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SESION 10

PLAN DE OPERACIONES |

I. CONTENIDOS:
1. Plan de introduccién al mercado.
2. Sistema y plan de ventas.

Il. OBJETIVOS:
Al término de la Sesién, el alumno:
o Disefara el plan de introduccién del producto o servicio de la empresa al mercado
seleccionado.
o Definira la estrategia de la empresa en materia de ventas, con el objeto de ingresar al
mercado de manera competitiva y permanente.

lll. PROBLEMATIZACION:
Comenta las preguntas con tu Asesor y selecciona las ideas mas significativas.
e Imagina que haz encontrado un fésil Unico y tienes que dar a conocer este hallazgo,
¢,como enterarias a los cientificos que viven en los demas continentes?
e Si de la venta de los productos o servicios depende el desarrollo de una empresa,
disena estrategias que te posicionen en el mercado.
e ;Cuanto dinero invertirias de tu capital total para introducir un producto o servicio en el
mercado?

IV. TEXTO INFORMATIVO-FORMATIVO:

1.1. Plan de introduccién al mercado.

Este plan se lleva acabo en los primeros meses de crecimiento de la compafia y consiste en la
organizacion de actividades concretas que pueden asegurar un ingreso exitoso en el espacio
mercantil. En él se han de incluir las formas en cédmo se va a dar a conocer la compaiiia (servicios
o productos) a los posibles consumidores y como se va a posicionar en el espacio mercantil. Por
ello para acrecentar sus ventas, afianzar su posicion y, sobre todo, para garantizar su continuidad
en el espacio mercantil, las compafias han de tomar en cuenta los siguientes aspectos:

-Introducir nuevos productos -Cémo se distribuira el producto al inicio de su
-Buscar nuevos mercados comercializacion

-Aumentar la efectividad que tienen con nuevos-Coémo se dara a conocer o0 cOmo se presentara
productos al consumidor fina, si se hara una campana

-Si se acompanara el lanzamiento con alguna publicitaria anterior al lanzamiento del producto

promocion al efectuar la compra del mismo 0 servicio

\. J

Dentro del plan de introduccion se integra una previa investigacion al lanzamiento de un articulo o
mercancia, la cual puede apoyarse en el siguiente cuestionario: ;Qué producto vamos a vender?
¢A quién vamos a vender? ;Cuanto esperamos vender y cuanto estamos en condiciones de
vender? ;Dénde vamos a vender? ;Como vamos a vender? ;Contamos con los recursos
economicos necesarios?

Se sugiere poner en practica todos los recursos necesarios que permitan una excelente planeacion
de introduccion de mercado con el fin de evitar los fracasos. Algunas de las causas por la que se
originan los fracasos en la introduccion de nuevos productos son: a) Los empresarios se precipitan
en sacar el producto y venderlo en grandes cantidades por lo que dejan de lado aspectos
importantes en la planeacion.
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b) Al llevar a cabo pruebas de ensayo con los clientes el empresario no tiene informacion respecto
a la reaccion que tiene el publico sobre su producto. En los aspectos antes mencionados se
incluyen los siguientes factores que coadyuvan al fracaso de los nuevos productos: la carencia de
un programa de mercados bien estudiado, la ausencia de ensayos hechos con anterioridad en el
publico, poca investigacion del producto y el no haber hecho previos ensayos en los envase.

Con el fin de llevar a cabo un —
Adquisiciones

adecuado procedimiento en la Conseguir los
planeacion de penetracion de 150D, SL;rtnin_iS'ltru:us',- _

; Dizefar el materiales necesarios
mercados y evitar el fracaso, para el disefin,

amalgamador WDH

es necesario realizar estudios haio &l concepto de manufactura v

detallados, de distinto alcance ser un producto promocion gel
; funcional, segura vy —

y muy amplios, adecuados al :

de bajo costo.

tipo de empresa que sea. Los
siguientes aspectos pueden
servir de guia para tal efecto:

qué oportunidad tiene el -
. . Produccion

nuevo producto en el Finanzas Mercadotecnia Fabricar
mercado, realizar un estudio FC'”fSE%“” aplicar PrEparl’a &l lpt'a"'- artesanaimente y

os fondos psra lo cual toma cortra pedido el
detallado del mercado, econdmicos M =n cuertaa otras amalgar?‘uadur MDH,
elaborar planes del mercado, Necesatios para dependencias de la hazado en la calidad
. . llevar & cabo el EMmpress del arigen de los
investigar y desarrollar el plan de el ang:

—

producto, promover las
ventas y la publicidad,
examinar el producto en si,
realizar las consideraciones
finales sobre finanzas y tener

en cuneta los objetivos de la Contabilidad

compahdia. Medir los ingresas ¥
los  costos para

gue mercadotécnia

Todas las actividades antes seps s esta
mencionadas deben estar alcanzando sus
ohigtivos .

contempladas en el plan de
introduccién y deben de seguir un sistema bien estructurado, con la finalidad de que mediante ellas
se pueda conseguir un excelente impacto en el espacio comercial y una utilizacién efectiva de los
recursos de la compafiia. Las acciones que se realicen, seran el resultado de haber hecho con
anterioridad un excelente estudio de mercado, pues mediante él se detecta la forma de
comercializacion que hay que poner en practica.

2.1. Sistema y plan de ventas.

El desarrollo del sistema de ventas tuvo como fundamento los procesos de compra y se convirtid
posteriormente en la practica que se adoptd para poder comprar en grandes volumenes. Pues en
lugar de sumar y adquirir todos los componentes, buscaban las ofertas de los grandes contratistas
que desearan armar el sistema o paquete. Entonces el contratista que ofreciera una mejor opcién
solicitaba los subcomponentes o compraba. Los vendedores se han dado cuenta con el tiempo
que ésta es la forma como mas desean adquirir la mercancia los compradores, y a su vez se ha
respondido con mayores ofertas de articulos.

Haber logrado ventas es la causa ultima de un excelente sistema de fabricacion, junto con un buen
disefio y excelente desarrollo de un plan integral de mercadotecnia. En muchas ocasiones las
ventas ayudan a tener una sefial para ver como estan accionando otras areas de la compafiia, por
eso es importante. Existen procesos de ventas, como las personales y los que integran procesos
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de distribucién muy complejos. La venta personal es muy significativa para el mini empresario,
pues la mayoria de sus procesos de venta en la mini empresa se efectia de esa manera.

Todas las personas que integran la compafiia pueden vender, desde los dependientes hasta los
vendedores creativos que satisfacen necesidades de los clientes o resuelven problemas.

En el planteamiento de las ventas el administrador tiene un papel muy importante pues tiene que
establecer los objetivos de las ventas y fijar las actividades mercantiles y publicitarias que se
necesiten para conseguir el fin establecido. Apoyado en una excelente investigacion del espacio
mercantil, tiene que optar por qué articulo hay que vender, quién lo va a vender, a qué tipo de
clientes debe llegar, qué llamadas es conveniente hacer y qué programa de trabajo deben tener los
vendedores, asi como también en qué dia es conveniente programar las campanas de publicidad.

Por otra parte, el plan de ventas necesita una adecuada coordinacion de las actividades de los
agentes comerciales y de las personas que anuncian, de la distribucion fisica, de las personas que
venden, los dias de los planes de fabricacion, los presupuestos, el control de agentes de ventas y
los inventarios.

Las ventas vienen a ser una de las actividades basicas de la empresa. pues si las ventas no se
dan, de nada serviran los mejores sistemas contables, la mejor publicidad o los mejores métodos
de produccion.

La organizacion de las ventas afecta al area encada de las mismas. Por ello es imprescindible que
todas las areas de la empresa estén definidas en forma precisa y clara. En el caso de las ventas el
personal debe tener claridad de sus funciones y de sus objetivos. Para conseguir esto se puede
valer de un organigrama, como herramienta util. Mediante este organigrama se manifiestan las
funciones y dependencias entre el area y el personal. El organigrama, en el caso de las ventas,
puede estructurarse en relacion con el area geogréfica, la linea del producto, por los consumidores,
entre otros.

S—
Director de
Ventas

Director de Director de ( Director de ) Director de Director de
Personal Produccién Ventas Marketing Finanzas
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Anexo |
Listado de Tareas del Plan de Negocio
Id Nombre de la tarea Comienzo Fin Duracién
1 |Proceso creativo, desarrollo de la idea 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
2 |Mision. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
3 |Vision. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
4 |Objetivos. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
5 |Valores. 22/02/2008 [22/02/2008| 1 dia?
6 |Filosofia. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
7 |Analisis FODA. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
8 |Ventajas competitivas. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
9 |Andlisis de la industria. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
10 |Descripcion del producto y/o servicios 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
11 Mercadotecnia 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
12 [Tamafio de mercado. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
13 |Demanda potencial. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
14 |Participacion de la competencia. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
15 |Investigacién de mercado. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
16 |Tabulacion. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
17 |Analisis: condiciones potenciales de desarrollo. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
18 |Distribucién de puntos de venta. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
19 |Canales de distribucion. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
20 |Promocion de ventas. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
21 |Canales de distribucion. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
22 |Marcas. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
23 |Imagen corporativa. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
24 |Nombre, marca y/o razon social. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
25 |Logotipo. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
26 |Lema o Slogan. 22/02/2008 [22/02/2008| 1 dia?
27 |Etiqueta y empaque/embase. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
28 |Fijacion de Politicas de Precio. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
29 |Calculo del precio de venta. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
30 |Calculo del punto de equilibrio. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
31 |Plan de Introduccion al Mercado. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
32 |Sistemay plan de ventas. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
33 Operaciones 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
34 |Objetivo del area de produccion. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
35 |Especificaciones del producto. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
36 |Descripcion del proceso de produccion. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
37 |Procesos de produccion. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
38 |Diagrama de flujo del proceso. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
39 |Caracteristicas de la tecnologia. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
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40 |Equipo e instalaciones. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
41 |Materia prima. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
42 |ldentificacion de proveedores y cotizaciones. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
43 |Compras. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
44 |Capacidad instalada. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
45 |Control de inventarios. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
46 |Ubicacion de la Empresa. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
47 |Distribucion de Planta y Oficinas. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
48 |Mano de obra requerida. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
49 |Programa de produccion. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
50 |Tramites ante el Gobierno. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
51 Organizacién 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
52 |Estructura Organizacional. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
53 |Funciones Especificas por Puesto. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
54 |Capacitacion de personal. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
55 |Contratacion. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
56 |Induccion. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
57 |Desarrollo de personal. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
58 |Administracion de Sueldos y Salarios. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
59 |Evaluacion de Desempenio. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
60 |Relaciones de Trabajo. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
61 Finanzas 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
62 |Catalogo de Cuentas: Flujo de Efectivo. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
63 |Flujo de efectivo. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
64 |Capital social. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
65 |Créditos. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
66 |Proyeccion del fujo de efectivo. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
67 |Estados financieros proyectados. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
68 |Estado de resultados. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
69 |Balance General. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
70 |Indicadores financieros. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?

Supuestos utilizados en las proyecciones
71 [financieras. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
72 |Sistema de Financiamiento. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
Supuestos  utilizados en las proyecciones

73 [financieras. 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
74 Presentacién del Plan de negocios 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
75 |Inicio del proyecto 22/02/2008 |22/02/2008| 1 dia?
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Anexo Il
CUESTIONARIO DE PROYECTO EMPRESARIAL

Introduccion

Escribir un plan de negocio no es tarea sencilla y normalmente resulta dificil plasmar las principales
ideas de nuestro negocio en un documento. Por ello, consideramos que el presente cuestionario
puede ser muy Uutil para cualquier emprendedor que tenga una buena idea de negocio y quiera
realizar su propia proyecto empresarial.

Por lo tanto, el objeto de este cuestionario es recabar la informacién necesaria para posteriormente
redactar el plan de empresa. En un primer momento, resultara dificil rellenar todos los campos,
pero ello no nos tiene que desanimar, sino estimular para conseguir todos aquellos datos que
resultan importantes a la hora de crear un buen plan de empresa.

Objetivos:
Disefiar un plan de empresa para minimizar su riesgo de fracaso.

1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO.
La informacion de este apartado nos servira para elaborar posteriormente tanto el resumen general
como la descripcién del proyecto empresarial.

1. ¢Cudles son los motivos que han llevado a plantearte la creacidon de la empresa?

Datos de quienes integraran la empresa:

Nombre y apellidos: .........cciiiiiiiiie e
D] =Yt [o ] o Lo PR
Edad: ..ccccoeviiiee, Estado Civil: ..ooooviiiiiii e,

Datos profesionales:
1. Formacioén académica:

52



Formacion Empresarial | . rs,
/Y Q ers;

(74
Q° oo'
% &
ica v

3. Experiencia o conocimientos relacionados con el sector empresarial (comercializacion,
servicios, industria) en el que va a iniciar la actividad:

1.1. Descripcion del producto o servicio:
Se trata de describir el producto o servicio asi como la actividad empresarial de la forma mas clara
posible, haciendo especial incidencia, en la posible diferenciacién del producto o servicio respecto
a otros existentes.

1. Indicar brevemente cual va a ser la actividad de la empresa y por qué se ha elegido:

A s Lo N
D € e
(o o,

3. ¢Tiene el producto o servicio alguna caracteristica especial que lo diferencia de otras
empresas de la competencia? Indicar cuales:

5. Escribe de tu empresa:
o Misién:

o Vision:

o Valores de la empresa:

o Objetivos de la empresa; corto mediano y largo plazo:

o Ventajas competitivas:
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Analisis FODA:

Fortalezas de la empresa

ANAL'S'S |NTERNO 1 ..................................... 1 .....................................
o 2
T T

Amenazas del entorno Oportunidades del entorno

ANALISIS EXTERNO RN RO
2 e 2 e,
TR TR

2. PLAN DE MERCADO.

1.

2.

10.

Sefialar los principales rasgos del mercado: tamafio, evolucion, tipo de mercado y sector:

¢;Donde estan localizados los clientes (en la colonia, en toda la ciudad, en otro
municipio)?

¢ Quiénes son mis competidores? ¢Cual es el tamafio de sus empresas? ;COmo estan
organizados? ¢ Cuales son sus fortalezas y debilidades?

¢, Cuales son los productos y servicios de la competencia? ;Qué hace a mi producto o
servicio diferente? ; Como se puede evitar la imitacién de mis productos o servicios?

¢ Coémo ven mis clientes potenciales a la competencia? ¢Son los clientes fieles a una

determinada empresa? ;Estan los clientes satisfechos con el servicio de la competencia?
é

¢ Cuales son sus principales quejas?

¢, Qué problemas ocasiona un nuevo competidor en el mercado? ;Cdémo reaccionara la
competencia a mi entrada en el mercado? ¢ Seguiran otras empresas o emprendedores mi
iniciativa?

¢ Cuales y cuantas son las preguntas de la encuesta con el que realizaras la investigacion
de mercado?
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Politica de producto:
e Envase o embalaje (si procede) que definira al producto ofrecido:
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Politica de precios
1. ¢Cual es el precio al que se van a vender los productos o servicios?

= Ao
D e s
o2 o

2. ¢Cual es el margen de beneficio por producto o servicio una vez pagados todos los
costos?
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3. ¢Cudl seré la forma de cobro?

Politica de distribucidn:
¢.,Coémo se van a vender estos productos o servicios? ;Cuales van a ser los canales de

distribuciéon?

1. ¢Habra algun intermediario entre la nueva empresa y el consumidor final? §Cémo se
tratara con los intermediarios?

Imagen Corporativa:
1. ¢ Cual sera el nombre de la empresa? ;Por qué?

2. ¢ Cual sera el logotipo y el slogan que identifique a la empresa?

3. ¢Qué acciones se van a realizar para promocionar la empresa el producto, servicio o
comercializacion? (Indicar los medios, soportes y mensajes)

3. PLAN DE OPERACIONES.

En este apartado se recoge el proceso por el cual se fabrican los bienes y productos o se elaboran
y realizan los servicios de la actividad de la empresa.
1. Indicar la localizaciéon geografica de la empresa y sus instalaciones:

2. ¢ Cudles son las caracteristicas del local que necesita la empresa?

3. Relacion de los recursos materiales que va a requerir la empresa para desarrollar su
actividad (instalaciones, equipo, herramientas, mobiliario, mano de obra transporte.)

56



Formacion Empresarial | . rs,
/Y Q ers;

Q.
" N
. g

hica \ B

4. Describir en un diagrama de flujo del proceso de produccién del servicio o la
comercializacion.

5. Indicar si se debe comprar algun tipo de materia prima o producto. ¢ Cuales son? ;Cual
sera la inversion en cada uno de ellos para iniciar tu actividad? ;Quiénes son los
proveedores? ¢ Cuales seran las condiciones de pago?

Condiciones de
pago

Material Cantidad Proveedores Dinero

7. Especificar las caracteristicas de la tecnologia que necesitas para realizar el producto o
servicio:

10. Disefia mediante un diagrama la distribucion de la planta y oficinas de la empresa:

4. PLAN DE ORGANIZACION.

Los recursos materiales son muy importantes, pero no lo son menos los Recursos Humanos. Por lo
tanto, debemos describir los puestos de trabajo y la organizacion. Definir cada uno de los puestos
de trabajo necesarios para poner en marcha la empresa.

1. ¢Cual sera la estrategia para reclutar el personal?
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6. Funciones/responsabilidades:

7. Perfil del candidato:
Documentacion:

10. ¢ Se contrataran los servicios de personas externas a la empresa?
11. ¢ Disefaste el formato de contrato de trabajo?
12. ¢ Desarrollaste el programa de capacitacién?

13. ¢Como evaluaras el desempefio de los trabajadores de la empresa: (operativos, directivos,
administrativos)?

14. ; Redactaron el reglamento interno de acuerdo a la legislaciéon aprobada?
15. ¢ Cual sera el programa de calidad y mejora continua?
16. ¢ Como motivaras el clima labora de la empresa?
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5. PLAN DE FINANZAS.

El analisis econdmico financiero del proyecto empresarial permite al emprendedor y su equipo
examinar la viabilidad del proyecto y tomar conciencia de la inversidon necesaria para convertir una
idea de negocio en una empresa rentable.

1. ¢ Quién realizara el proceso contable de la empresa?

7. De los estados financieros: ;Realizaste un balance general y un estado de pérdidas, para
saber la situacion y la proyeccion de la empresa?

6. TRAMITOLOGIA.

La eleccion de la forma juridica mas adecuada para el negocio es una cuestion preferencial y
generalmente equivale a decidir si se constituira como persona fisica o persona moral.
1. ¢Qué tipo de empresa se va a crear (persona fisica, sociedad anénima, sociedad de
responsabilidad limitada)?

2. ¢ Se conoce la legislacién aplicable a la actividad que se va a desarrollar:
Acta constitutiva.

[ Licencias, municipal, de anuncio, de uso de suelo.

01 Altas en SHCP, en IMSS patronal y de los trabajadores.

(1 Politica ambiental: (SEMARNAT, SIAPA).

0 Requisitos de STPS.
0
0
0

O

Registro en INFONAVIT.
Manifestacion estadistica en INEGI.
Indicar si hay alguna especial.
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