roo, durante el
periodo comprendido entre septiembre de 2009 y marzo de 2010.

[ll.- Objetivo General

Aplicar las herramientas mercadolégicas y estratégicas al desarrollo del plan de

negocios de la empresa “Serimix”.

IV.- Objetivo Especificos

e Elaborar un analisis descriptivo de los fundamentos tedricos del

marketing y la planeacion estratégica.

e Realizar un diagnostico de la situacion actual del sector econémico de la

serigrafia.

¢ Realizar un estudio técnico para determinar la factibilidad tecnoldgica del

proyecto.

e Analizar y evaluar la factibilidad econémico-financiera de la empresa.

V.- Hipotesis

A través de la aplicacion de las herramientas tales como el analisis situacional
DAFO, el analisis de las cinco fuerzas de Porter, la matriz BCG, matriz Ansoff y
la matriz McKinsey; se puede desarrollar el plan estratégico de la empresa

“Serimix”.

VI.- Breve descripcion del contenido de la tesis.

En el capitulo primero, se desarrollo un analisis teérico de los principales
elementos de la planeacion estratégica, que sirven para establecer objetivos y
estrategias Utiles para asegurar el éxito de una empresa y mas adelante ser

aplicados a “Serimix”.
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En el capitulo dos, se establecen términos o elementos estratégicos de

“Serimix”, como son los elementos de la planeacién estratégica y estan
compuesta por misidn, vision, objetivos, etc. Para poder determinar los
alcances y limitaciones de la empresa. Asi mismo, analiza el entono en que

desarrollara sus actividades la empresa.

En el capitulo tres, se realiza un estudio técnico de los recursos materiales,
humanos y tecnolégicos necesarios para que la empresa “Serimix” pueda
desarrollarse favorablemente. Estudiando todos los procesos que la misma

realizara.

En el capitulo cuatro, se realiza una evaluacion econdmica- financiera para
determinar de acuerdo a estados financieros proyectados, que tan rentable
sera la empresa una vez puesta en marcha. Se utilizaron herramientas
financieras como son los indicadores de rentabilidad, razones financieras,

andlisis de factibilidad y estados proforma.

Finalmente en el capitulo cinco, se abordan las conclusiones del caso, es decir,

la importancia de la planeacion estratégica en la creacién de nuevos negocios.
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FUNDAMENTOS TEORICOS
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1.1Introduccién.

En este capitulo se describe la teoria necesaria para desarrollar un plan de
negocios desde un punto de vista estratégico, puesto que es necesario utilizar
las herramientas que se presentardn a continuacion para realizar una
adecuada planeacién del proyecto. Toda la teoria que a continuacién se
presentara, servira como marco de referencia en el cual se apoyara el

proyecto.

La descripcion y estudio de estas herramientas, como los analisis y matrices
que a continuacion se desarrollan ayudard a poder establecer estrategias que
determinen un modelo de negocio que pueda enfrentar las amenazas y
debilidades, a través de las fortalezas y oportunidades del mercado y la

empresa.

Por ello, que las herramientas a estudiar forman parte de la base de este
proyecto; para establecer un rumbo en la creacion de nuevas empresas,
realizando un estudio donde el empresario pueda saber a lo que se enfrentar y
tenga los conocimientos para defenderse y tomar la mejor decisiéon para su

empresa.

Se presenta un analisis descriptivo de los principales elementos de la
planeacién estratégica, necesario para establecer un adecuado funcionamiento
de las empresas en un entorno competitivo. Cuenta con varios apartados
tedricos como lo son las herramientas estratégicas, analisis DOFA, analisis de
las cinco fuerzas de Porter, matriz BCG, matriz Ansoff y matriz McKinsey.
Resulta de suma importancia para el desarrollo de esta investigacion el

comprender estas bases tedricas.

Ya que en estos tiempos la planeacion adecuada de un negocio debe formar
parte de su razon de ser, y que podra ser un determinante de éxito.
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1.2.- Direccion estratégica

Para Gerry J. y Kevan S. (2006), la direccion estratégica es la direccion del
proceso de toma de decisiones estratégicas; incluye la comprension de la
posicion estratégica de una organizacion, las lecciones estratégicas para el

fututo y la conversién de la estrategia en accion.

El proceso de direccion estratégica presenta tres etapas, las cuales son la
formulacién estratégica, implantaciéon de la estrategia y la evaluacién de la

estrategia.

La formulacién de la estrategia contiene la creacién de la vision y mision, la
identificacién de las oportunidades y amenazas, externas de una empresa, la
determinacién de las fortalezas y debilidades internas, el establecimiento de
objetivos a largo plazo, la creacion de estrategias alternativas y la eleccién de

las estrategias especificas a sequir.

Por su parte, la implantacion de la estratégica requiere que la empresa
establezca objetivos anuales, disefie politicas, motive a los empleados y
distribuya los recursos de tal manera que se cumplan las estrategias
formuladas. Esta etapa es considerada como la etapa mas dificil de la
direccién estratégica, ya que requiere compromiso, disciplina, y sacrificio
personal, ademas depende de la habilidad de los gerentes para motivar al

personal.

Por otro lado, la implantacibn de la estrategia requiere que la empresa
establezca objetivos anuales, disefie politicas, motive a los empleados, y
distribuya los recursos de tal manera que se cumplan las estrategias
formuladas. Esta etapa es considerada como la etapa mas dificil de la direccién
estratégica, ya que requiere de compromisos, y sacrificio personal, ademas de
la habilidad de los gerentes para motivar a los empleados.

Por dltimo, se encuentra la etapa de evaluacion de la estrategia, en esta etapa

los gerentes necesitan conocer cuando las estrategias no funcionan bien y al
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evaluar las estrategias es la mejor manera de obtener informacién acerca de

su funcionamiento, ya que pueden estar sujetas a modificaciones debido a que
los factores internos y externos cambian constantemente. Es por eso que se
utilizan tres actividades fundamentales en la evaluacion de las estrategias, las
actuales son: 1) la revision de los factores externos e internos en que se basan
las estrategias actuales; 2) la medicion del rendimiento, y 3) la toma de
medidas correctivas. La evaluacion constante de las estrategias es muy

importante, ya que el éxito de ahora no garantiza el éxito de mafana.

El presente trabajo solo se enfoca en la primera etapa de la direccion
estratégica, lo que corresponde a la planeacion estratégica, ya que la empresa
“Serimix” todavia no estd establecida, solo se realizaron proyecciones para

asegurar su éxito.

1.3Analisis Situacional (FODA).

Esta herramienta fue disefiada por Michael Porter en 1980 y segun Gerry J. y
Kevan S. (2001); el andlisis FODA resume los aspectos clave de un analisis
del entorno de una actividad empresarial y de la capacidad estratégica de una
organizacion. El objetivo consiste en identificar hasta que punto actual la
estrategia actual de una organizacion, y mas concretamente sus fuerzas y
debilidades, son relevantes y capacitan para afrontar los cambios que se
estdn produciendo en el entorno economico. También puede utilizarse para
determinar si existen oportunidades para explotar aun mas los recursos
exclusivos o las competencias nucleares de la organizacion. La palabra FODA
esta formada por las siglas de Debilidades y Amenazas, Fortalezas y
Oportunidades, este trata de efectuar un andlisis mas estructurado, de forma
que se puedan alcanzar nuevas conclusiones que permitan formular una

estrategia.

Se debe de utilizar al desarrollar un plan estratégico, o al planear una solucién

especifica a un problema.
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A) Analisis Interno.- Para el diagndéstico interno es necesario conocer las
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fuerzas al interior que intervienen para facilitar el logro de los objetivos, y sus
limitaciones que impiden el alcance de las metas de una manera eficiente y
efectiva. En el primer caso hablamos de las fortalezas y en el segundo de las
debilidades.

B) Analisis Externo.- Para realizar el diagndstico es necesario analizar las
condiciones o0 circunstancias ventajosas de su entorno que la pueden
beneficiar; identificadas como las oportunidades; asi como las tendencias del
contexto que en cualquier momento pueden ser perjudiciales y que constituyen
las amenazas, con estos dos elementos se pudo integrar el diagndstico

externo.

La matriz FODA conduce al desarrollo de cuatro tipos de estrategias (Ver

cuadro 1):
Tabla 1.- Modelo de la matriz DAFO.
Fortalezas(F) Debilidades(D)
Oportunidades(O) Opciones estratégicas | Opciones estratégicas
FO. DO.
Aqui se generan Aqui se generan
opciones que utilizan opciones que
las fortalezas para aprovechan las
aprovechar las oportunidades porque
oportunidades. se superan las
debilidades.
Amenazas(A) Opciones estratégicas | Opciones estratégicas
FA. DA.
Aqui se generan Aqui se generan
opciones que utilizan opciones que
las fortalezas para minimizan las
evitar las amenazas. debilidades y evitan las
amenazas.

Fuente: Gerry J. y Kevan S. (2006).
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1.4 Andlisis de las cinco fuerzas de Porter.

De acuerdo a Gerry J. y Kevan S. (2001), el andlisis de las cinco fuerzas de
Porter es un modelo estratégico elaborado por el economista y profesor
Michael Porter en 1979. El analisis de las cinco fuerzas es un medio para
identificar los factores que pueden influir sobre el grado de competencia en una
industria y que, por tanto pueden ayudar a identificar las bases de la estrategia

competitiva.

Las 5 Fuerzas de Porter es un modelo holistico que permite analizar cualquier
industria en términos de rentabilidad. La rivalidad con los competidores viene
dada por cuatro elementos o fuerzas que, combinadas, crean una quinta

fuerza: la rivalidad entre los competidores.
Las amenazas de entrada.

Las amenazas de entrada dependen del nivel de las barreras de entrada que

normalmente son las siguientes:

o [Economias de escala.

o Diferenciacion.

e Las necesidades de capital.

o Acceso a los canales de distribucion.

e Ventajas en costes independientemente de la dimension.
e Represalias posibles.

o Legislacion o accion gubernamental.

Lo que resulta dejar en claro es saber que barreras existen, hasta que punto
son capaces de evitar la entrada en un entorno concreto y la posibilidad de la

organizacion en el entorno.

El poder de compradores y proveedores.

Todas las organizaciones tienen que obtener recursos y proveer bienes o

servicios, a lo que llamamos cadena de de valor; ademas esta relacion tiene

10
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efectos anélogos a la hora de limitar la libertad estratégica de una organizacion

y de influir en los margenes de accién de la misma.

« Concentracion de compradores respecto a la concentracién de
companias.

o Grado de dependencia de los canales de distribucion.

« Posibilidad de negociacion, especialmente en industrias con muchos
costes fijos.

e Volumen comprador.

» Costes o facilidades del cliente de cambiar de empresa.

« Disponibilidad de informacién para el comprador.

« Capacidad de integrarse hacia atras.

« Existencia de sustitutivos.

o Sensibilidad del comprador al precio.

« Ventaja diferencial (exclusividad) del producto.

« Andlisis RFM del cliente (Compra Recientemente, Frecuentemente,

Margen de Ingresos que deja).

La amenaza de productos sustitutos.

La disponibilidad de bienes sustitutos puede fijar un tope a los precios de los
productos de una empresa, o puede fragmentar el mercado, reduciendo asi su

atractivo.

La amenaza de sustitucion puede tomar distintas formas:

e Sustitucion producto a producto.
e Sustitucion de necesidades.

e Sustitucion genérica.

e Abstinencia.

e Larivalidad entre competidores.

Las organizaciones tienen que analizar el grado de rivalidad directa entre ellas

y los competidores.

11
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Las condiciones mas competitivas se producen cuando la entrada es factible.

Los productos sustitutos constituyen una amenaza, y los compradores o

proveedores ejercen un control; las fuerzas antes analizadas tienen relevancia.
Existen otras fuerzas tales como:

e El grado de equilibrio entre competidores.
e Las tasas de crecimiento de los mercados.
e Elevados costes fijos.

¢ Clientes globales.

e Aumento de la capacidad adicional.

e La diferenciacion.

e Elevadas barreras de salida de la industria.

Figura 1. Las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter.

Las Cnce Fuerzes que gufan la Compstencia

indusirial
Porier 1908
Competencia Amanaca
Potencial
Pasdar nagocadar Fodar neagpd-adior
Competidores en la
Provesdores ™ ndustna - Compradores
Rivalidad cntic clioa
Sustititns Amanara

Fuente: Tomado del libro Ventaja Competitiva.

1.5 Matriz BCG.

Segun Philip K. y Gary A. (2001), la matriz de crecimiento-participacion creada
por Bruce D. Henderson, fundador de Boston Consulting Group (BCG) en
1970, es una de las herramientas mas utilizadas para la evaluacion de las
unidades estratégicas de negocios (UEN) . Dicha matriz esta constituida sobre

dos factores:

e Latasa de crecimiento en el mercado.

12
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e La participacién (cuota) relativa de mercado.

Dichos factores se sub-categorizan en alto y bajo obteniéndose la siguiente

matriz (Ver figura2):
Figura 2. Matriz Boston Consulting Group.

Relative Market Share

High (Cazh Generation) Lenwr
Stars Question Marks

: - ?
_F_-.: -El . -
g PN °
(=l
Of
R ’
-rEIJ —_ f
= 5| |

=1

Cash Cows Dogs
CuickMBA com

Fuente: Tomado del libro Marketing.

El eje vertical nos indica la tasa de crecimiento del mercado y el eje horizontal
nos muestra la participaciéon de mercado. Al dividir la matriz considerando qué
tan atractivo es el mercado (crecimiento) y la fuerza (participacion) de la

compafia en ese mercado, se obtienen los siguientes grupos de productos o

UEN:

Estrellas. Las estrellas son ramos o productos con alto crecimiento y alta
participacion. Es comun que las estrellas necesiten fuertes inversiones para
financiar su rapido crecimiento. Tarde o temprano su crecimiento se frenara, y

se convertirdn en vacas de dinero.

Vacas de dinero. Las vacas de dinero son ramos o0 productos de bajo
crecimiento y alta participacién. Esas UEN establecidas, que han tenido éxito,

necesitan una menor inversion para retener su participacion de mercado; por
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tanto producen mucho efectivo que la empresa usa para pagar sus cuentas y

apoyar otras UEN que necesitan inversion.

Interrogaciones. Las interrogaciones son unidades de negocios con baja
participacion ene mercados de alto crecimiento. Esas UEN requieren mucho
efectivo para mantener su participacién, digamos para incrementarla. La
gerencia tiene que meditar concienzudamente para determinar que

interrogaciones tratara de convertir en estrellas y que otras debe descontinuar.

Perros. Los perros son ramos y productos de bajo crecimiento y baja
participacion. Estas UEN podrian generar suficiente efectivo para mantenerse a

si mismas, pero no prometen ser fuentes importantes de efectivo.

Después de graficar sus diversos negocios en la matriz de
crecimiento/participacion, una empresa debe determinar si su cartera es o no

saludable, de acuerdo a lo anterior se pueden seguir cuatro estrategias:

1. Construir. El objetivo es incrementar la participacién de mercado, incluso
sacrificando las ganancias a corto plazo para lograrlo. La estrategia es

apropiada para las interrogaciones.

2. Aguantar. El objetivo es conservar la participacion de mercado. Esta

estrategia es apropiada para las vacas de dinero fuertes.

3. Cosechar. El objetivo es incrementar el flujo de efectivo a corto plazo sin
importar el efecto a largo plazo. Se puede aplicar a todas menos a las

estrellas.

4. Desinvertir. El objetivo es vender o liquidar el negocio porque los

recursos se pueden aprovechar mejor en otra cosa. Es apropiada para
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i

perros e interrogaciones que estan actuando como un lastre sobre las

utilidades de la empresa.

1.6 Matriz Ansoff.

La matriz de Ansoff, también conocida como Matriz Producto/Mercado o Vector

de Crecimiento, de acuerdo a Philip K. y Gary A. (2001); sirve para identificar

oportunidades de crecimiento en las unidades de negocio de una organizacion.

En otras palabras se expresa las posibles combinaciones producto/mercado (o

unidades de negocio) en que la empresa puede basar su desarrollo futuro. Esta

matriz describe las distintas opciones estratégicas. (Ver cuadro 2).

Tabla 2. Matriz Ansoff.

Productos existentes

Productos nuevos

Mercados Existentes

A
Proteger/construir
¢ Consolidacion
e Penetracion en el

mercado

B
Desarrollo del
producto
e Con capacidades
existentes
e Mas alla de las
expectativas

actuales

Mercados Nuevos

C
Desarrollo de
mercados
e Nuevos
segmentos
e Nuevos territorios
e Nuevas
aplicaciones
e Con nuevas
capacidades

e Mas alla de las

D
Diversificacion
e Con capacidades
existentes
e Con nuevas
capacidades
e Mas alla de las
expectativas
actuales
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expectativas

actuales

Fuente: Gerry J. y Kevan S. (2006).

De acuerdo a esta matriz se pueden formular cuatro estrategias:

e Estrategia de penetracion de mercados

El primer cuadrante describe una situacibn donde una empresa, con un
producto existente, pretende ganar participacion en un mercado también
existente. Esta opcion implica vender mas productos a los clientes actuales o

procurar quitarselos a la competencia.

La estrategia de penetracion de mercado debe realizarse cuando la empresa
tiene una participacion baja (o no ha llegado a un liderazgo claro) o cuando el

mercado esta en franco crecimiento.

Cuando el mercado esta estancado o cuando la empresa ya posee un claro
liderazgo es preferible no utilizar esta opcion, ya que es probable que otras

alternativas ofrezcan una rentabilidad superior.

e Estrategia de desarrollo de productos

Una estrategia de desarrollo de productos implica llegar con un producto nuevo
a un mercado existente, para alcanzar una participacion superior en los
mercados donde la empresa ya tiene presencia. Esta opcién supone el
lanzamiento de productos y marcas y la modificacion de los mismos para cubrir

necesidades existentes.

e Estrategia de desarrollo de mercados

Esta opcion consiste en vender un producto o servicio existente en nuevos
mercados. Normalmente, esta opcion se utiliza cuando la empresa ya tiene
una participacion importante en su mercado original y ha desarrollado
suficientes productos para sus clientes, pero aun desea expandirse, por lo que

se dedica a desarrollar mercados.
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e Estrategia de diversificacion

Esta alternativa implica entrar en mercados y productos nuevos para la

empresa. Existen distintos tipos de diversificacion:

Diversificacion horizontal: Ocurre cuando se adquiere una empresa 0 se
desarrollan productos, servicios 0 marcas que tienen aproximadamente el
mismo target de clientes (o0 uno similar pero satisfacen otras necesidades), por

lo que constituyen nuevos mercados.

Diversificacion vertical: Ocurre cuando una empresa se integra hacia delante
(adquiriendo un cliente o ingresando en ese mercado) o hacia atras (cuando lo

hace con un proveedor o entra en el mercado de los proveedores).

Diversificacion concéntrica: Ocurre cuando la empresa entra 0 adquiere una
compafiia en un mercado que tiene alguna sinergia tecnolégica, comercial o de
produccion con la empresa, pero no clientes o productos comunes.

Diversificacion conglomerada: Ocurre cuando la empresa adquiere empresas o
penetra en mercados que no tienen ninguna sinergia aparente con la firma,

salvo el uso y la generacion de efectivo.

La principal virtud de la matriz de Ansoff radica en su capacidad para
estructurar y representar sencillamente las posibilidades de expansion de una
empresa. La robustez del modelo reposa en el sentido comdn, mas que en la

sofisticacion de su base teorica.

1.7 Matriz McKinsey.

General Electric introdujo una herramienta de planeacion de cartera muy
completa llamada matriz de planeacion estratégica de negocios, la cual fue
desarrollada por McKinsey, este método usa una matriz con dos dimensiones:
una representa el atractivo de la industria (eje vertical) y la otra representa la

fuerza de la empresa en esa industria (eje horizontal).Los mejores negocios
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son los que se encuentran en industrias muy atractivas donde la empresa tiene

gran fuerza.

De a cuerdo con Philip K. (2001), el enfoque de General Electric considera
muchos factores ademas de la tasa de crecimiento del mercado para
determinar el atractivo de una industria. Se emplea un indice de atractivo de la
industria constituido por el tamafo del mercado, la tasa de crecimiento del
mercado, el margen de utilidades de la industria, el grado de competencia, la
variacion por temporada y ciclicidad de la demanda, y la estructura de costos
de la industria. Cada uno d estos factores recibe una calificacién y se combina
para dar un indice de atractivo de la industria y este se describe como alto,

mediano y bajo.

Para medir la fuerza del negocio , el enfoque GE usa también un indice, el cual
incluye factores como la participacion relativa de la empresa en el mercado, la
competitividad de los precios, la calidad del producto, el conocimiento de los
clientes, el mercado, la eficacia de las ventas y las ventajas geogréficas. Estos
factores se combinan y reciben una calificacion para dar un indice de fuerza del

negocio, que se puede describir como fuerte, regular o débil.

Fig. 3. Matriz McKinsey.

Fortaleza del Negocio

Fuerte Promedio Debil

Alto

Intermedio

Atractivo de la Industria

Bajo

Fuente: Gerry J. y Kevan S. (2006).
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1.8 Curva de aprendizaje.

Segun Philip K. (2001), la curva de experiencia o de aprendizaje baja en el
costo de produccion medio por unidad que es resultado de la acumulacién de
experiencia en la produccién. Y para Gerry J. y Kevin S. (2006), la experiencia
puede ser una fuente clave de eficiencia en costes, ha habido muchos
estudios relativos a la importante relacion entre la experiencia acumulada de
una organizacién y sus costes unitarios, lo que se describe como la curva de

experiencia.

Sugiere que una organizacion que realiza cualquier actividad aprende a realizar
esa actividad mas eficientemente con el tiempo y, por tanto, desarrolla
competencias nucleares en esta actividad. Puesto que las empresas con mayor
cuota de mercado tienen mas experiencia acumulada es evidente lo importante

que resulta lograr y conservar cuota de mercado.

Hay importantes consecuencias del concepto de curva de experiencia que

pueden afectar a la posicion competitiva de una organizacion:

e El crecimiento no es opcional en muchos mercados.

e Las organizaciones deberian esperar que sus costes reales unitarios
fueran disminuyendo con los afios.

e Las ventajas de ser el primero en mover pueden ser importantes.

e La probabilidad de tener una ventaja sostenida gracias a la curva de
experiencia no es muy elevada.

e La reduccion continua de los costes es una necesidad para las

organizaciones que estan en mercados competitivos, (ver figura 3).
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Fig. 4. Curva de experiencia.
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Fuente: Gerry J. y Kevan S. (2006).

1.9 Conclusion.

Cada una de las herramientas descritas en este capitulo, nos ayuda a
desarrollar un mejor plan de negocios en el que se analizaran las condiciones
que enfrentara el desarrollo e introduccion de una nueva empresa; en base a
los conocimientos adquiridos y de manera adecuada, para lograr mejores

resultados en los estudios que se haran mas adelante.

Cada herramienta es til para poder tener un panorama y estudiar la situacion
en la que la empresa se encontrara al momento de establecerse y los posibles

factores que la afectaran, asi como las oportunidades que podra aprovechar.

Tomar en cuenta estas herramientas al momento de planear un nuevo negocio,
ayuda a prever posibles errores, a conocer la realidad a la que se enfrentara, a
saber cdmo atacar al mercado y que estrategias tomar para poder mantenerse
y diferenciarse de los demas.

El establecer una nueva empresa a ciegas sin conocimientos anteriores, ni

estudios puede tener grandes consecuencias que se pueden traducir en
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perdidas, de ahi la importancia de realizar un estudio antes de llevarla a la

realidad.
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CAPITULO 2

ESTUDIO DE MERCADO
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2.1 Introduccién

En este apartado se realizard un analisis estratégico del entorno, para poder
determinar los riesgos que puede correr la empresa “Serimix”, es decir, se
identifican oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades de la empresa
respecto al mercado, mediante el uso de informacion con fuentes primarias y
secundarias. Al igual se utilizan los elementos de planeacion estratégica para el
analisis y se establecen cursos de accibn o estrategias a seguir para

determinar el éxito de la empresa en el ambiente en el que se desarrollara.

2.2.-Descripcion del proyecto.

El proyecto consiste en la implementacién de una microempresa dedicada a la
técnica de impresion denominada serigrafia. Esta empresa se ubicard en la
ciudad de Chetumal, Quintana Roo y su mercado objetivo seran las empresas
de la ciudad; las organizaciones gubernamentales, civiles; asi como publico en
general.

Los materiales en los que se aplicara la técnica, seran textiles, papel y
plasticos, en un principio; posteriormente se extendera a nuevos materiales y

técnicas graficas.

2.3.- Descripcién del producto o servicio.
La serigrafia es una técnica de impresion empleada en el método de
reproduccién de documentos e imagenes sobre cualquier material, y consiste
en transferir una tinta a través de una gasa tensada en un marco, el paso de la
tinta se bloquea en las areas donde no habrd imagen mediante una emulsion o
barniz, quedando libre la zona donde pasara la tinta.
Usos de la serigrafia:
e Estampado textil: camisetas, vestidos, telas, corbatas, material de
deporte, calzado, lonas, y en todo tipo de ropa
e Pinturas, dibujos, carteles, etc.
e En la impresién de plasticos: marquesinas, paneles, elementos de
decoracion, placas de sefializacion y marcaje, tableros de control, etc.
e En la impresion de madera y corcho, para elementos de decoracion,

puestas, muebles, paneles, etc.
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e En la impresién de calcomanias y etiquetas: calcomanias al agua y

secas, etiguetas en complejos o materiales autoadhesivos (papel y
policloruro de vinilo (PVC)), calcomanias vitrificables para la decoracion
de azulejos, vidrio y ceramica.

e Decoracion de cristal, para espejos y material, para todo tipo de
maquinas recreativas y de juego, y en cilindrico para frascos, botellas,
envases, jeringuillas, ampollas, vasijas, etc.

e En todo tipo de materiales para decoracion de escaparates,
mostradores, vitrinas, interiores de tiendas, y, en cualquier escala,
elementos de decoracién promocionales y publicitarios.

e Decoracion directa por medio de esmaltes y vitrificables de barro,
ceramica, porcelana, etc.

e Rotulacion y marcaje con transportadores para vehiculos y material de
automocion.

e Impresién de cubiertas para carpetas, libros, etc.

De los productos existentes como textiles, papel y plasticos la empresa da un
valor agregado a estos con el uso de la serigrafia, ya que esta otorga distincion
al producto.

Los materiales utilizados seran de la mas alta calidad, para asegurar su
durabilidad y consistencia por mayor tiempo; ademas de que en los materiales

donde se aplicara la técnica contaran con la misma calidad.

2.4.- Mision.

Somos una empresa joven dedicada a la serigrafia. Tratando en cada pedido
satisfacer al cliente. Nuestro compromiso nos obliga a utilizar alta tecnologia y
brindar una atencion personalizada; asi como contar con el personal calificado.

Somos una empresa socialmente responsable que se preocupa por el medio
ambiente utilizando productos amigables con el ambiente, y manejando

nuestros residuos de manera consciente.
2.5.- Vision.

Aspiramos ser lideres en el mercado local; asi como ser reconocidos

regionalmente por el excelente manejo de la técnica y la calidad de los
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productos utilizados en él. Manteniéndose en constante desarrollo tecnologico

y extendiéndose en distintos puntos de la region.

2.6.- Objetivos a corto, mediano y largo plazo.

Obijetivos a corto plazo

Que la empresa cuente con la tecnologia y maquinaria adecuada para
el manejo de la técnica de serigrafia.

Contar con el personal calificado.

Establecer alianzas estratégicas con clientes locales.

Establecer buenas relaciones con proveedores.

Objetivos a mediano plazo

Incrementar la participacion del mercado respecto al afio anterior en un
10%

Tener una cartera de clientes consolidados.

Asegurar la empresa contra fenOmenos naturales propios del area
geogréfica.

Incrementar los niveles de produccion respecto al afio anterior en un
10%.

Aumentar el margen de utilidad en un 5%, respecto al afio anterior.

Objetivos a largo plazo

Tener participacion en el mercado estatal y regional.
Crecimiento de la planta a nuevas instalaciones y con mayor equipo.
Trabajar nuevas técnicas graficas innovadoras.

Diversificar las técnicas de impresién que complementen los servicios de

serigrafia.

2.7.- Anédlisis del sector.

2.8- Andlisis de los cinco entornos.

Economia.
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El PIB De México segun datos del Instituto Nacional de Estadistica, Geografia

e Informatica, confirman que la economia mexicana se encuentra en recesion y
la caida del primer trimestre del 2009 es la més grande desde 1995. Las
principales causas de esta caida han sido los retrocesos de la actividad
industrial y del sector servicios.

Factores importantes que determinan la situacién econémica de México en la
actualidad, es la situacion econémica por la que esta pasando Estados Unidos,
aunque en este aflo se ha recuperado en cuanto al 2008, esto toma
importancia por la gran dependencia que tenemos hacia él; otro aspecto por el
gue la economia mexicana esta teniendo problemas es por la recién aparicion
de la epidemia del virus de la influenza que afectdé en todos los sectores la

economia mexicana.

Politico-social.

En lo que respecta al entorno politico-social, México se encuentra en un
momento en el que la poblacién se mantiene en alerta por la aparicion del virus
de la influenza.

En lo politico el pais se encuentra en etapa de elecciones por una parte de
gobernadores y por otra de diputados federales, lo cual provoca cierta
inestabilidad politica natural de las transiciones gubernamentales que vive el

pais.

Demogréfico.

En el dltimo decenio México se ha mantenido en una fase de transicion
demografica al existir una disminucion tanto de la fecundidad como de la
mortalidad, al tiempo que se observé una pérdida neta por migracion
internacional (578 mil anuales en 2000-2005) que la identificada hace algunos
afos (210 mil anuales en 1980-1984). Entre los resultados del comportamiento
demografico, es notable el incremento de la poblacion en edad de trabajar, del
cual se deriva una fuerte presion sobre los mercados laborales en el futuro, lo
cual serd un gran desafio. (Ver Fig. 5).

Figura 5. PirAmide Poblacional, 2005.

26



Universidad de Quintana Roo

100y Mas
9509
90-94
B5-89
80-84
7519
14
65-69
60-64
66-09
50-54
4548
40-44
3%
-4
2524
204
1619 741 70045
1014 a3 72697
58 79635 1s
404 76790
100000 80000 50000 40000 20000 0 20000 40000 50000 80000 100000

FUENTE: Consejo Estatal de Poblacién 2009.
Tecnoldgico.

El desarrollo tecnologico cada vez va teniendo un progreso mas rapido a nivel
mundial, en nuestro pais esta pasando lo mismo y esta siendo impulsado por
universidades e instituciones gubernamentales. Este proyecto va muy de la
mano con el desarrollo tecnoldgico, ya que para el desarrollo de esta actividad
es necesario el uso de tecnologias y procesos.

Juridico.

Las normas juridicas que inciden en la empresa son de diferente indole, las hay
de caracter comercial, penal, laboral, civil, fiscal, originarias e la misma
constitucion politica y otras especiales, segun la actividad a que se dedica la
empresa. La Constitucion Nacional garantiza la libertad de empresa y la
iniciativa privada dentro de los limites del bien comuan, pero la direccién general
de la economia estar4 a cargo del Estado, pudiendo intervenir, expropiar e
indemnizar. Se trata de identificar la incidencia que tiene la Constitucion

Nacional en el desarrollo de la actividad de empresa. La Legislacion Comercial
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basica que incurre en el comportamiento de la empresa. El nuevo Codigo de

Comercio sirve de marco juridico en la actividad comercial.

2.9.- Analisis del sector productivo.

De acuerdo al Sistema de Clasificacion Industrial de América del Norte
(SCIAN), el proyecto se encuentra integrado al sector “323119, en el sector de
Impresién de formas continuas y otros impresos”, esta industria va en aumento
por la tendencia al uso del merchandising en las empresas y la necesidad de la
diferenciacion en las organizaciones.

El INEGI y el Banco de México dan a conocer el Indicador de Pedidos
Manufactureros (IPM). ElI IPM incorpora variables similares a las del
“Purchasing Managers’ Index” (PMI), que elabora el Institute for Supply
Management (ISM) en los Estados Unidos de Norteamérica, mismos que
permiten conocer las expectativas y la percepcidbn de los directivos
empresariales sobre el comportamiento del Sector Manufacturero en México.
En enero de 2010 el Indicador de Pedidos Manufactureros presenté un
decremento de (-) 0.32 puntos respecto al mes anterior, en su serie ajustada
por estacionalidad. Al interior del IPM se observaron disminuciones mensuales,
en términos desestacionalizados, en los componentes referidos al volumen
esperado de pedidos y al volumen esperado de la produccién. En contraste, se
registraron incrementos en los referidos al personal ocupado y al de la
oportunidad en la entrega de insumos por parte de los proveedores. Por su
parte, el componente de inventarios de insumos, el cual actualmente no
presenta un patrén estacional, aumentd en términos mensuales.

El Indicador de Pedidos Manufactureros mostro en enero de este afio un nivel
de 49.9 puntos en su serie original, lo que significa un crecimiento anual de 7.6

puntos, como resultado de avances en todos sus componentes. (Ver gréfica 1).

Gréfica 1. Cifras desestacionalizadas y tendencia del indicador de

pedidos Manufactureros a Enero de 2010.
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CIFRAS DESESTACIONALIZADAS Y TENDENCIA DEL
INDICADOR DE PEDIDOS MANUFACTUREROS A ENERO DE 2010
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Con cifras desestacionalizadas, el componente que se refiere al volumen
esperado de pedidos disminuyd (-) 4.88 puntos; el que mide el volumen
esperado de la produccién retrocedio (-) 1.97 puntos; el que considera el nivel
esperado del personal ocupado se incrementé en 0.30 puntos, y el referido a la
oportunidad en la entrega de insumos por parte de los proveedores aumenté
1.39 puntos. Todas estas variaciones estdn medidas con relacién a los datos
obtenidos en diciembre de 2009.

Con la informacion disponible a la fecha, el indicador que hace mencion a los
inventarios de insumos no presenta un comportamiento estacional. Este
indicador parcial en su serie original registré en enero de 2010 un crecimiento
de 1.43 puntos respecto a su nivel del mes precedente.

Las graficas siguientes muestran el comportamiento de las series
desestacionalizadas y tendencias en los ultimos afos, de los componentes que

integran al Indicador de Pedidos Manufactureros: (ver gréafica 2)
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Grafica 2. Comportamiento y tendencia de los componentes del Indicador

De Pedidos Manufactureros a enero de 2010.
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En enero de 2010 el Indicador de Pedidos Manufactureros en su serie original
registr6 un nivel de 49.9 puntos, representando un aumento de 7.6 puntos

respecto al nivel de 42.3 puntos observados durante el mismo mes de 2009.

Lo que nos indica que la demanda de este sector se encuentra en recuperacion
durante este afio y se espera que se mantenga positivamente, ya que se
observé que en el primer mes de 2010 el nivel registré 49.9 siendo 50 el tope.

(Ver gréfica 3).
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Grafica 3. Indicador de pedidos manufactureros. 2008-2010.
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La variacion anual que mostré el IPM en el primer mes de este afo, fue

resultado de incrementos en sus cinco indicadores parciales. (Ver cuadro 3).

Cuadro 3. Componentes del indicador de pedidos manufactureros.

COMPONENTES DEL INDICADOR DE PEDIDOS MANUFACTUREROS

. Enero Diferencia

Indicadoras ;

2009 | 2040 =11 puntus
Indicador de Pedidos Manufactureros 423 49.9 [
a) Pedidos. 424 0.3 74
b} Produccion. 40.7 A28 121
c) Personal ocupado. 422 493 Fienl
d} Qportunidad dela entrega de insumos delos N =
provesdares. 411 456 45
478 49 4 15

Fuente: INEGI

El marco poblacional esta formado por el directorio de empresas registradas en
el Censo Econdmico 2004 del Sector Manufacturero, mismo que cuenta con
4,436 empresas, que representan el 65% del personal ocupado y el 86% de los

ingresos de las empresas.
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2.10.- Anadlisis de las Cinco Fuerzas de Porter

Amenaza de entrada de nuevos competidores.

El sector en el que se encuentra la empresa se le denomina “manufacturero”, el
cual se dedica a la transformacion de materias primas en productos terminados
para su venta y en nuestro caso es transformar un bien ya existente en un
producto final, agregando los elementos de distincion que es la impresion, y
puede ser en diferentes materiales en los cuales se aplicara la impresion
serigrafica, ya sea en plasticos, textiles, papel u otros. Representa una gran
oportunidad de negocios debido al creciente aumento por el uso de la
publicidad en las empresas y la necesidad de diferenciarse de otras; ademas
de la necesidad de tener distintivos en eventos, dependencias
gubernamentales, instituciones escolares y otras organizaciones que quieren
que sus uniformes tengan presencia. Las barreras para los nuevos
participantes o competidores en el sector no son dificiles, si solo se desea
montar un pequefio taller, pero se requiere de conocimientos en la técnica
serigrafia, para obtener el grado de calidad deseada; y la inversion para
establecer un taller puede llegar a ser muy alto o es necesario el financiamiento

por parte de algln programa de apoyo o accionistas dispuestos a invertir.

Rivalidad entre los competidores.

En el caso del sector manufacturero relativo a la técnica de impresion
serigrafica y en el caso de la ciudad de Chetumal, esta cuenta con una
competencia por parte de varias empresas que estan dedicadas a esta
actividad, pero que ademas cuentan con otros servicios de impresion grafica y
bordados. Estas empresas requieren de una especializacién en la serigrafia, ya
que muchos tienen empresas poco planeadas y que sus estandares de
produccion y calidad, son muy bajos. Las desventajas que tienen algunas de
estas empresas es que hasta cierto punto parecen empresas improvisadas, sin

tener una planeacién, ni conocimientos en el @mbito empresarial.

Poder de negociacion de los proveedores.
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Los proveedores tienen una gran fuerza de negociacion para la realizacion de

las actividades de la empresa, ya que para poder producir es necesario el uso
de tintas y solventes que no pueden ser sustituidos por otros materiales, ya que
con ellos no se lograr la impresion serigrafica. Se optara por tener proveedores
de la zona centro del pais, y unos de la zona sur, pero si un proveedor no
abastece a tiempo, se podria parar la produccion, y habria la necesidad de
recurrir a empresas alternas que puedan proveer este material, ya que no es
muy dificil de obtener puesto que existe una gran cantidad de proveedores en

el mercado.

Poder de negociacion de los compradores.

En el caso del poder de negociaciéon de los compradores, pueden llegar a tener
mucho poder puesto que tienen muchas opciones tanto por empresas locales,
como foraneas; pueden hacer comparaciones de precios y de la calidad de la
impresion. De ahi la necesidad de diferenciar a la empresa para poder
posicionarse benéficamente; y lograr una buena cartera de clientes a los que
se satisfaga y esta vaya creciendo periédicamente reteniéndoles de forma

satisfactoria.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

Existen varios productos sustitutos y potencialmente sustitutos para la
serigrafia, como lo son otras técnicas graficas, como el offset, transfer,
sublimacién, grabado, litografia, tipografia y bordado. Todas estas técnicas
graficas pueden ser sustitutos de la serigrafia, pero algunas de ellas son mas
caras o requieren de mayores esfuerzos para lograr un acabado como el de la
serigrafia, un punto favorable para la serigrafia es que es una técnica grafica
muy facil de adaptar a una linea de produccién, de ahi que es muy popular o

mas conocida con respecto a las demas.
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2.11.- Anélisis FODA

Amenazas

Oportunidades

Los fendbmenos climatologicos,
propios de la region.
Incremento en el numero de
competidores.

La cantidad de competidores
que ya existen en el mercado.
Las empresas foraneas que
ofrecen el servicio en la ciudad.

Los proveedores no provean a

El incremento en la tendencia

del merchadising e imagen
organizacional.
Existen programas

gubernamentales que apoyan a
nuevas empresas.
Especializarse en el érea
serigrafica.

Obtencién de mayores apoyos

tiempo. a proyectos creados por
o Dificultad para  conseguir mujeres.
clientes e Establecer relaciones con
empresarios dedicados a la
misma actividad y actividades
acordes.
Fortalezas Debilidades

Se tiene conocimiento de la
técnica serigrafica.

Contactos con proveedores.
Tecnologia.
Organizacion en cuanto a
produccion y administracion.
Capacidad y diferenciacion en
el servicio al cliente.

Capacidad de impresion sobre
diferentes materiales.

Correcta organizacion interna.

La empresa es nueva.

La inversion puede ser muy

elevada.
Dificultad para conseguir
clientes.
Lejania de proveedores,

aumento de costos.

Economias de escala.
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Desarrollo de un plan
estratégico de negocios.

Amenazas

Los fendmenos climatolégicos, propios de la regién podrian dafar la
estructura de la empresa reflejandose en la produccién, ademas de
afectar las vias de comunicacion.

Incremento en el nimero de competidores. Significaria que el mercado
tendria que ser repartido entre un mayor nimero de competidores.

La cantidad de competidores que ya existen en el mercado, siendo esta
un namero considerable puede que afecte en la demanda de la
empresa.

Existen empresas foraneas que ofrecen el servicio en la ciudad, ya sea
en busqueda de nuevos mercados o porque el mercado los busca,
reduciendo la cantidad de la demanda.

Los proveedores tiene una gran importancia en la produccion y atrasos
en la provision de los productos, pueden detener las actividades de la
empresa.

Puede haber dificultad para conseguir clientes. Porque estos ya estén

atendidos o no les interese.

Oportunidades

El incremento en la tendencia del merchadisign imagen organizacional,
impulsa a las empresas y organizaciones a buscar la forma hacerse
notar, de promocionare y de uniformarse.

Existen programas gubernamentales que apoyan la creacién de nuevas
empresas y para ello destinan apoyos financieros y de asesoria.

Ir en busca de la especializacién en la técnica serigrafica para ofrecer
mejor calidad en el trabajo realizado.

Muchos de los programas de apoyo tienen un porcentaje mas elevado a

proyectos desarrollados por mujeres.
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Establecer relaciones con empresarios dedicados a la misma actividad y
actividades acordes, a fin de intercambiar experiencias, mantener

buenas relaciones publicas y un flujo de las actividades en el sector.

Fortalezas

Al entrar en el mercado ya se tiene un conocimiento de cdmo se maneja
la técnica serigrafica y no hay necesidad de contratar a una persona
para que capacite.

Existen contacto con proveedores fuertes, que tiene la capacidad de
suplir la demanda de la empresa.

Tener un grado aceptable de tecnologia, que permita que los procesos
sean mas cortos y con mayor calidad.

Habr& una organizacion de como se llevaran a cabo las actividades de
produccion y administracion, registrada en un manual.

Se contara con un servicio al cliente, durante y después de haber
ofrecido el servicio.

La maquinaria instalada en el taller contaréd con la capacidad de imprimir
sobre diferentes materiales como papel, plasticos y textiles.

La empresa contard con una buena organizacion interna, para llevar a
cabo sus actividades y maximizar los beneficios de todos los recursos.
Antes de iniciar operaciones en la empresa, se realizard& un plan
estratégico para asegurar el adecuado funcionamiento en todas las

areas de la misma.

Debilidades

Al ser una nueva empresa, existe un desafié e incertidumbre para la
supervivencia en el mercado.

La inversion necesaria para montar un taller de serigrafia puede llegar a
ser muy alto por el costo de la maquinaria.

Los proveedores importantes en el pais, se encuentran ubicados en la
zona centro o norte del pais, lo que aumenta los costos de los

productos hasta nuestra ciudad.
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e Muchas de las empresas existentes compran mayores cantidades de

producto lo que hace que el costo de sus insumos se abaraten.

2.12.- Analisis Ansoff

La matriz de Ansoff, también conocida como Matriz Producto/Mercado sirve
para identificar oportunidades de crecimiento en las unidades de negocio de
una organizacion y para definir el tipo de estrategias a aplicar para determinar

cual es el mejor camino a seguir para la empresa (ver cuadro 4).

Tabla 3. MATRIZ ANSOFF

MERCADOS MERCADOS NUEVOS
ACTUALES
PRODUCTOS Penetracidén en el Desarrollo del mercado
PRODUCTOS Desarrollo de producto Diversificacion
NUEVOS

Fuente: Elaboracién Propia

La empresa “SeriMix” se encuentra ubicada en un mercado actual ya que
existen muchas empresas donde los consumidores pueden tener acceso a
recurrir un taller de serigrafia; en cuanto a los productos de la empresa
(impresiones serigraficas) esta técnica de impresion no es nueva por lo tanto

son productos actuales.

Debido a que nuestro producto y mercado son actuales la estrategia a
establecer debera permitir una penetracion en el mercado, para lo cual se tiene
propuesto incrementar la participacion en el mercado, basandose en tres

objetivos:
a) Atraer clientes que aun no usan el producto.

b) Arrebatar clientes a la competencia, tanto directa como indirecta.

c) Aumentar el uso de los productos por parte de los clientes actuales.
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Para cumplir con los objetivos es necesario desarrollar subestrategias que

apoyaran el cumplimiento de los obijetivos, los cuales se enfocaran en: 1)
trabajar dentro de los mercados actuales para diferenciar a la empresa, como
lo es en los horarios de atencién, trato directo con el cliente, hacer pruebas del
arte, pedidos y cotizaciones por teléfono e internet, hacer contacto con
instituciones; 2) Personalizar el servicio, y los productos, servicio de disefio; 3)
asignar un monto estimado para la publicidad y promocion de la empresa; 4)
Implementar acciones exitosas de la competencia y tomar ventaja de las

debilidades, ir en busca del mercado desatendido.

2.13.- Andlisis de la competencia.

La competencia efectiva por el suministro de bienes y servicios en una
economia de mercados permite la reduccién de precios, la mejora de la
calidad, ofrece mas opciones al cliente (bienes sustitutos) y propicia la
innovacion tecnoldgica. Una politica de competencia debe garantizar que las
empresas y los gobiernos se cifian a las normas internacionales vigentes sobre
la competencia leal en el comercio de bienes y servicios, pero permitiéndoles
intervenir si los mercados no cumplen las expectativas de los consumidores o
de las empresas, para de esta forma fomentar la innovacion, unificar normas o

desarrollar pequefias empresas.

Para “Serimix” su competencia directa no existe; en la ciudad como tal una
empresa que se dedique Unicamente a la impresion serigrafica; sino que son
imprentas que ofrecen este servicio como una actividad adicional a sus
servicios.

La competencia indirecta esta compuesta de la siguiente manera:

Tabla 4. Competencia Indirecta
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Impresol

José Maria Morelos no. 169.
Tel: 8327717

Empresa

Ubicacién

Bordados Berni

Av. San Salvador

Av. Independencia, no. 419 esquina Antonio Coria

Logo Signs
] Ignacio Manuel Altamirano
Impregrafic
Tel: 8324113
Av. Othén P. Blanco
La Rana

Tel:983 833 3293

Compugrafico

Buganvilias esq. Poligono 2

Multimedios

Av. Carranza

Casadel Uniforme

Av. Héroes

Creaciones textiles

del sureste

Av. Chetumal no. 386, col. Centro

Tel: 8320161

Grafica Moderna de

Quintana Roo

Av. Maxuxac Esq. Petcacab
Tel: 12-92341

Grupo editorial

Caoma

Calle Cedro

Impresora de

Chetumal

Av. Héroes # 129, col. Centro.

Impremex

Av. Alvaro Obreg6n no. 209
Tel: 8320730

Impresos Castillo

Tel: 983 837 2720

Qualtex

Av. Ignhacio Zaragoza, no. 292. Col. Centro

Tel: 2853136
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Fuente: Elaboracion propia
Tabla 5. Perfil de la competencia indirecta.
Empresa/ Calidad Publicidad | Método de | Estrategia de Servicio al
caracteristica distribucién promocion cliente
Servicios No existe Directo No existe Trato
de personalizado
Bordados impresion
BERNI Y
confeccién
de
uniformes.
Variedad Revistas y Indirecto No existe Crédito a
de rotulos en clientes
Logo Signs servicios taxis. conocidos.
de
impresién
y disefio.
Variedad No existe Directo No existe Crédito a
de clientes
servicios conocidos.
Impregrafic de
impresion.
Tintas
nacionales.
- Bardas Directo Descuento a Crédito a
Confeccion Radio escuelas. clientes
La Rana de Revistas conocidos
uniformes.
-Tintas
nacionales
-Variedad Radio Directo No existe Crédito a
de servicio clientes
Compugréfico | de., conocidos.
impresion.
-Tintas
nacionales
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-Variedad Radio Directo No existe Disefio y
de servicio Revistas atencioén
] . de personalizada
Multimedios ] »
impresion.
-Tintas
nacionales
- Bardas Directo Descuento a Crédito a
Confeccidn escuelas e clientes
Casa del de instituciones. conocidos.
Uniforme uniformes.
-Tintas
nacionales
- Internet Indirecto No existe Crédito a
] Confeccion clientes
Creaciones .
. de conocidos.
textiles del )
uniformes.
sureste )
-Tintas
nacionales
-Variedad Internet Indirecto No existe Crédito a
] de servicio clientes
Grafica .
de conocidos.
Moderna de ) »
. impresion.
Quintana Roo ]
-Tintas
nacionales
-Variedad Bardas Indirecto Patrocinios Crédito a
de servicio clientes
Grupo )
L de conocidos.
editorial ) »
impresion.
Caoma ]
-Tintas
nacionales
-Variedad No existe Indirecto No existe Crédito a
de servicio clientes
Impresora de de conocidos.
Chetumal impresion.
-Tintas
nacionales
-Variedad Internet Indirecto No existe Crédito a
de servicio clientes
Impremex ]
de conocidos.
impresion.
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-Tintas

nacionales

Variedad No se Indirecto No tiene Crédito a
de servicio publicita estrategia de clientes
Impresos de promocion. conocidos

Castillo Impresién.
Tintas

nacionales.

Confeccion Radio Directo Descuentos Servicio
de Revistas por volumen. | personalizado.
uniformes, Bardas
serigrafiay
Qualtex bordado.
Tintas
Importadas

y
nacionales.

Variedad No se Indirecto No hace uso Crédito a
de servicio | publicita. ningan clientes
de medio de conocidos.
Impresol ) » »
impresion. promocioén.
Tintas

nacionales

Fuente: Elaboracion propia

2.14.- Fijacion de Precios

Marco legal:

La actividad de impresidon a través de la técnica serigrafica en la ciudad se
encuentra en un mercado de oferta competitiva o de mercado libre, esta es
aguélla en la que los productores actian en circunstancias de libre
competencia, sobre todo debido a que son tal cantidad de fabricantes del
mismo articulo, que la participacion en el mercado se determina por la calidad,
el precio y el servicio que se ofrecen al consumidor. Ningun productor domina
el mercado. Esto ocurre debido a que en la ciudad, aunque no en mucha

cantidad hay un numero considerable de empresas que se dedican a esta
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actividad; existe un aproximado de 17 empresas que proporcionan el servicio,

pero que este no es su giro principal sino lo tienen como una actividad que

complementa sus servicios.

A razon de que actuan en libre competencia, la Unica forma de diferenciarse
se encuentra en el servicio y la calidad que ofrezcan a sus clientes; muchos de
los empresarios existentes mencionaron que las empresas dedicadas a esta
misma actividad o que la entrada de un nuevo competidor, no representaria
competencia alguna puesto que cada uno debe ganar su propio mercado y
que ellos ya lo tienen; esta actividad se encuentra en un libore mercado ya que
es relativamente facil el montar un pequefio taller y operar, pero lo que es

importante permanecer competitivos en el mercado.
Mercado y competencia:

Para la empresa “Serimix” su principal competencia estd funcionando en el
municipio de Othon P. Blanco en la ciudad de Chetumal, puesto que en la
ciudad, es donde varias empresas ya estan establecidas y han creado su
mercado, que muchos de ellos incluso consideran “cautivos”, ya que recurren a
ellas por costumbre. Todas estas empresas que representa competencia para
“Serimix” no han satisfecho la demanda de la ciudad, ya que muchas pequeias
empresas recurren a empresas en las ciudades de Cancun y Mérida para
solicitar el servicio de impresion serigrafica. Si bien el area de los textiles es el
mas trabajado por la competencia, se han dejado un tanto de lado el de los
promocionales que se pueden imprimir a través de serigrafia, o el arte de la

serigrafia en papel, este Ultimo es uno en los que “Serimix” pondra atencion.

Objetivos de la empresa:

Andlisis de los precios.

Analizando los datos recolectados de las empresas que ofrecen el servicio de
serigrafia en la ciudad, los precios son diferentes ya que por la naturaleza de
un taller se tienen multiples precios por impresion, ya que estas dependen del
tamanfo, los colores, el tipo de tinta a utilizar y del disefio. En promedio la
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impresion de playeras cuesta $9.00, de promocionales entre $6.00 y $2.00,

considerando un volumen de 100 piezas.
Algunas de las empresas en la ciudad tienen precios por arriba del promedio y

no consideran elementos como el disefio, la calidad de las tintas e impresion.

Proyeccién de los precios.

Los precios se mueven de a cuerdo a cada proyecto o trabajo, ya que cada uno
tiene factores que puede abaratar o incrementar el precio del trabajo. En la
ciudad las empresas manejan precios mas elevados del promedio. En general
en el interior de la republica, los precios son menores debido a grandes
cantidades de produccion de serigrafia donde los costos de produccion son
menores, debido a las economias de escala y a la proximidad con los
proveedores. Con lo que respecta a nuestra ciudad, creemos que los precios
se mantendran y que con la entrada de un mayor nimero de competidores y
de la ampliacion de la capacidad de produccion de la planta en funcionamiento,
habrd una manutencion de los niveles de precios o disminuiran, sin embargo, la
demanda de este producto, como podremos ver en estudios posteriores, van

en aumento.
Partes interesadas:

e Proveedores: nuestros proveedores de tintas, mallas y solventes seran
las empresas Sanchez y Graficolor; los de maquinaria sera el Grupo
Disma. Y los de equipo de limpieza y adhesivos sera Albatross. Esta
seleccion puede ser modificada durante la implementacion del proyecto.

e Clientes: nuestros clientes seran las empresas de la ciudad que
requieren productos publicitarios para promocionar a su empresa,
organizaciones que requieren de articulos de los eventos que realicen,
escuelas, y todos aquellos que requieran del servicio de impresion de
serigrafia, ya sea articulos promocionales, textiles o papel. Se pretende
cubrir la ciudad de Chetumal y el municipio de Felipe Carrillo Puerto para
mas adelante tener clientes en todo el estado y Belice. Asi se cubrira la

demanda insatisfecha.
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e Accionistas: la inversion inicial para poner en marcha la empresa sera

por medio de financiamiento por parte del gobierno del estado de
Quintana Roo y por aportacion de los socios, la cual sera en

infraestructura y mano de obra.
Elasticidad cruzada:

En economia se denomina bienes sustitutivos a aquellos productos y o
servicios, que un consumidor esta dispuesto a comprar en lugar de otros; por
esa razon la serigrafia puede ser considerada como un bien sustituto que,
suplanta a otros de tipo de impresion como lo es la sublimacion y transfers. Los
bienes similares se pueden encontrar cuando la elasticidad precio - demanda
cruzada entre bienes es positiva. Es decir, si incrementa el precio de un bien X,
el otro bien aumenta su demanda, se dice que el segundo es sustituto del

primero.

Ciclo de vida del producto

Esquema del ciclo de vida de un producto.

Los productos suelen atravesar cinco etapas:

1. Etapa de desarrollo de un nuevo producto: (6 meses)

o Es muy caro.

o No se perciben ingresos por venta.

o Es un periodo de pérdidas netas.

2. Etapa de introduccién en el mercado (6 meses)

o Supone un coste muy alto ya que no existen todavia las
ganancias. Solo a los inicios de la recuperacion de la inversion
inicial.

o EIl nivel de ventas es bajo por ser una empresa nueva y poco
conocida, por lo que estamos realizando labor de mercadeo para
lograr posicionar la empresa “Maya Tilapia”.

o El balance es de pérdidas netas.

3. Etapa de crecimiento (1 afio)
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o Se reducen los costes debido a la realizacibn de economias de

escala; la produccion de tilapia serd mayor y se podran ofrecer
precios competitivos.

o Los volumenes de ventas incrementan significativamente, porque
se estabilizaran los procesos de producciéon y se puede satisfacer
mayor demanda.

o Se empiezan a percibir beneficios.

4. Etapa de madurez ( 5 afios)

o Los costes son muy bajos, porque se cuenta con un control total
del proceso de produccion de la tilapia.

o Se alcanzan los niveles méaximos de ventas.

o Los precios disminuiran debido a la proliferacién de productos
competitivos.

o Se alcanza la mayor rentabilidad.

5. Etapa de declive (3 afios)

o Las ventas caen.

o Los precios bajan.

o Los beneficios se reducen.

Costo y curva de aprendizaje:

Las curvas de aprendizaje, también llamadas economias de escala dinamicas,
hacen referencia al aumento de la productividad que se produce a través de la
experiencia acumulada. Cuando una empresa lleva mas de un periodo
produciendo un bien aprende a producirlo mejor, se hace con el know how del
proceso productivo, o que se traduce en una disminucion del coste unitario a
medida que aumenta la produccion acumulada. Lo que sucede es que el coste
esperado de la produccién para los periodos futuros pasa a ser funcién de las
cantidades producidas en los periodos pasados. La importancia de esta
relacion puede llevar a que determinadas empresas produzcan mas que la
cantidad de equilibrio durante los primeros periodos con el fin de bajar por su
curva de aprendizaje mas rapidamente que sus competidores, es decir, para

crear una barrera de entrada (ver grafica 4).

Grafica 4. La curva de aprendizaje.
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La gréfica ilustra esta situacion. La curva de aprendizaje A es la de un taller de
serigrafia que cuenta con cierta experiencia acumulada en la produccién,
mientras que la A* corresponde a otro taller de serigrafia que todavia no ha
empezado a producir, pero que puede hacerlo con menores costes (lo que se
refleja en que su curva de aprendizaje esta por debajo que la de la otra planta).
Siempre que el taller pionero cuente con una ventaja lo suficientemente grande,
la experiencia acumulada (el haber bajado por su curva de aprendizaje)
significa una barrera de entrada para el otro taller, incluso aunque sus costes
sean menores. Tal y como se aprecia en la grafica, el taller pionero ha
acumulado una produccion Qa, por lo que su coste unitario es C; (puntol),
mientras que la segunda no tiene ninguna experiencia acumulada (por lo que
su coste unitario seria C*, correspondiente al punto 2). El taller de serigrafia
que se plantea empezar a producir debera analizar cuidadosamente si le
conviene 0 no sabiendo que su coste unitario sera mayor que el de su
competidor. Si el mercado del bien en cuestion no es perfectamente
competitivo y no hay indicios de que las curvas de aprendizaje (A y A*) vayan a
cortarse en un futuro proximo, el taller que se plantea entrar no tendra
incentivos para hacerlo. Existira una barrera de entrada derivada de las

economias de escala dinamicas.

Respuesta de la demanda

Los productos impresos a través de la “serigrafia”’, son un bien duradero;
sustituto de la impresion de textiles por medio de la sublimacién y transfer, y en
articulos promocionales de la tampodgrafia y el offset. En la poblaciéon en
general las empresas, instituciones y organizaciones de todo tipo, estan
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teniendo mayores nociones de la necesidad de publicitarse y estan destinando

recursos econdémicos para invertir en articulos publicitarios, y otros articulos

gue los hagan diferenciarse o hacerse notar del resto.

La demanda tiene crecimiento, motivados por campafas publicitarias y grandes
eventos deportivos, como el mundial, las olimpiadas, equipos de futbol, entre

otros.

Los clientes son muy variados, pueden ser desde grandes compafias que
requieren playeras como parte de campafas publicitarias, hasta personas que

solo necesitan unas cuantas.

Los mercados potenciales son campafias publicitarias, eventos especiales,
impresion de playeras para equipos deportivos, uniformes escolares, centros

de veraneo, invitaciones y arte en papel.

Existe competencia internacional en los productos del giro por parte de China,

Estados Unidos de América, Guatemala y Corea.

Interaccién con los instrumentos comerciales

Los costos en cuanto al traslado de las tintas y de los insumos de impresion
hasta la ciudad, recaen sobre nuestros costos, porque la empresa que surtira
de ese insumo no presta servicio de transporte, sino que “Serimix” al momento

de hacer sus pedidos pagara los gastos de envio.

En cuanto a la distribucion del producto, por la naturaleza de los productos
impresos en la mayoria de los casos el cliente es quien viene por los

encargos, mas si es necesario “Serimix” hara la entrega de estos.

2.15.- Analisis de la Demanda
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- 1
Segun Kotler la demanda son los deseos humanos respaldados por su poder

de compra, a continuacion se presenta su analisis.
Analisis de la demanda con fuentes secundarias

Debido a la naturaleza del producto y de la informacion histérica con la que se
cuenta, se analizara la demanda con fuentes secundarias, ya que estos son
registros confiables y fidedignos del comportamiento y evolucién del sector a

través de los afos.

Se consultaron los registros de BANCOMEX, SE e INEGI, para obtener los
datos necesarios referentes a la demanda del servicio de serigrafia en el
estado, y conocer la cantidad de micro, pequefias y medianas empresas que
seran el mercado meta de la empresa. Donde se muestra que la demanda de
pedidos manufacturemos estd comenzando a levantarse de nuevo, tras haber

tenido una baja de noviembre de 2008 a enero de 2009 (ver gréfica b5).
Grafica 5. Indicados de Pedidos Manufactureros.
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2.16.- Andlisis de la oferta

" op. Cit.
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En México, y en la ciudad de Chetumal el servicio de serigrafia ha crecido en

los ultimos afios, porque las empresas estan invirtiendo mas capital en
publicidad y para ello requieren del uso de articulos publicitarios y otros
impresos. Toda la ciudad cuenta con empresas que ofrecen este servicio,
ademas de otras ciudades en el estado, como lo son de importancia los talleres
de serigrafia en Cancun y en el estado de Yucatan los de Mérida. Siendo ellos

los que tienen oferta de este servicio en la ciudad y el estado.
2.17.- Comercializacién

La distribucion de los productos impresos en serigrafia por lo general no
requiere que la empresa los entregue a los clientes, porque no son cantidades
tan grandes como para requerir de un servicio de entrega; en caso de ser

necesario se puede ofrecer el servicio de entrega a domicilio.

La presentacion de los productos impresos sera; articulos publicitarios en cajas
de carton con el logo de la empresa y la hoja de trabajo de impresion que
contendra los siguientes datos: clientes, empresa, contacto, teléfono, fecha de
inicio, fecha de entrega, cantidad de impresos, formato, material, tinta, colores,

observaciones.

Los textiles tales como playeras se entregaran dobladas con un sticker con el
logo de la empresa, que sujetara el doblado, estard& acomodado por talla y

colores y la hoja de trabajo de impresion.

Una forma grafica de representar el canal de distribuciébn es de la siguiente

manera:
Productor “ Serimix” |::> Clientes
2.18.- Estrategias de marketing

A continuacion se presentan las estrategias de marketing para la empresa

“Serimix”, de acuerdo al sistema de comercializacion.

Mercado
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El mercado meta para “Serimix” son las pequefias empresas de la ciudad y

organizaciones, que requieren de articulos publicitarios o uniformes para
distinguirse; ademas de personas que solo necesiten pequefias cantidades de

impresiones y arte en papel.

Considerando que en el estado se cuenta con mas de 990 empresas grandes y
7 . . ~ « 2 .
mas de 23 mil micro, pequefas y medianas empresas’, que es sobre quienes

enfocaremos la atencion.
Marketing Mix para el desarrollo del producto.

En esta mezcla de mercado contemplaremos no solo las 4p’s de la
mercadotecnia tradicional, sino que agregaremos las 3p’s faltantes quedando
asi, Producto (product), Plaza (place), Precio (price), Promocion (promotion),

Personas (people), Proceso (process) y Evidencia Fisica (Physical evidence).

Quedando asi las 7p’s de la mercadotecnia3.

Producto

El producto sera la impresion en serigrafia de articulos variados que van desde
todo tipo de textiles, articulos publicitarios y arte en papel como cuadros con

retratos, hasta invitaciones.

La empresa se llama “Serimix” debido a que hace referencia a la técnica de
impresién serigrafica y el mix, es porque se podra imprimir una gran variedad
de objetos y que en un futuro la empresa extendera sus servicios a los de
impresion por sublimacion, foto botones entre otros, que puedan complementar
al taller de y ofrecer mas variedad a los clientes referente a articulos

publicitarios.

Precio

? http://www.noticaribe.com.mx/chetumal/2009/01/alistan_arranque_de_censo_economico.html
3 .
http://www.12manage.com/methods_booms_bitner_7Ps.html
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El precio al que se ofrecera nuestro servicio sera variado, esto dependiendo de

la imagen que va ser impresa, el tamafio, la superficie en la que se imprimira

(requiere de diferentes tintas), los colores vy el disefio.

En general considerando una cantidad de impresion de 100 piezas, la
impresion de articulos promocionales va desde $6.00 hasta $.50, y de textiles

en promedio $9.00, considerando la impresiona a una tinta.

Se mantiene un precio competitivo, considerando los precios de la competencia
y en los costos que tendra que incurrir la empresa para realizar dicha

impresion.

Los clientes para realizar algun encargo deberan pagar un 50% al momento del

encargo y el otro 50% a la entrega del producto.
Plaza

La ubicacion de la empresa, es en el municipio de Othén P. Blanco en la ciudad
de Chetumal, esto debido a la cercania con los clientes, puesto que nuestro
mercado meta son las micro, pequeias y medianas empresas de la ciudad y

del Estado de Quintana Roo.

La empresa estard fisicamente en el area donde el cliente se relaciona con la
empresa, debe mantener un ambiente tranquilo, con musica agradable, y un
aroma caracteristico que debera ser elegido entre los que se puede tomar en
cuenta manzana canela, menta y hierbabuena ; esto porque por lo general en
los talleres de serigrafia el olor que los quimicos y tintas despiden es un tanto
fuerte y podria ser desagradable para el cliente, ademas que se debe mantener
este aroma para hacerlo caracteristico de la empresa, debera estar siempre

limpio y decorado con cuadros impresos en serigrafia.

Se mantendra en el exterior, como en el interior una imagen clara del logotipo
de la empresa, para generar imagen organizacional entre los clientes y asi

comiencen a identificar a la empresa.

Promocién
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La promocién para la empresa “Serimix” sera a través de anuncios publicitarios

en las redes sociales tales como Facebook, Twitter, mails. Esto por el gran
auge que estan teniendo estas tecnologias que permitiran tener mayor alcance

CON menor costo.

Se imprimiran volantes, y se anunciard en revistas. Se haran visitas a las
pequefias y medianas empresas en busca de clientes y promocionando los
servicios que ofrecemos. Esto serd detallado en el plan de medios que mas

adelante se desarrolla.

Participar en patrocinios serd una forma de promocionar a la empresa mas
adelante y se estudiara en qué casos le conviene apoyar esas actividades. Asi

mismo como la creacion de una pagina web.

Las promociones de venta no seran aplicables totalmente al inicio del
funcionamiento de la empresa, pero se consideran descuentos especiales

relacionados con el volumen de compra y a clientes frecuentes.
Personas

Esta P, se refiere a todas las personas involucradas en el negocio:

proveedores, empleados, gerentes, consumidores, etc.

Para la empresa “Serimix”, sus empleados seran base fundamental para el
éxito de la empresa, intentando crear en ellos el sentido de pertenencia hacia la
organizaciéon, ademas de que se respetaran sus derechos como trabajadores y
mantener un ambiente agradable de trabajo. Las lineas de mando deberan ser

respetadas asi como a cada integrante.

Las relaciones con proveedores deberan ser cordiales tratando de cumplir con
los compromisos en tiempo en forma por ambas partes y estableciendo

relaciones de amistad con ellos.

Los consumidores en los que se centra toda la empresa deberan ser atendidos
con rapidez, sus cuestionamientos acerca de precios, calidad, tiempo de

entrega deberdn ser resueltos en el menor tiempo posible y siempre
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manteniendo una actitud de servicio agradable, aun si no realizan alguna

compra, porque seran clientes potenciales o tendrdn una buena imagen de la

empresa.

Todos los integrantes de la empresa deberan portar diariamente su uniforme
gue constara de la playera con el logo de la empresa, pantalones de mezclilla,
tenis o zapatos cerrados. Durante la impresién deberan usar bata, guantes y

cubre bocas.
Proceso

El proceso de produccion de cada impresion sera descrita mas adelante en el
trabajo, pero cada una de ellas sera personalizada, manteniendo al cliente al
tanto de las decisiones de tonos y colores, tamafios y ubicacién de la impresién

y del costo de la misma.

En cada proceso se tratara de consumir la menor cantidad de recursos
posibles tales como agua, electricidad, hojas de papel y bolsas de plastico, esto
con el fin de no solo de ahorrar recursos que no repercuten en el acabado de

la impresion, sino con el fin de cuidar el medio ambiente.
Physical evidence (Evidencia Fisica)

Se centra en el ambiente en que el producto o servicio es entregado, y este
tratando de siempre atender al cliente de manera pronta y amable en sus
requerimientos. Cada paquete de productos terminados sera entregado en
cajas de carton con un registro de la cantidad de articulos que se estan
entregando, en el caso de las playeras, con un registro por color y tallas. En la
industria serigrafica se acostumbra meter cada playera o articulo textil impreso
en una bolsa de plastico, pero la empresa “Serimix” optara por doblar los
textiles y para que no se desdoblen se pondra un sticker con el logo de la
empresa, para detener el doblado. El area de contacto con el cliente siempre

debe mantenerse con una actitud y en un ambiente agradable.
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2.19.- Plan de Medios

Considerando que la empresa “Serimix” inicie operaciones en el 2011, se
desarrolla un plan de medios que abarcara un mes y medio.

No entraremos al mercado publicitandonos en medios tales como la television,
puesto que aun la empresa no cuanta con el capital necesario para invertir en
ello. Asi que, desarrollaremos una campafia que intente tener un mayor

alcance con menores costos.

Para ello se desarrollard una pequefia campafa publicitaria. Se recurrira a
disefladores graficos que disefiaran el logo, los carteles, los flyers y los
anuncios para las redes sociales. Esto se tendra con un mes de anticipacion al

inicio de la camparia (ver grafica 6 y tabla 5).

Grafica 6. Porcentaje de presupuesto publicitario.

Plan de Medios
Porcetaje de presupuesto publicitario

M Redes Sociales

B Visita Empresas

m Radio

B Flyersy pelotitas de goma

W Carteles

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 6. Plan de medios.

Plan de medios por fecha de lanzamiento de cada actividad

Fecha(semanas)/Actividad 1 2 4 5
Radio 7:00 - 7:00 -
15:00 15:00
30" 22"
Redes Sociales X X X X X
Flyers y pelotitas de goma X X
Carteles X X
Visita a empresas X X X X X

Fuente: Elaboracién propia

La semana tres sera la semana en la que se inician operaciones y la campafia

publicitaria se mantendra por tres semanas mas.
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CAPITULO 3

ESTUDIO TECNICO
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3.1 Introduccioén

En este apartado se realizard una estimacion de los recursos materiales,
financieros y humanos, a implementar para que la empresa “Serimix” pueda
iniciar operaciones. Realizando un estudio de los procesos, la planeacion de
los recursos humanos y las normas que lo regiran. Con el fin de que la

empresa tenga la organizacion adecuada para su funcionamiento.

3.2.- Localizacion.
Macrolocalizacion

La empresa estara ubicada en el estado de Quintana Roo, México. El cual se
encuentra al este de la Peninsula de Yucatan, en la frontera con
Centroamérica. Colinda con los estados de Yucatan hacia el noroeste y con
Campeche al oeste; al norte con el Golfo de México; al sur el Rio Hondo
delimita su frontera con Belice y unas sefales de piedra colocadas en su sierra

(Las Mojoneras) delimitan su frontera con Guatemala ( ver fig.6)
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Fig 6. Mapa de la Peninsula de Yucatan

Dentro de los nueve municipios que posee el estado de Quintana Roo, el
proyecto se desarrollard en el municipio de Othon P. Blanco, en la ciudad de

Chetumal (ver fig. 7).
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Fig. 7. Mapa del municipio de Othon P. Blanco

Microlocalizacion: Dentro de la ciudad de Chetumal, se ubicara en la zona
Centro, por la proximidad que tiene con clientes potenciales y proveedores,

ademas de ser un area donde hay una gran afluencia de personas ( ver fig. 8).
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Fig. 8. Mapa de la ciudad de Chetumal.

Es asi que la localizacion del taller de serigrafia sera en un area donde pueda
captar clientes y que por su ubicacién pueda ser conocida.

3.3.- Ingenieria del Proyecto.

La técnica de serigrafia viene de la pintura y de sus aplicaciones en la

impresion de libros y documentos. La impresion sobre playeras es
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relativamente reciente, asociada a las modificaciones en las formas de vestir

gue consideran una vestimenta mas informal.

Si bien el consumo de este tipo de prendas correspondié originalmente a la
juventud, y para lo cual se realizaban estampados de personas, dibujos,
diagramas y otros que atraen a los jovenes; ahora se trata de una prenda
utilizada por todos los grupos de edad.

La serigrafia es un proceso de impresion manual o mecanico relativamente
sencillo, cuyo domino necesita de pocos conocimientos técnicos.

Con este método se pueden hacer tantas copias como se requieran, todas con
una calidad uniforme y sobre cualquier material.

La tinta seca rapidamente por lo que en poco tiempo se puede imprimir varios
colores, ademas el proceso es relativamente barato.

Por ser este un negocio de venta, se necesita contar con mucha disponibilidad
de horario, de tal manera que el cliente pueda ser atendido cuando lo requiera.
Se debe estar atento al arribo de nuevas modas y colores en los estampados
de las prendas, para que las opciones ofrecidas al cliente sean las mas

variadas.

Proceso Productivo

El proceso productivo se describe a continuacion y va desde el contacto con el
cliente hasta el empaquetado de las prendas terminadas ya listas para ser

entregadas al cliente.

1. Se realiza el contacto con el cliente y se le describen los articulos que se

producen, resaltando la calidad de estos y la seguridad de entregas puntuales.

2. El cliente hace la eleccién de los colores y proporciona el logotipo. En caso

de no hacerlo el impresor puede proporcionar sugerencias sobre el disefio.

3. Se hacen convenios sobre el tiempo de entrega y el precio. Se cobra un

anticipo, generalmente del 50%.

4. El dibujo o logotipo se prepara, reduciéndolo o ampliandolo segun las

dimensiones requeridas.
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5. Se hacen los negativos en separacion de colores.

6. Se preparan las mallas con los respectivos revelados.
7. Se imprimen muestras para presentar al cliente.

8. Una vez autorizada la muestra se procede a la impresion en serie de las
playeras.
9. Se agregan tintas a las malla, distribuyéndola uniformemente con el rasero.

Se usan tantas mallas como colores.

10. Se fija la playera al pulpo para evitar movimientos y limitar errores. En cada
brazo de este es fijada una malla con su color respectivo, y se imprimen una a

una las prendas.
11. Terminada la impresion se colocan en el rack de secado.

12. Luego se vulcaniza en una plancha, que debe de estar a una temperatura

de 180 grados y que se tiene que aplicar solo durante 10 segundos.

13. Se apilan para su conteo y también se revisa la calidad de la impresion, las

gue no aprueban esta evaluacion son rechazadas.
14. El dltimo paso es empaquetar las prendas y prepararlas para su entrega.

Se puede describir un dia de actividades normales en un taller de serigrafia y

este seria de la siguiente forma:
Un dia tradicional de operaciones

- El dia inicia a las 8:00 a.m. Se revisa la agenda del dia para checar los
pedidos pendientes y se hacen las llamadas pertinentes a proveedores y
clientes. La siguiente actividad es la de limpiar el taller.

- Después se preparan los utensilios con los que se va trabajar,

especialmente el pulpo, adecuando sus brazos para el trabajo.
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- En los brazos del pulpo se acomodan las mallas cada una representa un
respectivo color, en la malla hay que trabajar utilizando bloqueadores
especiales, segun el grueso de la tinta y el estampado.

- Se inician las pruebas de colores en papeles y tela de desecho, para
hacerles las correcciones necesarias.

- Se inicia la impresion.

- El siguiente paso es encender la plancha de vulcanizado.

- Después de la impresion, las prendas que han sido impresas se colocan
en el rack de secado.

- El siguiente proceso es la vulcanizacion del estampado, el tiempo de
aplicacion es de 10 segundos por playera a 180 grados centigrados.

- Se apilan para después ser contadas.

- La dltima fase del proceso es el empacado para su entrega.

Las operaciones del taller van de acuerdo a los pedidos que se tengan cada
dia. (Ver figura 9).

Figura 9. Mapeo de procesos
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Maquinaria y equipo necesarios para establecer un taller de serigrafia son

los siguientes:

e Pulpo de seis brazos.

e Mallas de 60y 120 hilos por centimetro lineal.

e Raseros.

e Mesas para impresion de 90x120 cm.

e Lampara de 220 volts.

e Rack de secado 75 x 100 cms. Con 50 charolas galvanizadas.
e Horno de 120 x 300 cms.

e Plancha de secado.

e Tina de lavado.

Caracteristicas de la Materia Prima;:

Los proveedores de los principales insumos son empresas dedicadas a
comercializar equipo e insumos para impresion, 6 empresas que comercializan

equipos de computo y de oficina.
Los principales insumos son:

e Acetatos para registros (se usa para hacer coincidir las imagenes en los
bastidores).

e Cloro.

e Bicromato para emulsion (fijador que se agrega en la tinta).

e Bloqueador de esténcil (blogueador que impide el paso de la tinta en
ciertas zonas de la malla).

e Cinta canela.

e Electricidad (se utiliza para calentar la plancha).

e Emulsién fotosensible (ayuda en el revelado de la malla).

e Envases de plastico paga guardar colores.

e Estopa (se utiliza para limpiar los diferentes articulos).

e Hojas para pruebas.

e Malla de nylon (es donde se tiene el dibujo para la impresion).
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e Marcadores permanentes.

e Maskin tape.

¢ Rasero (es una tira de hule con mango que sirve para extender la tinta).
e Solventes (se usan para disolver la tinta y hacerla menos espesa).

e Tintas serigraficas.

e Acondicionador (solvente utilizado como limpiador).
Proveedores.

Para tintas en diferentes efectos, emulsiones Chromaline:

http://www.qgraficolor.com.mx

Para mallas, emulsiones Diazo y producto de recuperacion de mallas tienes a:

http://www.mallasglersa.com.mx

Tintas, emulsiones, marcos madera y aluminio, equipos Yy otros....

http://www.sanchez.com.mx/sanchezink/productos.htm

Para equipos de limpieza de mallas, adhesivo de paleta, quimicos y pistolas

para limpiar errores en camisetas. http://www.albatross-usa.com/albatross

spanol.htm

Camisetas: Yasbek sucursal Cancun, American Cotton sucursal Mérida y

Optima.
Magquinaria: Grupo Disma Fenix.

De los insumos anteriores, cabe destacar que al inicio la empresa contara con
un pulpo de seis brazos manual, que futuramente se desea que este sea
sustituido por uno semiautomatico o automaético, ya que la incertidumbre de la
estabilidad de la empresa y la falta del personal de mantenimiento en la
localidad al inicio puedan ser obstaculizantes para las actividades de la
empresa, ya que no se contara con el capital necesario para solventar el

arreglo de esta.
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En cuanto a la mano de obra calificada, después del reclutamiento del

personal, los seleccionados tomaran un curso de capacitacion en donde se les
ensefiara como manejar la maquinaria, los materiales e instrumentos y todo lo

necesario para laborar en la empresa.

La calidad de los insumos seran determinantes en el producto final, ya que
estos pueden afectar a la empresa si cuentan con defectos como que las tintas
se corran, las playeras se despinten, ocasionando una mala imagen a la
empresa, por lo que se recurrira a proveedores conocidos y confiables que

brinden garantia en sus productos.

Los procesos que se realizan en la empresa pueden facilmente ser
estandarizados por la naturaleza de las actividades, ya que todas deben pasar

por el mismo proceso para realizar la impresién serigrafica.
La impresion serigrafica tiene aplicacion en las siguientes areas:

e Artistica, artesanal, gravado, industrial, electronica, publicitaria y textil. Al
inicio la empresa solo se enfocara en las areas publicitarias y textiles.

e Lo que la empresa realizara es la impresion de camisetas, otros textiles.

¢ Invitaciones, bolsas de papel, carpetas, otros.

e Plasticos, globos, articulos promocionales varios.

Instalacion
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Figura 10. Intalaciones
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Distribucién de planta

1. En esta area se encuentra el recibidor, donde tendremos contacto con los
clientes y clientes potenciales, se encuentra separada por una pared para que
no se vea el interior del taller. Se atiende a los clientes y se reciben y cancelan
nuevos pedidos. También aqui se exhiben los diferentes trabajos y muestras, a

la vista de los posibles clientes para lograr su interés.

2. La zona de arte es donde se realizara todo el proceso de disefio, impresion
de los positivos. Contara con una computadora e impresora, para hacer las
pruebas. Ademas de ser el area donde se pagan y hacen las facturas de los

materiales y de las nOminas y es donde se encuentra el duefio de la empresa.

3. Esta es el &rea de produccion, donde se haran las impresiones. Cuenta con
3 mesas de impresién, dos pulpos de seis brazos, un rack de secado, la
secadora y la plancha. En esta area se ubica también a los trabajadores que
realizan el proceso de impresion de las playeras. Asi mismo, se lleva a cabo el
proceso de terminado de las prendas supervisandose el buen acabado y la
ausencia de defectos; ahi se lleva a cabo la aprobacién o rechazo de las

prendas para pasar finalmente por un control de calidad o supervision.

4. Es el cuarto oscuro, el de revelado y de limpieza de mallas. Cuenta con dos
mesas para revelado, que tiene focos de 220 watts, dos tinas de lavado de
mallas, y una pequefia bodega para guardar el material. Es el lugar asignado
para almacenar los materiales, tintas, accesorios, mallas, etc., de una manera
ordenada segun las areas donde se utilizaran posteriormente. También aqui se
guardan los paquetes terminados que fueron acomodados en una caja para
evitar que se llenen de polvo en lo que llegan hasta el cliente; es un lugar

fresco y seco y es donde se lleva a cabo el inventario de productos terminados.

El comdn denominador en la determinacion del tamafio de una planta pequefia
es la flexibilidad y adaptabilidad en el disefio inicial, de manera que pueda
hacerse frente a las condiciones del mercado y de los procesos de produccion.
Un factor importante para definir el tamafio de la planta es el referente a la

inversion inicial prevista.
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Cuando la microempresa inicia operaciones, el tamafio aproximado puede ser
de 40 a 50m2, en este espacio se acomodaran el mobiliario de oficina, el
equipo de trabajo y el personal y cuando esta crezca requerird de un mayor
espacio, no solo para el personal, sino también para los diferentes equipos
auxiliares, maquinarias, y mobiliario de oficina. El tamafio aproximado puede
ser de 100 — 120 m2.

3.4.- Estudio Organizacional.

El estudio organizacional en este proyecto servira para delimitar los niveles de
responsabilidad y autoridad de la organizacion, para el correcto funcionamiento

de la empresa una vez iniciadas las operaciones.

Organigrama

General

Contador —

Encargado de
produccién.

Serigrafista

Serigrafista

Figura 11. Organigrama

La organizacién contara con tres niveles jerarquicos, los cuales seran:
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Nivel directivo: este puesto lo ocupa el administrador/gerente general, el cual

esta encargado de coordinar todas las actividades de la organizacion, y a la

toma de decisiones.

Nivel funcional: Esta representado por el encargado de produccion, que es
aguel encargado de que la produccidon y cada proyecto sea asignado al
serigrafista correspondiente, o de la asignacion de algunas tareas y verifique la

calidad del proceso productivo y del producto terminado.

Nivel operacional: Esta formado por los serigrafistas que son los encargados de

realizar todos los trabajos de impresion serigréafica.

Dentro del organigrama se encuentra el contador, pero este esta de manera
externa a la organizacion y su Unico contacto es con el gerente, sin ninguna

autoridad dentro de la organizacion.

Delimitar la posicion que cada miembro de la organizacion servira para poder
tener una linea de mando correcta y funcional, que beneficiara al correcto

funcionamiento de la empresa

Puestos y perfiles
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1.1. Nombre del puesto
1.2 Subordinado a:
1.3 Subordinados:

1.4 Relacién interna
1.5 Relacién externa

1.6 Nivel

2.1 Edad
2.2 Sexo
2.3 Escolaridad
2.4 Estado civil

1. DEFINICION DEL PUESTO

Administrador/Gerente general

Contador, Encargado de produccion, Serigrafistas.

Encargado de produccion, Serigrafistas.
Contador

uno

2. REQUISITOS
De 20 afos en adelante

Indistinto
Licenciatura

Indistinto

3. EXPERIENCIA Y/O CONOCIMIENTOS

3.1 Leery escribir
3.2 Sumar y restar

4.1 Trabajo en equipo
4.2 Empatia

4.3 Entusiasmo

4.4 Creativo

5.1 Administracion de la
empresa

5.2 Control de calidad de la
produccién

6.1 Fisico

7.1 Actividades Genéricas

7.2 Especificas

7.3 Eventuales

1 2 3 4

4. HABILIDADES

1 2 3 4 5
X
X
X
X
5. RESPONSABILIDADES
1 2 3 4 5
X
6. ESFUERZO
1 2 3 4 5
7. FUNCIONES

Administrar las actividades de la empresa y los recursos.

Controlar la administracion, el proceso de produccion, trato
con los clientes, encargado del arte.

Se encarga de la nomina y de cumplir con las obligaciones
fiscales.

Ayudar en la impresion serigrafica.
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Verificar la limpieza del taller, y el inventario de materiales. Que
todos los instrumentos de trabajo se encuentren en buen

7.4 Otras Responsabilidades

1.1. Nombre del puesto
1.2 Subordinado a:
1.3 Subordinados:

1.4 Relacién interna
1.5 Relacion externa

1.6 Nivel

2.1 Edad
2.2 Sexo
2.3 Escolaridad

2.4 Estado civil

3.1 Leery escribir
3.2 Sumar y restar

4.1 Trabajo en equipo
4.2 Empatia

4.3 Entusiasmo

4.4 Creativo

5.1 Control de calidad
5.2 Produccién

6.1 Fisico

7.1 Actividades Genéricas

estado.

1. DEFINICION DEL PUESTO

Encargado de produccion
Gerente general

Serigrafistas

Gerente general y serigrafistas.
Nadie

Dos

2. REQUISITOS
De 18 afos en adelante

Indistinto
Preparatoria

Indistinto

3. EXPERIENCIA Y/O CONOCIMIENTOS

1 2 3 4
X
X
4. HABILIDADES
1 2 3 4
5. RESPONSABILIDADES
1 2 3 4
6. ESFUERZO
1 2 3 4
7. FUNCIONES

Vigilar que el trabajo se haga de manera eficiente y

que se cumplan los tiempos.
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7.2 Especificas

7.3 Eventuales

7.4 Otras Responsabilidades

1.1. Nombre del puesto
1.2 Subordinado a:
1.3 Subordinados:

1.4 Relacién interna
1.5 Relacién externa
1.6 Nivel

2.1 Edad
2.2 Sexo
2.3 Escolaridad
2.4 Estado civil

3.1 Leer y escribir
3.2 Sumar y restar

4.1 Trabajo en equipo
4.2 Empatia

4.3 Entusiasmo

4.4 Creativo

5.1 Impresion serigrafica

6.1 Fisico

Esta al pendiente de la produccion, imprime, empaqueta
los trabajos terminados, vigilar la limpieza de las
estaciones de trabajo de cada serigrafista.

Limpieza de mallas, la impresion de los negativos en la
zona de arte.

Informar cualquier problema laboral, dafio de la maquinaria,
falta de material.

1. DEFINICION DEL PUESTO
Serigrafista

Encargado de produccion

Nadie

Gerente General, Encargado de produccion.

Nadie
Tres
2. REQUISITOS
De 18 afos en adelante
Indistinto
Secundaria
Indistinto
3. EXPERIENCIA Y/O CONOCIMIENTOS
1 2 3 4 5
X
X
4. HABILIDADES
1 2 3 4 5
X
X
X
X
5. RESPONSABILIDADES
1 2 3 4 5
X
6. ESFUERZO
1 2 3 4 5
X
7. FUNCIONES
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7.1 Actividades Genéricas Impresion serigréfica.

7.2 Especificas Revelado de negativos, impresiéon, lavado de mallas y
limpieza de sus estaciones de trabajo.

7.3 Eventuales Coordinarse en cada proyecto 0 apoyar a un comparfiero
en sus proyectos.
7.4 Otras Responsabilidades Empaquetado y almacenamiento de los trabajos terminados.

Precauciones especial respecto a la seguridad y proteccién de los recursos

humanos
Las precauciones para los operadores son las siguientes:

e Cuidado con quemaduras provocadas por la plancha.

o Utilizacion de guantes cuando se mezclan los solventes.

o Tapabocas para evitar la inhalacion de solventes.

e Se debe de contar con equipo contra incendios y de primeros auxilios.

« También se debe de tener precauciones especiales con los articulos

punzo cortantes.
Planeacion de los recursos humanos.

Reclutamiento: La forma en que se reclutara al personal sera por medio de
anuncios en el periddico y de boca en boca, en blusqueda de candidatos que

puedan formar parte de la organizacion.

El reclutamiento se hara para los puestos de encargado de produccion y

serigrafista. Con las caracteristicas descritas a continuacion.
Caracteristicas:

e Encargado de produccion:
Edad: 18 afos en adelante
Sexo: Indistinto

Escolaridad: Preparatoria
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Estado Civil: Indistinto

Experiencia: 3 afios

e Serigrafista:
Edad: 18 afios en adelante
Sexo: Indistinto
Escolaridad: Secundaria
Estado Civil: Indistinto
Experiencia: conocimientos basicos en serigrafia

Seleccion del personal: Se seleccionara el personal que de acuerdo al perfil
descrito y la descripcion de puestos cumpla con los requisitos y con la actitud
para trabajar en la empresa. Los solicitantes traeran sus solicitudes de
empleo, asistiran a una entrevista, una prueba de sus habilidades y

conocimientos en serigrafia; si son elegidos se procedera a la contratacion.

Capacitacion y desarrollo: después de ser contratados, los empleados
pasaran una semana en capacitacion antes de iniciar labores a fin de que se
familiaricen con sus compafieros, con la maquinaria y las politicas de la
empresa. Ademas de que periddicamente acudiran a cursos de serigrafia (ver
tabla 7).

Tabla 7. Cursos de capacitacion.

Personal a capacitar Cursos
Administrador Diplomados
Tinta e impresion.
Acabados
Encargado de produccion Cursos en serigrafia
Empleados Cursos en serigrafia

Fuente. Elaboracion propia.

73



Universidad de Quintana Roo

i

Sueldos.
Tabla 8. Sueldos
# TOTAL TOTAL
PUESTO QUINCENAL | MENSUAL | ANUAL EMPLE | MENSUAL ANUAL
Gerente General $5,000.00 $10,000.00 | $120,000.00|1 $10,000.00 $120,000.00
Contador $2050.00 $4,100.00 |$49,200.00 |1 $4,100.00 $49,200.00
Encargado de
produccion $2,000.00 $4,000,00 |$48,000.00 |1 $4,000,00 $48,000.00
Serigrafistas $1,500.00 $3,000.00 |$36,000.00 |2 $6,000.00 $72,000.00
SUELDOS $10,550.00 |$21,100.00|%$253,200.00|5 $24,100.00 $289,200.00

Fuente. Elaboracién propia.

3.5.- Marco Legal y Fiscal.

La empresa sera una personalidad juridica registrada como “Persona Fisica

con Actividad Empresarial” en un régimen intermedio.

El régimen de las actividades empresariales es para personas que vayan a

realizar actividades comerciales, industriales, agricolas, ganaderas, de pesca o

silvicolas.

La empresa se encuentra en la clasificacion: Industriales, que

consisten en la extraccion, conservacion o transformacion de materias primas,

acabado de productos y la elaboracion de satisfactores.

Las personas que realizan actividades antes citadas tienen la obligacién de

pagar los siguientes impuestos:

Impuesto sobre la renta

Impuesto al valor agregado

Impuesto al activo

También pueden ser

produccion y servicios.

sujetos del

Se debera cumplir las siguientes obligaciones:

. Expedir

que realice.

y conservar

. Inscribirse o darse de alta.

2. Llevar contabilidad y conservarla.
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Presentar declaraciones informativas.

Formular un estado de posicion financiera y levantar inventario de
existencias al 31 de diciembre de cada afio.

Presentar declaracion anual.

Expedir constancias. Si tiene trabajadores debera entregarles constancia
de las percepciones que les pague y las retenciones que les efectue, a
mas tardar en el mes de enero de cada afio.

Efectuar retenciones. Se debera efectuar la retencién del impuesto sobre
la renta cuando se paguen sueldos o salarios a trabajadores, y en su
caso, entregarles en efectivo las cantidades que resulten a su favor por
concepto de crédito al salario.

Otras obligaciones:

Llevar un registro especifico de las inversiones por las que se tomoé la
opcion de deduccion inmediata.
Calcular en la declaracion anual del impuesto sobre la renta, la

participacion de los trabajadores en las utilidades de la empresa (PTU).

El Régimen Intermedio es un régimen opcional, en el cual pueden pagar sus

impuestos las personas fisicas que se dediquen al comercio, industria,

transporte, actividades agropecuarias, ganaderas, siempre gue Sus ingresos o

ventas no hayan excedido de $4'000,000.00 en el afio anterior. Esta cantidad

no se refiere a la utilidad o ganancia, sino a los ingresos brutos, antes de

descontar los gastos o las compras.

Ademas de pagar impuestos, debe cumplir con las siguientes obligaciones:

1.
2.

Inscribirse o darse de alta en el RFC.

Llevar contabilidad.

Esta obligacion puede cumplirla llevando sélo un libro de ingresos,
egresos y de registro de inversiones y deducciones, lo cual puede hacer

usted mismo.
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La contabilidad, incluye todos los documentos de caracter fiscal y debe

conservarla por un periodo de cinco afnos.

3. Expedir y conservar comprobantes fiscales por las actividades que se
realicen.

4. Cuando los ingresos del ejercicio anterior hayan sido mayores a
$1'750,000.00, y menores a cuatro millones de pesos, debe utilizar
maquinas registradoras de comprobacion fiscal o equipos o0 sistemas
electrénicos de registro fiscal, para registrar sus ventas o servicios con el
publico en general, y entregar como comprobante el ticket que emitan
dichas maquinas o equipos.

5. Presentar declaraciones informativas.

6. Expedir constancias de percepciones y retenciones a sus trabajadores

en caso de tenerlos.

Normas y leyes a cumplir.

Toda empresa que se quiera crear tiene que cumplir con lineamientos para
obtener un incremento en la calidad del bien o servicio que ofrece. Se pueden

aplicar dos normas:

Las Normas Oficiales Mexicanas (NOM’s) que son las regulaciones técnicas de
observancia obligatoria expedidas por las dependencias competentes,
conforme a las finalidades establecidas en el articulo 40 de la Ley Federal
sobre Metrologia y Normalizacién, y las cuales estan encaminadas a regular los
productos, procesos 0 servicios, cuando éstos puedan constituir un riesgo
latente tanto para la seguridad o la salud de las personas, animales y vegetales

asi como el medio ambiente en general.

Las Normas Mexicanas (NMX's) que son las elaboradas por un organismo
nacional de normalizacion, o la Secretaria de Economia, en términos de lo
dispuesto por el articulo 51-A de la Ley Federal sobre Metrologia y
Normalizacién, y tienen como finalidad establecer los requisitos minimos de
calidad de los productos y servicios de que se trate, con el objeto de brindar

proteccion y orientacion a los consumidores. Su aplicacion es voluntaria, con
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excepcion de los siguientes casos: 1) Cuando los particulares manifiesten que

sus productos, procesos o servicios son conformes con las mismas, 2) Cuando

en una NOM se requiera la observancia de una NMX para fines determinados.

Existen normas especificas para cada giro determinado, en el caso de

serigrafia y estampado de playeras:
No hay normas especificas aplicables.

Problematica ambiental del giro: El edificio o construccion que se utilice, debe

contener licencia de uso de suelo, autorizado por la autoridad correspondiente.

No se encontrd alguna norma que regule el uso de tintas en la ropa, esta razon
puede ser porgue usualmente las tintas que se usan en serigrafia son

especializadas y cada tipo de tinta son para el uso en textiles, papel y otros.
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CAPITULO 4

EVALUACION
ECONOMICO-FINANCIERA
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4.1 Introduccion

La determinacion de las inversiones a realizar, asi como el conocer sus montos
respectivos pueden significar un factor muy importante en el financiamiento y
en la rentabilidad de la empresa. Las inversiones se canalizaran hacia la
creacion de “Serimix” una empresa de nueva creacion, de iniciativa privada y
con el objetivo econémico de obtener utilidades, a través de la actividad de

impresién gréfica denominada serigrafia.

Desde el punto de vista econdmico, las inversiones se clasifican en: fijas,
diferidas y en capital de trabajo Las inversiones fijas y diferidas, son previas a
la operacion de la planta, mientras que la inversion en capital de trabajo, al
momento de iniciar las operaciones. El monto de la inversién total en “Serimix”,
en el primer afio asciende a $ 497,248.00 (Son: cuatrocientos noventa y siete
mil doscientos cuarenta y ocho 00/100 M.N.), en este afio esperamos utilidades
por un monto de $180,112.22

4.2.- Inversion fija o en capital fijo.

Son aquellas que permanecen inmovilizadas durante la operaciéon de la
empresa y corresponden a los bienes tangibles, que son adquiridos

generalmente al inicio del proyecto y por Unica vez.

Tienen una vida de largo plazo y estan sujetos a la depreciacion y

Obsolescencia que les impone la Ley del Impuesto Sobre la Renta.

Las inversiones realizadas bajo éste rubro, incluyen las compras de:
maquinaria y equipo principal para impresion, mobiliario y equipo de oficina,

equipo de computo.
Por lo cual, el monto de la inversion fija, asciende a la cantidad de $ 125,000.00

(Son: Ciento veinticinco mil 00/100 M.N.) y representa el 37% de la inversion

total a realizar.
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Tabla 9. Importes de capital fijo

Concepto Tasa Importe 2010 2011 2012 2013 2014
Maquinaria 20% 100,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000
Mobiliario 10% 50,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000

y equipo

de oficina

Total de Depreciacion 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000
Depreciacion Acumulada 25,000 50,000 75,000 100,000 | 125,000

Inversion diferida o gastos pre-operativos.

Son aquellos que se efecttan en el periodo previo a la operacién y en la cual,
los gastos y cargos diferidos, se recuperan en el largo plazo, difiriéndose
anualmente en los gastos de operacion, por lo que se amortizan de acuerdo a

lo estipulado por la Ley del Impuesto Sobre la Renta.

Aqui se incluyen los gastos por: promocion y publicidad, gastos de instalacion,

primas de seguro y pago de derechos de apertura.

El monto de la inversion diferida a realizar, es de $ 72,648 pesos (Son: Setenta
y dos mil, seiscientos cuarenta y ocho 00/100 M.N.), para el primer afio, por lo
gue contribuye con el 18%, de la inversidon total. A su vez, esta inversion

diferida se llevara a cabo mediante recursos propios.

Inventario de materia prima.

Dada la naturaleza de la empresa la materia prima se adquiere de manera
quincenal con los proveedores y se tendran inventarios, se ha realizado una
tabla estimando las cantidades del producto a precios de productor teniendo
como resultado los montos de inversiones anuales en materia prima, asi como
también los complementos necesarios para que el producto salga al mercado
para los primeros 5 afios de funcionamiento de nuestra empresa, en el cuadro
que a continuacion se presenta esta la informacién desglosada y los montos

para cada rubro:
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Tabla 10. Costo de materias Primas

Concepto | 2010 2011 2012 2013 2014
Tintas 100,000.00 105,000.00 110,250.00 115,762.50 121,550.63
Insumos

para

impresion | 50,000.00 52,500.00 55,125.00 57,881.25 60,775.31
Total de

costos 150,000.00 157,500.00 165,375.00 |173,643.75 182,325.94
variables

Efectivo en caja.

No se requiere de tener un monto muy elevado en caja para llevar a cabo las
transacciones diarias con nuestros clientes, ya que los pagos son 50% del total
al realizar el encargo y el 50%restante en el momento de la entrega, es por ello
que no son necesarias muchas transacciones monetarias. Esto puede

apreciarse en el balance general que a continuacion se presenta. (Ver anexo 1)

Inversidn en capital de trabajo.

A las inversiones en capital de trabajo, también se le llama: capital circulante.
El monto del capital de trabajo necesario para poder iniciar operaciones
“Serimix”, es de  $236,789.29.00 (Son: Doscientos treinta y seis mil,

setecientos ochenta y nueve mil pesos 00/100 M.N.).

Crédito de proveedores.

No se incluye el crédito que puedan proporcionar los proveedores, por
simplificacion de su estimacion y como es una nueva empresa sin historial

crediticio, no se contempla su manejo.
En la realidad, es costumbre que los proveedores, otorguen un plazo de 30

dias para la liquidacién de las facturas de compra que realicen las empresas en

la adquisicion de los insumos requeridos en su proceso productivo.
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Crédito a clientes.

Debido a la naturaleza de la actividad de la empresa, no se contemplan,
créditos a clientes, ya que los pagos por cada pedido seran el 50% de anticipo
y a la entrega del producto se realiza el segundo pago del 50%. Para tener un
mejor manejo de efectivo en cada una de las transacciones con los

proveedores.

Fuente de financiamiento.

¢,Como se llevard a cabo la instalacion de la nueva empresa denominada

“Serimix”, una vez conocido el monto de la inversion a realizar?

Debido a que el monto de la inversion inicial es elevado la empresa no cuenta
con la totalidad de los recursos para llevar a cabo la inversion planeada, se

contempla que dicha inversion pueda ser financiada, de la siguiente manera.

Fuente interna.

La empresa posee un capital propio de $150,000.00 (Son: Ciento cincuenta mil
00/100 pesos M.N.). Para el primer afo, el cual representa el 30% del total de

la inversion.

Fuente externa.

Ante la insuficiencia de los recursos econdmicos para poder completar la
totalidad del proyecto, se tiene la necesidad de recurrir a una fuente de
financiamiento externo a la empresa, la cual puede ser, la banca comercial
privada, conseguir créditos bancarios y otros apoyos gubernamentales, por un
monto de $200,000.00 (Son: Doscientos mil pesos 00/100 M.N.), y que

representan el 40%, del total a invertir.
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Condiciones del financiamiento.

Del monto total a financiar via créditos por parte del gobierno o bancarios, se

contrataran un crédito o financiamiento por parte de la banca privada.

A continuacion se presenta mediante una tabla de amortizaciones las
cantidades correspondientes a los montos que se deberan pagar durante el
transcurso del primer afio. Este crédito se destinard a complementar la

inversion fija. (Ver anexo 2)

Estructura de capital.

La empresa constituida no cuenta con socios, existe un propietario unico el cual
aportara 150,000.00 pesos M.N, cantidad que figura en la inversién inicial de
la empresa. Del total de la inversion, ésta aportacion representa el 30% del
total del monto inicial. El restante de los recursos que se invertirdn
corresponden al financiamiento que se solicitarAd por una parte a un banco

comercia por un monto de 200,000.00.

Capacidad de pago.

En el cuadro (Cuadro amortizacion de crédito), se observa detalladamente, la
capacidad de pago, que habra de tener la empresa, desde el primer afio de
vida atil hasta el término de pago de financiamiento, por lo cual, para el afio 1,

se termina de pagar el crédito.

El parametro normal de éste indice de cobertura, el cual representa la
capacidad de pago que habra de tener la distribuidora, es de maximo 5 afios,
por lo que ésta, se puede considerar como muy buena para todo el periodo

contemplado.

Concluyendo, podemos afirmar, que la empresa si estard en condiciones de
poder pagar sus créditos solicitados, puesto que de la observacion de su indice

en el cuadro referido, se deduce que para el primer afio.
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Este indice, se obtiene del Estado de Resultados Proforma de la Empresa,

tomando las utilidades netas, mas las cantidades de la depreciacién y
amortizacién y finalmente se dividen entre el total de pagos denominados, que
corresponden a las cantidades anuales que se pagaran por concepto de

intereses mas el capital, de los créditos contratados.
4.3.- Posibilidades del proyecto.

Del estudio de mercado y su analisis, se genera la siguiente informacion: El
presente proyecto, iniciard operaciones con un volumen de distribucién tal

como se presenta en el siguiente cuadro:

Tabla 11. Monto anual de ventas

Demanda
anual de
unidades 800,004.44 |825,008.88 |850,013.31 |875,017.75 900,022.19
monetarias

Ventas 800,004.44 |825,008.88 |850,013.31 |875,017.75 900,022.19
anuales

La estimacién para el afo inicial, el primer afilo de operaciones del nuevo
proyecto, referente a su volumen de produccién, sera de $800,004.44 miles de

pesos.
4.4.-Volumen de Ventas.

El volumen de ventas merece especial atencién ya que en base a esta se
realizan las proyecciones de ingreso total para los 5 afios después del inicio de
operaciones de nuestra empresa, el volumen de ventas se relaciona con la
dependencia de los costos, ingresos, utilidades, rentabilidad, indice de
crecimiento anual, grado de participacion del mercado. Todo esto puede
significar esta palabra, si se asocia también con: un buen producto, éptima
calidad, presentacion ideal, precio competitivo, rapidez en la entrega de

pedidos, trato amable para con los clientes, excelente publicidad, respeto a la
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sociedad y calidad de servicio, asi como el servicio a domicilio. A continuacion

se presenta un cuadro de ingresos totales proyectado a 5 afios.

4.5.- Precio de Venta.

El precio de venta del producto esta determinado por el mercado, desde la
condicion precio-aceptante de la empresa no se pueden modificar de manera
significativa el precio del producto por lo tanto y dadas las condiciones actuales
del mercado el precio de venta por la impresion de playeras, tomando en
cuenta un volumen de pedido de 100 playeras a una tinta, el precio de venta
serd de $ 40.00 pesos. El precio de los deméas productos de la empresa se

tomara en consideracion al precio de mercado y al costo de produccion.

La presentacion del producto a los clientes serd los textiles deberan ir
doblados, con el logo de la empresa y los articulos promocionales en bolsas de

papel o cajas de acuerdo a las dimensiones del producto.

Para efectos de proyecciones en este trabajo se ha considerando el 4 % de
inflacién para los proximos 4 afios esto con informacion de la Secretaria de

Hacienda.

4.6.- Ingresos Estimados.

En el (Cuadro flujo de efectivo), se presenta un desglose en forma anual
referente a las ventas estimadas por presentacion, los que conjuntamente nos
arrojaran los ingresos totales que tendra la empresa. En éste cuadro, se
estiman unos ingresos totales para el afio inicial, por $800,004.44 pesos, sin
descontar las salidas de efectivo. También se muestra la forma en que se
incrementan anualmente, hasta llegar al afio 5, en el cual éstos seran de
$900,022.19 pesos. (Ver anexo 3)

4.7.- Punto de Equilibrio.

Es aquél en el se igualan los ingresos con los egresos, es decir, cuando los

ingresos son suficientes para cubrir los costos y gastos de operacion de la
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empresa. En éste punto, no se gana, ni se pierde, esta en equilibrio. Y por

debajo de éste punto, se produciran pérdidas para la empresa y por arriba, se

generaran utilidades.

Se sabe que los costos y gastos, se clasifican en fijos y variables. Costo fijo, es
aguél en el que se incurre independientemente del volumen de produccion, por
ejemplo la maquinaria y el equipo con el que cuenta la planta, sin importar el
volumen de pollos procesados sus costos no aumentan o disminuyen. Costo
variable, es aquél que varia directamente con el volumen producido, son los
costos marginales que al aumento de la produccion muestran un decremento.
Y para la determinaciéon del punto de equilibrio, se debe de considerar el costo

fijo, el costo variable y los ingresos.

Ingresos, son los recursos econdmicos que genera la empresa por las ventas
de sus productos anualmente. El punto de equilibrio se debe calcular sobre el

volumen vendido o por vender y nunca sobre el volumen de produccion.

e Como la cantidad de dinero que se necesita vender al afio
e Como el numero de kg vendidos al afio.

e Como un % de las ventas totales.
Para conocer el PE por el primer método se utiliza:
Donde:

PE: Punto de equilibrio, es cuando los ingresos son suficientes para cubrir los

costos y gastos de operacion.

CF: Costo fijo, es aquél en el que se incurre independientemente del volumen

de produccion.

CV: Costo variable, es aquél que varia directamente con el volumen producido.
Ingresos, son los recursos econdmicos que genera la empresa por las ventas

de sus productos anualmente..

VT: son las ventas totales que la empresa realiza al afio.
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4.8.- Calculo del punto de equilibrio

Tabla 12. Punto de Equilibrio

Costo Fijo 369,958.26
Ventas Totales 800,004.44
Costo variable total 150,000.00
P.E. 462,447.83

Este resultado indica que la empresa tiene que vender durante el primer afio,
la cantidad arriba mencionada para alcanzar su punto de equilibrio y una vez
superado éste comenzar a obtener utilidades; la cual se encuentra en
$462,447.83 pesos.

4.9.- Presupuesto de Ingresos.

Este se elabora con los ingresos que se obtendran por la impresiéon de articulos
varios. En el presupuesto de ingresos, previamente convergen los aspectos
fundamentales del estudio de mercado: (oferta, demanda, volimenes de
produccion y venta, comercializacién y precio de venta); del estudio técnico:
(capacidad disefiada, instalada y porcentaje de capacidad utilizada) y del

capital de trabajo: (Inventario de materia prima).
4.10.- Ingresos Propios de la Actividad.

Estos provienen basicamente de los volumenes de venta diarios que se
acumulan al afio expresado en unidades monetarias. El volumen de ventas que
se estima se presentaran durante el afio 1, seran de $ 800,004.44 unidades

monetarias.(Ver anexo 1)
4.11.- Otros Ingresos.

En éste proyecto de inversion, no se contempla la generacién de otro tipo de

ingresos, por lo menos a corto plazo de algun producto derivado.
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Valor de Rescate. Los activos de la empresa, tendran un valor residual, al

finalizar su vida util y cuando se presente su periodo de liquidacion y sus
montos, estaran acordes a lo estipulado por la Ley del ISR, considerando su

depreciacion y afios de vida util.
4.12.- Presupuesto de Egresos.

Es de vital importancia su cuantificacion, ya que una vez conocido su monto y
relacionado con el presupuesto de ingresos, se puede iniciar la evaluacion
econdémica y financiera del presente proyecto. El Presupuesto de Egresos, se
conforma por los Costos de Produccion, Gastos de Venta, Gastos de
Administracién y Gastos Financieros. El conocer los conceptos que constituyen
cada uno de ellos, asi como su importe correspondiente, se llevara a cabo a

continuacion.
4.13.- Presupuesto de Costos de Produccién.

Son todas las erogaciones realizadas desde la adquisicién de materias primas

hasta su transformacion en productos terminados o servicios.

Los Costos de Produccion se dividen en: Gastos Directos e Indirectos. Los
Gastos Directos, son la parte del costo que se aplica directamente a la

produccion del producto, como la materia prima.

Estos conceptos de gastos directos de los costos de produccion, suman la
cantidad de $150,000.00 pesos, para el primer afio, representando 30% del
total de los egresos. Referente a los gastos indirectos de produccion, son

aguéllos inherentes a la realizacion del proceso productivo del producto, como:

Mano de obra indirecta, prestaciones sociales, seguros, impuestos,
depreciacion y amortizacion de la inversién diferida. Estos conceptos suman la
cantidad de $369,958.26 pesos, durante el afio 1 y representan el 70% de los

egresos totales. (Ver anexo 4)

4.14.- Gastos financieros.
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Son los intereses devengados por los créditos contratados por parte de la

empresa, para poder completar la inversion requerida para la realizacion del
proyecto, motivo del presente estudio. Por el crédito, durante el afio inicial, se

generara un gasto financiero de $ 18,526.90 pesos M.N.

4.15.- Estados financieros proyectados

A continuacion se presentara los estados financieros proyectados a cinco anos:

En los estados financieros se puede observar que el proyecto es rentable
desde el primer afilo de inicio de operaciones, absorbiendo en ese afo la

inversion inicial y saldo por completos las deudas contraidas.(Ver anexo 5)

4.16.- indice de rentabilidad

Utilizando el calculo de los flujos de efectivo y la inversion de $ 497,248.00
pesos M.N. y una tasa minima aceptable de rendimiento del 8% (tomando
como referencia la tasa promedio anual de los CETES 7.12%), se obtiene un
VPN igual a $104,293.11 pesos M.N; lo que indica que la empresa a la tasa
aceptada es rentable. Como segundo indicador, se obtiene una TIR igual a 25
%, la cual es mayor a la tasa de rendimiento minima aceptable que es igual al

8%, por lo que el proyecto representa una opcion de inversion.

Partiendo del andlisis de los indicadores financieros, se puede decir que el

proyecto es econdmicamente factible.

En conclusion se puede afirmar que el proyecto planeado para iniciar la
empresa denominada “Serimix” se asume rentable una vez que se ha realizado

los estudios correspondientes para determinar su rentabilidad.
Una vez que se ha determinado las estrategias que se utilizara para incursionar

en el mercado y teniendo conocimiento del mercado y los competidores, asi

como el segmento de mercado al cual se llegara, se puede esperar que la

89



Universidad de Quintana Roo _ﬁ,

empresa se enfrente a un escenario positivo, es decir se puede esperar que al

final de los cincos afios proyectados de operacion de la empresa se obtendran

utilidades netas, tales como lo sefala el estados de resultados proyectados.

Aunado a esto el VAN se muestra positivo, mostrando que la inversion inicial es

menor al flujo de efectivos proyectados para el periodo de estudio.

Las caracteristicas del mercado en la Ciudad de Chetumal, es un factor a favor
de la empresa debido a su constante expansion y la generacion de empresas
que utilizan como medio publicitario, o de distincion el servicio de serigrafia.
Debido a estas condiciones y a las ya expuestas en el estudio anterior supone

que es rentable la puesta en marcha de la empresa.
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CAPITULO 5

CONCLUSIONES
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Conclusiones

En este apartado se establecen las conclusiones respecto a la hipétesis
planteada al inicio de la investigacion y se determina la importancia del uso del
enfoque estratégico para el desarrollo de nuevos negocios y comprobar dichos
argumentos con el caso de “Serimix”, de tal manera que estos argumentos se
puedan aplicar a las empresas que estan por surgir y a las ya establecidas,

contribuyendo al desarrollo empresarial y econémico del estado.

La aplicacibn de los elementos de la planeacion estratégica son muy
importantes para poder establecer el éxito a largo plazo de las empresas, al
igual se puede utilizar para el establecimiento de nuevas empresas, ya que se
puede determinar con mayor precision y anticipacion el éxito de las empresas,
es decir desde la fase de planeacion del proyecto, y asi, elegir el cursos de
accion que mas convendra elegir y las estrategias que modifiquen los factores

desfavorables.
De acuerdo a la investigacion se establecieron las siguientes conclusiones:

e El punto de partida de todo modelo de planeacion estratégica es la
mision, vision, objetivos y estrategias, ya que determina el rumbo de la
empresa, hasta donde se quiere llegar, y los medios para lograrlo.
Puesto que una de sus principales funciones es la de motivar a los

empleados para que juntos alcancen un mismo objetivo.

e Se establecido que el andlisis de oportunidades y amenazas, se utiliza
para conocer las tendencias, sucesos econdmicos, sociales, culturales,
demograficos, ambientales, politicos, legales , gubernamentales,
tecnologicos y competitivos que pueden beneficiar o afectar a la
empresa en el futuro; mientras, que en el analisis de las fortalezas y

debilidades se establecen las actividades de la empresa que puede
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controlar, puesto que son internas y asi desarrollar estrategias que

aprovechen las fortalezas y eliminen las debilidades.

e Se determino que dentro del andlisis FODA, especificamente en

fortalezas y debilidades, también se pueden evaluar otros factores

internos como la eficiencia de la produccion, en la publicidad, la lealtad

de los clientes y la moral de los trabajadores.

e Los elementos importantes para el éxito de la empresa son: la creacion

de una cultura emprendedora, los valores, el uso de la tecnologia, la

sustentabilidad, pero sobre todo la actitud, educacion y calidad moral de

las personas que tomaran el destino de la empresa.

Se encontré que los beneficios que proporciona la planeacion estratégica al

desarrollo de nuevos negocios son:

a) La organizacion esta en capacidad de influir en su medio, en vez

de reaccionar a él, ejerciendo de este modo control sobre su
destino.

b) Se tienen una base objetiva para la asignacion de recursos y la

reduccion de conflictos internos.

c) Permite detectar oportunidades, clasificarlas por orden de

prioridad y explotarlas.

d) Reduce las consecuencias negativas de condiciones o cambios

adversos.

e) Permite a las empresas ser mas rentables y exitosas.

f)

Proporciona una mayor conciencia de las amenazas ambientales,
mayor comprension de las estrategias de los competidores,
mayor productividad del personal, menor resistencia al cambio y

una vision mas clara de las relaciones desempefio/recompensa.

g) Contribuye a incorporar la conducta de los individuos al esfuerzo

total.
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Se puede decir que la empresa “Sermix” sera una empresa rentable a partir del
supuesto de la relacion costo-beneficio, que se determina de dividir los
beneficios entre los costos y nos da una relacion de 1.53, lo cual quiere decir
que de cada peso que se invierte en la empresa, se obtiene un rendimiento de
.53 centavos de peso. Lo anterior muestra un panorama favorable para la
empresa en su primer afio de actividades de acuerdo a sus proyecciones. La
inversion se recuperara al segundo afio de operaciones de acuerdo a lo
establecido en la inversion inicial antes propuesta. Pero en lo que respecta a la
inversion en maquinaria y equipo esta se recupera al primer afio de

operaciones.

Se puede afirmar que la entrada de esta nueva empresa al mercado
chetumalefio y en este sector puede desarrollarse favorablemente, de acuerdo
a lo antes visto en el proyecto, el mercado esta listo, puesto ya que ya tienen el
conocimiento y acuden a empresas de este tipo para que sea parte de sus
empresas en la impresion de articulos, ademas que a “Serimix” se le dara un

enfoque mas artistico lo que permitira diferenciarla de las ya existentes.

Por, lo tanto, la hipétesis que se planteo al principio de la investigacion del uso
de las herramientas tales como el andlisis situacional FODA y matriz Ansoff
entre otros, la aplicacion de los elementos de la planeacién estratégica al
desarrollo de nuevas empresas ha quedado comprobada, puesto que en la
aplicacion de dichos elementos al plan de negocios de “Serimix”, se obtuvieron
resultados positivos, ya que se puede observar el panorama en que se
desarrollara esta empresa, donde se puede ser consciente de los riesgos que
existen en ese sector de actividad, ademas que se establecieron cursos de
accion a seguir y normas a establecer para lograr cumplir los objetivos

planteados y poder alcanzar el éxito.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Administracién de mercadotecnia.- Analisis, planeacién, ejecucion y control
de programas disefilados para crear, construir y mantener intercambios
provechosos con compradores objetivo a fin de lograr los objetivos de la

organizacion.

Ambiente cultural.- Instituciones y otras fuerzas que afectan los valores,

percepciones, preferencias y comportamientos basicos de la sociedad.

Ambiente de mercadotecnia.- Participantes y fuerzas ajenas a la
mercadotecnia que influyen en la capacidad de administracion de la misma
para desarrollar y sostener tratos exitosos con los clientes meta.

Ambiente econdmico.- Factores que afectan el poder de compra y los

patrones de gasto del consumidor.

Ambiente natural.- Recursos naturales que los comerciantes necesitan para

su produccion o aquellos que se ven afectados por las actividades comerciales.

Ambiente politico.- Leyes, agencias gubernamentales y grupos de presiéon
que influyen en diversas organizaciones e individuos de determinada sociedad

y los limitan.

Ambiente tecnoldgico.- Fuerzas que producen nuevas tecnologias, nuevos

productos y oportunidades de mercado.
Calidad del producto.- Capacidad de un producto para desempefiar sus

funciones; incluye durabilidad total, confiabilidad, precision, facilidad de

operacion y reparacion y otros atributos apreciados.
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Canal de distribucion (canal de mercadotecnia).- Conjunto de compaiiias o

individuos que adquieren derechos, o ayuda a transferirlos, respecto de un bien

0 servicio en su paso del productor al consumidor o usuario industrial.

Canal de distribucion convencional.- Canal que consiste en uno 0 mas
productores independientes, mayoristas y minoristas, quienes libremente
buscan maximizar sus utilidades respectivas, aon a costa de los beneficios del

sistema en su conjunto.

Competencia monopdlica.- Mercado en el que muchos compradores y
vendedores comercian en un rango de precios, mas que en un mercado con un

solo precio.

Competencia oligopélica.- Mercado en el que hay pocos vendedores muy

sensibles a las estrategias de fijacion de precios y mercadotecnia de los otros.

Competencia pura.- Mercado en que muchos compradores y vendedores
comercian de manera uniforme, ningin comprador o vendedor influye mucho

en el precio del mercado en ese momento.

Concepto de mercadotecnia.- Enfoque de administracion de mercadotecnia
que sostiene el logro de objetivos organizacionales depende de Ia
determinacion de las necesidades y deseos de los mercados objetivos y de la
satisfaccion de los mismos de manera mas eficaz y eficiente que los

competidores.

Control de utilidades.- Evaluacion y medidas correctivas que garantizan la
utilidad de diversos productos, territorios, grupos de consumidores, canales

comerciales y situaciones.
Control del plan anual.- Evaluacion y medidas correctiva para asegurarse de

gue la compaiiia logra las ventas, ganancias y otras metas establecidas en su

plan anual.
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Control estratégico.- Analisis critico de la eficacia mercadotécnica global de

una empresa.

Costos fijos (indirectos).- Costos que no varian con el nivel de la produccién

o las ventas.

Costos totales.- Suma de los costos fijos y variables en un nivel determinado
de la produccion.

Definicion de la misidn.- Declaracion del propésito general de la organizacion,

esto es lo que la misma desea lograr en el contexto global.

Demanda ineléstica.- Demanda total de un producto que no se ve muy

afectada por cambios de precios, especialmente a corto plazo.

Desarrollo de estrategia de mercadotecnia.- Disefio de una estrategia de
mercadotecnia inicial para un nuevo producto basado en el concepto asociado

al mismo

Desarrollo de nuevos productos.- Desarrollo de productos originales,
mejoras en un nuevo producto o modificaciones en el mismo, y nuevas marcas
desarrolladas por la seccidn de investigacion y desarrollo de la propia

compafia.

Desarrollo del mercado.- Estrategia de crecimiento de una compafiia por la
identificacion y desarrollo de nuevos segmentos del mercado para productos
gue la compafiia tiene en ese momento.

Desarrollo del producto.- Estrategia de crecimiento de una compafia
ofreciendo productos modificados o0 nuevos a los mismos segmentos del
mercado; desarrollo del concepto del producto en un producto fisico para

garantizar que la idea puede convertirse en un producto viable.
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Estrategias de extension de marca.- Estrategia segun la cual se lanza un

producto nuevo modificado con una marca que ya ha sido probada

exitosamente.

Estrategia de mercadotecnia.- Légica de comercializacion en virtud de la cual
una empresa espera lograr sus objetivos de mercadotecnia. La estrategia
consta de estrategias especificas de mercados meta, mezcla de mercadotecnia
y nivel de gastos de mercadeo.

Elasticidad del precio.- Medicion de la respuesta de la demanda ante los

cambios de precio.

Fijacion de precios por penetracion de mercado.- Determinacion de un
precio bajo para un nuevo producto con el fin de atraer una gran cantidad de

compradores y una considerable participacion en el mercado.

Fijacion de precios promocionales.- Fijacion temporal del precio de un
producto por abajo del precio de lista y algunas veces incluso por abajo del

costo para incrementar las ventas a corto plazo.

Fijacion de precios psicoldgica.- Enfoque de fijacion de precios que toma en
consideracion el aspecto psicolégico de los precios y no simplemente el

econdmico. El precio se utiliza para decir algo sobre el producto.

Fijacion de precios segun las utilidades.- Fijacion del precio para cubrir los
costos de produccion y comercializacion de un producto mas las utilidades

netas.

Fijacion de precios sin pérdidas ni ganancias.- Establecer u precio para

recuperar los costos de fabricacion y comercializacion de un producto.

Hipermercados.- Grandes tiendas que combinan ventas al menudeo en
supermercado, descuento y bodega; ademas de alimentos venden muebles,

prendas de vestir y muchos otros articulos.
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Matriz de crecimiento y participacion .- Instrumento utilizado en la planeacion

estratégica para clasificar las unidades de negocios estratégicos de una
compaiiia en funcion de la tasa de crecimiento del mercado y su participacion

en éste.

Mercadotecnia.- Proceso social y empresarial en virtud del cual tantos
individuos como grupos obtienen lo que necesitan y desean mediante la

produccion y el intercambio de productos y valores en su interaccion con otros.

Mercadotecnia concentrada.- Estrategia de cobertura de mercado en la que
una compafiia busca una gran participacion en uno o algunos de los

submercados.

Mercadotecnia diferenciada.- Estrategia de cobertura del mercado en la que
una compafia decide dirigirse a varios segmentos del mercado y disefa

ofrecimientos para cada uno.

Penetracion de mercado.- Estrategia de crecimiento empresarial mediante el
aumento de ventas de los actuales productos en los segmentos de mercado

atendidos en el presente, sin modificar el producto en absoluto.

Planeacion estratégica.- Proceso de desarrollo y mantenimiento de la
adecuacion estratégica entre los objetivos y capacidades de la organizaciéon y
las cambiantes oportunidades de mercadotecnia. Se basa en el establecimiento
de una clara mision de la compafia, el apoyo a los objetivos, una firme cartera

de negocios y estrategias funcionales coordinadas.

Posicionamiento del producto.- Forma en que los consumidores definen los
atributos importantes de un producto; lugar que el producto ocupa en la mente

de los consumidores respecto de productos competitivos.

Posicionamiento en el mercado.- Medidas que se toman para que un
producto ocupe en las mentes de los consumidores objetivo un sitio definido,

singular y deseable con respecto los productos de la competencia. Se trata de
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formular un posicionamiento competitivo del producto, y una mezcla de

mercadotecnia detallada.

Precio.- Cantidad de dinero pedida a cambio de un producto o servicio o suma
de los valores que los consumidores intercambian por los beneficios de tener o

usar el producto o servicio.

Segmentacion de mercado.- Proceso de clasificacién de clientes en grupos
con distintas necesidades, caracteristicas o comportamientos. Se divide un
mercado en grupos de consumidores bien definidos que acaso requieran

productos o mezclas de mercadotecnia distintas.
Ventaja competitiva.- Ventaja sobre los competidores obtenida por ofrecer
precios mas bajos a los consumidores por proporcionarles a éstos mas

beneficios que justifiquen precios mas altos.

Ventas brutas.- Monto total que una compafiia carga a sus clientes por la

mercancia adquirida durante un periodo determinado.
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ANnexos
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Tablas del estudio Econémico-Financiero

Anexo 1. Balance General Proyectado

BALANCE GENERAL PROYECTADOS

2010 2011 2012

2013

2014

2015

ACTIVO

CIRCULANTE

BANCOS 236,789.29 369,071.57 573,184.39

776,374.19

977,738.40

1,176,329.36

ALMACEN - -

DOCUMENTOS POR COBRAR

DEUDORES DIVERSOS

SUBTOTAL 236,789.29 369,071.57 573,184.39

776,374.19

977,738.40

1,176,329.36

FIJO

TERRENO

EDIFICIO

MOBILIARIO Y EQUIPO 50,000.00 50,000.00 50,000.00

50,000.00

50,000.00

50,000.00

EQUIPO DE TRANSPORTE - = -

MAQUINARIA 100,000.00 100,000.00 100,000.00

100,000.00

100,000.00

100,000.00

DEPRECIACION 25,000.00 50,000.00 75,000.00

100,000.00

125,000.00

150,000.00

SUBTOTAL 125,000.00 100,000.00 75,000.00

50,000.00

25,000.00

DIFERIDO

DEPOSITOS EN GARANTIA

GASTOS DE INSTALACION (PAGADA POR ANTICIPADO)

PRIMAS DE SEGURO

SUBTOTAL

TOTAL ACTIVO 361,789.29 469,071.57 648,184.39

826,374.19

1,002,738.40

1,176,329.36

PASIVO

CIRCULANTE

PROVEEDORES

ACREEDORES DIVERSOS

CREDITOS A CP. 104,954.73 - -

FIJO

CREDITOS AL.P. 0 0

0

0

TOTAL PASIVO 104,954.73 = -

CAPITAL SOCIAL 76,730.96 209,083.75 232,593.75

258,529.25

287,011.53

318,167.92

CAPITAL CONTABLE

UTILIDADES DE EJERCICIOS ANTERIORES 180,112.22 259,987.82

415,590.64

567,844.94

715,726.88

UTILIDAD DEL EJERCICIO 180,112.22 79,875.61 155,602.82

152,254.29

147,881.94

142,434.57

TOTAL CAPITAL 256,843.17 469,071.57 648,184.39

826,374.19

1,002,738.40

1,176,329.36

CAPITAL MAS PASIVO 361,797.90 469,071.57 648,184.39

826,374.19

1,002,738.40

1,176,329.36
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Anexo 2. Amortizaciones del crédito

e

Amortizaciones del Crédito

Monto de credito $200,000
Tasa Anual 20.00%
Plazo 12 |meses
Amortizacion al Capital Mensual 18,526.90
Afio Mes Saldo Inicial Pago a Capital Interés Pago Total
Julio 200,000.00 15,193.57 3,333.33 18,526.90
Agosto 184,806.43 15,446.79 3,080.11 18,526.90
20010 Septiembre 169,359.64 15,704.24 2,822.66 18,526.90
Octubre 153,655.40 15,965.98 2,560.92 18,526.90
Noviembre 137,689.42 16,232.08 2,294.82 18,526.90
Diciembre 121,457.34 16,502.61 2,024.29 18,526.90
Enero 104,954.73 16,777.66 1,749.25 18,526.90
Febrero 88,177.07 17,057.28 1,469.62 18,526.90
20011 Marzo 71,119.79 17,341.57 1,185.33 18,526.90
Abril 53,778.22 17,630.60 896.30 18,526.90
Mayo 36,147.62 17,924.44 602.46 18,526.90
Junio 18,223.18 18,223.18 303.72 18,526.90
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Anexo 3. Flujo de efectivo proyectados

FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADOS

J&‘"_‘_

2010 2011 2012 2013 2014 2015
SALDO INICIAL 100,000.00 236,789.29 369,071.57 573,184.39 776,374.19 977,738.40
ENTRADAS EN EFECTIVO
INGRESO POR VENTAS 800,004.44 825,008.88 850,013.31 875,017.75 900,022.19 925,026.63
RENDIMIENTO DE INVERSIONES
APORTES DE CAPITAL
TOTAL DE ENTRADAS DE EFECTIVO 800,004.44 825,008.88 850,013.31 875,017.75 900,022.19 925,026.63
SALIDAS DE EFECTIVO
TINTAS 100,000.00 105,000.00 110,250.00 115,762.50 121,550.63 127,628.16
PAGO DE RENTA 60,000.00 63,000.00 66,150.00 69,457.50 72,930.38 76,576.89
ENERGIA ELECTRICA 60,000.00 63,000.00 66,150.00 69,457.50 72,930.38 76,576.89
AGUA 12,000.00 12,600.00 13,230.00 13,891.50 14,586.08 15,315.38
TELEFONO E INTERNET 10,000.00 10,500.00 11,025.00 11,576.25 12,155.06 12,762.82
SUELDOS Y SALARIOS 126,600.00 132,930.00 139,576.50 146,555.33 153,883.09 161,577.25
PRESTACIONES 65,358.26 70,811.33 74,351.89 78,069.49 81,972.96 86,071.61
PAPELERIA Y UTILES DE OFICINA 6,000.00 6,300.00 6,615.00 6,945.75 7,293.04 7,657.69
PUBLICIDAD 36,000.00 37,800.00 39,690.00 41,674.50 43,758.23 45,946.14
MANTENIMIENTO DE ACTIVOS FIJOS
REFACCIONES Y HERRAMIENTAS
PAGO DE GASTOS GENERALES
COMISIONES POR VENTA
COMPRA DE UNIFORMES 500.00
AMORTIZACION DEL CREDITO 111,822.93 104,954.73 - - - -
DEPRECIACIONES 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00
TOTAL SALIDAS DE EFECTIVO 613,281.19 631,896.06 552,038.39 578,390.31 606,059.83 635,112.82
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS 186,723.25 193,112.82 297,974.92 296,627.44 293,962.36 289,913.81
PAGO DE IMPUESTOS 56,016.98 57,933.85 89,392.48 88,988.23 88,188.71 86,974.14
UTILIDADES REPARTIDAS (PTU) 2,800.85 2,896.69 4,469.62 4,449.41 4,409.44 4,348.71
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS 127,905.43 132,282.28 204,112.82 203,189.79 201,364.22 198,590.96
INTERESES 16,116.14 111,161.41 - - - -
UTILIDAD DESPUES DE INTERESES 111,789.29 21,120.88 204,112.82 203,189.79 201,364.22 198,590.96
DEPRECIACIONES 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00
FLUJO DE FECTIVO ANUAL 136,789.29 132,282.28 204,112.82 203,189.79 201,364.22 198,590.96
FLUJO DE EFECTIVO FINAL 236,789.29 369,071.57 573,184.39 776,374.19 977,738.40 | 1,176,329.36
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Anexo 4. Costo de Produccion.

Costo de produccion
Varibles
Concepto 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Tintas 100,000.00 105,000.00 110,250.00 115,762.50 121,550.63 127,628.16
Insumos para impresion 50,000.00 52,500.00 55,125.00 57,881.25 60,775.31 63,814.08
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
Total de costos variables 150,000.00 157,500.00 165,375.00 173,643.75 182,325.94 191,442.23
Fijos
Concepto 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Total de Sueldos y Salarios 126,600.00 132,930.00 139,576.50 146,555.33 153,883.09 161,577.25
Total Prestaciones 65,358.26 70,811.33 74,351.89 78,069.49 81,972.96 86,071.61
renta 60,000.00 63,000.00 66,150.00 69,457.50 72,930.38 76,576.89
telefono e internet 10,000.00 10,500.00 11,025.00 11,576.25 12,155.06 12,762.82
agua 12,000.00 12,600.00 13,230.00 13,891.50 14,586.08 15,315.38
Luz 60,000.00 63,000.00 66,150.00 69,457.50 72,930.38 76,576.89
publicidad 36,000.00 37,800.00 39,690.00 41,674.50 43,758.23 45,946.14
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
Total de costos fijos 369,958.26 390,641.33 410,173.39 430,682.06 452,216.17 474,826.97
Costo Total 519,958.26 548,141.33 575,548.39 604,325.81 634,542.10 666,269.21
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Anexo 5. Estado de resultados Proyectados.

H_‘_‘_‘_&‘"_‘_

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

2010 2011 2012 2013 2014 2015
VENTAS 800,004.44 825,008.88 850,013.31 875,017.75 900,022.19 925,026.63
COSTO DE VENTAS 519,958.26 548,141.33 575,548.39 604,325.81 634,542.10 666,269.21
UTILIDAD BRUTA 280,046.18 216,867.55 274,464.92 270,691.94 265,480.09 258,751.42
GASTOS DE VENTAS
GASTOS DE ADMINISTRACION 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00
UTILIDAD DE OPERACION 255,046.18 251,867.55 249,464.92 245,691.94 240,480.09 233,751.42
GASTOS FINANCIEROS 16,116.14 111,161.41 - - - -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 238,930.04 140,706.15 249,464.92 245,691.94 240,480.09 233,751.42
IMPUESTOS Y PTU 58,817.82 60,830.54 93,862.10 93,437.64 92,598.14 91,322.85
UTILIDAD NETA 180,112.22 79,875.61 155,602.82 152,254.29 147,881.94 142 434.57
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