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RESUMEN

Autor: Ita Vili Hernandez Aguirre.
Diana Esther Hernandez Aguirre.

Titulo: Plan estratégico de desarrollo del Instituto “Endanza”
de Chetumal.

Institucion: Universidad de Quintana Roo.

Grado: Licenciatura en Sistemas Comerciales

Afo: 2010.

En el presente trabajo se describe la forma de llevar a cabo un plan de negocios,
en este caso se trata de una academia de danza, nombrada Instituto “Endanza” de
Chetumal, la cual se diferencia de las demas academias por ofrecer un servicio
especializado, inicialmente, en la danza clasica e integrar clases de salsa, ya que

ninguna otra academia, en la ciudad, las ofrece.

Este proyecto se llevé a cabo con la ayuda de la informacion obtenida en datos
primarios y secundarios, es decir, de fuentes bibliograficas, internet y de

encuestas realizadas al mercado al que va dirigido el proyecto.
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. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El problema primordial de esta investigacion radica en evaluar la oportunidad de
exito de penetrar en el mercado de servicios educativos del sector cultural de la
Ciudad de Chetumal, Quintana Roo, con la apertura de una academia de danza,
analizando los gustos y las preferencias del mercado para determinar si este

negocio resultara rentable o no.

Para emprender un negocio exitoso no basta con buenas intenciones, hay que
tener una guia profesional, o sea, un buen plan de negocios. Uno de los errores
mas frecuentes de las PYMES es que no tienen por escrito cuales son sus
objetivos, en qué consiste la empresa, por lo que no vislumbran resultados

alcanzables.

Es importante elaborar un plan de negocios, ya que esto evita el desperdicio de
recursos en pago de rentas, salarios y materias primas que se adquieren. Un plan
de negocios ofrece ademas indicadores de desempefio para corregir el rumbo o,
en el peor de los casos, cancelar el proyecto a tiempo para no perder mas dinero.
De ahi la necesidad para las micro y pequefias empresas de contar con plan

basico y un proyecto de inversion.

La mayoria de las escuelas de danza que se encuentran en funcionamiento en la
ciudad de Chetumal, no cuentan con un plan de negocios que las ayude a conocer
y desarrollar las estrategias necesarias para el buen funcionamiento de la misma,
ya que por lo general, la apertura de estas escuelas surge después de que los
propietarios han dejado de bailar en alguna otra escuela dentro de esta ciudad y

se deciden por poner su propio negocio.

Es por ello que algunas escuelas han fracasado en el intento de querer entrar en

este mercado sin analizar las condiciones en las que se encuentra dicho mercado.

12



Por lo tanto se considera necesario hacer un estudio que demuestre la factibilidad
0 no de una academia de danza en la Cuidad.

ll. DELIMITACION DEL TIEMPO Y ESPACIO.

El presente proyecto se llevara a cabo en la ciudad de Chetumal, Quintana Roo,

durante el periodo comprendido entre enero de 2010 y julio de 2010.

[ll. OBJETIVO GENERAL.

Elaborar un plan de negocio para la creaciéon de una Academia de danza en la

Ciudad de Chetumal, Quintana Roo, denominada Instituto “Endanza” de Chetumal.

IV. OBJETIVOS ESPECIFICOS.

* Analizar el mercado en el que se desarrollara el negocio y realizar una
estrategia de marketing.

» ldentificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que
rodean al proyecto.

» Definir la estrategia econdmica financiera para poder determinar la
factibilidad de la inversion.

* Analizar los riesgos y la situacion actual del sector de escuelas de danza

» Definir la estructura de la organizacion, la distribucién de los espacios vy el
personal que formar& parte del proyecto.

V. HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION

Existe la oportunidad de mercado para la apertura de una academia de danza en

la Ciudad de Chetumal, Quintana Roo.

13



VI. BREVE DESCRIPCION DEL CONTENIDO DE LA TESIS.

En el capitulo 1, se presenta un analisis descriptivo de la teoria desarrollada por
Porter, McKensy, Ansoff y Logenecker para la aplicacion de la planeacion
estratégica a micro y pequefias empresas. En esta teoria se plantea una serie de
instrumentos estratégicos que son un conjunto de herramientas analiticas que
forman parte de la planeacion vy tienen por objetivo determinar qué aspectos de
empresa resultan competitivos, es decir, son insensibles a los cambios en el
entorno econdmico-social. Dentro de estos instrumentos se considera: el Analisis
FODA, la Matriz de Ansoff, la Matriz Crecimiento- Participaciéon (BCG), Matriz

Mc.Kinsey y finalmente el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter.

En el capitulo 2 se lleva a la realidad los estudios planteados tedricamente en el
capitulo anterior, por lo que se hace una investigacion de mercado para conocer
los factores externos e internos que rodean al proyecto, analizar la demanda de
mercado que existe y la competencia con la que se va a enfrentar. Se plantean
también los componentes basicos del proyecto como la misidn, vision y objetivos a
largo, corto y mediano plazo. Se hace una descripcion de la forma en que se va a
promocionar el servicio, tomando en cuenta los tiempos de promocién, entre otros

factores.

En el capitulo 3, se presenta el estudio técnico del proyecto, en el cual se hace un
analisis a fondo de las posibilidades técnicas necesarias para poder llevar a cabo
el proyecto, tomando en cuenta parte de la informacion que ya se analiz6 en

capitulos anteriores.

Se describen la localizacién del proyecto, la distribucion de la planta considerando
el equipo y personal a utilizar en el servicio. Se hace también la descripcién del
proceso productivo de las clases de danza especificando la mano de obra directa
e indirecta que interviene en el proceso. Toda esta mano de obra se jerarquiza por

medio del organigrama, estableciendo las lineas de mando, asi como las

14



caracteristicas de los puestos, los salarios y el proceso de contratacion de

personal. Hasta llegar a definir la figura legal del proyecto.

Finalizando con el capitulo cuarto, en donde se hace el estudio financiero, se
concluye la viabilidad financiera del mismo. Sistematizando la informacién
monetaria de los estudios precedentes, asi como el financiamiento que

condicionan al mismo para llevar a efecto su evaluacion.

Después de haber hecho toda la investigacién en capitulos anteriores, es en este
apartado que se ve reflejada, en cifras monetarias, la rentabilidad de la empresa,
haciendo uso de herramientas como el TIR y el VAN para comprobar, que si el
proyecto se lleva a cabo, las utilidades seran favorables y se resumirdn en
ganancias para el personal que ahi labore, y por lo tanto se podran seguir

alcanzando los objetivos planeados para este proyecto.

15



CAPITULO 1. MARCO TEORICO
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1.1 INTRODUCCION

Para lograr su insercién a los procesos globales de la economia mundial, el sector
de la pequeiia y mediana empresa debe revisar a profundidad sus métodos de
trabajo, su logica de produccion de organizacion empresarial y otros aspectos
relevantes, que le permita contar con la informacion basica y necesaria para
generar un proceso de reingenieria total de su actuacion como sector dentro del

conjunto de la economia nacional.

De esa cuenta el planteamiento del proceso de planeacién estratégica, como una
de las tareas fundamentales de las pequefias y medianas empresas se convierte
en un tema urgente y prioritario para poder crear las condiciones necesarias que
apunten a la consolidacion del sector en la era de la mundializacién de la

economia.

Dentro de toda organizacion, la planeacion es una actividad que forma parte
indispensable. El plan de negocio proporciona la informacion necesaria para la
toma de decisiones y los caminos a seguir para alcanzar los objetivos propuestos,
asi como la base para determinar los posibles riesgos y minimizarlos. Sin
embargo, es indispensable saber claramente qué es un plan de negocio para

entender mejor el concepto.

En este capitulo se presenta un analisis descriptivo de varias definiciones de que
es un plan de negocios, asi como algunos modelos de plan de negocios, se
pretende contribuir a revisar los aspectos tedéricos fundamentales que orientan el
marco de planeacion estratégica y con ello generar un instrumento para la
consulta y la ejecucion de procesos de planeacion estratégica desde la

perspectiva empresarial individual.

17



El tema adquiere importancia, puesto que se convierte en la herramienta principal
gue puede proveer los elementos, la informacion necesaria para llevar a cabo la

reorientacion del sector de la pequefia y mediana empresa
1.2 PLANEACION ESTRATEGICA

La planeacion o planificacion estratégica es el proceso a través del cual se declara
la vision y la mision de la empresa, se analiza la situacion externa e interna de
ésta, se establecen los objetivos generales, y se formulan las estrategias y planes

estratégicos necesarios para alcanzar dichos objetivos.

La planeacion estratégica se realiza a nivel de la organizacion, es decir, considera
un enfoque global de la empresa, por lo que se basa en objetivos y estrategias
generales, asi como en planes estratégicos, que afectan una gran variedad de

actividades, pero que parecen simples y genéricos.1

Debido a que la planeacién estratégica toma en cuenta a la empresa en su
totalidad, ésta debe ser realizada por la cupula de la empresa y ser proyectada a
largo plazo, tedricamente para un periodo de 5 a 10 afios, aunque en la préctica,
hoy en dia se suele realizar para un periodo de 3 a un maximo de 5 afios, esto
debido a los cambios constantes que se dan el mercado.

Sobre la base de la planeacion estratégica es que se elaboran los demas planes
de la empresa, tantos los planes tacticos como los operativos, por lo que un plan

estratégico no se puede considerar como la suma de éstos.

Como todo planeamiento, la planeacion estratégica es movil y flexible, cada cierto
tiempo se debe analizar y hacer los cambios que fueran necesarios. Asimismo, es
un proceso interactivo que involucra a todos los miembros de la empresa, los

cuales deben estar comprometidos con ella y motivados en alcanzar los objetivos.

1
Cémo se hace un plan estratégico: La teoria del marketing estratégico. Francisco Abascal Rojas. 42 edicion.
ESIC editorial, 2004. P. 32
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1.2.1 INSTRUMENTOS ESTRATEGICOS.

Los instrumentos estratégicos son un conjunto de herramientas analiticas que
forman parte de la planeacion vy tienen por objetivo determinar qué aspectos de
empresa resultan competitivos, es decir, son insensibles a los cambios en el
entorno econdémico-social. Dentro de estos instrumentos se van a considerar: el

Andlisis FODA, la Matriz de Ansoff y el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter.’
1.2.1.1 ANALISIS FODA.

Formulado por Michael Porter en 1980, el andlisis FODA?® (Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas, es el enfoque clasico de la teoria de la
estrategia, debido a que permite estudiar la combinacion que resulta de las
fortalezas y debilidades de la empresa (competencia distintiva) con las amenazas
y debilidades del entorno (factores determinantes); esto con el objetivo de elaborar

un diagndstico que ubigue a la organizacion en una de cuatro posiciones posibles:

* Una empresa débil en un ambiente positivo, de oportunidades.
* Una empresa fuerte en un ambiente positivo, de oportunidades.
* Una empresa fuerte en un ambiente negativo, de amenazas.

» Una empresa débil en una ambiente negativo, de amenazas.

2
. Direccion estratégica / Gerry Johnson, Kevan Scholes y Richard Whittington. Madrid: Prentice Hall. P 68.

Mintzberg, H. (1991). “El Proceso Estratégico”. 2° Edicién. Editorial Prentice Hill. Hispanoamérica S. A.
México. Pp. 89-90
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GRAFICA 1. Matriz FODA.

FORTALEZAS |<}=—{3 DEBILIDADES

POSITIVO NEGATIVO

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Fuente: Fundamentos de Marketing por Stanton, editorial Mcgraw-hill (Afio: 2007, 142 edicion)

De acuerdo con Dvoskin, aquellas empresas que son capaces de determinar
correctamente sus fortalezas y debilidades estan en condiciones de generar una
ventaja competitiva, asi como de predecir las estrategias que adoptardn sus
competidores para posicionarse en el mercado. Aunque esta herramienta tiene
una aceptacion universal, existen investigadores que han manifestado que los
resultados obtenidos a través de este andlisis resultan triviales o demasiado
amplios e insignificantes como para ser considerados en la elaboracion de una
estrategia competitiva. Por ejemplo Proctor sosteniente que las evaluaciones
realizadas por los gerentes sobre las fortalezas y debilidades de la empresa
generalmente no son confiables, ya que estan fuertemente influenciadas por

aspiraciones y juicios personales.
1.2.1.2 MATRIZ ANSOFF.
Disefiada por Igor Ansoff, esta matriz explica la relacion entre el desarrollo del

producto y el mercado. A diferencia de la matriz FODA, ésta llamada también

matriz de desarrollo, indica el camino a seguir a través de la deteccion de posibles
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estrategias de producto. Para Ansoff esta matriz relaciona los productos con los
mercados, segun un criterio de novedad o actualidad.”
Partiendo de una determinada situacion en una empresa, y aplicando la matriz,

obtenemos informacion sobre cual es el mejor camino a seguir entre:

» Continuar con un producto existente en un mercado existente;
» Desarrollar un producto nuevo para un mercado existente;
* Buscar un mercado para un producto existente;

» Desarrollar un producto nuevo para un mercado nuevo.

GRAFICA 2. Matriz Ansoff.

PRODUCTOS
Actuales

Actuales PENETRACION LANZAMIENTO DE
DEL MERCADO NUEVOS PRODUCTOS
MERCADOS
Nuevos DESARROLLO DIVERSIFICACION
DEL MERCADO

Fuente: Fundamentos de Marketing por Stanton, editorial Mcgraw-hill (Afio: 2007, 142 edicion)

La matriz Ansoff vincula el producto con el mercado, a los que caracteriza como
existentes o nuevos. Cada cuadrante muestra la estrategia que debe aplicarse en

los distintos momentos de la relacion producto-mercado.

4
Planeacion estratégica: lo que todo director debe saber. George A. Steiner. México: CECSA, 2002. Pp. 94
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Especificamente nos permite circunscribir concéntricamente la problematica, la
cual es el producto especifico que le interesa a la empresa en ese momento con el

mercado especifico al que ese producto va destinado.
1.2.1.3 MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER.

Debido a lo limitado-- de los modelos existentes en ese momento, Porter en 1980
propuso el modelo de las cinco fuerzas, dando paso a la que se considera como la

tercera etapa en la evolucion del pensamiento estratégico.

La aportacion mas importante del modelo de Porter es la determinacion de la
posicién de las empresas en base a cinco variables, que se mueven sobre dos

ejes perpendiculares:

» El primer eje se refiere a los factores vinculados al sector econdmico en el

gue la empresa desarrolla su accionar.

El andlisis necesario compromete a la totalidad del sector, su estructura, las
barreras de ingreso al negocio y los promedios de rentabilidad. El pensamiento
continuo, es que siempre es posible generar un nuevo equilibrio de fuerzas en el
gue otros competidores tengan importancia o donde los servicios 0 productos
considerados sustitutos reemplacen al propio, esto se esquematiza en la grafica 3.

* En el segundo eje del esquema, Porter utiliza como variable el poder de
negociacion, tanto de proveedores como de compradores, frente a la

empresa.

5
Planeacion estratégica: lo que todo director debe saber. George A. Steiner. México: CECSA, 2002
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GRAFICA 3. Modelo de las cinco fuerzas de Porter.

Compotencia AT E=nE T
Potencial

+

Poder megociad or Foder negociador

Competidores en la

Proveedores T+ Industria - Compradores
Rivalidad cndrc cllos
Cu=stitLtos Amenaza

Fuente: Fundamentos de Marketing por Stanton, editorial Mcgraw-hill (Afio: 2007, 142 edicion)

6 ., . .
De acuerdo con Porter la corporacion debe evaluar sus objetivos y recursos frente

a éstas cinco fuerzas que rigen la competencia industrial:

* Amenaza de entrada de nuevos competidores.- El atractivo del mercado o
el segmento depende de qué tan faciles de franquear son las barreras para
los nuevos participantes que puedan llegar con nuevos recursos Yy

capacidades para apoderarse de una porcion del mercado.

* Rivalidad entre los competidores.- Para una corporacion serd mas dificil
competir en un mercado o en uno de sus segmentos donde los
competidores estén muy bien posicionados, sean muy numerosos y los
costos fijos sean altos, pues constantemente estard enfrentada a guerras
de precios, campafias publicitarias agresivas, promociones y entrada de

nuevos productos.

6
Fundamentos de Marketing por Stanton, editorial Mcgraw-hill (Afio: 2007, 142 edicién)
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Poder de negociacion de los proveedores.- Un mercado o segmento del
mercado no serd atractivo cuando los proveedores estén muy bien
organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus
condiciones de precio y tamafio del pedido. La situacién se complica adn
mas si los insumos que suministran son claves para nosotros, no tienen
sustitutos o son pocos y de alto costo. La situacion serd aun mas critica si

al proveedor le conviene estratégicamente integrarse hacia adelante.

Poder de negociacion de los compradores: Un mercado o segmento no
sera atractivo cuando los clientes estan muy bien organizados, el producto
tiene varios o muchos sustitutos, el producto no es muy diferenciado o es
de bajo costo para el cliente, porque permite que pueda haber sustituciones
por igual o menor costo. A mayor organizacion de los compradores
mayores seran sus exigencias en materia de reduccién de precios, de
mayor calidad y servicios y por consiguiente la corporacion tendra una
disminucion en los margenes de utilidad. La situacion se hace mas critica si
a las organizaciones de compradores les conviene estratégicamente

integrarse hacia atras.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos: Un mercado o segmento no
es atractivo si existen productos sustitutos reales o potenciales. La situacion
se complica si los sustitutos estan mas avanzados tecnolégicamente o
pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de

la corporacién y de la industria.

Para éste modelo, la defensa consiste en construir barreras de entrada alrededor
de una fortaleza que tuviera la corporacion. Gracias a la proteccion que ésta
ventaja competitiva le daba, podria obtener utilidades que luego invertiria en
investigacion y desarrollo, para financiar una guerra de precios o para invertir en

otros negocios.
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1.2.2 PROCESO DE LA PLANEACION ESTRATEGICA.

Para que se pueda llevar a cabo la planeacion estratégica, se requiere de una
serie de procesos a realizar, como la declaracion de la vision, mision, los objetivos,

estrategias, etc., los cuales se veran a continuacion.’
1.2.2.1 DECLARACION DE LA VISION

La vision es una declaracion que indica hacia donde se dirige la empresa en el
largo plazo, o qué es aquello en lo que pretende convertirse. La vision responde a

la pregunta: “¢ qué queremos ser?”.

1.2.2.2 DECLARACION DE LA MISION Y ESTABLECIMIENTO DE
VALORES

La mision es una declaracion duradera del objeto, propésito o razén de ser de la

empresa. La mision responde a la pregunta: “¢ cual es nuestra razon de ser?”

Por otro lado, los valores son cualidades positivas que poseen en una empresa,
tales como la busqueda de la excelencia, el desarrollo de la comunidad, el
desarrollo de los empleados, etc. Tanto la mision como los valores le dan

identidad a la organizacion.
1.2.2.3 ANALISIS EXTERNO DE LA EMPRESA
El andlisis externo consiste en detectar y evaluar acontecimiento y tendencias que

sucedan en el entorno de la empresa, con el fin de conocer la situacion del

entorno, y detectar oportunidades y amenazas.

7
Direccion estratégica y viabilidad de empresas, José Antonio Jiménez Quintero. Madrid: Ediciones Piramide,
2005 p. 23

25



Para el andlisis externo se evallan las fuerzas econOmicas, sociales,
gubernamentales, tecnolégicas; asi como la competencia, los clientes y los

proveedores de la empresa.

Se evallan aspectos que ya existen, asi como aspectos que podrian existir

(tendencias).
1.2.2.4 ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA

El andlisis interno consiste en el estudio de los diferentes aspectos o elementos
gue puedan existir dentro de una empresa, con el fin de conocer el estado o la

capacidad con que ésta cuenta, y detectar sus fortalezas y debilidades.

Para el analisis interno se evalGan los recursos que posee una empresa, ya sean

financieros, humanos, materiales, tecnoldgicos, etc.”.
1.2.2.5 ESTABLECIMIENTO DE LOS OBJETIVOS GENERALES

Los objetivos generales se refieren a los objetivos que definen el rumbo de la

empresa, los cuales siempre son de largo plazo.

Una vez realizado los analisis externos e internos de la empresa, se procede a
establecer los objetivos que permitan lograr la mision, y que permitan capitalizar
las oportunidades externas y fortalezas internas, y superar las amenazas externas

y debilidades internas.

Estos objetivos se establecen teniendo en cuenta los recursos o la capacidad de la

, . -z 9
empresa, asi como la situacion del entorno .

8
Direccion estratégica y viabilidad de empresas, José Antonio Jiménez Quintero. Madrid: Ediciones Piramide,
5005, P. 29

Direccion estratégica y viabilidad de empresas, José Antonio Jiménez Quintero. Madrid: Ediciones Piramide,
2005, P. 54
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1.2.2.6 DISENO, EVALUACION Y SELECCION DE ESTRATEGI AS.

Una vez que se han establecido los objetivos generales de la empresa, se procede
a disefiar, evaluar y seleccionar las estrategias que permitan alcanzar, de la mejor
manera posible, dichos objetivos.

El proceso para disefiar, evaluar y seleccionar estrategias es el siguiente:

» Se evalta informacion sobre el andlisis externo (la situacion del entorno), se
evalla informacién sobre el analisis interno (los recursos y la capacidad de
la empresa), se evalla el enunciado de la misién y los valores, se evalian
los objetivos, y se evallan las estrategias que se hayan utilizado
anteriormente, hayan tenido o no buenos resultados.

» Se disefia una serie manejable de estrategias factibles, teniendo en cuenta
la informacion analizada en el punto anterior.

 Se evallan las estrategias propuestas, se determinan las ventajas, las
desventajas, los costos y los beneficios de cada una.

» Se seleccionan las estrategias a utilizar, y se clasifican por orden de su

atractivo.

1.2.2.7 DISENO DE PLANES ESTRATEGICOS.

Y, finalmente, una vez que hemos determinado las estrategias que vamos a
utilizar, se procede a disefiar los planes estratégicos, que consisten en
documentos en donde se especifica como es que se van a alcanzar los objetivos
generales propuestos, es decir, como se van a implementar o ejecutar las

estrategias formuladas.

En el plan estratégico se debe sefalar:
» cuales seran los objetivos especificos que permitan alcanzar los objetivos
generales.
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e cuales seran las estrategias especificas o cursos de accidén que se van a
realizar, que permitan alcanzar los objetivos especificos.

e Qué recursos se van a utilizar, y como es que se van a distribuir.

e quiénes seran los encargados o responsables de la implementaciéon o
ejecucion de las estrategias.

» cuando se implementaran o ejecutaran las estrategias, y en qué tiempo se
obtendran los resultados.

» cuanto sera la inversion requerida para la implementacion o ejecucion de

las estrategias.
1.3 PLANEACION ESTRATEGICA APLICADA A PEQUENAS E MPRESAS
1.3.1 DEFINICION DE PEQUENA EMPRESA.

La pequefia empresa es toda unidad de produccién, que realiza actividades de
transformacion, servicios o comerciales con la participacion directa del propietario
y un maximo de veinticinco trabajadores, una empresa es pequefia, cuando no
esta produciendo y distribuyendo en grandes cantidades, no ocupa una posicién
dominante en su sector de actividad econdmica, tiene una reducida cifra de
negocios y planilla de personal, también ésta pertenece a propietarios privados
independientes no vinculados juridicamente a otras grandes empresas o
instituciones financieras las cuales ejercen la direccion de dicha empresa
asumiendo todos los riesgos y responsabilidades de su gestion, al tener en sus

. ., 10
manos el poder de direccion .

La pequefia empresa se caracteriza por su poca produccion y distribucion de
bienes y servicios, y por ende una reducida inversion operacional en personal,
maquinaria y equipo, finanzas y mercadeo, que le reducen su participacion en el

sector econdémico.

10
La planeacién estratégica como un factor determinante para la competitividad de las pequefias y medianas

empresas del Municipio de Othon P. Blanco. Francisco Schultz Pérez. 2008. P. 79
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Dentro de los factores cualitativos que definen el tamafio de las empresas, estan:
1. Localizacion de la empresa

2. Situacion organizacional

3. Responsabilidad del propietario

4. Visidn estratégica

5. Asistencia técnica

1.3.2 ELEMENTOS DE LA PEQUENA EMPRESA

a) Los establecimientos. Constituyen el local, donde se realizan las actividades

para generar un bien o servicio de acuerdo a la naturaleza del negocio.

b) EI nombre comercial. Esta es la identificacion del negocio o empresa con un

nombre, y con el cual debe quedar inscrito en el Registro Mercantil.

c) El mobiliario y la maquinaria. = Constituyen los escritorios, mesas, sillas,
estantes, etc., y maquinaria utilizada en el trabajo de acuerdo al que se vaya a

desempeniar.

d) Las mercaderias, los créditos y los demas bienes . Comprenden los

inventarios de mercaderia y cuentas por cobrar que tiene la empresa.

e) La clientela y la fama mercantil.  Constituyen todos los clientes y el concepto
gue puedan tener estos de la empresa o el negocio.

f) Los contratos de arrendamientos.  Constituyen los acuerdos legales, entre el
propietario de un inmueble y el arrendante por concepto de cualquier local. Estos

pueden ser un afio 0 mas, y es recomendable se hagan ante un abogado.

f) Los contratos de trabajo.  Constituyen los acuerdos de obligaciones entre los

obreros y los patronos, por un tiempo especifico.
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h) Marco administrativo de la pequefia empresa. La pequefia empresa utiliza
una estructura organizacional centralizada, de baja complejidad y formalidad,
donde la mayor cantidad de trabajadores se concentra en el nivel operativo y

quienes reciben la autoridad del gerente, quien es el que toma decisiones .

1.3.3 APLICACION DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICAEN LA
PEQUENA EMPRESA.

Algunos duefios o directores de pequefias y medianas empresas piensan que la
planeacion estratégica es un ejercicio académico, sélo para grandes empresas 0
simplemente no la conocen. Si tantas empresas estan satisfechas con los
resultados de esta herramienta, entonces es valido preguntarse ¢Podemos
obtener los objetivos deseados, en una pequefia empresa, si utilizamos la

planificacion estratégica como lo hacen las grandes empresas?

Muchas empresas sobreviven sin la planeacion estratégica. En una encuesta
realizada, el 11% de las grandes empresas y el 26% de las pequefias no la usan.
El beneficio de utilizarla depende de cada empresa, pero algunos pueden ser: el
sentido de urgencia en los puntos clave del negocio, mayor control de los
resultados de la empresa, alineamiento de la organizacion, credibilidad en la
capacidad de la direccion, priorizacion de esfuerzos, medicion de resultados,

congruencia en el comportamiento de la empresa y seguridad.

La estrategia de una empresa determina el comportamiento de la gente en ella
misma, la estrategia no es la declaracion de una vision, sino el conjunto claro de
las acciones en las que cada persona puede trabajar. Cuando no hay estrategia el
comportamiento de la gente en una empresa es cadtico e incongruente, resultando

~ ’ 12
en un pobre desempefio y mucha energia gastada .

11
La planeacion estratégica como un factor determinante para la competitividad de las pequefias y medianas

empresas del Municipio de Othon P. Blanco. Francisco Schultz Pérez. 2008, P. 82

12 pireccion estratégica / Gerry Johnson, Kevan Scholes y Richard Whittington. Madrid: Prentice Hall. PP.
123-125

30



La planeacion estratégica formal con sus caracteristicas modernas fue introducida
por primera vez en algunas empresas comerciales a mediados de 1950. Asi
mismo las primeras formas de negocios y, otros tipos de organizaciones de
produccion de servicios y productos, empezaron a preocuparse por sus desajustes
con el medio ambiente. En los afios intermedios, la percepcion del problema
estratégico, ha ido experimentando cambios rapidos y dramaticos, debido a una
comprension mejorada de la naturaleza real del desajuste con el medio ambiente y

de los procesos incorporados para obtener una solucién.

En aquel tiempo, las empresas mas importantes fueron principalmente las que
desarrollaron sistemas de planeacion estratégica formal, denominados sistemas
de planeacion a largo plazo. Desde entonces, la planeacién estratégica formal se
ha ido perfeccionando al grado que en la actualidad todas las compafias
importantes en el mundo cuentan algun tipo de este sistema, y un nimero cada

vez mayor de empresas pequefias esta siguiendo este ejemplo.

Antes de llevar a cabo un programa estratégico de planeacién es importante que
las personas involucradas en él tengan un amplio conocimiento de lo que tiene en
mente el alto directivo y como operard el sistema. Esta guia debe estar
incorporada en un plan para planear, el cual puede ser oral, aunque usualmente
es escrito, para su distribucion general. La informacion acumulada en estas areas
algunas veces es llamada "andlisis de situacion”, pero también se usan otros
términos para denominar esta parte de la planeacion; por ejemplo: evaluacién
corporativa, andlisis de posicion, evaluacion de la posicion actual, y premisas de

planeacion.

Ninguna organizacién, no importando cuan grande o lucrativa sea, puede
examinar en forma minuciosa todos los elementos que posiblemente estan
incluidos en el andlisis de la situacién. Es por esto que cada organizacién debe

identificar aquellos elementos pasados, presentes y futuros, que son de gran
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importancia para su crecimiento, prosperidad y bienestar, y debe concentrar su
pensamiento y sus esfuerzos para entenderlos. Otros elementos se pueden
considerar en esta parte del proceso de la planeacion aunque pueden ser

estimados sin ser investigados o sacados de documentos publicados al respectolg.

Para las compafilas mas grandes es importante en la planeacion estratégica,
saber cuales son los intereses de sus principales elementos, y como se espera
gue cambien. Para una compafila muy pequefia el enfoque puede ser, por
completo, el interés de los accionistas, pero para una empresa grande otros

intereses deben ser reconocidos.

Una vez que los directivos hayan decidido sobre lo que quieren obtener de su
sistema de planeacién, es muy importante que los detalles se analicen con mucho
cuidado. Este es el plan para planear o la guia para la planeacioén, lo cual muchas
veces también se denomina "manual para la planeacion”. En una pequefia
empresa el plan para planear puede ser transmitido verbalmente a los ejecutivos,

pero en compafias grandes se recomienda hacerlo por escrito.

La pequefia empresa al aplicar planeacion estratégica obtiene los mejores
resultados, y estd en condicién de competir con las demas incluso esta puede
superarlas en el trayecto debido a que esta sabe como actuar y responder a las
amenazas que se le presentan y al mismo tiempo reduce las debilidades que
podria tener tal como se representa en el caso de empresa de metal mecénica, ya
gue esta tiene definido sus objetivos y con sus planes estd preparada para

cualquier situacion.

13
Direccion estratégica / Gerry Johnson, Kevan Scholes y Richard Whittington. Madrid: Prentice Hall. PP. 178
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1.4 PLAN DE NEGOCIOS.

1.4.1 DEFINICION DE UN PLAN DE NEGOCIOS POR VARIOS
AUTORES.

Un plan de negocio es un documento escrito que establece la idea basica que
subyace en un negocio y diversas consideraciones relacionadas en su inicio. Un
plan de negocio puede visualizarse como un plan de juego de un empresario;
cristaliza los suefios y esperanzas que motivaron al empresario a tratar de

.14
comenzar el negocio.

Engloba el plan de negocios en lo que él llama “Planes de Accion” refiriéndose a
ellos como una orientacion que dirige alguna area funcional de la empresa y del
cual se derivan las decisiones, acciones, y procedimientos de la direccion superior.
En pocas palabras los planes de accion abarcan el propésito y la directriz. Vistos
en forma integral, forman la base para las decisiones de toda la empresa. De esta
manera las funciones administrativas de direccion y control se logran por medio de

los planes de accion.

La finalidad de los planes, es hacer posible el cumplimiento de los objetivos. Estos
son la expresion concreta del objeto que persigue una empresa, es decir, lo que

se propone hacer y lo que se piensa obtener con esta accion.

Un plan de negocio es un documento amplio que ayuda al empresario a analizar el
mercado y planear la estrategia del negocio. Si es preparado por una empresa
existente sirve para asegurarse de que el crecimiento futuro se maneje
adecuadamente; si es para un negocio nuevo, ayuda a evitar errores muy

15
Ccostosos.

i: Direccion estratégica / Gerry Johnson, Kevan Scholes y Richard Whittington. Madrid: Prentice Hall.
Ibid.
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El plan de negocio es un documento escrito que define con claridad los objetivos
de un negocio y describe los métodos que se van a emplear para alcanzar los

objetivos. Sirve como el mapa con el que se guia su compafiia.

El plan de negocio es un documento donde el empresario detalla un conjunto de
informaciones que describen las perspectivas y coherencia de su proyecto. En
este documento ha de incluirse la informacion relativa a las distintas areas del
negocio como son la comercial, de produccion, de organizacion y recursos
humanos y la economica y financiera, contemplando las lineas estratégicas a

. 16
seguir .

Un plan de negocio es un instrumento clave y fundamental para el éxito de los
empresarios. Es una serie de actividades relacionadas entre si para el comienzo o
desarrollo de una empresa o proyecto con un sistema de planeacion tendiente

alcanzar metas determinadas.
1.4.2 IMPORTANCIA DE UN PLAN DE NEGOCIO.

Hormozi, Sutton, McMinn y Lucio definen que el proposito de un plan de negocio
es definir el negocio, explicarlo lo mas detalladamente posible y describir cémo
funcionard la empresa en el mercado. Operar la compaifia primero en papel
permite identificar las areas potencialmente problematicas y las dificultades que se

. . 17
puedan presentar, sin mayores consecuencias, en el mundo real .

Segun De Noble el plan de negocio tiene diferentes propdsitos. El mas comun es
conseguir financiamiento, ya sea a través de un sistema financiero (como bancos
0 uniones de crédito) o de sus propios socios. Generalmente, el inversionista
requiere un plan de negocio completo que le ayude a analizar las oportunidades

del mercado antes de aprobar el proyecto.

6
' Direccion estratégica / Gerry Johnson, Kevan Scholes y Richard Whittington. Madrid: Prentice Hall.
17

Ibid.
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Otro objetivo importante es fungir como una herramienta para guiar las
operaciones que ayuda a enfocarse en la estrategia establecida. Por lo anterior, el
plan de negocio debe utilizarse como una herramienta permanente de trabajo,
revisarse frecuentemente y modificarse segun el conocimiento empirico que se

. . -, 18
adquiera a lo largo de su implementacion.

Un plan de negocio es una herramienta con tres propoésitos basicos:

comunicacion, gerencia, y planeacion.

» Como herramienta de comunicacion: Se utiliza para atraer el capital de inversion,
préstamos seguros 0 a socios estratégicos. El desarrollo de un plan de negocio
demuestra su potencial redituable, requiere una proyeccion realista en cada fase

del negocio y permite prever los problemas y sus posibles soluciones.

» Como herramienta de gerencia: Ayuda a supervisar y a evaluar el progreso del
negocio. El plan de negocio es un documento que se modifica constantemente
mientras, a traves de la experiencia, se adquiere conocimiento. Cuando el plan de
negocio se usa para establecer tiempos limite, se puede evaluar el progreso y

comparar las proyecciones con los acontecimientos reales.

» Como herramienta del planeacion: Conduce al empresario a lo largo de las
distintas fases del negocio. Un plan bien pensado ayuda a identificar barreras y
obstaculos con anticipacion para, en la medida de lo posible, poder evitarlos y
buscar alternativas. Muchos duefios comparten sus planes de negocio con sus
empleados para fomentar una comprension mas amplia de hacia dénde se dirige

la compaiiia.

Asi, se genera una fidelidad mayor por parte de los empleados, que saben cuél es
Su meta como equipo.

18
El plan de negocios del emprendedor. Alfonso Sanchez lozano, Humberto Cantl Delgado. MCGRAW-HILL ,
1993, pp.279-282
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1.4.3 MODELO DE PLAN DE NEGOCIOS DE LONGENECKER, MO ORE
Y PETTY.

La mayoria de los empresarios estan orientados a resultados, y por una buena
razén. Una actitud positiva es esencial cuando se comienza un nuevo negocio. Sin
ella, los empresarios corren el riesgo de quedarse paralizados por la inaccion o, lo

gue es peor, por excesivo analisis.
Un plan de negocio tiene 2 puntos principales:

* Presentar una declaracién claramente articulada de metas y estrategias
para uso interno.
» Servir como un documento de venta que debe compartirse con la gente de

fuera.
1.4.3.1 PREPARACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS
Dos temas son de preocupacién principal cuando se prepara un plan de negocios:

* El formato basico y la formalidad de la presentacion escrita.

* El contenido del plan.

La calidad de un plan de negocios depende finalmente de la calidad de la idea de
negocios que subyace en él. Una nueva idea pobremente concebida no puede ser
rescatada por una buena redaccién. Sin embargo, una buena idea puede ser
destruida si se utiliza una redaccion que no pueda comunicar bien su mensaje.19

Cuatro factores interdependientes deben considerarse cuando se decide el

contenido de un plan de negocios para una compariia que se inicia.

19
El plan de negocios del emprendedor. Alfonso Sanchez lozano, Humberto Canti Delgado. MCGRAW-HILL,

1993. P. 200
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 La gente. Una descripcion de los hombres y mujeres que comienzan y manejan
el negocio, asi como cualquier parte externa, como abogados, contadores y

proveedores, que proporcione servicios clave o recursos importantes.

* La oportunidad. Un perfil del negocio mismo: lo que vendera y a quién, cuanto y
gue tan rapidamente puede crecer, cual es su perspectiva financiera y que puede
atravesarse en el camino de su éxito.

» El contexto. El gran cuadro: el ambiente regulatorio, las tasas de interés, las
tendencias demograficas, la inflacion y otros factores que cambian

inevitablemente, pero que el empresario no puede controlar.

» Riesgo y recompensa. Una evaluacion de todo lo que puede salir mal o puede
salir bien, con un andlisis de la forma en que el equipo empresarial puede

responder a los diversos problemas.

1.4.3.2 ELEMENTOS DE UN PLAN DE NEGOCIOS

Aungue el plan de negocios para cada nueva aventura es exclusivo y no hay un
solo formato o formula que pueda garantizar el éxito, hay directrices que puede
seguir un empresario potencial en la preparacion de su plan. La mayoria de los

planes de negocios muestra similitudes considerables en su contenido bésico.

1.4.3.2.1 PORTADA

La portada es la primera pagina del plan de negocios y debe contener la siguiente
informacion:

* Nombre de la compainiia, direccién, numero telefénico, nimero de fax y direccion

electrénica.

* Logotipo de la compaiiia, si lo hay.
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» Nombres, puestos, direcciones y numeros de teléfono de los propietarios y
ejecutivos.

* Fecha en que se emiti6 el plan de negocios.

* Numero de la copia (para llevar el control de cuantos ejemplares estan en
circulacion).

» Nombre de la persona que lo preparo, si es que es diferente de los propietarios y

los ejecutivos clave.

1.4.3.2.2 CONTENIDO

El contenido ofrece un listado secuencial de las secciones del plan, con nUmeros
de pagina. En otras palabras el contenido no es mas que un indice de las partes

gue contiene todo el documento del plan de negocios.

1.4.3.2.3 RESUMEN EJECUTIVO

El resumen ejecutivo es determinante para captar la atencion del inversionista de
un minuto. Debe transmitir un cuadro claro y conciso de la aventura propuesta y, al
mismo tiempo, crear un sentido de entusiasmo respecto de sus posibilidades. Esto
significa que debe ser escrito -y si es necesario reescrito para que sea claro y cree
interés. Aun cuando el resumen ejecutivo viene al principio del plan de negocios,
ofrece un panorama general de todo el plan y debe escribirse hasta el final del

proceso.

1.4.3.2.4 DECLARACION DE VISION Y MISION

La declaracion de misién de la empresa describe de manera concisa, por escrito,
la estrategia que se pretende seguir y la filosofia de negocios para convertir en
realidad la vision de un empresario. En pocas lineas, debe transmitir la forma en
gue los esfuerzos combinados de todas las areas del negocio la haran dirigirse

hacia su meta. Ademas, debe distinguir a la empresa de todas las demés. Las
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declaraciones de mision pueden variar, y de hecho lo hacen, en longitud,
contenido, formato y especificidad. Sin embargo, es esencial que una declaracion

de misién sea simple, creible y lograble.
1.4.3.2.5 VISION PANORAMICA DE LA COMPANIA.

El cuerpo principal del plan de negocios comienza con una breve descripcion de la
empresa. Si una empresa ya existe, se incluye su historia. Esta seccion informa al
lector del tipo de negocio que se propone, los objetivos de la empresa, donde se
ubica, y si servira a un mercado local o internacional. En muchos casos, los
aspectos legales, en particular aquellos relativos a la forma de organizacién de la
empresa, se explican en esta seccion del planzo. Al preparar esta seccion, el

empresario debe responder estas preguntas:

* ¢, Cual es la naturaleza y actividad basica del negocio?

* ¢, Cuando y donde comenz6 este negocio?

* ¢, Qué se ha logrado hasta la fecha?

* ¢, Qué cambios se han logrado en la estructura o propiedad?

* ¢, En qué etapa de desarrollo se encuentra la empresa?

* ¢, Cuales son los objetivos de la empresa?

* ¢, Cual es su producto o servicio principal?

* ¢ A Qué clientes sirve?

* ¢, Cual es la competencia distintiva de la empresa?

* ¢, Cual es el estado econdémico actual y proyectado de la industria?
* ¢, Cual es la forma de organizacién de la empresa?

* ¢ Pretende la empresa convertirse en una compafiia cuyas acciones se negocien

en el mercado de valores o es candidato para que otros la adquieran?

20
El plan de negocios del emprendedor. Alfonso Sanchez lozano, Humberto Canti Delgado. MCGRAW-HILL,

1993, P. 215
39



1.5CONCLUSIONES.

Toda organizacion debe perseguir la adecuacion a los cambios, bien sea
estructurales, tecnoldgicos, gerenciales, administrativos u otras; la idea es
proyectarse con controles efectivos y predicciones que alcancen exactitud,
disminuyendo la probabilidad de error y por consiguiente competitividad ante un

mercado que cada dia se torna méas exigente.

Toda empresa para realizar su proceso de planeacion estratégica debe de definir
su vision y misién, estableciendo sus objetivos, posteriormente analiza los
recursos con los que cuenta, examina el ambiente donde se encuentra para
realizar sus predicciones, para analizar las oportunidades y riesgos que pueda
tener la empresa luego los identifica y evallGa las alternativas, para seleccionar una
estrategia que le dé una solucién a la amenaza, riesgo o problema que pueda
tener la empresa.

La pequeiia empresa al igual que las grandes empresas tienen una clasificacion
con sus respectivos elementos, esta también posee un marco administrativo, un
marco legal, en los cuales se enmarcan las funciones administrativas de la
pequefia empresa asi mismo los deberes y derechos que tiene con el estado, en si
la pequefia empresa tiene las mismas funciones que las otras, s6lo que a su nivel
en el que se encuentra.

La planeacién estratégica se justifica en aquellas empresas que quieren crecer, y
competir con base en parametros definidos y que de alguna manera tienen los

recursos para hacerlo, pero lo mas importante es que tienen la vision.

Pero una vez que se elabora la planeacion estratégica se tiene que elaborar un
"Plan de negocios" para adelantar el proceso sisteméatico de investigacion sobre
los diferentes factores que afectan la existencia y posibilidades de éxito del
negocio, disefiarlo en todos sus aspectos de Mercado, Produccion, Organizacion,

Financiacion y Apoyo, y una vez evaluado y definido su establecimiento, colocar
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ordenadamente el material en un documento que permita a los terceros,
financiadores institucionales, compradores y socios potenciales, entender qué es
exactamente en lo que consiste el negocio, qué se pretende con él y cuales son

Sus perspectivas y expectativas econémicas.
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CAPITULO 2. PLAN ESTRATEGICO PARA CONOCER EL
NIVEL DE RENTABILIDAD DEL INSTITUTO “ENDANZA”
DE CHETUMAL.
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2.1DESCRIPCION DEL PROYECTO.

El proyecto consiste en desarrollar el servicio de ensefianza de la danza clasica
(conocido popularmente como ballet) y el servicio de la danza con ritmo latino, es
decir, la salsa, en la ciudad de Chetumal, Quintana Roo. Esto con el fin de acercar
a la poblacibn con dichas expresiones, brindando una mejor opcion en el

aprendizaje de estas dos disciplinas.

La danza esta considerada como una de las principales y mas basicas
manifestaciones del espiritu artistico y cultural de los pueblos, es la primera
manifestacion expresiva del hombre, un medio de exteriorizar sentimientos y
comunicarlos a los demas, forma asimismo, porcién considerable de la cultura de
los pueblos primitivos. El caso de México no es la excepcion 