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Introduccion

La eduacacion se ha considerado desde siempre como la base del crecimiento
personal y social,f como una premisa para la realizacion del ser humano. Es entonces, un
valor arraigado en {a sociedad. Constituye asi mismo uno de los ejes estratégicos de todo
plan de desarrollo que‘busque un crecimiento integral de una sociedad, contemplando
factores sociales, econdmicos, tecnoldgicos y ambientales. Es por ello, un eje transversal en

el desarrollo de cualquier individuo, grupo social o nacion.

El entorno empresarial no €sta exento de esta situacion, sino que por el contrario
esta preocupado y ocupado en dotar ‘assus colaboradores de mejores herramientas para el
desempefio de cada una de sus funcionesasi como la adopcion de valores institucionales

que abonan a una mejor experiencia en la filosoefia de las organizaciones.

En términos empresariales, el eguivalente a‘recibir educacion, se refiere a la
capacitacion. Es por esta razon, que la capacitacion trac importantes beneficios no solo para

el trabajador sino también para la organizacidén’en su cofijunto.

Como parte de un mundo globalizado, cada vez mas ¢ompetitivo, las empresas ven
en la capacitacion un rasgo distintivo potencial. En este sentido, Chacaltana (2005)
menciona que “(...) en esta carrera hacia la competitividad internacional, la calidad de la

mano de obra y su capacitacion es indispensable”.

Es menester sefialar, que la capacitacion constituye ademas una obligacion,para los
patrones, enmarcada en el articulo 153 de la Ley Federal del Trabajo que a letra diee: “todo
trabajador tiene el derecho a que su patron le proporcione capacitacion o adiestramienito en
su trabajo que le permita elevar su nivel de vida y productividad, conforme a los plan€s\y
programas formulados, de comun acuerdo, por el patron y el sindicato o sus trabajadores, y

aprobados por la secretaria del trabajo y prevision social”.
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En este sentido, este trabajo de investigacion pretende identificar areas de
oportunidad en este sector, para convertirlo en una fuente de ingresos y de desarrollo
personal y profesional para el investigador; ya que uno de los campos de trabajo para una
persona con posgrado en administracion, consiste en la creacion y administracion de su

propia empresa.

Hoy dia, las oportunidades para incursionar en el campo del emprendimiento son
muy variadas, y existen diversos, programas que apoyan de manera técnica y financiera la
creacion de unidades economicas, ya_que constituyen una prioridad nacional, debido a la
aportacion de estos entes a la econiomia del pais. Por ello, es interés del investigador
realizar un estudio de factibilidad para-ajpuesta en marcha de una empresa que atienda las

necesidades en materia de capacitacion €n la entidad.

En este sentido, el trabajo abordara aspectos tedricos relacionados con el campo del
emprendimiento y los proyectos de invefsion, los alcances y las limitaciones de la
capacitacion, asi como su tendencia de crecimiento ylosmuevos campos de interés. De
igual forma, incluiré los aspectos metodologieos para Ilévar a buen término la investigacion
y la propuesta de creacion de una empresa, con-susespectiva viabilidad técnica, financiera
y de mercado, que le asegure la supervivencia y un crecimiento_sostenido en el largo plazo.
Por ultimo, este trabajo incluye el indice tentativo de tesis con su.eorrespondiente
calendarizacién y el presupuesto tentativo para la puesta en marchade la propuesta, con la

intencion de formalizar el estudio.
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CAPITULO I. PRESENTACION DE LA INVESTIGACION

1.1. Problema de investigacion

Un estudio de la"OCDE en 2013, destaca los obstaculos para las empresas en México en
2010, y hace énfasis en gue la fuerza laboral sin educacion adecuada constituye una de las

barreras que identifica el.greémio empresarial mexicano.

De acuerdo a este estudio, uho de los factores claves para la productividad y
competitividad de las PYMESs, constituye el mejorar los niveles educativos generales a

través de la mejora de las competencias d¢ los trabajadores.

Anzola (2010) considera que uno de los problemas mas relevantes que enfrenta la
pequefia empresa es la poca preparacién de sus empleados, ya que como su capacidad de
negocio no le permite contratar a persondl altamente calificado, contrata a personas con

pocos estudios para pagarle salarios mas'bajgs.

Por su parte, Palomo (2005) al analizar el conjunto de"problemas relacionados con la
gestion de PYMES, sostiene que resaltan como causales la falta.de capacitacion y la falta

de una cultura de innovacion y desarrollo tecnologico.

Anzola (2010) sostiene que el empresario de una pequefia empresa porlo general es
conservador y empirico, por lo que basa la direccién de su empresa en el‘cefiocimiento
derivado de la experiencia acumulada y tiende a rechazar cualquier intromision en sus

actividades.

Asimismo, Anzola (2010) sefiala que el empresario pequefio centra el 49% de su
actividad en dirigir, 29% en la planeacion, 12% en la organizacion y solo el 10% en el
control. Esto a decir, del propio Anzola, revela una limitada gestion administrativa, al no
aplicar herramientas de planeacion, produccion y control, que le ayuden a dirigir su

empresa.



De igual forma, Anzola (2010) sostiene que muchos duefios de empresas carecen de
entrenami€nto formal en la administracion moderna, lo que se traduce en pérdida de mano
de obra, materiales, calidad, incumplimiento en plazos de entrega y rotacion de personal.
Anzola (2010) reeomienda que para influir de modo directo en los resultados de la
organizacion, es necesario capacitarse no sélo en areas especificas, sino abarcar areas como
la comunicacion, trabajosen equipo, creatividad, liderazgo, entre otros, o sea, apostar por

una capacitacion integral.

A decir de Gonzalez, etal (2011), el empresariado mexicano no considera la
capacitacion como un elemento impeottante de sus estrategias empresariales con miras a la
competitividad, sino que lo consideramna mera obligacion constitucional de acuerdo a lo

estipulado en el articulo 123 Constitucienal’y en La Ley Federal del Trabajo.

1.2. Planteamiento del Problema.

1.2.1. Preguntas de Investigacion.

(Cuadl es la percepcion del empresario tabasquene sobre lacapacitacion?

(Cuales son las empresas que brindar servicio de capacitacion-empresarial en la entidad?

(Existe un mercado en Tabasco para la puesta en marcha de una empresa de capacitacion?

(Qué recursos humanos, técnicos y financieros se requieren para poner en{marcha una

empresa de capacitacion al sector empresarial en Tabasco?

1.3. Obijetivos de la Investigacion

1.3.1. Objetivo General

Determinar la viabilidad técnica, financiera y de mercado de un proyecto de
inversion para la puesta en marcha de una empresa que oferte servicios de capacitacion al

sector de comercio y servicios del estado de Tabasco.



1.3.2. (Objetivos Especificos
Conocer la percepcion del empresariado tabasquefio sobre la capacitacion.
Realizar un analisis de competencia de las empresas que brindan capacitacion en la entidad.
Efectuar un analisis\FODA del proyecto de emprendimiento propuesto.
Determinar los recufsos humanos, técnicos y financieros necesarios para emprender la

propuesta.

1.4. Hipotesis 0 Supuestos
Existe factibilidad de mereado, técnica y financiera para el establecimiento de una
empresa de capacitacion, que oferteservicios a micro y pequefias empresas dedicadas al

sector de comercio y servicios en el mufiiCipio de Centro, Tabasco.

1.5. Justificacion

De acuerdo a informacion del Instituto Nacional de Geografia y Estadistica, el sector
de actividades terciarias en el estado de-Tabasco representa el 28.37%. Segin INEGI
(2009), Tabasco cuenta con 52, 663 unidades econdmicas, lo que representa el 1.4% del
total de unidades econdmicas en el pais; y emplea a 2265557 personas, lo que representa el

1.3% del personal ocupado en México.

De acuerdo a lo establecido en el Plan Estatal de Desarrollo 2013-2018, uno de las
estrategias transversales de esta administracion es fomentar la credaciényde empresas
agroindustriales, industriales y de servicios, impulsar el desarrollo social.y, combatir la

pobreza.

Muchos son los autores que consideran, que el recurso mas importante que tiene una
empresa son sus recursos humanos. En este sentido, Anzola (2010) sostiene que son-dos
recursos humanos los que aportan talento, trabajo, creatividad y esfuerzo a la organizaeion
para encaminarla hacia el logro de sus objetivos. Este mismo autor sefiala que la sociedad
requiere de las empresas para satisfacer sus necesidades, y las empresas precisan de la
gente para hacer un manejo adecuado de todos sus recursos y conseguir satisfacer, de este

modo, las necesidades de la sociedad.



Chabl¢ y Aragon (2009) afirman que la mejora en los resultados organizacionales de
las pequefias®y medianas empresas, esta asociada a las personas y por ello es indispensable
contar con una ade€cuada politica de gestion y direccion de los recursos humanos asi como
una eficiente gestion de los planes formativos a fin de que el personal esté calificado para

afrontar los nuevos retossque les demanda la organizacion.

El estudio realizado per'Chablé y Aragon (2009) donde analizaron diversas variables
que influyen en el desarrollo dela pequefia y mediana empresa, arrojo que las MIPYMES
tabasquefias le confieren una elevada“importancia a las actividades de formacion, ya que en
su gran mayoria tenian previsto desdrrellat actividades de capacitacion en los afios
siguientes. Por orden de importancia, los’cursos méas demandados por los empresarios
objetos del estudio fueron: técnicas de venta, direccion y estrategia empresarial,
contabilidad y finanzas, informatica,#&écursos humanos, control, gestion de la calidad y

normas ISO.

1.6. Limitaciones al Estudio

Este estudio se enfocd a empresas micro, pequefias y medianas del municipio de

Centro, Tabasco.



CAPITULO II. REVISION DE LA LITERATURA

2.1.  Antecedentes tedricos

2.1.1.  Administracion estratégica

Segtin David (20d 3)'la esencia de la administracion estratégica consiste en obtener y
conservar una ventaja competitiva; su proposito es entonces, crear y aprovechar
oportunidades nuevas y diferentes para el futuro. De igual forma, plantea que para lograr el
€xito en la organizacion, la adminiStracion estratégica se debe enfocar en integrar la
administracion, el marketing, las finanzas y la contabilidad, la produccion y las
operaciones, la investigacion y desatrollo, asi como los sistemas de informacion.

“Una empresa logra la competitividad estratégica cuando tiene éxito en formular e
implementar una estrategia que crea valor{ Una estrategia es un conjunto de compromisos y
acciones, integrados y coordinados, disefiados para explotar las competencias centrales y
lograr una ventaja competitiva. Cuando-las empteésas se deciden por un estrategia deben
elegir de entre distintas alternativas” (Hitt, Ireland & Hoskisson, 2008)

Hitt et al (2008), citando a Bannet y Mackey, 2005) plantea que una empresa disfruta de
una ventaja competitiva cuando ha logrado implementaruha‘estrategia que es dificil de
copiar por sus competidores, o que de poder copiarla, le restltaria demasiado costosa.

Hill y Jones (2009) sostienen que la estrategia es un conjunto desacciones estructuradas,
adoptadas por los administradores para mejorar el desempefio de la-€mpresa. David (2009)
menciona que los términos administracion estratégica y planeacion estratégica, suelen
emplearse indistintamente, el primero mas en el &mbito académico y el segindo en los
negocios; sin embargo, la administracion estratégica suele referirse a la formulacion,
implementacion y evaluacion de estrategias, mientras que la planeacion estratégica‘solo se

refiere a la formulacion de estrategias.

De acuerdo a Hill y Jones (2009), el proceso de planeacion estratégica formal cénsta

de cinco pasos principales:

1. Seleccionar la mision y las principales metas corporativas.



2. (Analizar el ambiente competitivo externo de la organizacion a fin de identificar
oportunidades y amenazas.

3. Analizarvel ambiente interno de la organizacion para detectar sus fortalezas y
debilidades:

4. Seleccionarlas estrategias que conforman las fortalezas de la organizacion y
corregir las debilidades a fin de aprovechar las oportunidades externas y detectar
las amenazas externas. Estas estrategias deben ser congruentes con la mision y las
metas corporativas.

5. Implantar las estrategias.

Como se senalaba con anterteridad, para David (2013), la administracion estratégica
consta de tres etapas: formulacion de estrategias, implementacion de estrategias, y por

ultimo la evaluacion de dichas estrategias!

En la etapa de formulacion defestrategias, David (2013) sefiala que implica
desarrollar la declaratoria de mision y vision, asi camosel analisis del entorno interno y
externo para determinar las oportunidades, amenazas,‘debilidades y fortalezas. En esta
etapa ademads se establece el rumbo de la empresa, ya qué se“establecen los objetivos a
largo plazo, se generan estrategias alternativas y ‘se€ligen aquéllas estrategias particulares
que se han de seguir. Estas decisiones deben pensarse también efi términos de recursos, ya
que toda empresa cuenta con recursos de caracter limitado, ya sea himanos, materiales o
financieros.

En la etapa de implementacion de estrategias, David (2013) manifiésta que se
requiere establecer los objetivos anuales, crear las politicas que motiven a les empleados y
se asignan los recursos para que las estrategias formuladas puedan ejecutarse. ESta etapa
implica el desarrollo de una cultura organizacional que apoye la estrategia, por lo-gue.debe
contemplarse una estructura organizacional efectiva, redirigir los esfuerzos del area‘de
marketing, ajustar presupuestos, desarrollar y hacer uso de sistemas de informacion y

vincular la remuneracion de los empleados al desempefio organizacional.



David (2013) tiene la creencia de que esta es la etapa mas dificil de la
administraCion estratégica, por el nivel de disciplina requerido, el compromiso y el
sacrificio enda gjecucion de las estrategias, ya que de nada vale una estrategia formulada

pero no implementada.

La etapa final'de Ja administracion estratégica, corresponde a la evaluacion de
estrategias. David (2013).seflala que constituye el medio principal para obtener informacion
acerca del funcionamiento de'las estrategias, y consta de tres actividades fundamentales. En
primer lugar, revisar los factores internos y externos en funcion de los cuales se formulan
las estrategias anuales, luego se mide el desempenio, y por ultimo, se aplican las acciones
correctivas. David (2013) sostiene que~laevaluacion de estrategias es necesaria porque el
éxito de hoy, no garantiza el éxito de mafiana (...), las organizaciones complacientes con
ellas mismas tienen a desaparecer” David (2018) afirma que la administracion estratégica
permite que una organizacion sea mas productiva que reactiva en lo que se refiere a dar

forma a su futuro; permite a una empresd ‘ejercer control sobre su propio destino”.

2.1.2. Administracion de pequefias empresas

Anzola (2010) citando a la Small Business Administrations(SBA) de los Estados
Unidos, menciona que la pequefia empresa es aquel negocio que €s operado en forma
independiente, es decir, su propietario es autobnomo en su manejo y no,domina su campo de

operacion en cuanto al nimero de empleados y el volumen de sus ventas.

De igual forma Anzola (2010) hace referencia a las caracteristicas que debe cumplir
todo negocio pequetio de acuerdo al Comité de Desarrollo Econémico (CAE, porsus siglas
en inglés), mismo que para considerar una empresa pequefia debe cumplir al menos'dos de

los siguientes rasgos:

““La administracion de la empresa es independiente; por lo comin los gerentes son

los propietarios del negocio.



El capital de la empresa generalmente es aportado por una persona o por un grupo
pequefio de ellas.

El radiode operaciones es local y los propietarios y empleados se ubican en la
misma region.

El tamafio relativo de la empresa se relaciona con la industria en la cual se

desenvuelve.”

2.1.3. Administracion dese€rvicios

Lovelock et al (2011) defin¢ los servicios como “actividades econdomicas que crean
valor y proporcionan beneficios a los'clientes en tiempos y lugares especificos como
resultado de producir un cambio deseado en<(o a favor de) el receptor del servicio.”. La
Figura 1 muestra los rasgos distintivos de cada.ecomponente de la administracion integral de

Servicios:

Figura 1. Componentes de la administracion integral'de servicios.

Componentes Rasgos distintivos

Los administradores deben.€star atentos a todos los
Elementos del servicio esencial | aspectos del desempeio del servicio que tienen el potencial
de creare valor para los clientess

La rapidez y la conveniencia del lugaryy tiempo para el
Lugar, ciberespacio y tiempo cliente son factores determinantes ensa.estrategia de la
entrega del servicio.

Los administradores deben enfocarse en implementar
procesos eficaces que describan el método y la'secuencia de
las acciones, buscando incrementar la productividad y
disminuir las probabilidades de fallas en el servicio;

Proceso

Estos elementos deben verse relacionados entre si. La
productividad se relaciona con el modo en que las entradas
se transforman en salidas y que a su vez son evaluadas por:

Productividad y calidad




los clientes; en tanto, la calidad se refiere al grado de
satisfaccion del cliente.

Personal

La naturaleza de las interacciones de los clientes con el
personal ejerce una fuerte influencia en las percepciones del
cliente en cuanto a la calidad del servicio.

Promocién y educacion

Este componente desempena tres importantes papeles:
proveer la informacion y la asesoria necesarias, convencer a
los clientes meta de los méritos de un servicio especifico y
animarlos a actuar en momentos especificos.

Evidencia fisica

Las empresas de servicio deben prestar cuidado a la
evidencia fisica, ya que ésta ejerce un fuerte impacto en la
impresion que reciben los clientes. Por ejemplo: apariencia
del edifieio, mobiliario, publicidad, etcétera.

Precio y otros costos para el
cliente

Este componente destaca el manejo de los gastos y de otros
desembolsos en que incurren los clientes para obtener los
beneficios del servicio, incluye no sélo el precio, sino el
tiempo;, elesfuerzo fisico y mental, las experiencias
sensorialés,.etcétera.

Fuente: Elaboracion propia a partir de Loveloch at al (2011)

En México, segun Rodriguez (2010) el sector de servicios’hapresentado un rapido

crecimiento, tanto en términos absolutos como en la generacion de émpleos, y considera

ademas, que la caracteristica mas consistente en las empresas de servicios essla baja calidad

de la administracion. A decir del mismo autor, un factor que genera en grah'medida esta

deficiencia es la poca habilidad para administrar, la inexperiencia y la falta de capacitacion

del empresario.

En este sentido, Rodriguez (2010) hace referencia a un estudio realizado por-el

ITESM-FIU-COPARMEX, sobre la microindustria en el D.F. y sefala que el 4 por ciento

de los empresarios encuestados no posee escolaridad, el 37.9 por ciento tiene estudios

primarios, el 23.7 tiene secundaria concluida, el 17 por ciento tiene preparatoria y el mismo

porcentaje cuenta con una licenciatura; y solo el 0.4 por ciento tiene estudios de posgrado.



10

Lovelock (2011) menciona que el desarrollo de la vision estratégica de un negocio
de servicio, implica que sea administrada de forma sinérgica, de tal forma que los procesos
esenciales se/enc¢uentren integrados alineados. Estos son: el marketing, las operaciones y
los recursos humafios. En la Figura 2 se muestran estos componentes dominantes de la

administracion de sérvicios.

Figura 2. Imperativos‘de-la administracion de servicios.

Adecuada seleccion de clientes y

Imperativo de ., .
creacion de relaciones rentables con

marketin
g ellos.
. . Cuidadosa seleccion de técnicas
Imperativos de la Imperativo de . :
. ., .. 3 operativas para cumplir la promesa a
administracion de servicios operaciones

los clientes.

Los trabajadores deben sentir orgullo
de los servicios que ayudar a crear y
proporcionar.

Imperativo de
recursos humanos

Fuente: Elaboracion propia a partir de Loveloch at-al' (2011) Proyecto de inversion.

2.1.4. Emprendedor

Alcaraz (2011) citando a John Kao (1989) sefiala que “el emprendedor es una
persona con caracteristicas muy particulares”. Entre ellas se pueden destacar las siguientes:
compromiso total, determinacion y perseverancia; capacidad para alcanzarmetas;
orientacion a las metas y oportunidades; iniciativa y responsabilidad; persistencia en la
solucion de problemas; altos niveles de energia y de control interno; baja necesidad estatus

y poder; integridad y confiabilidad y tolerancia al cambio.

Formichella (2004) senala que el término emprendedor tiene su origen en el francés
entrepreneur (pionero), y en un inicio se us6 para denominar a aquellos que se lanzaban a la
aventura de viajar hacia el Nuevo Mundo, tal como lo habia hecho Coloén, sin tener ningiin
tipo de certeza respecto a qué iban a encontrar alli. Justamente ese ingrediente de actuar

bajo incertidumbre es la principal caracteristica que distingue hoy a un emprendedor y, si



11

bien eltérmino se asocia especialmente a quien comienza una empresa comercial, también
puede relaCionarse a cualquier persona que decida llevar adelante un proyecto, aunque éste

no tenga fine§ e¢ondémicos.

Ramirez (2015) refiere que el término emprendedor, ha surgido dentro del campo de
la formacion profesional.de empresarios y los define como “personas creativas que sin
pretender ser duefios de una‘€mpresa, estimulan la creacion de entes empresariales e

impulsan y promueven emptesas’.

A decir, de Longenecker ¢t al’(2012) “(...) un emprendedor debe encontrar la
manera de crear valor para sus clientes: Una oportunidad de emprendimiento, es pues, una
oportunidad econémicamente atractiva y’'pertinente que crea valor tanto para los posibles
clientes como para los propietarios de la empresa. Conlleva mucho mas que tan solo tener

una buena idea.”

Longenecker et al (2012) citandoa investigaeion.de Timmons y Spinelli sobre las

caracteristicas del emprendedor, describe las_siguientes;
“Compromiso y determinacion; liderazgo, obsesion por las.oportunidades, tolerancia
al riesgo, ambiguiedad e incertidumbre; creatividad, confianza‘en si mismo y

adaptabilidad; y motivacién para destacar.”

Existen multiples acepciones para el término emprendedor. Estas se muestran en la Figura

3, que consiste en una compilacion presentada por Alcaraz (2011).

Figura 3. Acepciones al término emprendedor.

Autor Definicion

Finley (1990) Alguien que se aventura en una nueva actividad de negocios.
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Say (1880) citado por | Alguien que es buen administrador.
Drucker (1989)
Shefsky (1997) Es cualquier miembro de la economia cuyas actividades son

novedosas de alguna forma.

Burgess (1993),
Siropolis (1990) y
Drucker (1989)

La persona que hace negocios exitosos, que desarrolla nuevas
ideas o nuevas formas de enfocar el mercado.

Fuente: Elaboracion propia a partir de Alcaraz (2011). El emprendedor de éxito, cuarta edicion

Alcaraz (2011) citando a Scholthammer (1980) divide a los emprendedores en cinco

tipos de personalidades:

»= Emprendedor administrativo: Aquel‘quehace uso de la investigacion y del

desarrollo y genera nuevas y mejores fornyas de hacer las cosas.

= Emprendedor oportunista: el que persigue las oportunidades y se muestra alerto

ante las posibilidades que le rodean:

» Emprendedor adquisitivo: Aquel que seMantiene-enun proceso de innovacion

continuo, permitiéndole crecer y mejorar lo.que hace.

= Emprendedor incubador: Aquel que tiene un afan por Crecer, que busca

oportunidades y prefiere la autonomia, creando nuevos negocios, incluso a partir

de alguno existente.

= Emprendedor imitador: Aquel que genera procesos de innovacion a‘partir de

elementos basicos ya existentes.

Alcaraz (2011) hace una agrupacién de los principales atributos de un emprendedor,

misma que se muestra en la Figura 4.
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Figura 4. Atributos de un emprendedor.

1. Factores

motivacionales

Necesidad de logro, reconocimiento, desarrollo personal,
percepcion del beneficio economico, baja necesidad de poder y
estatus, necesidad de independencia, de afiliacion o ayuda a los

demas, de escape, refugio o subsistencia.

2. Caracteristicas

personales

Inieiativa personal, capacidad de decision, aceptacion de los

riesgods moderados, orientacion hacia la oportunidad, estabilidad
emocional; orientacion hacia metas, control interno, tolerancia a
la ambigiiedad, receptivo en sus relaciones sociales, honestidad,

perseverancia,‘optimista e individualista

1. Caracteristicas

fisicas

Energia, trabaja.con ahinco

4. Caracteristicas

intelectuales

Versatilidad, creatividad, busqueda de informacion, planificacion
y seguimiento, capacidad-para ahalizar, vision comprensiva,

capacidad para solucionar problemas, planificacion.

5. Competencias

generales

Liderazgo, orientacion al cliente, capacidad,para conseguir
recursos, gerente, patron de factores de produécion; exige
eficiencia y calidad, direccion y gestion de empresas red de

contactos, comunicacion.

Fuente: Alcaraz (2011) El emprendedor de éxito, cuarta edicion

2.1.5. Innovacién

Longenecker et al (2012), citando a Drucker menciona que “la innovacion es el

instrumento especifico del espiritu emprendedor (...) es el acto que dota de recursos con

una nueva capacidad para crear riqueza.”
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SegunyMedellin (2013) “la innovacion es un proceso clave de las empresas pues

permite su diferénciacion competitiva gracias a la introduccion de productos o servicios

nuevos, y se sustefita en dos factores fundamentales: la tecnologia y el mercado”.

Medellin (2013) presenta diversas acepciones sobre innovacion, mismas que se

muestran en la Figura 5.

Figura 5. Acepciones al término innovacion.

Autor Definicion
Schumpeter La introduccion en el mereado de un nuevo bien o una nueva clase de
i , u uev i

(193 4)p bienes, la apertura de nuevos, mercados o de nuevas fuentes de materia

prima.
Schmookler Es la produccion poft parte de la’empresa, de un bien o servicio o un
(1966) método o insumo nuevo.
Freeman Es un bosquejo o modelo patra un dispositivo, producto, proceso o
(1982) sistema nuevo o mejorado.
Moss (1983) Es la generacion, aceptacion e implementacion de nuevas ideas,

, u ViCios.
rocesos, productos o servicios

Es la suma de la invencion y la explotacion; es decirlos esfuerzos
Roberts encaminados a la creacion de nuevas ideas y lograr qué funciones, y por
(1988) otra parte, el desarrollo comercial, la aplicacion y transferéncia de dicha

invencion.
Drucker La innovacion es una cuestion econdomica, no técnica. No es un “destello
(2002) de genio”, sino “una disciplina sistematica, organizada, rigurosa”
Bessant y La innovacidn es un proceso, no un solo acontecimiento, y necesita ser
Pavitt (2005) | administrado como tal.

Fuente: Elaboracion propia a partir de Medellin (2013). Construir la innovacion.
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A decir de Longenecker et al (2012) “todo inicia con una idea de negocio

prometedora?”. Bxisten diversos tipos de ideas para nuevas iniciativas de negocios, tal como

lo indica la Figural6,

Figura 6. Tipos de ideas para nuevas iniciativas de negocios.

Ideas Tipo A

Son las que ofrecen al cliente un producto o
servicio que no existe en el mercado.

Tipos de ideas para | Ideas Tipo B
nuevas iniciativas

Son las iniciativas que involucran tecnologia
nueva o relativamente nueva.

de negocio

Ideas Tipo C

Son aquellas que se basan en ofrecer beneficios a
los clientes a través de productos nuevos y
mejorados o de formas nuevas de llevar a cabo
antigiasfunciones.

Fuente: Elaboracion propia a partir de Longenecker €t al/(2012).

Medellin (2013) citando a la OECD (2005).menciona‘que en el Manual de Oslo, se

establecen cuatro tipos de innovacion: de producto, de proceso, de‘organizacion y de

mercadotecnia. Las dos primeras, implican cambios significativos aiproductos existentes y

las dos ultimas implican cambios en la presentacion del producto, en la promocion y en los

métodos para asignar el precio de bienes y servicios.

2.1.6. Plan de negocios

Pena, A. (2005) citando a la Guide Management Body of Knowledge, publicada‘por

el Project Management Institute, define un proyecto como “un esfuerzo temporal

emprendido para proveer un producto y un servicio unicos”.



16

= (Wanberger (2009) menciona que “un plan de negocios es una herramienta de
planificacion para conocer los objetivos, el alcance y la viabilidad de un negocio”.

» Importancia del tema

Rafael del Ping, menciona en el Prologo del Libro de Bill Aulet, La Disciplina de
Emprender, que “la innoyacion empresarial y el cambio tecnoldgico son, sin duda, las
formas principales en las.qué€ la civilizacion ha progresado en los tltimos siglos”

En el caso de México, seginRodriguez (2010), la pequeiia y la mediana empresa
constituye en la actualidad, el eéntro del sistema econdmico de México, y aunque desde el
punto de vista individual pareciera mSsignificante, en conjunto es grande, no sélo en cifras

sino por su contribucion a la economias

De acuerdo a Rodriguez (2010) y sustentado con datos estadisticos del censo
econémico INEGI 2004, en México habia en el afio anterior, 2 921 011 unidades
economicas, distribuidas en 19 sectoress1o que representa el 67.2 por ciento de la actividad
econdmica. En el escenario de los servicios ¢n Méxigo, el 97.6 por ciento corresponde a
empresas micro, el 2.1 por ciento a pequefias y'mediana$ yjel 0.4 por ciento estd

representado por las grandes empresas.

Rodriguez (2010) citando a Careaga (1980) sefiala que las pequefias y medianas
empresas cumplen una importante funcion en el desarrollo general de,un pais, en tanto que
llenan vacios en la produccion, crean y fortalecen la clase empresarial y proporcionan

mayor niimero de empleados.

A decir de Rodriguez (2010) “el futuro de México dependerd, en gran porcentaje,
del crecimiento de las medianas y pequefias empresas, no solo por el volumen de empleo
que generan y la cantidad de establecimientos, sino por tener un tamafio que les permite
realizar con eficacia y flexibilidad la fabricacion de insumos que, en muchos casos, las

grandes empresas efectian con altos costos.”
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2.2. ( Andlisis de factibilidad

Tomande como referencia a Santos (2008), un estudio de factibilidad es un proceso
de aproximaciongs sucesivas, donde se define un problema por resolver, por lo cual su
confiabilidad depende’en gran medida de la profundidad con la que se realicen los distintos

estudios que le integran,.como son: de mercado, técnico y econdmico.

Estudio de factibilidad de mercado

Santos (2008) sostiene que“un estudio de mercado es mas que el analisis de la
oferta y demanda o de los precios del proyecto”. Incluye por tanto aspectos de gran
relevancia como son: la definicion del consumidor y las demandas del mercado y del
proyecto, tanto actuales como proyectadas;-la competencia y las ofertas del mercado y del

proyecto, actuales y proyectadas y la.«€omercializacion del producto o servicio del proyecto.

Estudio de factibilidad técnica

De acuerdo a Santos (2008) “‘el objetivo-delestudi6 téenico consiste en analizar y
proponer diferentes alternativas de proyecto para producir el bien que se desea, verificando
la factibilidad técnica de cada una de las alternativas”. En este sentido se incluyen varios
aspectos de trascendental importancia para la puesta en marcha de un\proyecto, como lo

son: la localizacion, tamafio del proyecto, insumos requeridos entre otross

Estudio de factibilidad econdmica — financiera

Santos (2008) considera que esta fase del estudio “permite determinar si conviene
realizar un proyecto, o sea si es 0 no rentable y si siendo conveniente es oportuno ejectitarlo
en ese momento o cabe postergar su inicio”. Por ello, ante varias alternativas de inversidn,
la evaluacién se convierte en un medio util para fijar un orden de prioridad, seleccionando

los proyectos mas rentables y descartando los que no lo sean.
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2.2(1. Plan de Negocios

Segun'Dickson (2007) un plan de negocios es una poderosa herramienta de
comunicacion quepermitira aumentar la probabilidad de éxito en una nueva empresa o
mejorara el rendimi€nto de un negocio existente. Por lo tanto, Dickson lo define como “un
instrumento que se utiliza para documentar el propdsitos y los proyectos del propietario

respecto a cada aspecto deLnegocio.

2.2.2. Modelo de Negocios

A decir de Alcaraz (2011), el modelo de negocios describe la forma en que una
organizacion crea y entrega valor, ya sea econdémico o social. Un modelo de negocios

comprende diversos factores, que segun este.autor son los siguientes:

= Seleccidn de clientes

= Segmentacion de ofertas de producto y/o servicio

= Creacion de valor para los clientes

= Captar y conservar a los clientes

= Salida al mercado (estrategias, canales, logistica, distribucion)
= Definicién de los proceso claves en un negocio

= Optimizacion de los recursos

= Aseguramiento de un modelo de negocios adecuado que satisfagartanto a sus

clientes internos como los externos

Existen varias acepciones a la definicion de modelo de negocios, mismas.que se

presentan en la Figura 7.

Figura 7. Acepciones al término plan de negocios.

Autor Definicion
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Es el que explica el contenido, la estructura y el gobierno de las

Amit y Zott(2001) transacciones que crean valor al aprovechar las oportunidades de
negocio.

Oty ™™

Rosenbloom (2001 ya p y

gstrategias a implementar.

Osterwalder, Pigneur

Es-<ina herramienta conceptual a partir de la cual se ejecutara un

y Tucci (2005) prayeeto.
Es un résumen escrito de la propuesta del negocio, es el
. ivalen n ma del plan de n 1 le sirve al
Zimmerer (2005) equivalente a’un esquema del plan de egocio, que le sirve
emprendedof'como un mapa en el camino para construir un
negocio exitosos
Es la abstraccion deun negocio, que identifica la manera en que
Betz (2005) . £goc10, q q
se generandeneficios economicos
Es un documentorescrito, preparado por el emprendedor que
Hisrich (2008) describe todos loselementos/que sean relevantes y que estén
relacionados con tomar un nu¢vo,riesgo empresarial.
Alexander Es la base para conocerla’forma en/que una organizacion crea,
Osterwalder (2009) | entrega y captura valor.

Fuente: Elaboracion propia a partir de Alcaraz (2011). El emprendedor de éxitos cuarta edicion.

Seglin Alcaraz (2011) el modelo de negocios tiene la peculiaridad dé\adaptarse a las

condiciones del entorno, por lo que la empresa puede desarrollar nuevos modelos‘de

negocio que le permitan seguir siendo competitiva de conformidad con las nuevas

exigencias del mercado, por lo que el modelo de negocios no es permanente, sino que.debe

ajustarse de acuerdo al entorno interno y externo de la empresa.

2.2.3. Elementos de un plan de negocios
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De acuerdo a la metodologia propuesta por Alcaraz (2011) en un libro de obligada
consulta para)las personas que deciden emprender asi como para los que ensefian o asesoran
durante la pu€sta en marcha de una iniciativa empresarial, “El emprendedor de éxito” en su
cuarta edicion, prepone cinco elementos que integran todos los requerimientos de un plan
de negocios. Estosson; naturaleza del proyecto, el mercado, la produccion, la organizacion

y finanzas.

A partir de estos elementos aglutinadores, a continuacion se explicaran los

conceptos que integran cada uno de ellos.

Naturaleza del proyecto

Segun Alcaraz (2011) en este apartado se define la esencia de negocio. Se establece
el rumbo a seguir, a través de la declaratoria de la mision y vision, establecimiento de
objetivos, la conceptualizacion de la prepuesta de yalor de la empresa, entre otros

elementos, que permiten dimensionar el proyecto en;sti gonjunto.

Propuesta de valor

Alcaraz (2011) citando a Zimmerer (2005) menciona que la‘importancia de la
propuesta de valor radica en crear una ventaja competitiva, agregar factores que diferencien
la empresa de sus competidores, otorgandoles una posicidon Unica y superior en el mercado.
Alcaraz (2005) cita también a Metzgel y Donaire (2007) quienes definen‘lapropuesta de
valor como la mezcla unica de productos, servicios, beneficios y valores agregados que una

empresa ofrece a sus clientes.

De igual forma Alcaraz (2005) trae a la luz el trabajo de Fayolle (2005) quien ¥e, la
propuesta de valor desde el individuo, es decir en el emprendedor es donde recae la
propuesta de valor, por ello este autor dice que “el emprendimiento se trata de crear valor”,
ya que un producto o servicio puede no ser nuevo ni unico, pero es el emprendedor quien

debe buscar la manera de afiadirle valor.
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Defacuerdo a Alcaraz (2011) el concepto de propuesta de valor fue introducido por
Porter (19859; bajo el nombre de “cadena de valor”, a través de la cual se identifican los
procesos a seguitsdentro del negocio se eligen indicadores y se identifican necesidades de
recursos. Alcaraz (201%) nos muestra también la conceptualizacion de Kotler (2005), donde
sefala qe la propuesta<desvslor esta formada por el conjunto de beneficios que una empresa
promete entregar. Este autorlo ve ademas como una descripcion de la experiencia que
obtendra el cliente a partir de'la.oferta de mercado de la empresa y menciona que existen

tres etapas para el desarrollo de”la propuesta de valor, que son:

e Elegir un posicionamiento amplig para el producto,
e Determinar una postura de valor®ara el producto, y

e Desarrollar la propuesta de valor dél producto, de tal forma que el cliente se

responda la siguiente interrogante: ;por qué debo comprarle a usted?

Andlisis FODA

De acuerdo a David (2013) la matriz defortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas es una importante herramienta que perite a los directivos desarrollar cuatro tipos
de estrategias. Para ello cita a Weihrich (1982), quien modificé lasmatriz FODA en AODF,
a fin de desarrollar estrategias FO (fortalezas-oportunidades), estrat€gias DO (debilidades-
oportunidades), estrategias FA (fortalezas-amenazas) y estrategias DA (debilidades-

amenazas).

Segun este autor, la adecuacion de los factores internos y externos es clave para el

desarrollo de una matriz FODAL, misma que consta de ocho pasos:

1. Listar las oportunidades externas clave de la empresa.
Listar las amenazas externas clave de la empresa.

Listar las fortalezas internas clave de la empresa.

Eal

Listar las debilidades internas clave de la empresa.
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5. (Adeguar las fortalezas internas a las oportunidades externas y registrar las
estratégias FO resultantes en la casilla correspondiente.

6. Adecuar/as debilidades internas a las oportunidades externas, y registrar las
estrategiastDO resultantes.

7. Adecuar lasffortalezas internas a las amenazas externas, y registrar las estrategias
FA resultantes:

8. Adecuar las debilidades internas a las amenazas externas, y registrar las estrategias

DA resultantes.

David (2013), citdndose a €ls#mismo en un estudio de 199, menciona que el andlisis
FODA presenta limitantes, sobre todorsi quiere ser usada para lograr una ventaja
competitiva, por lo que solo debe considératse como un punto de partida para analizar la
forma en que podrian implementarse las estrategias propuestas y para plantear cuestiones
de costo-beneficio, que un momento.dado pudieran generar una ventaja competitiva. De
igual forma David (2013) considera que€l FODA ¢s una herramienta estatica, ya que

muestra una imagen de la empresa en un'momento dado:

En este sentido, Alcaraz (2011) sefiala que-el analiSis FODA es una herramienta que
puede utilizar el emprendedor para valorar la viabilidad actual y/futura de un proyecto, es
decir, es un diagnostico que facilita la toma de decisiones, y se debe-utilizar reiteradamente

por las condiciones cambiantes internas y externas que afectan a una-onganizacion.

Mision y Vision

David (2013) afirma que tanto practicantes como académicos reconocen que, una
cuidadosa preparacion de la vision y mision es el primer paso de la administracion
estratégica, y el grado en que los directivos y empleados se involucren en las declaraciones
de vision y mision, puede hacer la diferencia en el éxito del negocio. Cuando el proceso
para desarrollar ambas declaraciones se realiza conjuntamente por todos los empleados, los
documentos resultantes, segiin David (2013) “(...) reflejan las visiones personales que unos

y otros albergan en sus corazones y mentes respecto de su propio futuro”. De esta forma,
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dice el imismo autor, “se crea una comunion de intereses que puede sacar a los trabajadores
de la monetonia del trabajo cotidiano, y llevarlos a un mundo nuevo de oportunidades y

desafios”.

De esta forma puede afirmarse, que es de vital importancia que todos quienes
integran una organizaeion, puedan participar en el proceso de desarrollar la mision y vision,

porque es a través de ello.como las personas se comprometen con una organizacion.

De acuerdo a David (2013), citando a King y Cleland (1979), estas declaraciones

por escrito pueden aportar los siguiefites beneficios:

1. Asegurar la unanimidad de propésito dentro de la organizacion.
Proveer una base o estandar para asignar los recursos institucionales.

Establecer un clima organizaetonal general.

L

Contar con un punto focal para_que los individuos se identifiquen con el proposito y

la direccion de la organizacion, y-dispadir a‘aguiellos que no lo logren de seguir

participando en las actividades de la"organizacion.

5. Facilitar la traduccion de los objetivos a-una estructura de trabajo, que implique la
asignacion de tareas entre los elementos réSponsablesidentro de la organizacion.

6. Especificar propdsitos organizacionales y luego traducirlos‘en objetivos, de manera

que los parametros de costo, tiempo y desempefio puedan evaluarse y controlarse.

Segtn David (2013) la declaracion de mision debe responder a la®pregunta: ““; Cual
es nuestro negocio?”’, mientras que la declaracion de vision debe responder a la
interrogante: “;En qué queremos convertirnos”

La mision

David (2013) la define como “un pronunciamiento de actitudes y perspectivas”.

Menciona David (2013) a partir del trabajo de Pearce II (1982) que las declaraciones de
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mision(no estan disefiadas para expresar fines especificos, sino que su propoésito debe ser el

de motivar'y proporcionar una direccion general y filosofia capaces de guiar a la empresa.

Partiendosdel trabajo de McGinnis (1981), David (2013) identifica nueve
componentes que débén tomarse en consideracion para la declaracién de una mision

efectiva, los que se construyen a partir de unas preguntas detonantes, a saber:

1. Clientes. ;Quiénes sen los clientes de la empresa?

2. Productos o servicios. jCuales son los principales productos o servicios que ofrece
la empresa?

3. Mercados. En términos geografices. ;en donde compite la empresa?

4. Tecnologia. ;La empresa estd aldia’desde el punto de vista tecnologico?

5. Preocupacion por la supervivencia,-el ctecimiento y la rentabilidad. ;La empresa
estd comprometida con el creeimiento'y la solidez financiera?

6. Filosofia. ;Cudles son las creeneias, valores, aspiraciones y prioridades éticas
basicos de la empresa?

7. Autoconcepto. ;Cual es la competencia’distintiva o)la ventaja competitiva mas
importante de la empresa?

8. Preocupacion por la imagen publica. ;La émpresa responde a las preocupaciones
sociales, comunitarias y ambientales?

9. Preocupacion por los empleados. ;Los empleados son un activo,valioso para la

empresa?

Por su parte, Alcaraz (2011) menciona que la mision es el proposito o motivo por el
cual existe una empresa, dando sentido y guia a sus actividades. Asimismo Alcaraz(2011)
plantea que la misioén debe reunir ciertos requisitos que den validez y funcionalidad«En este

sentido, debe ser amplia, motivadora y congruente.

La vision
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Para.cualquier empresa u organizacion resulta relevante conocer que busca alcanzar
¢ésta en eldargo plazo, a fin de dirigir las acciones hacia determinado rumbo. David (2013)
sostiene queuina declaracion de vision “debe responder a una pregunta fundamental: ;En

qué queremos convertirnos?”

A decir de David«(2013) una vision sienta las bases para poder desarrollar una
mision detallada; esta debe.€stablecerse entonces en primer término. Debe ser clara, de
preferencia de un solo enuneiddo, y en su elaboracioén deben participar tantos directivos

como sea posible.

Alcaraz (2011) senala que la*vision de la empresa constituye una declaracion del
rumbo al que se dirige en el largo plazo#Dice ademas, que contar con una vision clara
permite establecer objetivos y estrategias que se convierten en acciones que inspiren a

todos los miembros del equipo para llégar a 1a meta que se han propuesto.

De acuerdo a Alcaraz (2011), una-visiéon debesSer:

e Motivadora para todos los miembros de-la-empresa.

e C(laray entendible.

e Factible o alcanzable, aunque no sea sencillo.

e Realista, considerando el entorno actual y cambiante en el q@i¢\se vive.

e Alineada con la mision y valores de la empresa.

Objetivos

A decir de Alcaraz (2011) “los objetivos son los puntos intermedios de la mision”.
Constituye el paso siguiente a fin de determinar el rumbo de la empresa y acercar los
proyectos a la realidad, por lo que la mision deja de lado la intencion motivadora y se
convierte en una realidad concreta.

De acuerdo a Alcaraz (2011), los objetivos deben cumplir con ciertas caracteristicas, estas

son:
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e Ser alganzables en el plazo fijado
e Proporcionar lineas de accion especificas
e Ser medibles

e Ser claros y entendibles

Asimismo, con base’en el tiempo del grado de cumplimiento de un objetivo, existe
un consenso general que tomatambién Alcaraz (2011), clasificandolos como objetivos a
corto plazo, si su cumplimiento es antes del primer afio; objetivos a mediano plazo, si su
ejecucion va del primer a los cincognos; u objetivos a largo plazo, si se estima que se

alcanzaran en el rango de los cinco a 10s diez afos.

Analisis de la competencia

Para analizar la competencia con la.que tiene.que lidiar cualquier empresa u
organizacion, existe un enfoque ampliamente utilizado desde varias décadas, que es el
modelo de las cinco fuerzas de Porter. David«(2013) tomando como referente a Porter
(1980), que la naturaleza de la competitividad ¢haha industria esta conformada por cinco
fuerzas, siendo estas tan relevantes que pueden seran factor crucial para saber si entrar o

no en cierto negocio:

1. Rivalidad entre empresas competidoras.

2. Entrada potencial de nuevos competidores.
3. Desarrollo potencial de productos sustitutos.
4. Poder de negociacion de los proveedores.

5. Poder de negociacion de los consumidores.

A decir de David (2013), la rivalidad entre empresas competidoras es consideradala
mas poderosa de las cinco fuerzas competitivas, ya que una empresa solo puede tener éxito
en la medida en que tenga una ventaja competitiva sobre las estrategias de las empresas

rivales. Asimismo, David (2013) sostiene que la intensidad de la rivalidad entre empresas
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competidoras tiene a aumentar en la medida que el nimero de competidores se incrementa,
ya sea porque)se vuelven similares en cuanto a tamafio y capacidad o cuando los clientes

pueden cambiar/de marca facilmente.

Cuando esta'rivalidad se intensifica, David (2013) sefiala que las utilidades de la
industria disminuyen‘tante, que en algunos ésta pierde todo su atractivo. A continuacion
David (2013) enumera algunas de las condiciones que provocan una alta rivalidad entre

compaiiias competidoras:

—_—

Numero elevado de compafids competidoras.

Semejanzas en los tamafos dedas compaiiias competidoras.
Similitud en la capacidad de las ¢omipafiias competidoras.
Reduccion de la demanda de los preductos de la industria.

Caida de los precios de produetos y/o servicios de la industria.
Cuando los consumidores pueden cambiar de marcar con facilidad.
Cuando las barreras para abandonar ¢l mercad6 son altas.

Cuando las barreras para entrar al mereado son bajas.

A A o B

Cuando los costos fijos son elevados entre-das companias competidoras.

—_
S

. Cuando los productos son perecederos.

—_—
—_—

. Cuando los rivales tienen un exceso de capacidad.

—
[\

. Cuando la demanda de los consumidores disminuye.

—_
98]

. Cuando los rivales tienen un exceso de inventario.

._
=

. Cuando los rivales venden productos y/o servicios similares.

—
9]

. Cuando las fusiones son comunes en la industria.

La segunda fuerza estudiada por Porter corresponde a la entrada potencial de‘fuevos
competidores. En este sentido, David (2013) sefiala que cuando la amenaza de que entten
en determinada industria nuevas empresas, las compaifiias que ya tenian participacion,
afianzan sus posiciones y ponen en marcha acciones que para ellos son mas sencillas que

implementar de lo que representaria para una empresa nueva, como son: reduccion de
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precios, extension de garantias, incorporacion de nuevas caracteristicas u ofrecimiento de

financiamiento especiales para disuadir a los nuevos participantes.

La tercerasfuierza corresponde al desarrollo potencial de productos sustitutos. Los
productos sustitutos’se refieren a aquellos que pueden ser utilizados para el mismo fin, por
ejemplo para envasarungproducto, se pueden usar contenedores de vidrio, plastico y otros
materiales, por lo que aunqué son productos distintos, los podemos sustituir. David (2013)
considera que las presiones‘gompetitivas que surgen por los productos sustitutos aumentan

a medida que el precio relativosde éstos disminuye.

El poder de negociacion de logproveedores constituye la cuarta fuerza identificada
por Porter. David (2013) menciona que 4a rivalidad aumenta cuando existen gran nimero
de proveedores, o cuando solo existen algunas pocas materias primas sustitutas, o cuando el

costo de cambiar a otra materia prima’es considerablemente alto.

Por tltimo, la quinta fuerza competitiva de Porter.se refiere al poder de negociacion
de los consumidores. Segun David (2013) el consumidof caando compra de manera
inteligente o concentrada, son muchos o compran.por voldmen, se convierten en una fuerza

importante que afecta la intensidad de la competeficia en unalindustria.

David (2013) cita a Porter (1980), quien identificé algunas circunstancias en la que

un consumidor puede obtener mayor poder de negociacion:

1. Sipueden cambiar a otras marcas o a productos excesivos sin incurrir en gastos
€Xxcesivos.

Sin son especialmente importantes para el vendedor.

Si los vendedores estan luchando contra la caida en la demanda del consumidet:

Si estan informados sobre los productos, precios y costos de los vendedores.

A S

Si es su decision comprar un producto y cuando hacerlo.
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Alcaraz (2011) sefiala que todo producto o servicio de una empresa debe estar
dirigido asSatisfacer una necesidad o resolver un problema, y que estos productos o
servicios debén poseer ciertas caracteristicas que los diferencien de otros que existen en el
mercado. Ello lo eXplica a través de los conceptos de ventaja competitiva y distingo
competitivo.

La ventaja competitiva segun Alcaraz (2011) son las caracteristicas que hacen
especial a un producto o'servicio, con lo cual garantiza su aceptacion en el mercado. En
cambio, un distingo competitivo, de acuerdo a Alcaraz (2011) son elementos que existen ya
en el mercado, pero a los que se’les dard un atencion especial, a fin de que la empresa se

distinga por poseerlos.

Mercadotecnia

David (2013) citando a Evans+y'Bergman (1982) define al marketing como “el
proceso de definir, anticipar, crear y satiSfacer las necesidades y deseos de productos y
servicios de los clientes. Rescatando el trabajo de estoS autores, David (2013) sefiala que

existen siente funciones bésicas del marketings‘que son;

1. Andlisis de los clientes.

Venta de productos y servicios.
Planeacion de productos y servicios.
Fijacion de precios.

Distribucion.

Investigacion de mercado.

S R e B

Analisis de oportunidades.

Distribucién

De acuerdo a David (2013), la distribucién abarca el almacenamiento, los canales,

los puntos de venta, la ubicacion de inventarios, los transportistas, vendedores al por mayor

y al detalle.
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David)(2013) afirma que las organizaciones exitosas identifican y evaluan diversas
alternativas para‘llegar a su mercado final, por lo que se hace necesario determinar las
fortalezas y debilidades de cada canal alternativo, de acuerdo con criterios econdmicos, de

control y adaptacion.

Fijacion de precios

A decir de David (2013)1os cinco grupos de interés que afectan las decisiones sobre
la fijacion de precios, son: los consumidores, el gobierno, los proveedores, los

distribuidores y los competidores.

Plan de introduccion al mercado

A decir de Alcaraz (2011) el plan’de introduccion al mercado consiste en la
conformacién de acciones concretas a realizar en los;primeros meses de la puesta en
marcha de la empresa, con el objetivo de tenep€xito al penetrar el mercado. Para ello, se

deben considerar de acuerdo a Alcaraz (2011) al menos 10§ siguientes elementos:

e (Como se distribuird el producto al inicio de su comercializacion.
e (Como se dara a conocer o como se presentara al consumidor*final, si se hara una
campaifia publicitaria con anterioridad.

e Si el lanzamiento se acompafiard con alguna promocion.

Riesgos y oportunidades del mercado

De acuerdo a David (2013), los cambios sociales, culturales, demograficos y
ambientales influyen en casi todos los productos, servicios, mercados y clientes, de tal
forma que todas las organizaciones, sin importar su tamafio, estdn viéndose impactadas por

las oportunidades y amenazas que surgen a partir de los cambios en estas variables.



31

David (2013) sostiene que las tendencias sociales, culturales, demograficas y
ambientales influyen en la forma que vivimos, trabajamos, producimos y consumimos, por
lo que al cambiar las tendencias de consumo, provocan el surgimiento de nuevos productos

y servicios y difer€ntes estrategias para relacionarse con el nuevo consumidor.

A decir de Alearaz (2011), analizar los riesgos y las oportunidades, le permite a las
empresas desarrollar panes.de accion eventuales que faciliten la toma de decisiones en el
momento en que se llegase apresentar alguna contingencia. Por ello, es importante

identificar los riesgos y las oportunidades y enlistar las acciones a realizar por cada uno.

Produccion

De acuerdo a Alcaraz (2011) la produceidmiconsiste en la transformacion de insumos a
partir de recursos humanos, técnicosy fisicos, en productos que demandan los
consumidores. Luego entonces, a decir.de Alcaraz)(2011), un producto es el resultado final
de un proceso de produccion y representa un'satisfaetor para el consumidor. Los productos

pueden ser un bien o un servicio.

Segun Alcaraz (2011) los bienes pueden clasificarse en bienes industriales y bienes de
consumo. Los primeros son aquellos que se utilizan para producir.otros bienes, ya sea como
materia prima, productos semiterminados o componentes. En cambie, los bienes de
consumo son aquellos que usan los consumidores finales para satisfacer sus necesidades

personales; se clasifican en bienes duraderos o perecederos.

Alcaraz (2011) define el proceso de produccién como el conjunto de actividades que se
llevan a cabo para elaborar un producto o prestar un servicio, y debe seguir el siguiente

procedimiento:

a) Determinar todas las actividades requeridas para producir un bien o prestar un
servicio.

b) Organizar las actividades de manera secuencial.
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c) (Establecer los tiempos requeridos para efectuar cada actividad.

Producto o Seryicio

De acuerdod@ Alcaraz (2011) un producto o servicio debe cumplir con varias
caracteristicas, entre ellas’la simplicidad y practicidad, la confiabilidad y la calidad.
El disefio de un producto.a.decir de Alcaraz (2011) debe especificar en qué consiste, hacer
una descripcion detallada del’'mismo e incluir dimensiones, colores, materiales y otras

caracteristicas que lo definen y«diferencia de otros.

Caracteristicas de la tecnologia

Segtn Alcaraz (2011) es muy importante determinar la tecnologia disponible para
elaborar el producto, ya que posibilita’
e Asegurar que se usard un nivel d€ tecnologia apropiado al tipo de proyecto y a la
region donde se desarrollara.
e Tener en mente todas las alternativas d€ tecnologia,a fin de seleccionar la mas

apropiada.

De acuerdo a Alcaraz (2011) para elegir la tecnologia se debe tenefen cuenta:
e La facilidad para adquirir la tecnologia.
e Las condiciones especiales para hacer uso de la tecnologia (por gfémplo si hay que
pagar licencias de uso)
e Los aspectos técnicos especiales de la tecnologia, al aplicarla en el proceso,de
produccion.
e Laposibilidad de que esa tecnologia sea copiada. (si se trata de una innovaeiony lo

mas conveniente es protegerla legalmente)

Equipo e instalaciones
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Pata llevar a cabo las actividades de una empresa, es necesario contar con equipos €
instalaciones que permitan llevar a cabo las actividades. Segiin Alcaraz (2011) para el

optimo desarfollo de dichas actividades se requiere:

a) Descomponer el proceso en actividades especificas.

b) Elaborar una‘listarde todo el equipo requerido para cada actividad.

¢) Realizar una lista de'todas las herramientas necesarias cada actividad.

d) Determinar el espacio necesario para llevar a cabo cada actividad.

e) Establecer cualquier réquerimiento especial de instalaciones o facilidad para

efectuar cada tarea.

Asimismo, Alcaraz (2011) apunta~qii€ es necesario contar con un programa de

mantenimiento preventivo a fin de garantizar el adecuado funcionamiento de los equipos

durante todo el proceso.

Materia prima

Alcaraz (2011) sostiene que independientemente,del giro de una empresa, siempre
debera contar con los insumos necesarios parasdla elaboracién de un producto o la prestacion
de un servicio. Estos insumos deben tener calidad,=cumplif con tiempos de entrega y
politicas de precios, por lo que el emprendedor debe poner especial cuidado en la seleccion

de su materia prima.

Identificacion de proveedores y cotizaciones

Alcaraz (2011) afirma que la identificacion de proveedores facilita el inicie de las
actividades productivas, y para hacer una correcta seleccion se deben tomar en cuenta

ciertos criterios:
e Cumplimiento en fechas de entrega.
e (Calidad.
e Precio.
e Servicios que ofrece.

e C(Créditos.
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e (Localizacion del proveedor.
Un’consejo de Alcaraz (2011) radica en diversificar la adquisicién de materia prima
entre varios proveedores, ya que depender de un unico proveedor puede representar un
riesgo importantg'para la empresa, ya sea por desacuerdos que pudieran presentarse o si se

presentara desabasto de alguna materia prima en particular.

Compras

Segun Alcaraz (2011) la"funcion de compras radica en el establecimiento de las
especificaciones de las cantidades as@dquirir asi como la identificacion del momento en que
se necesitard la materia prima. De igual forma se establecen otras especificaciones acerca
del proveedor, condiciones de compra, entre otros elementos.

Alcaraz (2011) insiste en la importancia de-corntar con una guia al momento de hacer las

compras, debido a los continuos cambios de precios y a la escasez de los materiales.

Capacidad instalada

De acuerdo a Alcaraz (2011) la capacidad.nstalada serefiere al nivel maximo de
produccion que puede llegar a tener una empresa con base a losecursos con los que
cuenta, principalmente en cuanto a maquinaria, equipos e instalaciones fisicas.

Segtin Alcaraz (2011), determinar la capacidad instalada facilita determinar tiempos de
entrega al cliente, permite conocer las posibilidades de expansion o los requerimientos de

inversion en el largo plazo.

Manejo de inventarios

A decir de Alcaraz (2011) el inventario es la cantidad de materiales que se
encuentran en la empresa, ya sea materia prima, producto en proceso o producto terminado.
Segun Alcaraz (2011) el objetivo del manejo de inventarios radica en mantener una
cantidad 6ptima de materiales para que estén disponibles en cualquier momento, y que de

esta forma, el proceso productivo no se vea afectado por escasez de materia prima. De igual
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forma ¢l manejo de inventario busca no perjudicar a la empresa con un exceso de

inventarios que traeria consigo gastos innecesarios € incluso pérdidas.

Para lograr este objetivo, se requiere establecer una cierta cantidad de inventario,
conocida como punto de reorden, que Alcaraz (2011) la define como la cantidad minima de
inventario a la cual se-neeesita llegar para volver a comprar. Para calcular el punto de

reorden Alcaraz (2011) afizma que se requiere contar con la siguiente informacion:

e (Consumo estimado de material en un periodo determinado.
e Eltiempo que se emplea en«olocar una orden de compra.
0 Tiempo para pedir cotizaciones.
0 Tiempo para seleccionarproveedor.
e Tiempo de entrega.

e Margen de seguridad.

Ubicacién de la empresa

De acuerdo a Alcaraz (2011) existen cuatre~elemefitos/que permiten determinar la

ubicacion ideal de una empresa, estos son:

1. Distancia al cliente.
Distancia de los proveedores.

Distancia de los trabajadores.

A

Requerimientos (limitaciones) legales.
Disefio y distribucién de planta y oficinas
A decir de Alcaraz (2011) el disefio y distribucion de planta y oficinas es la forma

en que se dispondran las maquinas, herramientas y los flujos de produccion, lo cual

permitird una organizacion eficiente del trabajo.
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Asimismo Alcaraz (201) define el lugar de trabajo como el espacio fisico donde se
retinen perSonas, equipos, herramientas y materias primas para elaborar un producto. De
acuerdo a Alcaraz (2011) es necesario tomar en cuenta diversos aspectos al momento de

disenar la distribu€ion de planta, entre ellos se puede mencionar los siguientes:

e Diagrama de fluje*del proceso, a fin de evaluar la secuencia dptima de los equipos y
el lugar apropiade_patra el mismo.

e Distancia entre los distintos puntos de operacion, a fin de no atentar contra la
productividad.

e Dimensiones de los equipossy numero de personas que trabajaran con ¢l, con la
finalidad de considerar el espaeioynecesario.

e Prever cambios en el futuro en instalaciones especiales, en caso de que se tenga
considerado un plan de expansion 0-la adquisicidon en un futuro de una maquinaria

con determinadas especificaciones para su instalacion.

Mano de obra requerida

De acuerdo a Alcaraz (2011) el término-mano de obrase refiere a las personas que
forman parte del proceso de produccion o de la prestacion de'unsservicio, que mediante su
trabajo, transforman la materia prima y obtienen el producto termiftado. Segun este autor,
planear la mano de obra significa definir las caracteristicas que la persona debe poseer para

desempefiar su trabajo.

Procedimientos de mejora continla

Alcaraz (2011) considera que contar con procedimientos de mejora continua
constituye una ventaja competitiva para la empresa, ya que le permite ajustar sus procesos,
productos y servicios a las necesidades de los clientes, conduce a una mayor productividad
y una reduccion en gastos. Asimismo, estos procesos favorecen una mejor comunicacion y

un mejor ambiente de trabajo.
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Pararealizarlo es importante tener un control de calidad, que Alcaraz (2011) define
como el proceéso que permite elaborar un producto o prestar un servicio, de acuerdo con las
especificaciofies’de su disefio, lo cual se debe basar en las caracteristicas que busca el

cliente en dicho producto o servicio.

Programa de produccion

De acuerdo a Alcaraz(2011) el programa de produccion consiste en la planificacion
de las operaciones que deberaretealizarse para asegurar el cumplimiento de los objetivos

propuestos y se divide en dos areas:

a) Actividades preoperativas, que son aquellas que se realizan para iniciar las
operaciones productivas, por ejemplo la,compra o renta del equipo,
acondicionamiento del area de‘frabajo, seleccion de proveedores, adquisicion de
materias primas, etapa de prueba“del producto,o servicio, contratacion y
adiestramiento del personal, entre-otras.

b) Actividades operativas, que son las que’se desarrollan para tener listo el producto o

prestar el servicio de la empresa.

A decir de Alcaraz (2011), el programa de produccion de la-empresa generalmente
se expresa en un diagrama que relaciona las diversas actividades a tealizar con el tiempo y

las personas responsables para llevarlas a cabo.

Organizacion

A decir de Alcaraz (2011) la organizacion es la forma en que se dispone y ‘asigna el
trabajo entre el personal de la empresa, con miras a alcanzar de manera eficiente los
objetivos propuestos. Alcaraz (2011) considera que los objetivos de esta area deben guardar

relacion con las metas empresariales y con el resto de las areas que conforman la empresa.
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Estructura.organizacional

Para otrganizar la empresa de forma estructural, Alcaraz (2011) considera tres
aspectos vitales. El'primero de ellos referido a los procesos operativos de la empresa, donde
se da respuesta a las'interrogantes de qué se hace, como, con qué, donde y en cuanto
tiempo. En segundo lugar; se debe describir los puestos, para lo cual Alcaraz (2011)
aconseja agrupar las funcion€s por similitud, crear los puestos por actividades respecto del
tiempo, o lo que es lo mismes"por carga de trabajo y por tltimo, disefar el organigrama de
la empresa. El tercer aspecto a€onsiderar para la estructura organizacional, se refiere a la
definicion del perfil del puesto, en’funcion de lo que se requiere, para lo cual se debe tomar
en cuenta: las caracteristicas fisicas, habilidades mentales, preparacion académica,

habilidades técnicas y la experiencia laberal,

Funciones especificas por puestos

Alcaraz (2011) propone una metodologia para€lidisefio del manual operativo del

trabajador, que consta de cuatro pasos, a deCi

1. Establecer el objetivo que se pretende lograr de acuerdo.al area funcional del
puesto.

2. Desarrollar las funciones especificas necesarias para llevar areabo su trabajo.

3. Describir los procesos de cada actividad.

4. Determinar los indicadores operativos y de calidad de cada actividad:

Alcaraz (2011) considera que una vez efectuada esta metodologia, se deben

establecer politicas operativas que indiquen y enfaticen las siguientes areas:

e Sistema de comunicacion.
e Procesos para la resolucion de conflictos.
e (Caracter moral de la empresa.

e Comportamientos esperados.
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Captacion'de personal

Alcaraz (2011) sostiene que el ciclo de personal abarca diversas actividades, que
permiten encontrarg’seleccionar, contratar, recibir, preparar y definir la carrera del personal
que formara parte de la empresa. Asimismo Alcaraz (2011) coincide en que el recurso
humano es uno de los recursos mas importantes en una empresa por lo que es clave para la
consolidacion de la misma, d€ ahi que se le preste especial cuidado durante todo el proceso
de captacion, que consta cuatror€tapas: reclutamiento, seleccion, contratacion e induccion.
De acuerdo a Alcaraz (2011) el proe€so de reclutamiento debe realizarse de acuerdo a los
perfiles definidos para cada puesto a fin d¢ garantizar la captacion del personal requerido.
Por su parte, el proceso de seleccion, Al€araz (2011) lo catalogo como un proceso delicado,
que debe planearse y ejecutarse cuidadosamente. Este autor considera que se deben

determinar varios aspectos, entre ellos:

e Solicitud de empleo
e Entrevista
e Examenes (psicométricos, fisicos y de conoeimientos)

e Investigacion de candidatos

En el caso del proceso de contratacion, Alcaraz (2011) lo considera'un proceso simple
siempre y cuando se tomen en cuenta sus implicaciones legales, por lo gii€\sugiere

investigar y prever todas las acciones a emprender en cada una de los siguientes topicos:

e Formas de contratacion y cldusulas especiales del contrato, duracion de les

contratos, derechos y obligaciones de las partes, etcétera.
e Relaciones sindicales.

e Requisitos y prestaciones de ley.

Existen diversos tipos de contratos, que sirven de apoyo en el proceso de contratacion.

La Figura 8 muestra algunos de los mas utilizados. .
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Figura 8.Ti1pos de contratos existentes.

Contratos Descripcion
Contrato por tiempo Normalmente se utiliza para poner a prueba a los
determinado trabajadores, éste puede ser renovado.

. Se les otorga a los trabajadores para hacerlos de planta,
Contrato por tiempo . .
segun las politicas de la empresa sera el tiempo de

indeterminado )

otorgamiento de la planta.

Se lgs\otorga a las personas que trabajan de manera
Contrato por servicios independiente para varias empresas, se les paga por
profesionales honorarios, dependiendo de los acuerdos que se realicen

entre/la empresa y.el prestador de servicios.

Este tipowde contratodo utilizan las empresas que
Contrato eventual o de trabajan sdlo en ciertasstemporadas del ano, pero que no
temporada pueden definir con exactittid cuando va a terminar la

temporada.

Este tipo de contrato lo utilizan‘las’empresas que solo
Contrato por obra terminada | necesitan un trabajo en especifico,.y’su duracion es hasta

que se finalice dicho trabajo.

Fuente: Elaboracion propia a partir de Alcaraz (2011). El emprendedor de éxito cuarta edicion.

Finalmente, una vez que esta contratada la persona, tiene lugar el Gltimo ptoeeso
que se refiere a la induccion. A decir de Alcaraz (2011), puede definirse como el primer
encuentro formal entre el trabajador y la empresa. En este momento se le presenta la
mision, visiton y filosofia de la empresa, por lo que el trabajador obtiene una idea amplia de

lo que se espera de €l.
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Esteproceso es de gran importancia, por lo que Alcaraz (2011) recomienda

determinar’varios aspectos:

1. Personas gquie se encargaran de realizar la induccion.
Material des@poyo que se utilizara en el proceso.

Momento en quesse llevara a cabo.

> »D

Costos involucrados‘al proceso de induccion.

Desarrollo del personal

Segtn Alcaraz (2011) el desarrello del personal involucrados aspectos de suma

importancia: adiestramiento y capacitacién.

El primero de ellos, Alcaraz (2011) lo'define como el entrenamiento basico
requerido para que la persona desempen€ las funciones para las que ha sido contratada. Y
define la capacitacion como el entrenamientg avanzado que se le proporciona a la persona
para facilitarle un mayor desarrollo individualsy profesional, que contribuya al desarrollo de

la empresa.

Para establecer un programa efectivo y eficiente de entrenamiento del personal,

Alcaraz (2011) sugiere dar respuesta a una serie de preguntas especificas, a saber:

e Qué puestos requieren entrenamiento especial?
e ;Cuales areas debe contemplar el entrenamiento que se programe para el personal?

e ;Como se llevara a cabo el entrenamiento del personal? ;Se proporcionara

internamente o a través de instituciones especializadas?
e ;/Qué costos implica el programa de entrenamiento?
e Como se determinaran y priorizaran las necesidades futuras de capacitacion del

personal?
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Administracion de sueldos y salarios

Al moemento de asignar los salarios a los trabajadores, Alcaraz (2011) sugiere tener
en cuenta que la ley\establece una serie de obligaciones al empleador, que se traducen en
erogaciones propor€ionales al sueldo que se le paga a cada trabajador, y que oscilan entre
32 y 40%. De igual forma sugiere utilizar como base, informacion publica disponible con
los puestos mas comunes.asi’como su salario, a fin de tener una idea clara al momento de

fijarlos.

Evaluacion del desempefio

Alcaraz (2011) cataloga este punto como delicado, en el sentido que influye
directamente en la moral del trabajador y en la‘eficiencia de la empresa. De acuerdo a este
autor, el sistema de evaluacion de des€mpeiio se fundamenta en las funciones individuales
y se complementa con la fijacion de objetivos parciales y finales de cada actividad, lo que

permite un seguimiento oportuno del desempefio deltfabajador.

Relaciones de trabajo

Alcaraz (2011) considera que el ambiente laboral es de gran-importancia para el
desarrollo de la empresa e involucra aspectos como: la motivacion, da,comunicacion, el

trabajo en equipo y la calidad de vida de todos los miembros de la organizacion.

En cuanto a la motivacion, Alcaraz (2011) sugiere identificar cudles son las
herramientas motivacionales que permitan reforzar las conductas positivas que se desea
impulsar en el personal, como pueden ser: programas deportivos, programas de

convivencia, incentivo monetario, reconocimientos por desempeiio, entre otros.

En lo referido a la comunicacion, Alcaraz (2011) plantea la necesidad de establecer

en la empresa un sistema efectivo que facilite el intercambio de informacion entre el
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personal, y sirva de apoyo para solucionar de manera agil cualquier conflicto que se pueda
suscitar entrejlos empleados.

En relacion al trabajo en equipo, Alcaraz (2011) considera que es un aspecto clave
para el buen funciohamiento y desarrollo de la empresa, por lo que el emprendedor debe

propiciar su buenadmplantacion asi como la incorporacion de los miembros.

De igual forma es.importante a decir de Alcaraz (2011), lo relativo a la calidad, pero
vista de manera individual, es"decir, la calidad de vida del trabajador, ya que a decir del
mismo autor: “la empresa es lasgente que trabaja en ella”. Una forma de contribuir a una
mejor calidad de vida del trabajador¥ su familia, Alcaraz (2011) que se puede influir en
ello a través de estrategias como: tardes culturales, cursos de salud, curso de manejo de

finanzas familiares, programas de retiro«y ahorro, entre otros.

Marco legal de la organizacién

Alcaraz (2011) plantea una serie de aspectos-gue,se deben considerar al momento de

constituir legalmente una empresa, estos son;

e Numero de socios que desean iniciar el'negacio.

e Aportacion de los socios.

e Responsabilidades que se adquieren frente a terceros.

e Gastos de constitucion de la empresa.

e Tramites a realizar para su constitucion legal.

e Obligaciones fiscales que se tendran que afrontar.

e Diferentes responsabilidades laborales que se adquieren.
Finanzas
Para Alcaraz (2011) el area de finanzas de la empresa debe tener objetivos claros'y

concretos, ya que de ella depende todo el manejo econdmico y cualquier error tendra un

impacto negativo en su salud financiera.
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Sistema contable de la empresa

Segun”Alcaraz (2011) el sistema contable es el proceso que lleva de manera
ordenada las cuentas de la empresa, y permite conocer su situacion y buscar alternativas
que le permitan ahefrat en costos y gastos, asi como aumentar sus expectativas de

rendimiento, lo que lo-haee fundamental para una acertada toma de decisiones.

Costos y gastos

Alcaraz (2011) define el costé como la cantidad de dinero que paga lo necesario
para la operacion de la empresa, su fiprno s la ganancia. En cambio, Alcaraz (2011)

considera que el gasto si se desembolsa€on’el objetivo de obtener utilidades.

En este sentido, existen dos tip0s de gastos y/o gastos. A decir de Alcaraz (2011) los
costos variables son aquellos que cambidn en relacion directa con determinada actividad,
que puede estar asociada a produccion, ventas, etcétera. En cambio, los costos fijos son
aquellos que permanecen constantes en un periodo determinado, sin importar si cambia el

volumen de ventas.

Estados financieros proyectados

De acuerdo a Alcaraz (2011) los estados de financieros son resumenes de los
resultados de las diferentes operaciones econémicas de la empresa, en un periodo

determinado o en una fecha especifica futura.

A decir de Alcaraz (2011) es una herramienta muy importante ya que permite al
empresario visualizar de principio a fin hacia donde se conducen todos los esfuerzos de\la

empresa y permite una acertada toma de decisiones.

Alcaraz (2011) coincide en que hay dos estados claves para determinar la salud

financiera futura de la empresa, y estos son: estado de resultados y balance general.
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El<€stado de resultados, Alcaraz (2011) lo define como el instrumento que utiliza la
administracién para informar las operaciones que se realizan en la empresa en un periodo
determinado, convittiéndose en el procedimiento principal para medir la rentabilidad de la
empresa y se determina obteniendo la utilidad o pérdida a partir de restar los gastos a los

ingresos.

En el caso del balanee’general, Alcaraz (2011) sostiene que éste presenta la
situacion de la empresa en un momento dado y muestra a esa fecha determinada cuales son
los activos, pasivos y el capital contable, por lo que permite conocer qué tiene, qué debe y
qué pago. Se basa en la ecuacion basiea contable, donde el Activo es igual a la suma del
Pasivo y del Capital. Siendo el activo los'recursos que posee la empresa, el pasivo la
cantidad que debe pagar a los acreedores o-proveedores, y finalmente el capital, que son los

recursos invertidos por los duefios deda empresa.

Indicadores financieros

Segun Alcaraz (2011) los indicadores finaneieros son instrumentos que se utilizan
para evaluar los resultados de las operaciones del fiegocio, tomando como base los estados
financieros proyectados. Alcaraz (2011) enlista algunos de los indicadores mas comunes, a

saber:

e Indice de liquidez.

e Prueba de 4cido.

e Razones de endeudamiento.

e Razones de eficiencia y operacion.
e Rentabilidad.

e Punto de equilibrio.

e Valor presente neto.

e Tasa interna de retorno.
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La Figura 9.muestra las razones mas cominmente empleadas, la férmula para determinarla

asi como st interpretacion.

Figura 9. Indicadores financieros.

Indicador

Férmula

Interpretacion

Razén de liquidez

Active. Eirculante/Pasivo

Circulante

Mide la capacidad de la empresa para
pagar los préstamos o deudas contraidas

en el corto plazo.

Prueba del acido

(Activo Circulante -
Inventario)/Pasive

Circulante

Mide la capacidad de la empresa para
cubrir su deuda, sin tener que depender

en un momento dado, de su inventario.

Son los bienes y derechos con los que

Capital del Activos Circulantes=- )

. ' ' cuenta una empresa después de cubrir la
trabajo Pasivo Circulante

deudasa corto plazo.
. . Indica lapreporcion en que los activos
Razén de Pasivos/Activos
. han sido finangiados por personas ajenas

endeudamiento

Capital Total/Activo total

a la empresa.

Rotacion de

activo total

Ventas netas/Activo total

Mide el grado de utilizacion de activos

totales para generar véntas:

(Utilidad neta/Ventas

Rentabilidad netas)*100 Indica cuanto pasa a ser utilidad neta por

sobre ventas (Utilidad de cada peso que se vende.
operacion/Ventas)*100

. N Indica por cada peso que se invierte en
Rentabilidad (Utilidad
‘ ‘ activos, cuanto se genero de
sobre activo total | neta/Activo)*100

rendimiento.
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Rentabilidad (Utilidad Indica qué proporcién se convierte en

sobre capital neta/Capital)*100 utilidad, por cada peso que invierten los
accionistas.

Valor Presente VPN=Y1/(1+i) Se utiliza para evaluar si conviene

Neto (VPN) invertir ahora en un proyecto, y si en el

Donde:
futuro convendra recibir ese

I= Ingreso del periodo -
rendimiento. Para que un proyecto se

i= Tasa de‘nterés acepte, el VPN debe ser mayor a la
j= Periodo inversion inicial.
Tasa Interna de TIR Es la tasa que reduce a cero las
Rendimiento = [ 1/U + )] equivalencias del valor presente neto,
(TIR) valor futuro o valor anual en una serie
- [ E/U+ D] de ingresos y egresos, muestra si
Donde: conyvierte invertir en un determinado

proyecto,
I= Ingreso del periodo

E= Egreso del periodo
i= Tasa de interés

j= Periodo

Fuente: Elaboracion propia a partir de Alcaraz (2005). El emprendedor de éxito

Supuestos utilizados en las proyecciones financieras

Los estados financieros se construyen sobre la base de ciertos supuestos. De acuerdo
a Alcaraz (2011) los supuestos financieros deben ser previstos de acuerdo con la situacion
actual del medio, considerando diversos aspectos como la situacion inflacionaria del pais,

tendencias econdémicas, acontecimientos sociales, culturales, politicos o climaticos que



aconteé¢en en determinado momento, ayudando a establecer un escenario real para el

desarrollofuturo de la empresa.

Sistema de financiamiento

Alcaraz (2011) coificide en que existe un gran nimero de posibilidades para
conseguir el capital necesarte_para poner en marcha una empresa, sin embargo cada
alternativa debe evaluarse con sumio cuidado, a fin de elegir la que mas convenga a los
intereses de la empresa. Alcaraz (2011) menciona algunas de las diversas formas de
financiamiento, que existen, tales com0_socios particulares, préstamos bancarios,

aportaciones personales, sociedades dezinversion y crédito de proveedores.

48
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CAPITULO I1l. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. Investigacion de mercado

Las decisiones que se tomaran en el area de mercadotecnia y en otras areas de la
empresa, deben buscarda satisfaccion del cliente; para lograrlo es necesario conocer las
necesidades y como podef satisfacer estas mismas, la investigacion de mercado se utiliza

como una herramienta valioSas€nla obtencion de esta informacion.

3.1.1. Tamaifio del mercado
Para determinar el tamano de mercado se tuvieron en cuenta los criterios de

segmentacion empresarial, tal como se ilu§tta en la Figura 10.

Figura 10. Criterios de segmentacion‘empresarjal,

Criterios de Segmentacion Empresarial. Descripcion
Geografico Megxico
Regiéon Sureste
Estado Tabasco.
Tamarfio Mercado 24, 314 unidades econdmicas
Densidad Zona urbana
Clima Célido Humedo.
Sectores Servicios
Giro Capacitacion
Tamafio Micro, Pequenas y Medianas
Localizacion Tabasco.

Fuente: Elaboracion propia a partir de DENUE; 2015.

3.1.2. Segmento
Micro, pequeiias y medianas empresas de los sectores de servicios, comercio y pequenas

industria del Estado de Tabasco
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El consumoraparente que tendria la empresa es de 457 clientes anuales, tal como se

muestra en la Tabla 1 y para lo cual se tomaron en cuenta las variables ahi descritas. Por su

parte, la Figura 11 ilustrasdos principales competidores con presencia en la entidad.

Tabla 1. Consumo aparente

\ariable Descripcion
Segmento de Mercado 24,314
Empresas que destinaran presupuesto pararcapacitacion. 47%
Empresas que destinardn recursos para capacitacion en 2016 11,417
Porcentaje de participacion que se pretende tener.en el mercado al iniciar 4%
operaciones
Consumo aparente de clientes anuales 457
Fuente. Elaboracién propia.
Figura 11. Participacion de la competencia en el mercado
Competencia Direccion
Licenciado Mario Brown Peralta 220
Manpower Villahermosa, Tabasco
Av. Gregorio Méndez no. 2912
Human Kind Local G2, Plaza Hacienda,
Col. Tamulté, C.P. 86150
Villahermosa, Tabasco
CIDC Av. Hipismo Fraccionamiento Deportiva, Villahermosa,
Tabasco
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Consultoria Financiera Y

Desarrolfo Empresarial Sc

Av. Constitucion 516 Centro , C.P 86000
Tel:(993)312-0709

Arrenda Asésores

Empresariales

Av. Gregorio Méndez 1009 2, Centro , C.P 86000
Tel:(993)316-0565

Buffete De Consult Int Serv
Emp

Av. P De La Sierra 238 , Reforma , C.P 86080
Tel:(993)315-2946

Zapata Campos Y Asociados
SC

Calle Jalapa 105 , Fraccionamiento Plaza Villahermosa ,
C.P 86179
Tel:(993)351-4011

Centro Integral De
Consultoria Y Asesoria Del

Sureste SC

Calle Pera 45 , Plaza Las Américas , C.P 86035
Tel:(993)316-9046

Fuente: Investigacion de Campo

3.2.Tipo de estudio

La presente investigacion se basara enaih estudio de tipo exploratorio y descriptivo.

Ello permitira recolectar, medir y evaluar datos-e informacionisobre diversas variables,

aspectos, dimensiones o componentes del fendémeno a investigar'a la poblacion objeto del

estudio, con una metodologia probabilistica y cuantitativa utilizande,como instrumento el

cuestionario. De esta forma, se podra conocer de una manera mas amplia el mercado, los

gustos, preferencias de los consumidores y costo de implementacion.

Este tipo de investigacion permitira dar respuestas a interrogantes basicas'como

“1Qué?, (Cuando?, ;Como? y ;Donde? durante el proceso de investigacion. Al tener una

respuesta aproximada a estas cuestiones, permitira contar con datos relevantes para Jd

descripcion mas exacta posible de todas las caracteristicas. Ello sera de utilidad para

identificar y obtener informacién del segmento, que se pretende cubrir en el mercado enila

Ciudad de Villahermosa, Tabasco.
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3.2(1. Disefio del estudio

Este estudio tiene un diseflo no-experimental ya que no se modificaran las variables
de estudio, inicamente se pretende un diagnostico sobre la viabilidad del proyecto de

inversion.

Esta categoria incluyén los disefios de cuestionarios y observaciones. El objetivo
principal de este tipo de estudio.a través de encuestas o cuestionarios, consiste en la
descripcion de las caracteristicas o propiedades de una poblacion, aunque también pueden
tener otros propositos tales como el.estudio de los procesos de cambio y de las relaciones
entre distintas variables. Este disefo se.Catacteriza por estar basado en muestras de
individuos seleccionadas al azar de entreunia o mas poblaciones. (Balluerka y Vergara,
2002)

Este tipo de estudio es de tiposttansaccional o transversal ya que la unidad de
analisis es observada en un solo estudio«de tiempoyEs utilizado en investigaciones de tipo
exploratorio y descriptivo para el analisis-de/la interae€ion de las variables en un tiempo
especifico. Es decir que en un solo tiempo seran tomado§, analizados e interpretados los

datos e informacion de esta investigacion.

3.2.2. Muestra

La muestra que se obtendra sera de tipo probabilistico, el que conSiste en una
muestra que se selecciona de modo que cada integrante de la poblacion enfestudio tenga
una probabilidad conocida (no igual a cero) de ser incluido en la muestra. Especificamente
se utilizara el muestreo probabilistico estratificado, ya que se dividira la poblacionen
subgrupos, entendiendo la poblacion objeto como las MIPYMES locales, y los subgrupos

como: micro, pequeias y medianas.

Stevenson (1981) menciona que: “El muestreo estratificado comprende el dividir la
poblacion en subgrupos (estratos) de elementos semejantes, y muestrear después en cada

subgrupo”.
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El fazonamiento consiste en que mediante el ordenamiento de los elementos de la
poblacién€n subgrupos homogéneos, la variabilidad es menor que la de la poblacion total,

y por ello sefequierira de un tamano de muestra mas pequefio.

3.2.3. Calculo deda muestra

La muestra para est€ estudio sera de 68 empresarios, misma que se determiné con

los datos que se muestran en'la”Tabla 2.

Tabla 2. Calculo de la muestra

Ciudad Poblacion  Simbole, Valor Concepto
Unidades N= 24,314= Universo o poblacion
24,3 14 D . .y 14 d d 1 bl .7
.. ¢
Econdmicas 2 50%= esviacion estandar de la poblacion
Muestra 68 Valor constante 0.5
Factor del coeficiente de confianza
Vi 90%=
de 90%. (1.65)
e= 10%= Error de estimacion 0.05
n= 68 Tamano de la muestra

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos en el Directorio Estadistico Nacional de Unidades

Economicas (INEGI, 2015)
Formula para Poblaciones Finitas

N o?2 72
n:
" (N-1)e*+o0%227?

Sustitucioén:
24,314 (0.5)* (1.65)? 16,548.72 16,548.72

n= = n= 68
24314 -1) (0.1 T 0.5° (1.65) 24313 T 0.68 243.81
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3.3. Estudio de mercado

En sentido general, en México las personas reconocen la importancia de la
capacitacion, incluse en sectores con baja educacion, sin embargo con la finalidad de
conocer la opinion«el'sector empresarial, por las implicaciones que tiene en recursos
financieros, tiempo, infraestructura requerida, etcétera, se hace necesario realizar un estudio
de mercado. Asimismo este‘€studio permitird conocer el actuar de la competencia, y poder
definir rasgos distintivos, que'nos permitan una propuesta de valor mejor sustentada y de

mayor impacto para los futuros/clientes.

Este estudio arrojard de igual manera informacion relevante para identificar los
principales retos que presentan las micre; péquefias y medianas empresas en la ciudad de

Villahermosa, Tabasco.

Para ello, en el presente proyecte’se analizaran los entornos micro y macro para
tomar decisiones, con apoyo de un analisis EFODA que permita detectar las oportunidades
que presenta el entorno y al mismo tiempo tom@r accion€s para contrarrestar las posibles

amenazas que se puedan presentar.

Para lograr este proposito es necesario conocer en forma directa al cliente, en
especial los aspectos relacionados con el servicio (opinion sobre el producto, precio que
esta dispuesto a pagar, etc.) para lo cual se hara un estudio de mercado, astravés de

encuestas y entrevistas.

3.3.1. Objetivo del estudio de mercado

1. Sustentar y justificar la viabilidad de mercado de la empresa.
Identificar la demanda potencial, y oferta de los productos.

Estimar la participacion de mercado.

S

Identificar servicios postventa y medios con los que interactia el mercado.
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3.3.2. Instrumento

El instrumento de medicion es un recurso que utiliza el investigador para registrar
informacion o datos saobre las variables de su investigacion. Segun Hernandez et al (2003)
“toda medicion o instrumento de recoleccion de datos debe reunir dos requisitos esenciales:

confiabilidad y validez”.

La confiabilidad de un instrumento de medicion se refiere al grado en que su
aplicacion repetida al mismo sujeto’y objeto produce resultados
iguales, mientras que la validez, en terminos generales, se refiere al grado en
que un instrumento realmente mide la variable que pretende medir. Para que
exista validez, se deben tener tres tipos de.evidencias (Wiersma, 1999;
Gronlund, 1990): 1. Evidencia relacionada conyel contenido, 2. Evidencia

relacionada con el criterio y 3. Evideneia relacionada con el constructo.

Para objeto de esta investigacion se aplicara un cuestionario. Hernandez et al (2003)
sugiere que este instrumento es probablemente el’mas utilizado para recolectar datos y

consiste en un conjunto de preguntas respecto a una o mas variables a medir.

3.3.3. Disefio cuestionario
El cuestionario disefiado para el presente estudio const6 de nueve préguntas,
enfocadas a conocer la percepcion del empresario (a) acerca de la capacitaciéon y como

habia sido su estrategia de capacitacion durante el aiio 2016.

3.3.4. Interpretacion de datos
Las nueve preguntas contempladas en el cuestionario aplicado a 68 empresarios de

la ciudad de Villahermosa, Tabasco, permitid la obtencion de los siguientes datos:

En primer lugar, considero valioso sefalar que el 63% de las personas encuestadas

son hombres, con lo cual se observa que la presencia del género masculino al frente de las
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empresas sigue siendo una marcada tendencia. Asimismo, el 70% de las personas
encuestadas sen mayores de 35 afos. A partir de ello, podemos inferir que la participacion

de los jovenes en actividades empresariales sigue siendo escasa.

Otro dato relevante obtenido en la informacion general proporcionada es que

unicamente el 30% dedes empleados tiene formacion académica universitaria.

A la primera pregufita.acerca de si el empresario recibid capacitacion en el afo
anterior, la encuesta arrojogque el 31% de los empresarios no recibid capacitacion en 2015,
el 47% recibi6 una sola capacitacién en el afio anterior y el 22% restante recibié dos o mas

capacitaciones al afio. La siguiente grafica ilustra esta informacion:

3.3.5. Resultados Obtenidos
El 30% de los empresarios encuestados ‘manifestaron no haber recibido capacitacion

durante el afio anterior de la aplicacién’de la encuesta, lo cual se muestra en la figura 12.

Figura 12. Numero de capacitaciones recibidas’en 2015 por los empresarios

21
32

Una vez Dos veces Tres veces No recibi

Fuente: Elaboracion propia

De los 47 empresarios que manifestaron haber recibido capacitacion en 2015, s€

obtuvieron los siguientes resultados, mismos que se ilustran en la Figura 13.
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Figura 13. Femas abordados en las capacitaciones recibidas en 2015 por los

empresarios

ventas [N
Atengion al cliente | INEG_—
Contabiliddd y Pihanzas [[INIEG

Administracion estrat€gica [INGTIEGEG

Liderazgo A EE——

0 5 10 15 20

Fuente: Elaboracion propia

Tal como se muestra en la figura 13,%€140% de los empresarios que manifestaron
haber recibido capacitacion, ésta fué en temas dediderazgo, el 23% en atencién a clientes,
el 17% correspondi6 a ventas y el 11% y9% se refirio a administracion estratégica y

contabilidad y finanzas, respectivamente.

La pregunta niimero dos versé sobre lalfrecuencia eni fa que los empleados de los
empresarios encuestados recibieron capacitacion‘en’el afio 2015 La encuesta aplicada
arrojo que el 66% de los empleados de estas empresas no recibid capacitacion en ese afo, el
26% recibid una o dos capacitaciones, y inicamente el 7% recibiodtes-capacitaciones o

mas. Lo anterior se ilustra en la siguiente grafica.
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Flgurao umero de capacitaciones recibidas en 2015 por el personal de la empresa

2

/

3

®
A
)

o
o

g

EUnavez = Dos‘(c B Tres veces 0 mas No han recibido

Fu@%boramon propia

De las 23 empresas que dieron o g@) aron capacitacion para sus empleados en
2015, el 48% estuvieron enfocadas a tensj' on a clientes, el 39% a comunicacion efectiva

y el 13% a trabajo colaborativo. Ello estr‘?ntmuacién en la figura 15.

Figura 15. Capacitaciones recibidas e 5 orcgg(sonal de la empresa
/ %

Trabajo colaborativo

Atencién a clientes

Comunicacién efectiva

Fuente: Elaboracion propia Q

La pregunta namero tres, fue de caracter dicotomico y se enfocd a conocer si
empresarios consideraban a la capacitacion como un factor relevante para elevar la &p
productividad y competitividad empresarial. Es notorio resaltar que el 100% de los O
empresarios reconocieron que si lo consideran importante, tal como lo muestra la Figura O

16.

L 2
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Figura 16. Ndmero de empresarios que considera que la capacitacion eleva la
productividad/y competitividad de su empresa

Si ®No

Fuente: Elaboracion propia

El propdsito de la pregunta numero.cuatro era el de conocer si el empresario contaba
con un presupuesto en el rubro de capa€itacion para el 2015. En este sentido, el resultado
fue bastante similar, ya que un 53% no tiene destinado como tal un presupuesto para

capacitacion y el 47% restante si lo contempla. Este.resultado se evidencia en la Figura 17:

Figura 17. NUmero de empresarios que cuenta con presupuesto de capacitacion para
2016

Si ®No

Fuente: Elaboracion propia

La siguiente pregunta contemplada en el cuestionario aplicado, ilustrd que el 91%
de los empresarios destina entre $10,000 y $25,000 a capacitacion, el 6% dedica menos de

$10,000 y el 3% invierte entre $25,000 y $40,000. Un dato relevante es que ningun
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empresario_invierte mas de $40,000 al afio en capacitacion. La Figura 18 muestra este

resultado:é .
7

Figura 18. Ran@‘recursos otorgados a la capacitacion en un afio
S
/; u

-
= Menos de $10%‘ m Entre $10,000 y $25,000

m Entre $25,000 y $4(® Mas de $40,000.00

F : Elab;racién ropia
En la interrogante namero 6 pl en S §tionario, los empresarios

manifestaron informacion relevante acerc los te

e considerarian para una

. . . . ‘ " . .
capacitacion. El 34% se inclin6 por modelo £ egocid, el'31% optd por comunicacion
asertiva y un 25% sobre el valor de tu empresa. nto, la conformacion de equipos de

alto rendimiento atrajo el 9% de los encuestados. La Figura IQ estra dicha informacion:

Figura 19. Temas considerados para la capacitacion por los empésarios

®
A

>
6%
Q

m Ventas = Comunicacion asertiva O

m El valor de tu empresa Modelos de negocio .

m Equipos de alto rendiiento gcomercializaciéon
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Fuente: Elaboracion propia

La’encuesta también tenia el propdsito de determinar si los empresarios conocen los
programas de financiamiento a los cuales pueden aplicar para conseguir recursos
econdmicos para/capacitacion. Sobre esta interrogante, el 84% de los empresarios
manifestd descono€imiento y un 16% si tenia conocimiento sobre este rubro. La Figura 20

apoya de forma ilustrativa este resultado:

Figura 20. Numero de empresarios que conocen los programas de financiamiento

para capacitacion

ESif® No

Fuente: Elaboracién‘propia

Acerca de la interrogante sobre la apreciacion acerca de‘la eapacitacion presencial,
el 93% de los encuestados se inclina a reconocer que esta modaliddd.de capacitacion resulta
mas eficiente. Un 45% de los empresarios manifestd que la capacitacion presencial es cara.
El 88% considera que se requiere mayor dedicacion de tiempo a la capacitaeion bajo la
modalidad presencial y finalmente, un 13% considera que los empleados muestran

desinterés hacia este tipo de capacitacion. Esta informacion se evidencia en la Figura 21:
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Flgura@\preciacic’)n sobre la capacitacion presencial

‘

Los ﬁg@ados muestran desinterés en
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del empresario hacia la capacitacion en
los emipres 1 econoce que esta modalidad de

capacitacion es mas barata. El 12% afirmé qu se'requie ?lcaﬂe mayor cantidad de
tiempo y un 84% manifestd que sus ernpleados ostra

capacitacion. La Figura 22 muestra tales resultados g
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Figura22. Percepcion de los empresarios sobre la capacitacion online
:/ ,
Los epipleados muestran desinterés en _
e&ipo de capacitacion
Requiere mﬁ& edicacion de tiempo .

Es mé@nte .
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CAPITULO IV. PROPUESTA DE ESTUDIO DE INVERSION DE LA EMPRESA
PROMOTORA DE TALENTO EMPRESARIAL

4.1. Naturaleza«del Proyecto

4.1.1. Introduccidon

En un mundo cada vezimas globalizado y competitivo, las empresas requieren
contar con personal de vanguardia, que garantice la entrega de un producto o servicio a los
clientes y usuarios que sea de calidad, ya que de ello dependera en gran medida su

permanencia en el mercado.

En este sentido, la propuesta planteada para implementar una empresa como
“Promotora de Talento Empresarial”/~tiefie comoobjetivo acompafiar a las micro,
pequenas y medianas empresas del estado‘de Tabasco,.con particular interés en la Ciudad
de Villahermosa, en los procesos de formacion. y*adiestramiento de su personal, con miras a
incorporar nuevas formas de organizacion, procesos y tecnoelogia, que les permita

diferenciarse de su competencia y ganar mas participacion en/€l'mercado.

“Promotora de Talento Empresarial” ofrecera servicios de capacitacion, consultoria
y asesoria personalizada a las MIPYMES y ademads estara comprometida ¢on la educacion
y la formacion de nuevas generaciones a través de la investigacion en temas,empresariales,
que permita retroalimentar los planes de estudio de las Instituciones de Educacion‘Superior

con presencia en la entidad.

4.1.2. Justificacion de la empresa

“Promotora de Talento Empresarial”, tendra su sede en la Ciudad de Villahermosa

del Estado de Tabasco. La emprendedora lider del proyecto es la Licenciada Giselle
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Olivares Morales, quien tiene experiencia en la gestion y planeacion de la capacitacion, y
cuenta con’ cettificaciones que respaldan su actuar tales como: Certificacion en ejecucion de
sesiones de coaching, Certificacion de evaluacion de candidatos con base a estandares de

competencia y Cettificacion en disefio e imparticion de cursos de capacitacion presenciales.

Los objetivos de la'empresa “Promotora de Talento Empresarial” son:

= Offrecer un servicio profesional a empresas en sus diversas ramas, instituciones

educativas e instituciones de gobierno.
» Proyectar e impulsar la calidad-d€ los servicios que prestan nuestros clientes.

= Establecer vinculos profesionales y laborales con instituciones educativas,

instituciones de gobierno y empresas‘en proyectos de investigacion conjuntos.

4.1.3. Propuesta de valor

“Promotora de Talento Empresarial” es.una organizacion que ofrece Servicios
especializados en Asesorias, Consultorias y Capaeitacion Empresarial y Educativa que se

reflejan en los siguientes ejes estratégicos:

= Cursos-talleres y seminarios de actualizacion.
* Integracion empresarial.

= Evaluacion integral y seguimiento de proyectos.

4.1.4. Nombre de la empresa

La organizacion “Promotora de Talento Empresarial” se enfocara en crear
soluciones creativas e innovadoras desde su prospeccion, intervencion y seguimiento en

cada uno de los proyectos que participe, por ello desarrollara la marca ProTalent.
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Pro..;Ventaja o provecho de cierta cosa. Indica que algo se hace en favor o en ayuda de
algo o de-alguien.

TalentsPalabra en inglés, que significa talento.

Imagen,;

4.1.5. Descripcion de la empresa

“Promotora de Talento Empresarial” serd una empresa tabasquefia dedicada a
prestar servicios de asesoria, capacitaciong€onsultoria y desarrollos de proyectos sociales,
educativos, empresariales y publicos. La prieridad como empresa sera ofrecer a los clientes

innovacion, calidad y excelencia en‘lo$ servicioss

La empresa estara catalogada comoe,una mi¢roempresa, ya que contara con menos
de 10 empleados al iniciar operacion, segun el Diario Oficial de la Federacion, en su
publicacion con fecha del 30 de junio de 2009(en donde Se.eStablece la estratificacion de las

micro, pequeiias y medianas empresas. (Gobernacién, 30)

4.1.6. Anadlisis FODA
Fortalezas
» Se cuenta con la vision y conocimiento en la implementacion de capacitac€iones,

desde su planeacion, hasta su ejecucion y posterior seguimiento.

= Se cuenta con capacitadores que tienen la experiencia a nivel nacional en el &rca-de

capacitacion.

* Se cuenta con parte del equipo de trabajo y material.
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= (Se cuenta con certificaciones en disefio e imparticion de cursos de capacitacion
presenciales asi como en la evaluacion de candidatos con base a estandares de

compeétencia.
= Manejo de'relaciones publicas.

= Red de contactos

Oportunidades
* Adquisicion de una fuente definanciamiento.
= Alianzas con empresas nacionales-e internacionales y proveedores.
= (Creacion de plataforma para promover cursos online
= Registro de la marca ante el InstitutodMexicano de la Propiedad Industrial (IMPI).
= Acreditaciones ante diferentes’instancias.
» Incrementar su lista de posibles capagitadores;.

» Posicionamiento de la marca mediante estrategias de marketing y publicidad

Debilidades

= Falta de recursos econémicos.

= No se cuenta con todo el equipo de trabajo y material didactico.

= No se cuenta con el registro ante la Secretaria de Trabajo y Prevencion Social.
= Falta de infraestructura del local.

* No se cuenta con un registro de la marca.

» Empresa de nueva creacion

= No se cuenta con una cartera de proveedores.



68

Amenazas

= Aumento de la competencia.

= Aumento de impuestos.

= Desercion de los capacitadores.

* Aumento de produetos similares que generan competencia indirecta.
» Las reformas fiscalés:

* Implementacion de unasfegulacion a empresas capacitadoras.

= Crecimiento de la competencia.desleal.

4.1.7. Mision de la empresa

La mision de “Promotora de”Talento Empresarial” es satisfacer las necesidades de
capacitacion del sector educativo y emprésarial, cubriendo las expectativas de los clientes

con calidez, innovacion y excelencia en elservicio.

4.1.8. Vision de la empresa

Consolidar a la empresa en la region sureste, como una empresa que ofrece
servicios profesionales en capacitacion al sector educativo y empresarial en escenarios

presenciales y virtuales.

4.1.9. Objetivos de la empresa

4.1.9.1. Corto Plazo (Un Afio)

= Apertura de la empresa.
= Realizar el proceso de reclutamiento de personal.

= Seleccion de capacitadores.
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= (Capacitacion del personal.

» Adquisicion de equipo de trabajo y material didactico.

= Registro-de la marca de la empresa.

» Iniciar ofertando servicios de capacitacion.

» Iniciar una cartera de cliente del sector privado.

» Crear un directorio d¢ proveedores.

* Crear manuales de servicios.

= Crear alianzas estratégicas’con empresas del sector privado.
= (apacitacion continua del personal para actualizacion.

= Busqueda de financiamiento.

4.1.9.2. Mediano Plazo (2 a 3 afios)

= Expansion de los servicios a empresas dela region.

» Aperturar una sucursal en Ciudad del Carmen y Coatzacealcos.

* Aumentar la plantilla de trabajo en el area administrativa.

= (Capacitar al personal administrativo.

= Alianzas estratégicas con Hoteles, servicios de coffee break, entre ottos.
= Ofertar el servicio de diagnostico empresarial.

» Crear alianzas estratégicas con empresas.

» Estandarizacion de procesos.

* Inicio de campaia de posicionamiento de marca.

» (Creacion de plataforma para la capacitacion online.
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4.109.3. Largo Plazo (4 a 5 afios)

» Implementacion de programas de comunicacion organizacional, buscando la

creacion de-contratos anuales.
= Apertura d€ una.escuela en materia de Gestion de Personas.
* Adquisicion de‘equipo de trabajo.
* Aumento de la plantilia de trabajo.
= (Capacitacion del personal.

» Adecuar los cursos de capa€itaeion para la creacion de programas de educacion para

el colegio.
» Franquiciar la empresa.

* Participar en ferias y exposiciefies del giro

4.1.10. Ventajas competitivas

= Acreditacion ante la Secretaria de Trabajo.y Prevision!Social.

= Certificacion en Estandares ante el CONOGCER

= (Capacitadores profesionales y acreditados por empresas intefnacionales.
» Equipo y material de trabajo profesional.

» Imparticién de cursos de acuerdo a las ventajas competitivas.

= Actualizacion de capacitadores.

» Manejo de grupos reducidos.

4.1.11. Analisis de la industria o sector

Reynoso (2007) sefiala que la ocupacion de los trabajadores es una preocupacion

universal, por lo que nuestro pais también presenta los mismos retos al respecto.
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SegunyReynoso (2007), la capacitacion se ha convertido en una importante
herramienta para mejorar los procesos productivos en las empresas y para lograr una mejor
insercion en el mefcado, ya que es un instrumento eficaz para que los trabajadores obtengan
los conocimientos,shabilidades y destrezas que se requieren para enfrentar los cambios de la

tecnologia y las innovaciones que se van suscitando en los diversos sectores.

De acuerdo a Reynoso (2007), especialistas en la materia, consideran que la
educacion y la capacitacion son fuentes esenciales de productividad y eficiencia en las
empresas, son detonadores de mejores-condiciones de trabajo y mejores salarios, y se
inculcan valores como la responsabilidad, 1a superacion, la solidaridad, el trabajo en equipo

y la capacidad para adaptarse a los cambios:.

Siliceo (2004) considera que la_edpacitacion en las organizaciones debe considerarse
como modelos de educacion, a través de'los cuales se/forme una cultura de identidad

basada en los valores de productividad y calidad en el trabajo.

4.1.12. Productos y/o servicios de la empresa
Capacitaciones y Talleres en:

* Comunicacion asertiva.

= El valor de una empresa

= El trabajo en equipo

» Liderazgo empresarial

= Servicio al cliente
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4.2( Mercadotecnia

4.2.1.#0Objetivos de mercadotecnia

4.2.1.1.Certo Plazo (Un Afo)

* Demostrar y'sustentar viabilidad de mercado del proyecto en emprendimiento.

» Iniciar el registrosde marca, logo y nombre comercial ante el IMPI.

* Implementar estrategias de mercadotecnia y publicidad para introduccién al
mercado.

» Desarrollar imagen corpOrativa de la empresa.

* Iniciar estrategias de Branding para posicionamiento de la marca en medios
tradicionales y digitales.

* Participar en ferias, expos y eventos empresariales para dar a conocer la marca y
productos de la empresa.

= Desarrollo de sitio web de la_empresa'y paginas en redes sociales.

4.2.1.2. Corto Mediano Plazo (2 a 3 afios)

» Posicionar a la empresa Promotora de Talénto Empresarial con la marca
“ProTalent” en la Ciudad de Villahermosa;Tabasco.

* Incrementar la participacién de mercado en la zona geografica.

» Iniciar a desarrollar atencion y servicio al cliente.

* Incrementar las ventas de la empresa mensualmente en al menos un 9%

4.2.1.3. Corto Largo Plazo (4 a 5 afios)

» Aumentar nuestra participacion del mercado.

= Consolidar el posicionamiento de la marca ProTalent en la entidad.

» Tener un equipo de marketing, publicidad y comunicacién interno para desarrollar
estrategias.

* Incrementar las ventas de la empresa mensualmente en al menos un 15%
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4.2.2. Distraibucion y puntas de venta

El canal de distribucion que utilizara la empresa, sera directo, este se visualiza en la

Figura 23:

Figura 23. Canal de distribucion

Fabricante o

Consumidor Final
Empresa

Directo >

-

Fuente: Elaboracion propia

ProTalent, tendra sus oficinas en la Ciudad de Villahermosa, Tabasco.

4.2.3. Promocion del producto o servicio

La empresa aplicara estrategia de promocion de ventasgeon el proposito de dar a

conocer los servicios., algunas de las estrategias a utilizar se menCionan a continuacion:

Promocién Vinculada: Se promoveran cursos integrales o separados a los
agremiados de las distintas Cdmaras Empresariales con presencia en la entidad. Esta
promocion de ventas se realizard en el marco de platicas gratuitas en las instalaciones de las
Cémaras, y se les proporcionara informacion detallada sobre el retorno que tendfia‘en sus

empresas la inversion realizada en materia de capacitacion.

Relaciones Publicas: Mantener un constante flujo de informacion con los
empresarios de la entidad a través de las redes sociales, acercandole informacion de interés

para el desarrollo de sus empresas, con especial atencion en el talento humano. De igual
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forma, e participara activamente en los eventos organizados por el sector empresarial,

educativosy de gobierno en la entidad.

Estrategias a desattollar:

Establecer programas informativos a las empresas por medio de boletines, a través
de las redes sociales'y correos electronicos.

Establecer vinculos'eon las diferentes camaras, organismos e instituciones
gubernamentales.

Ofrecer platicas y conferencids gratuitas con organismos, confederaciones,
empresarios y emprendedores;

Participar en expos, ferias locales’y tegionales para promover los servicios de la

empresa.

Acciones:

Fomentar el trabajo en equipo con nuestros eolaberadores, para lograr un trabajo en
equipo efectivo profesional y efectivo.que permiten general confianza y seguridad a
nuestros clientes.

Ofrecer informacion en las platicas y conf€rencias sobre, tendencias, informacion
general, investigacion de la industria, impactos e inversionsen el mediano y largo
plazo.

Desarrollar estrategias de contenido del sector, que permitan coneientizar al
consumidor en general y a nuestro segmento de mercado.

Atencion personalizada con prospectos, con la finalidad de dedicar una atencion
estrecha y lograr la confianza de estos.

Patrocinar eventos en los diferentes sectores, con la finalidad de posicionar Ja‘marca

en la entidad.

4.2.3.1.Publicidad

La publicidad se llevard a cabo durante cinco momentos estratégicos, tal como lo

muestra la Figura 25.
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Figura'24. Descripcion de actividades para la publicidad

Descripcion de las actividades

Fecha

Actividad

Objetivo

Durante la
apertura de

la empresa

Colocar anuncios en

periodicos

Con el objetivo de dar a conocer a la empresa, se realizaran
publicaciones periddicas en los diarios Tabasco hoy y
Presente, de la entidad, siendo estos lo que llegan al segmento
de mercado definido, se publicara espacios en la seccion de

economia, politica o tecnologia.

Constante

Elaboracion de Tarjetas
de presentacion para los

socios de la empresa.

La finalidad de elaborar Tarjetas de Presentacion, es para
darle-una mayor publicidad a la marca “ProTalent” y al
mispio, tiempo sera una técnica para contactar a nuevos
clientesy esto permitira generar una mayor confianza y

prospectos potenciales para la adquisicion de los servicios.

Antes  del
Inicio de

Operaciones

Elaboracion de una

pagina web

Serealizara\/una pagina web, en donde se tendrd la
informacion corperativa de la empresa, atreves de la pagina
se podranspublicaranformacion detalla en primera instancia
de los setvicios, alianzas, datos, informacion y estudios del
sector, estas'publicacion€s seran en lenguaje sencillo y claro

de modo que se comprensible para cualquier visitante.

Al inicio de
operaciones
y

periddicame

nte

Campafia de redes
sociales y Medios

Digitales

La empresa a través de sd_marca ProTalent, realizara
campanas publicitarias de redes sociales en Facebook,

Instagram y Twitter
Se realizard una campaia digital con google, Red de Display
y Costo por Millas, el objetivo de la campartia'seré para dar a

conocer y posicionar la marca.

Objetivo: posicionamiento de marca y oferta de servicios,
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La campana tendrd una micro-segmentacion con las

siguientes caracteristicas:

Region: Villahermosa, Tabasco, Inicialmente conforme a los
resultados se recomienda realizar la campana en Estados
aledafios.

Densidad: Urbana.

Después de
la apertura
de la

empresa

Publicacidn en revistas

especializadas.

Las revistas brindan una interesante opcion para captar mas
clientes, sin embargo debido a su calidad, su costo puede
llegar a ser muy elevado, por otro lado esta estrategia serd con
la finalidad de generar una mayor confianza hacia los

prospectos,para invertir en publicidad de este tipo de medios.

Fuente: Elaboracion propia

4.2.4. Fijacion y politicas de precio

Al iniciar operaciones la empresa, fijatd los ‘precios en unidades, quedando a

consideracion de acuerdo a las necesidades y pedides de nuéstros clientes, a continuacion se

establecen los precios de introduccion al mercado en la Tabla 3,

Tabla 3. Precios de los cursos

Descripcion Precios
Comunicacion asertiva. 1,350.00
El valor de una empresa 900.00
El trabajo en equipo 1,200.00
Liderazgo empresarial 950.00
Servicio al cliente 1,750.00

Fuente: Elaboracion propia
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Estaestrategia de fijacion de precio, nos permitird una participacion competitiva en
el mercado, ofreciendo servicios de excelencia, en cuanto a contenido de los cursos, forma

de impartirlos, seguimiento personalizado y un precio accesible.

4.2.5. Plan deantroduccion al mercado

La empresa tendta su’punto de venta en sus oficinas en la Ciudad de Villahermosa,
Tabasco o en su caso, en las.oficias de clientes potenciales.
El sistema de venta que”aplicara la empresa, serd personal, esta es la forma mas

efectiva de colocar los servicios, esto’permitira tener una interaccion directa con el cliente.

Al iniciar operacion la empresa” implementara estrategias en medios digitales y
publicidad impresa (revistas y diarios) que.permita posicionar la marca y los servicios que

ésta ofrece.

Se aplicara una campana publicitaria offlines“esta se apoyara con publicacion en
periddicos segun las preferencias del mercado.objetivo ytarjetas de presentacion (relaciones

publicas).

La empresa Promotora de Talento Empresarial con la marca.“ProTalent” tendra un
organigrama de venta con la participacion de tres elementos, tal comolo muestra la Figura
25.

Figura 25. Composicion de la fuerza de venta
R

Gerente de
| Ventas

A /

e ™
| Vendedores

N J

/ N

| Auxiliares

AN /

Fuente: Elaboracion propia



4.3( Preduccion
4.3.1.#0Objetivos del area de produccion

4.3.1.1.0bjetivos a Corto Plazo (Un Afio)

* Obtencion dé financiamiento para la adquisicion de equipos y materiales.

= [Establecer las‘ofieinas en lugar estratégico en la ciudad.

»  Oftrecer los servicios“de capacitacion a empresas locales.

* Disefio de pagina web:

» Definir y establecer sist¢éma de atencién optima en servicio y atencion al cliente.
» Iniciar con al menos 2 cursos'mensuales los primeros meses de operacion.

= Desarrollar tematicas y metodelogias de cursos y capacitaciones.

4.3.1.2. Objetivos a Largo Plazo (2 a 3 anos)

* Incrementar nuestra cartera de clientes.

* Minimizar los procesos operativos, para eptimizacion de actividades.
* Incrementar los cursos en un 50%

» Iniciar el proceso de certificacion como asesores empresariales.

= Ofertar los servicios de capacitacion en medios digitales:

» Desarrollar plataforma para capacitacion online

4.3.1.3. Objetivos a Mediano Plazo (4 a 5 afios)

= Mantener mejoramiento continuo en atencion a clientes y empresas.

= Aumentar nuestras instalaciones propias con una mayor capacidad en atencion.
» Crear un centro de capacitacion y entrenamiento empresarial.

» Implementar un sistema de gestion de calidad.

= Desarrollar cursos presentaciones y virtuales a empresa locales y nacionales.

* Iniciar a franquiciar o apertura de sucursales en zona regional.

= Impartir cursos para certificacion (Ser Certificadores).
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4.32. Especificacion del producto o servicio

ProTalent ofrecera servicios de capacitacion, para lo cual se han disefiado algunos

cursos para el arffanque de operaciones, mismos que se describen brevemente en la Figura

26.

Figura 26. Descripcion de_les cursos

Capacitacion y

Talleres

Descripcion del producto

Comunicacion asertiva.
El valor de una empresa
El trabajo en equipo
Liderazgo empresarial

Servicio al cliente

Las Capacitaciones y Talleres tienen como objetivo principal
interactuar con el®Capital Humano dentro del ambito empresarial,
generando soluciones®innovadoras y creativas que le permitan

alcanzar niveles de excelencia en el desempefio de sus funciones.

Ser generadores=del.cambiosempresarial; buscando aumentar la
productividad mejotrando la calidad y la eficiencia de las empresas
a través del Capital Humano, haciendo conciencia de valores tan
importantes como: ReSpeto, Compromiso, Responsabilidad,
Disciplina, Profesionalismo, Reconocimiento y Desarrollo que

coadyuvan en el crecimiento personal del individuo.

Toda Capacitacion y/o Taller es impartido bajo un\plan de trabajo
profesional. Esto permite crear y planificar servicios de‘€xcelencia
a los clientes y que ellos puedan afrontar con éxito™\los retos

empresariales.

Se incluye un diagnoéstico para la deteccion de necesidades de
capacitacion que nos oriente a la bisqueda de soluciones practicas

para beneficio de la empresa y su capital humano.

Fuente: Elaboracion propia
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4.3.3. Descripcion del proceso de produccion o prestacion del servicio

En este apdrtado se determinan las actividades que se realizardn para el proceso de la
prestacion del servi€io'y atencion a clientes de la empresa ProTalent.

Proceso de atencién‘al eliente

* Iniciar labor de venta.

» Contactar y realizar cifas asclientes potenciales.

* Presentar servicios que ofrece la empresa a clientes.

= Escuchar las necesidades y requierimientos de cursos o capacitacion que requieren
los clientes.

» Ofrecer servicio y productos (cursgs,y seminarios) segun las necesidades de
nuestros clientes.

» Determinar condiciones del curse-e seminario a impartir.

» Elaboracion de contrato o convenido del curSo a impartir.

= Cobro de anticipo del curso o seminario.

= Se prepara tematica del curso o seminario

= Se preparan material del servicio que se va aofrecer:

* Inicia proceso de curso o seminarios.

* Fin.

Proceso de servicio curso o taller.

= Inicia proceso de registro de los asistentes del curso.

* Entrega de materia y manual del curso.

= Se les dé la bienvenida y se presenta al instructor o especialista que impattira el
curso o seminario.

* Iniciar el curso o seminario.

= Se otorga receso o coffee break a la mitad del servicio.

* Iniciar etapa final de servicio.

= Sesion de retroalimentacion o preguntas.

= Entrega de constancias o racionamientos de participacion en el curso.

=  Fin.



81

4.3@4. Diagrama de flujo del proceso
Elgrogeso para hacer llegar nuestro servicio a los potenciales clientes, se describe
en el diagrama de flujos de la Figura 27. Por su parte el proceso para efectuar en si la

capacitacion, pude observarse en la Figura 28.

Figura 27. Proceso de-comercializacion de los servicios

INICIO.

v
LABOR DE VENTA A 3 PROSPECTA >~ | PUBLICIDAD |y PROMOCION
EMPRESA R
I —
v ‘
CONTACTAR CLIENTE

v

PRESENTAR SERVICIO
DE LA EMPRESA

i

CLIENTE
PROPONER S
2| SERVICIOS TOMA
ESCUCHAR DECISION
NECESIDADES D

NO CONTRATA
v
CONDICIONES DE CURSO
v

ELABORACION DE > COBRO DE ANTICIPO
CONTRATRO PARA APARTAR

A4

PREPARACION DE
MATERIAL A

\d

INICIA EL CURSO EN LA
FECHA PROGRAMDA

l

Fuente: Elaboracion propia



Figura 28. Proceso de atencion a clientes durante la prestacion del servicio

INICIO

INICIAR CAPACITACION

!

REGISTRO DE'PARTICIPANTES

v

ENTREGA DE
MATERIALA UTILIZAR

A

BIENVENIDA

v

PRESENTACION DE
INSTRUCTOR

A4

INICIO DE
CAPACITACION

v

RECESO

hd

ETAPA FINAL DE LA
CAPACITACION

A4

RETROALIMENTACION

v

ENTREGA DE CONSTANCIA O
RECONOCIMIENTO A
PARTICIPANTES

FIN.

Fuente: Disefio Propio
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4.3(5. Infraestructura y equipamiento
4.3.5. ¥ Acondicionamiento de Local
Los costos asociados al acondicionamiento del local pueden observarse en la Tabla 4.

Tabla 4. Costos ‘de’acondicionamiento de local

Cantidad Acaondicionamiento de local P. Unitario Importe
1 Suministro y elaberacion de proyecto de plano arquitectdnico $9,500.00 | $9,500.00
1 Suministro e instalacion eléctrica, plomeria y herreria $8,349.00 | $8,349.00
1 Suministro de pintura $9,899.00 | $9,899.00
Total | $27,748.00

Fuente: Elaboracion propia

4.3.5.2. Equipo de Trabajo

Los costos de cada uno de los gquipos censiderados para la prestacion del servicio,

se especifican en la Tabla 5.

Tabla 5. Costos de equipo de trabajo

Cantidad Descripcion P. Unitario Importe
1 Camara canon powershot sx510 $4,137.07 $4,137.07
2 Laptop hp 14-n207/n227 $7,757.76  $15,515.52
2 |Impresora hp laserjet p1 102w $1,292.24  §2,584.48
1 Copiadora brother dcp 7065dn $2,585.34 $2,585.34
2 [Rotafolio bco plegable 70*90 $1,421.55 $2,843.10
1 Disco duro thosiba canvio 1t n $1,378.45 $1,378.45
1 Trituradora royal cx88 $947.41 $947.41
2 Bafle amplificador mitzu kaiser $3,44741 $6,894.83
2 [Tripee mitzu para bafle $300.86 $601.72
3 Microfonos alambricos shure $671.55 $2.014.66
1 Proyector Epson 3d $6,799.00  $65799.00
2 Modulo en 1 express $2,326.72 $4,653.44
2 Sillas gerencial $1,507.76 $3,015.52
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4 Sillas dewvisita $1,033.62 $4,134.48
1 Mesa d€ juntas $3,878.45 $3,878.45
7  [Sillas apilables de tela $688.79]  $4,821.53
TOTAL $66,805.00

Fuente: Elaboracion propia

4.3.5.3. Equipo de Computo

Los costos de los equipes de computo considerados para la prestacion del servicio,

se especifican en la Tabla 6.

Tabla 6. Costos de equipo de computo

Cantidad Descripcion P. Unitario Importe
1 Impresora hp LaserJet pl 102w $1,292.24 $1,292.24
1 Multifuncional hp laser $2,068.10 $2,068.10
1 Computadora de escritorio hp pavitech $9,481.90 $9,481.90
1 No break koblez $1,706.03 $1,706.03
Total $14,548.27

Fuente: Elaboracion propia

4.3.5.4. Mobiliario y Equipo de oficina

La Tabla 7 especifica el mobiliario y equipo de oficina a consid¢rar para la puesta

en marcha de la empresa.

Tabla 7. Costos de mobiliario y equipo de oficina

Cantidad Descripcion P. Unitario Importe
1 Reloj checador electronico $4,482.76 $4,482.76
1 Teléfono blanco $430.17 $430.17
1 Sumadora Sharp $387.07 $387.07
1 Arillo metélico ng 130 $3,016.38 $3,016238
1 Enmicadora $1,033.62 $1,033.62




85

1 Escritorio basico express $1,249.14 $1,249.14
1 Silla sécretarial maya negra $688.79 $688.79
1 Archiveré movil express $1,464.66 $1,464.66
2 Archiveroseco 3 gavetas $1,507.76 $3,015.52
2 Gabinetes uniiversal $2,843.97 $5,687.94

Total $21,456.05

Fuente: Elaboracion propia

4.3.5.5. Inventario de Arranque

Los elementos considerados cemo inventario de arranque se pueden observar en la

Tabla 8.

Tabla 8. Costo de inventario de arranque

Cantidad Desceripcion P. Unitario Importe

1 Paquete de boligrafos $67.24 $67.24
1 Paquete de lapiz grafito con goma $23.64 $23.64
1 Torre de disco de dvd $188.37 $188.37
1 Torre de disco CD-R $170.69 $170.69
1 Paquete de sobres $31.46 $31.46
1 Paquete de marcador para pizarron $51.63 $51.63
1 Paquete de notas adhesivas $33.54 $33.54
1 Paquete de sobre $21.12 $21.12
1 Caja de clic metalico $5.61 $5.61
1 Paquete de folder tamafo oficio $28.88 $28.88
1 Paquete de folder tamafio carta rojo $57.67 $57.67
1 Paquete de hojas blancas tamafo carta $50.00 $50.00

Total $729.85

Fuente: Elaboracion propia
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435.6. Contrato de Servicios

Para llevar a cabo las actividades de la empresa, es necesario contratar algunos

servicios, mismos que se muestran a continuacion en la Tabla 9.

Tabla 9. Costo de contratos de servicios

Cantidad Descripcion P. Unitario Importe
1 Internet $2,007.00 $2,007.00
1 Contrato de luz $850.00 $850.00
1 Registro de marca ante el JIMPI $2,333.33 $2,333.33
TOTAL $5,190.33

Fuente: Elaboracion propia

4.3.5.7. Publicidad de Arranque

Para estar en condiciones de cumplir con la'estrategia planteada para publicidad, es
necesario considerar algunos elementos que sespresentan’eila Tabla 10 con sus respectivos

costos.

Tabla 10. Costos de publicidad de arranque

Cantidad Descripcion P. Unitario Importe

200 Tarjetas de Presentacion 150.00 300.00

1 Publicidad en Redes Sociales 2,500.00 2,500.00

1 Community Manager 4,000.00 4,000.00

1 Disefio de Pagina WEB /,923.20 7,923.20

1 Banner de 1.60 X 50 cm 300400 300.00

1 Suministro y Aplicacion de Vinil 1,500.00 1,500.00

6 Impresiones de Vinil Gran Formato 146.55 879.30

3 Impresion de Tripticos 500.00: 1,500.00
TOTAL 18,902.50

Fuente: Elaboracion propia
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4.3.6. Capacidad instalada

La capacidad_instalada con la que contara la empresa durante los primeros 6 meses

de operacion se detalla a continuacion en la Tabla 11.

Tabla 11. Capacidad instalada

Periodo Cantidad de Cursos Presenciales
1 dia 5

1 semana 30
1 mes 120

Fuente: Elaboracion propia

4.3.7. Manejo de inventarios

Por la naturaleza de la empresa, su control'de inventatio_es muy sencillo, ya que
unicamente consta de los insumos para los cursos de capacitaciongasi como el equipo de
computo necesario para efectuar las capacitaciones. Se llevara una bitacora, para tener un
control del material que sale, y ya no regresa, como el caso de la papeletia, Y un registro de

entradas y salidas para el caso de material de computo y pintarrones.

4.3.8. Ubicacion de la empresa

La empresa, se ubicara en la Ciudad de Villahermosa, Tabasco.

4.3.9. Diseno y distribucion de planta y oficinas
La distribucion de la oficina se puede observar en layout de la Figura 29, y

considera dos despachos, sanitarios y una recepcion.



Figura29. Figura 29. Layout
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Fuente: Elaboracion propia

4.3.10. Procedimiento de mejora continua

Con la finalidad de garantizar la entrega de un servicio de excelencia afiuestros

clientes, se realizaran las siguientes actividades:

Interno:
= Establecer programas de atencion y servicio al cliente.

= Capacitar a nuestros colaboradores en servicio y atencion a clientes.
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= (Vigilar el desempefio y satisfaccion de nuestros colaboradores, ya que son parte
fundamental en la empresa y eso se refleja en el producto.
= Actualizacion constante de cursos y capacitaciones

» Actualizaeion e implementacion de nuevas técnicas en cursos

Externo:

» Mediante la aplicacion de cuestionarios especializados, medir la satisfaccion de los

clientes.
= Adaptar los productos a las-necesidades de nuestros clientes.

Estas actividades de mejora, sustentan el enfoque de la calidad y estrategia de los
diferentes servicios que ofrecera la empresay.con la finalidad de lograr la eficacia,

eficiencia y rentabilidad de la empresa.

4.3.11. Programa de produccion

Para el inicio de actividades se definié la.calendarizacion que muestra la Figura 30,
en la que se identifica la persona que estard a catgo'de cada actividad y el tiempo destinado

para la misma.

Figura 30. Programa de produccién

- Periodo de
Actividad Personal encargado V..
realizacion
Ubicacion de local Gerente/Proveedor I Semana
Remodelacion y adaptacion 2 semanas
) ) Gerente/Proveedor
de instalaciones
Compra de Equipos Gerente/Administrador 4 dias
Instalacion de red y . . 2 dias
. Equipo de trabajo
conexiones




Instalacion de Equipos Equipo de trabajo 1 dia

Apertura de la empresa Equipo de trabajo 1 dia

Fuente: Elaboracion propia

4.4. Organizacién

4.4.1. Objetivos'delarea de organizacion
4.4.1.1.Corto a Plazo (Un Afio)

» Realizar ajustes en las areas.de la empresa de acuerdo a su crecimiento.
» Elaborar y definir la estructura‘organizacional

* Monitorear el programa de incentivo al personal.

4.4.1.2. Corto a Mediano Plazo (27a'3 afios)

= Aperturar nuevas plazas de trabajo dentro de 14 empresa.

* Administrar adecuadamente cada uno de los puestos®y, sus respectivas funciones.

4.4.1.3. Corto a Largo Plazo (4 a 5 afios)

» Desarrollar un programa de crecimiento para el personal.
* Administrar adecuadamente cada uno de los puestos y sus respectivas funciones.

= [Establecer el departamento de Recursos Humanos.
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4.42. Estructura organizacional

Elorganigrama de ProTalent seré de tipo vertical, como se muestra en la Figura 31.

Figura 31. Organigrama

Director
)
Asistente —
)
Vendedor ' Operacion

Fuente: Elaboracion propia.

4.4.3. Funciones especificas por puesto

Director: Responsable de planear, dirigir y controlar las actividades del personal de
la empresa hacia la consecucion de los objetivos y metas definidas. Pef ser alto mando de la
empresa, debe tener una relacion estrecha con todo el personal de la empresa a quien

supervisa.

Responsable legal de la empresa, fija las politicas operativas, administrativas, y. de
calidad en base a los parametros fijados en el plan de negocios de la misma. Su objetivo
principal es el de crear un valor agregado en base a los servicios que ofrece, maximizando

el valor que representa la empresa en el mercado.

Requisito del puesto: Profesional en el area de administracion.
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Jefelnmediato: Propietario, Accionistas

Sus principales/funciones:

Elaborar'los planes, presupuestos de ingresos y egresos, programas de trabajo,

inversion ¥ financiamiento e informes de actividades.

Analizar e interpretar los estados financieros.

Establecer objetivossplanes globales y politicas de trabajo.

Controlar y ampliar las yentajas competitivas empresariales.

Controlar y dirigir las actividades generales y medulares de la empresa.

Realizar visitas periddicas,stpervisar y vigilar el funcionamiento de los procesos.
Liderar y motivar a las personas:

Tomar decisiones y dirigir el rumbo’de la empresa hacia sus objetivos

establecidos.

Representar a la empresa ante instancias empresariales, educativas, sociales,

gubernamentales y los medios de'‘¢omunicacion.

Establecer cambios tecnologicos a fin“de innovar en los servicios que ofrece la

empresa.

Auxiliar: Es la persona encargada de apoyar al director‘deJa empresa en las

actividades referente a la administracion y control de la empresa.

Requisito del puesto: Nivel medio superior técnico, profesional en.el area de

administracion, contabilidad, econdmico administrativa,

Jefe Inmediato: Director

Sus principales funciones:

Alcanzar en forma eficiente y eficaz los objetivos de la empresa.

Asegurar que la empresa tenga una eficiente gestion administrativa.
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" Realizar reportes y la captura de informacion financiera de la empresa.
® Administrar los gastos diarios.
® Llevar'un buen control de los ingresos y egresos de la empresa.

" Verificar.que se haga un buen uso de los recursos financieros.

Ventas: Responsable.de preparar planes y presupuestos de ventas, de modo que debe
planificar sus acciones y lasidel.departamento, tomando en cuenta los recursos necesarios y

disponibles para llevar a cabo dichos planes.

Requisito del puesto: Profesional.én el area de administracion, ventas, economia,

econdmico administrativo.

Jefe Inmediato: Administrador/Director

Sus principales funciones:

® Disenar estrategia de venta.

®  Aplicar financiamiento en las ventas.

®  Construir relaciones duraderas y redituables con los clientes.
®  Tener una base de datos de los clientes de la empresa.
®  Reclutar y seleccionar al personal de ventas.

®  Compensar, motivar y guiar las fuerzas de venta.

®  Evaluar el desempefio de la fuerza de ventas.

" Otorgar seguimiento a convenios de proyectos.

®  Prospectar clientes.

®  Atender de manera personalizada al cliente.

® Realizar la presentacion del proyecto junto con la cotizacion, ademas de
encargarse de la negociacion con el cliente para el proceso de instalacion en

conjunto con el area operaciones.
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" Mantener actualizada la base de datos de los clientes de la empresa.

44.4. Reclutamiento

El proceso de'seclutamiento estara a cargo del emprendedor el cual utilizara como
medio de reclutamiento de pé€rsonal, en primera instancia personas recomendadas por
empresas o conocidos espeeialistas en el area. Asimismo utilizara medios digitales tales
como el internet, redes socialesganuncio en clasificados y paginas especializadas en

reclutamiento de personal, que porle‘regular no generar un costo.

4.4.4.1. Seleccion

El proceso de seleccion estard“aCargo del emprendedor, quien tomara la decision de

acuerdo a la experiencia del solicitante, sus competencias duras y blandas.

4.4.4.2. Contratacion

La empresa establecera contratos laborales por tiempo detezminado, donde se
establezcan las condiciones laborales tales como, dias de descanso, formas y monto de pago
de salario, asi mismo se incluirdn cldusulas en donde se comprometan a\seguir las politicas

de trabajo de la empresa, asi como las prestaciones que de acuerdo con la ley’se otorgaran.

4.4.43. Induccion

El proceso de induccion estard a cargo del emprendedor, administrador o gerefite.
La induccion, sera de un pequefio curso el primer dia de operaciones.
= Dar a conocer la empresa, sus politicas, valores, mision y vision.

= Explicacion de las funciones del puesto a ocupar y lo que se espera del interesado.
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= (Capacitacion general respecto a la realizacion y aplicacion de las técnicas de ventas

4.4.5. Desarrollo del personal

» Se le pagara la prima dominical y todo conforme la ley marque.

= Integracion a capagitacion laboral, dentro y fuera de horas de trabajo.
* Mantener un aspecto limpie y favorable a la empresa.

= Respetar las politicas de la empresa.

= Establecer codigos de comportamiento, confidencialidad, formas de trabajo.

4.4.6. Administracion de sueldos y salarios
Los costos por concepto de salariesde acu€rdo a los puestos establecidos en la

estructura organizacional, se muestra en/la Tabla 12°

Tabla 12. Némina mensual

SALARIO | SALARIO SUELPO SUELDO
PUESTOS

DIARIO SEMANAL | QUINCENAL | MENSUAL

Gerente 357 2,500 5,000 10,000
Asistente 179 1,250 2,500 5,000
Vendedor 143 1,000 2,000 4,000
Operacion 286 2,000 4,000 8,000
Nomina Mensual 35,000.00

Fuente: Elaboracion propia
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4.4(7. Evaluacion de desempeio
Las€valuacion del desempenio se realizara a través de la siguiente metodologia:
Etapa [ /Determinacion del proposito general del area a su cargo, identificando:
» El objetivo €sencial del area.
= Las funciones.que,se desarrollan.
* Lo que se debe realizar para desarrollar dichas funciones en forma adecuada.

* Areas de oportunidad que deben mejorarse de manera inmediata.

Etapa Il  Identificacion delas actividades clave del area a su cargo y definicion de

los objetivos prioritarios de la misma; pata lo cual, se debera:

» Examinar todas las actividades que se-desarrollan cotidianamente, para establecer

un orden de importancia

» Determinar y establecer la prioridad a aquellas actividades que mayor importancia e

impacto tengan en el area.

= Definir los objetivos prioritarios del area €n cuestiéh, mismos que deberan ser
alcanzados con la realizacion de las actividddes clave/qué fueron ya definidas; para

ello, el responsable de este proceso debera:

v’ Establecer un nimero limitado de objetivos generale§ que deberan

alcanzarse en un periodo determinado.

v" Definir los objetivos con precision, para poder delimitar espeeificamente los

resultados esperados.

v Seleccionar los objetivos, en funcidn del valor de impacto que tienen en' los

resultados que debe lograr el area.

Etapa III. Identificar el propdsito de trabajo de cada uno de los integrantes del area;

para lo cual es necesario:

= [Establecer el vinculo existente entre los objetivos del area, con el proposito del

trabajo de cada uno de los integrantes de la misma.
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» (Identificar qué necesitan los empleados que desarrollan las actividades, para

cumplir en forma efectiva con sus responsabilidades.

= Determinar la contribucidon que se espera de los empleados para alcanzar los

objetivos(del area.

Etapa IV. Preparar un'listado de las posibles metas que debe alcanzar el personal
bajo su mando; lo anterior para que, con base en el conocimiento que tenga de las funciones
del area y del proposito de cadaspuesto, elabore un borrador con las metas que reflejen
actividades que se han considerade umportantes para desarrollarse por cada uno de los
integrantes del area; solicite a su perSomalque elabore también un borrador de sus propias

metas que considere importantes a desatrollar, comprobando para tal efecto que:

» Estén vinculadas a los objetivos del area y referidas a resultados o situaciones

especificas.
» Consideren los aspectos mas importantes deltrabajo.

= Sean alcanzadas en un periodo de tiempo*detetminado dentro del periodo anual de

evaluacion.

Etapa V. Establecimiento de metas.

Para la definicién de metas que propongan tanto el jefe inmediato como el colaborador,
mediante las cuales se habrd de medir el grado de avance del trabajo por.desarrollar y el

cumplimiento de los objetivos preestablecidos, se recomiendan las siguientes reglas:
= [Establezca cada meta de manera precisa y cuantificable.
= Redacte claramente las metas, tomando en cuenta, para tal efecto, lo siguiente:

= Use un verbo activo que haga hincapié en la realizacion, por ejemplo: analizar,

revisar, elaborar, apoyar, etc.

= Determine un resultado especifico que pueda medirse tanto de manera cuantitativa

como cualitativa.
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= (Especifique un tiempo o fecha limite para alcanzar la meta.

= Mengcione unicamente las metas establecidas y la fecha de realizacion, haciendo

caso omiso del por qué y el como.
* Procure que’las metas sean retadoras pero alcanzables.

* Confronte la defini¢ion de las metas con las politicas existentes y los
procedimientos de la-6rganizacion; en caso de conflicto, modifique las metas que no

concuerden.

» Discuta su borrador de metas con el borrador de su personal hasta alcanzar un
consenso que permita definif, con un acuerdo mutuo, el establecimiento de las
cuatro metas prioritarias y los@esultados que se pretenden lograr, ya que las metas
seran viables en la medida en que cuenten con el compromiso personal del servidor

publico responsable de su realizacion,

La Metodologia antes presentada, se desarréllard para cada uno de los puestos, y de

esta forma se podra tener un control sobre 1a eficiencia de-loes trabajadores.

4.4.8. Relaciones de trabajo

Para que en la empresa exista un excelente ambiente y relacion de trabajo, el

emprendedor, se encargara personalmente de:

=  Motivar al personal,
* Fomentar la comunicacion entre el personal,

» Fomentar el trabajo en equipo.
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4.40. Marco legal de la organizacion

La empresa “ProTalent” se constituird legalmente al inicio de operaciones, como
persona fisica con‘actividad empresarial, teniendo como domicilio fiscal en la Ciudad de

Villahermosa, Tabasco:

INVERSION INICIAL

La inversion para aumentar la capacidad de “ProTalent”, asciende a un monto de
$275,061, la inversion sera mixta,tals«como lo muestra la Tabla 13, de acuerdo a la

siguiente informacion:

Tabla 13. Inversién inicial

Concepto Monto Nombre

Aportacioén

94,820

Socios:

Acondicionamiento
de Local

32,188

Giselle'Olivares
Morales

30%
82,518

Equipo de Trabajo.

77,494

Equipo de Cémputo

16,876

Equipo de
Transporte

Mobiliario y Equipo
de Oficina

24,889

0% -

Inventario de
arranque

847

Efectivo de Reserva

Total Socios

82,518

Servicios de
agencias de empleo

Contratos de
Servicios

6,021

Gastos de
Constitucion

Financiamiento
Banca Comercial

70%
192,542.5

Publicidad de
arranque

21,927

Total Banca
Comercial

192,542
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Gastos de
investigacion -
TOTAL 275,061 TOTAL 100% 275,061

Fuente: Elaboracion propia

5.4 FLUJO DE EFEETIVO
5.4.1 Entradas

La entrada de flujosrdeiefectivo de la ProTalent, sera a través de la venta de cursos
de capacitacion, quedando los ingresos de la siguiente forma, con estimaciones a 6 afios, tal

como se muestra en la Tabla 14.

Tabla 14. Flujo de efectivo

Afo Ingreso por Ventas
Afo 1 941,400.00
Afio 2 1,285,011
Afio 3 1,754,040
Afio 4 2,394,265
Afio 5 3:268,171
Afio 6 4,4615054

Fuente: Elaboracion propia

5.4.2 Salidas

Las salidas seran por concepto de adquisicion de los equipos, herramientas, material
e insumos, ademas de cubrir los costos fijos, como son luz, sueldos, entre otros, y'se

estiman a 6 afios. Lo anterior se muestra en la Tabla 15.

Tabla 15. Salidas de efectivo

ARfo Gastos

Ano 1 505,163
Afo 2 515,164




Afo 3
Ano 4
Afio 5
Afio 6

530,529
523,851
495,402

495,402

Fuente: Elaboracion propia

5.5 INDICADORES EINANCIEROS

5.5.1 Razones de liquidez
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Las razones de liquidezz€omo prueba de liquidez, prueba de acido y capital de

trabajo, se muestran a continuacion.en la Tabla 16, durante 6 afios y su respectivo

promedio.

Tabla 16. Razones de liquidez

Razones De Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6  Promedio

Liquidez

1 Prueba De 2 8 20 42 21 136 16
Liquidez

2 Prueba De 2 8 20 (42) 21 136 24
Acido

3 Capital De 67,878 338,723 864,734 1,819,498  2/690,472 4,018,641 1,633,324
Trabajo

Fuente: Elaboracion propia

1. Se observa que por cada peso de deuda que se pague, quedaran $16.00 pesos para

continuar sin problemas de liquidez.

2. En la prueba de acido se observa que en promedio por cada peso de-deuda que se

pague, quedaran $24.00 pesos para continuar operando sin problemas deliquidez.

3. La empresa tendra un buen capital de trabajo, ya que en promedio le quedardn

$1,633,324, como capital de trabajo para continuar operando sin problemas de

liquidez.
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5.5.2.Razones de Apalancamiento
Las razones de apalancamiento se muestran por un periodo de 6 afios en la Tabla 17

Tabla 17. Razones de apalancamiento

Razones De Liquidez Endeudamiento Afio Afo Afio Afo Afio  Afo
1 2 3 4 5 6
1 Grado de apalancamiente financiero 0.51 0.21 008 0.00 0.06 1.00

2 Capital Contable a Activos Totales 049 079 092 1.00 094 0.99

Fuente: Elaboracion propia
1. Los activos adquiridos fueron financiados en un porcentaje muy pequeio por
terceros. Lo que indica que no€xiste riesgo, por la participacion de terceros.
2. Que los activos totales al inicioyfueron financiados por terceros y a partir del tercer

aflo pasaréan a propiedad de los duefios.

5.5.3 Razones de eficiencia j.operacion

La razon de eficiencia y operacion que se determind es la rotacion de activo total, y

esta se muestra en la Tabla 18

Tabla 18. Razones de eficiencia y operacion

Razones De Eficiencia Y Aol Afic2 Afo3 Afo4 Anobd Afo6 Promedio
Operacion

1 Rotacion de activo total 2.89 2.30 1.66 1.27 1.12 2.89 2

Fuente: Elaboracion propia

1. Que con cada peso de activos que se tiene se generan en promedio 2.00 peSos de

ventas netas.

5.5.4 Razones de rentabilidad

Las razones de rentabilidad, como retorno de capital total, retorno de activos y
margen de utilidad neta, se muestran a continuacion en la Tabla 19, donde se muestran los

indicadores durante seis afios asi como su valor promedio.
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Tabla 49. Razones de rentabilidad

RazonesDe Anol Afo2 Afo3 Afo4 Afo5 Afo6 Promedio

Rentabilidad

1 Retorno de 48.75 63.65 5457 4822 31.12 69.94 53
Capital Total

2 Retorno de 24.13  50.46 50.47 48.04 2924 69.44 45
Activos (ROA)

3 Margen de 8.34 21.94 3033 3792 26.03 64.29 31
Utilidad Neta

Fuente: Elaboracién propia
1. Que con el 100% del capital contable se generan en promedio el 53% de las
utilidades netas, lo que indica qu€ es.un buen porcentaje.
2. Que con el 100% del activo total se-gerieran en promedio el 45% de las utilidades
netas en cada afio.
3. Que las utilidades netas representan en promedio el 31% en relacion al 100% de

las ventas netas.

5.5.2 TIR (Tasa Interna de Retorno)

Tasa Interna de Retoro (TIR): conforme al analisis y-€valuacion del proyecto se
considera viable financieramente, ya que los flujos de efectivos r€tornaran al término de

los 6 anos, a una tasa del 111%.

5.5.3 VPN (Valor Presente Neto)

Valor Presente Neto (VPN): con base en este criterio econdémico, el proyecto es
viable financieramente porque la condicion es, que cuando el VPN> a 0; el proyecto se
acepta, en este caso el VPN asciende a $3,350,467; lo que es mayor al monto de la

inversion inicial.
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5.5.4, PRI (Periodo de Recuperacion de la Inversion)

El periodo para recuperar la inversion sera de 18 meses y los flujos de efectivo que

se generen después de este periodo, seran integros para continuar fortaleciendo el proyecto.

5.6 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio, que es el momento en que los ingresos y gastos se igualan, y a

partir del cual se empezarama pbtener ganancias, se muestra a continuacion en la Figura 32.

Figura 32. Punto de equilibrig

RPun#po de Equilibrio en Unidades

70
61

60

40

30
20

10

Punto de Equilibiro \entas Estimadas

Fuente: Elaboracion propia

La proyeccion de venta mensual es de 61 cursos, alcanzando €l'punto de equilibrio al

vender 42 cursos, cubriendo los costos y gastos correspondientes.

5.7 SUPUESTOS

Se estara considerando una inflacion promedio de 0.33 al mes calculado como

promedio anual (3.3%). (Fuente http//www.Banamex.com).
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Anexos

Estimado empresario (a) este cuestionario tiene la finalidad de identificar las necesidades de
capacitacion de’su empresa, con miras a elevar su productividad y competitividad. Los resultados de
este cuestionari0.sélo seran ocupados con fines académicos, ya que es parte de un trabajo de
investigacion parasla ‘obtencion de un grado académico, por lo que le agradecemos la veracidad de
sus respuestas.

Nombre del empresario:
Escolaridad del empresario: Edad: Sexo:
Antigiiedad de la empresa: Giro principal de la empresa:

Instrucciones: sefiale con”una.X la opcion que corresponda:

1. Durante el 2016 recibi capacitaciony

Una vez al afo

Dos veces al afio

Tres veces al afio 0 mas

No he recibido

En caso de haber recibido capacitaeion, por fayor mencione cuales fueron la o las
capacitaciones recibidas:

2. Durante el 2016 el personal que colabora en mi empresa recibid capacitacion,

Una vez al afo

Dos veces al aflo

Tres veces al aflo 0 mas

No he recibido

En caso de que su personal haya recibido capacitacion, por favor mencione\euales fueron la
o las capacitaciones recibidas:

3. Considera que la capacitacién es un factor a tomar en cuenta para elevar la productividad y
competitividad de su empresa:

Si

No

e

¢ Tiene destinado un presupuesto para capacitacion para el 20167
Si




106

Si surespuesta es negativa pase a la pregunta 7.

5. ¢Cuéanto destina a capacitacion aproximadamente en un afio?
Menos de $10,000

Entre $10,000 y $25,000

Entre $25,000 y $40,000

Mais de $40,000.00

1

. ¢Cudles de los siguientes temas'considerarias para la capacitacion?

[e) BN

Ventas

Comunicacion asertiva

El valor de tu empresa

Modelos de negocio

Equipos de alto rendimiento

Comercializacion

Ventas

Comunicacion asertiva

1
. ¢Conoce usted los programas de financiamiento ‘aos cuales podria aplicar para conseguir
recursos econdémicos para capacitacion?

-0

Si

No

1

@9’

¢Cual es su apreciacion acerca de la capacitacion presencial? Puede seléccionar mas de una
opcion.

Es mas eficiente

Es mas cara

Requiere mayor dedicacion de tiempo

Los empleados muestran desinterés en este tipo de capacitacion

9. ¢Cual es su percepcion sobre la capacitacion online (a distancia)? Puede seleccionar méas de
una opcion.
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Es mas eficiente

Es mas barata

Requiere mayor.dedicacion de tiempo

Los empleados muestran desinterés en este tipo de capacitacion

Muchas gracias por su colaboracion.
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