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Resumen

La implementacion de la metodologia de un plan de negocios en la mipyme “Paleteria Elisa” la cual pertenece al sector comercial
y alimenticio tiene como finalidad conocer todos los elementos necesarios para implementar diversas estrategias para el
crecimiento en su mercado para identificar las dificultades que enfrentan las mipymes en la actualidad, se inicia con una
investigacion documental sobre los “elementos del plan de negocios” proporcionadas por diversos autores. La descripcion del
negocio se llevo a cabo mediante la identificacion de los factores internos y externos en el negocio mediante el conocimiento de
las Fortalezas, Debilidades, oportunidades y amenazas, la filosofia organizacional (mision, vision y valores), la descripcion del
cliente, servicio, producto y competidor. Se elaboran estrategias de operaciones, mercadotecnia, ventas y finanzas y como
resultado obtuvimos que es factible la implementacion de la metodologia de un plan de negocios en una mipyme.

Palabras clave: Estrategias, Filosofia organizacional, FODA, MIPYME, Plan de negocio.

Abstract

The implementation of the methodology of a business plan in the msmes "Paleteria Elisa" which belongs to the commercial and
food sector aims to know all the elements necessary to implement various strategies for growth in its market to identify the
difficulties faced by msmes at present, begins with a documentary research on the "elements of the business plan". The
description of the business has been carried out by identifying internal and external factors in the business through knowledge of
strengths, opportunities, opportunities and threats, organizational philosophy (mission, vision and values), description Customer,
service, product and competitor. Operations, marketing, sales and finance strategies were developed and as a result we obtained
the feasibility of implementing the methodology of a business plan in a msmes.

Keywords: Business plan, MSMEs, Organizational philosophy, Strategies, SWOT

Introduccion
Los autores Chiatchoua y Castafieda Gonzalez (2015), describen que: “Las mipymes constituyen la columna vertebral de la
economia nacional por los acuerdos comerciales que ha tenido México en los ultimos afios y asimismo por su alto impacto en la
generacion de empleos y en la produccion nacional” (p. 56). Paleteria Elisa es un establecimiento dedicado a la comercializacion
de productos del ramo alimenticio principalmente helados y paletas, es clasificada como una mipyme de acuerdo a la descripcion
del autor Vargas Urzola (2002), quien clasifica a una microempresa como aquella que “cuenta con menos de 10 trabajadores (...)
tiene activos inferiores a 501 salarios minimos legales vigentes” (p. 95), debido a que su plantilla estd conformada por 10
trabajadores.

Se puede considerar como una empresa familiar ya que cumple con las caracteristicas descritas por Mucci (2008), quien
determina “... que la mayoria de la propiedad o el control radica en una tnica familia y en la que dos 0o mas miembros de la
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familia participan o participaron en su momento” (p. 37), al tomar las decisiones por sus 3 miembros principales y son los que
hasta el momento siguen participando en el manejo de la misma.

Al realizar una investigacion de campo se detectaron algunas desventajas concordantes con las descritas para el sector mipyme
descritos por Tarazona Sanchez (2016), la cual nos menciona que “Sistemas de gestion rudimentarias, con escaza formacion de
los cuadros directivos,...falta de planificacion a largo plazo y de objetivos claramente definidos; otra desventaja detectada es
(Que presenta resistencia a funciones, asociaciones y cooperacion en general),...Escasa vocacion exportadora, apertura a nuevas
tecnologias y modernizacion de la gestion” (p. 05). Posteriormente, se realizé un diagnoéstico de ciclo de vida del negocio descrito
por Adizes, encontrandose que actualmente se encuentra en la etapa conocida como “GO-GO”, la cual se caracteriza
principalmente como, “Una empresa go-go ... tiene un producto o servicio exitoso, un rapido crecimiento de las ventas y un
fuerte flujo de caja”, asi mismo puede presentar los problemas potenciales conocidos como “Trampa del fundador” en la que si el
Fundador y los otros emprendedores deciden abandonar la empresa y la gente de niimeros asume el poder, la empresa usualmente
se vuelve mas eficiente, pero menos efectiva. Luego de un tiempo, el crecimiento se estanca y la empresa se degrada.

El objetivo de este estudio es implementar la metodologia del plan de negocios con el fin de evitar el bajo indice de
supervivencia de las mipymes descrito por De la Garza Ramos, Medina Quintero, Chein Schekaiban, Jiménez Almaguer, Ayup
Gonzalez, Diaz Figueroa (2011), haciendo referencia a que “las empresas familiares son muy vulnerables, como indican los bajos
indices de sobrevivencia” (p. 317).

Marco tedrico

Se realiza una investigacion documental con la finalidad de conocer las distintas definiciones de los elementos de un plan de
negocios. El origen de implementar un plan de negocios segun Harvard, (2009) “cada negocio y proyecto necesita un plan de
negocios, una hoja de ruta para abordar las oportunidades y obstaculos esperados e inesperados que depara el futuro y para
navegar exitosamente” (p. 4).

Un plan de negocios es segin Basantes (2012) “...una guia para el empresario en donde se detallan detenidamente varios
temas importantes para la ejecucion o consecucion de un negocio, analiza el mercado en el presente y se proyecta acciones para
un buen futuro” (p. 4). Este nos servira, segin Pedraza Rendon (2014) para “...apoyar y dirigir la elaboracion del plan para la
creacion de un negocio o para la ampliacion de uno ya existente” (p. 3); los elementos que conforman el plan de negocios son
descritos por Matilla (2009), el cual nos menciona, “...las principales caracteristicas de la forma que captara sus clientes , la
mision, objetivos y estrategias generales para iniciar el negocio, evitando una deficiente descripcion del negocio” (p. 11).

Se deben de tomar en cuenta ademas los objetivos que se desean lograr al implementar un plan de negocios y se menciona que
tiene tres objetivos segun los autores Longenecker, Petty y Palich (2012), quienes indican que se debe “identificar la naturaleza y
el contexto de una oportunidad de negocios, presentar el método por el que el emprendedor optard, y reconocer los factores que
determinaran si la iniciativa del negocio sera exitosa” (p. 191).

Al igual que cada estrategia a implementar para hacer crecer el negocio se deben de tomar en cuenta riesgos y beneficios, en un
plan de negocio el riesgo seria segun Harvard (2009), “la incertidumbre del futuro, incluso con la planificacion mas cuidadosa
y... no puede predecir que pasara mafiana, en todo proyecto se corre el riesgo del fracaso y la posibilidad de recompensa (p. 89)”

Todo proyecto tiene beneficios y se realiza la implantacion de un plan de negocio en el proyecto segiin Diaz de Santos (1994),
“...las principales areas de oportunidad de negocio mas prometedoras para la empresa aporta las bases para decidir el tipo de
productos o servicios a ofrecer... y estimular el uso mas racional de los recursos (p. 35). Esto determina cudles son las areas mas
importantes a controlar.

Método
Para la implementacion de un plan de negocios se sigue la metodologia propuesta por Berry (2008), quien menciona que: “Para
saber hacia donde vas, necesitas saber de donde viniste y qué pasé antes de ti... los siguientes son elementos de un plan de
negocios exitoso:

1. Resumen ejecutivo.

2. Descripcion del negocio
3. Productos y servicios

4. Ventas y Marketing

5. Operaciones

6. Equipo Administrativo
7. Desarrollo

8.

Resumen Financiero” (p. 05).

Para el primer paso de la implementacion de la metodologia propuesta por Berry (2008), la cual hace referencia al resumen
ejecutivo, se plantea un resumen escrito para los duefios del negocio el cual esta basado en las caracteristicas de Diaz de los
Santos (1994), quien menciona que el resumen ejecutivo “se centra en todas o la mayoria de las areas funcionales, incluyendo, asi
mismo, el perfil del producto, el plan de marketing, el plan de operaciones, y el plan financiero (p. 44)”. Para el siguiente paso de
la implementacién de la metodologia propuesta por Berry (2008), correspondiente a la descripcion del negocio se realiza al
dividir en 3 caracteristicas que distinguen a las mipymes, flexibilidad, segmentacion y servicio cara a cara.

Seglin Diaz de Santos (1994), la flexibilidad “es la capacidad que tienen las organizaciones para adaptar con rapidez sus
valores, estrategias, habilidades, estructuras, sistemas, personal y estilo de gestion... a cambios que se producen en su entorno”
(p. 38), en este caso la flexibilidad de la Paleteria Elisa es la facilidad de tener variedad en nuestros productos en sabor, tamafio,
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diferentes formas, estilos o presentacion. La segmentacion es conceptualizada por Dvoskin (2004), hace referencia a que “... son
las variables demograficas, culturales, que se consideran relevantes para la identificacion del mercado...” (p. 110), la
segmentacion del mercado a la que estara dirigido nuestro producto es a todas las personas de la localidad de Monclova sea
hombre y mujeres de cualquier edad y/o nifios que busquen las paletas y/o la nieve a precio accesible.

El servicio cara a cara, es el que Sierra, Bonacho, Garcia, Moraga, Gutiérrez, Barrientos y Sanchez Maza (2010), mencionan
como “el medio de intercambiar informacion, de negociar, de resolver problemas y establecer relaciones duraderas” (p. 71).
Mediante esta herramienta nos dard la oportunidad de tener a nuestro cliente satisfecho en este caso la Paleteria Elisa cuenta con
uno de los dueiios el cual es el que atiende los pedidos y necesidades de los clientes a la hora de hacer su orden.

La mision y vision son descritas por Munch (2005), la mision es descrita como “... es el proposito de la empresa y la
descripcion de la oportunidad a la que se dedica la misma” (p. 9) y la vision es conceptualizada por el mismo Munch (2005),
como aquella que “... provee direccion y forja futuro de la empresa estimulando acciones concretas en el presente.” (p. 9), para
complementar la filosofia organizacional los valores son conceptualizados segun Sanz y Gonzalez (2005), como “...conductas
buenas para la integridad de las necesidades que los impone” (p. 15). En la Paleteria Elisa nos conducimos con creatividad,
compromiso, eficiencia, puntualidad los cuales son nuestros valores y la filosofia organizacional que da direccion a las acciones
que realizamos parte de nuestra mision la cual es deleitar el paladar de nuestros clientes con nuestros propios sabores. Nuestra
vision para el afio 2020 es ser reconocidos como empresa lider en nuestro mercado local.

Se realiz6 un analisis de factores internos y externos mediante describir las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
propias del negocio basandonos en lo descrito por Ponce (2006), el cual menciona que “el analisis FODA consiste en realizar una
evaluacion de los factores fuertes y débiles que en su conjunto diagnostican la situacion interna de una organizacion, asi como
una evaluacion externa; es decir, las oportunidades y amenazas (p.02). Para los factores internos conocer estas fortalezas
permiten mantener un alto desempefio como lo dice Ramirez Rojas (2009), “Es algo en lo que la organizacion es competente, se
traducen aquellos elementos o factores que estando bajo su control, mantiene un alto nivel de desempefio generando ventajas o
beneficios presentes... atractivas en el futuro” (p.55). Las debilidades son descritas segun el autor Alcala (2014), quien menciona
que los “recursos y situaciones que limitan aprovechar las oportunidades se trata de evitarlas y/o eliminarlas” (p. 6).

Cuando se describe el factor interno las fortalezas detectadas en nuestro negocio es la variedad en productos, desarrollo de
sabores propios, experiencia en el mercado, precios accesibles, ubicacion accesible, distribuidores, clima calido en la region y
producto apetecible. Las principales debilidades son la resistencia al cambio, mercado orientado a la distribucion, fugaz de
capital, poca publicidad, no tiene filosofia, toma de decision por el duefio y mantenimiento externo.

Los factores externos referentes a oportunidades y amenazas son conceptualizadas por Alcala (2014) quien define a
oportunidades como “aquellas situaciones positivas que se generan en el entorno que hay que aprovechar para el desarrollo de la
organizacion” (p. 6) y las amenazas son descritas por Alcald Sanchez (2014) define las amenazas como las “fuerzas
contraproducentes...del entorno que limitan el progreso...como cambios legislativos o las dinamicas sociales y politicas que
presentan dificultades para una organizacion” (p. 6), partiendo de esta conceptualizacion se identifico como oportunidades
ofrecer nuevos productos, cambiar de ubicacion, colocar otra sucursal para abarcar otro mercado, darse a conocer mas al
mercado, y uso de redes sociales y nuestras amenazas son la competencia, disponibilidad de materia prima, lejania de los
proveedores de las cuales el autor

Para Continuar con la implementacion de la metodologia propuesta por Berry (2008) del plan de negocios, el siguiente paso es
la descripcion de los productos y servicios ofertados en nuestro establecimiento los cuales son productos frios basados en agua y
leche siendo las principales paletas, nieve, sandwiches, troles, esquimales, todos estos de diferentes tamafios y de distintos
sabores, de los cuales algunos son sabores propios.

Por parte del servicio es mediante la venta directa, para la cual Ongallo (2007), hace referencia a que es “un canal de
distribucion y comercializacion de productos y servicios directamente a los consumidores” (p. 8). Esta a su vez es un servicio de
venta al consumidor donde se lleva a cabo una venta directa en donde el cliente llega a nuestro establecimiento y es atendido por
nuestro personal. Ademas, contamos con servicio de venta mayorista por medio de distribuidores ajenos a nuestra organizacion
quienes llevan a cabo sus pedidos via telefonica y se les prepara su orden llevandosela hasta el establecimiento en el que ellos se
encuentren. Esto lo afirmamos segun la teoria de Stern, Ansary, Coughlan y Cruz (1998), quienes escriben que “la venta
mayorista consiste en las actividades de las personas o establecimientos que venden a los minoristas y a otros comerciantes...
pero que no venden cantidades significativas...” (p. 105).

El siguiente paso de la implementacion de la metodologia propuesta por Berry (2008) hace referencia a las ventas y el

marketing. En este paso debemos conocer a nuestros competidores ubicados en la ciudad de Monclova Coahuila, para esto se
realiza una busqueda en la base de datos del DENUE del Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informatica (INEGI). Los
resultados de la bisqueda muestran que 31 establecimientos ofrecen productos similares a los nuestros. Nuestros clientes quienes
se alinean a la descripcion de Varo (1994), definiéndolos como “alguien que elige y compra algo” (p.12) y Kotler y Keller
(2006), describen a los clientes rentables como “toda persona, hogar, o empresa que proporciona un caudal de ingresos a lo largo
del tiempo, superior al conjunto de costos que implica capturar su atencion, venderle y brindarle su servicio” (p.149).
La implementacion de la mezcla de mercadotecnia se llevo a cabo debido a que nuestra empresa no contaba con una, dentro de
esto el autor Thompson (2005) quien define la mezcla de la mercadotecnia como "el conjunto de herramientas tacticas
controlables de mercadotecnia que la empresa combina para producir una respuesta deseada en el mercado meta... incluye todo
lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda de su producto” (p. 1).

Las 4 P consisten en Plaza, Precio, Producto y Promocion. En la implementacion de cada una de ellas tuvimos que realizar
una investigacion de mercado, empezando con la Plaza la cual segiin Thompson (2005), quien define la plaza “como Posicioén o
Distribucioén, incluye todas aquellas actividades de la empresa que ponen el producto a disposicion del mercado meta” (p. 2).
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Encontrando que nuestra empresa cuenta con una ubicacion estratégica en la cual hace que nuestro mercado se expanda y
tengamos mayores ingresos. Para el precio el cual segin Thompson (2005), es define como “la cantidad de dinero que los
clientes tienen que pagar por un determinado producto o servicio” (p. 2), se considera que nuestro producto es accesible y de facil
acceso al mercado.

Otro factor importante dentro de la mezcla de mercadotecnia es la Promocioén debido a que contamos con productos de
sabores unicos y esto nos ofrece una ventaja competitiva del mercado Thompson (2005) define esto como “Abarca una serie de
actividades cuyo objetivo es: informar, persuadir y recordar las caracteristicas, ventajas y beneficios del producto” (p. 2). Y el
ultimo elemento de la mezcla de las 4 P tenemos el producto, el cual Thompson (2005) nos dice que “es el conjunto de atributos
tangibles o intangibles que la empresa ofrece al mercado meta” (p. 1).

Para seguir con el proceso de la implementacion de la metodologia propuesta por Berry (2008), se deben de describir las
operaciones. La importancia de las operaciones y los procesos son descritos por Muiloz (2009), quien nos dice que un disefio de
proceso se basa “En el disefio del producto y las capacidades de produccion, se disefian los procesos de manufactura y/o
servicio... para lograr el posicionamiento operacional deseado” (p. 35). Debido a esta importancia se detalld el proceso de
fabricacion dividiéndolo en procesos operativos y administrativos. Para tal clasificacion se sigue el concepto de proceso del autor
Bravo (2008), quien define como “un proceso de bajo nivel que no se puede desagregar mas como proceso, si no que su
descripcion detallada da origen a un nuevo nivel de profundidad, donde aparecen las actividades en el flujograma de
informacion” (p. 28), de acuerdo a esta definicion los procesos que se llevan a cabo para alcanzar la fabricacion y ventas de
nuestros diferentes productor son: compras, recepcion de materiales, almacenaje, inventario, fabricacion, atencion al cliente,
ventas de mostrador, limpieza y distribucion. Las actividades siguen un flujo el cual es descrito en la figura 1.

Figura 1: Diagrama de actividades.
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Actividad | Descripcion

1 Llevar la materia prima del almacén hacia el area de produccion.

2 Verificar la calidad de los concentrados y la cantidad que se pondra en cada recipiente.
3 Cargar la materia prima.

4 Colocar en los contenedores.

5 Vertir los distintos tipos de materia prima en las ollas y se mezclan

6 Llenar los moldes con el liquido.

7 Transportar los moldes al tanque para elaborar.

8 Hay una demora de tiempo debido que se tiene que esperar a que estén las paletas.
9 Llevar los moldes a una tina con agua para poder sacar las paletas de los moldes.
10 Sacar las paletas de los moldes y ponerlas en la mesa para embolsarlas.

11 Embolsar las paletas y se ponen en unos contadores.

12 Llevar el producto a los conservadores.

Fuente: elaboracion Propia.

Para el siguiente paso de la implementacion de la metodologia propuesta por Berry (2008), es el equipo administrativo, en el que
se realizd una reestructuracion del organigrama de la empresa, debido a que no habia un rol definido al personal que ahi
trabajaba, debido a esto el personal desempefiaba cualquier tarea que se presentara o cualquier funcion teniendo una deficiencia
en sus procesos ya que no tenian una correcta orientacion de como realizar sus actividades.

El organigrama debe tener una estructura segun Thomson (2007), el organigrama es "la representacion grafica de la estructura
organica de una institucion o de una de sus areas, en la que se muestran las relaciones que guardan entre si los 6rganos que la
componen" (p. 2). Con esto deducimos que nuestro organigrama esta conformado, por un Dueflo, un gerente operativo, y gerente
Administrativo, la primera gerencia de operacion cuenta con dos empleados a su cargo y la segunda gerencia con un empleado a
su cargo.
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Empleados

Empleados

Empleado

Fuente: elaboracion propia.

El séptimo paso de la implementacion de la metodologia propuesta por Berry (2008), es el desarrollo, de acuerdo a Diaz de los
Santos (1998), el cual menciona que las estrategias de crecimiento deben “mantener...cambios que se producen en el entorno,
gestionar...con una vision de futuro, adaptar...los cambios que se producen en el entorno y gestionar...en el presente pero con
los ojos puestos en el futuro” (p. 5), nuestra estrategia de desarrollo tendra por objetivo 2 sucursales mas situadas en puntos
estratégicos de nuestra ciudad.

El ultimo paso de la implementacion de la metodologia propuesta por Berry (2008) fue exitoso, por ende elaboramos un
balance general y un estado de ganancias y pérdidas para poder saber si la mipyme estaba teniendo un buen funcionamiento y si
tendria futuro, arroj6 resultados muy favorables debido al buen manejo financiero que esta tiene en su negocio. Encontramos que
sus costos fijos se han mantenido debido a que no ha existido ninguna variacion en los costos, ademas de que las ventas han
mostrado crecimiento en los ultimos meses debido a la preferencia del cliente por consumir en Paleteria Elisa.

Ventas Netas $ 336,000.00
Costo de bienes vendidos $ 264,000.00
Ganancias Brutas $ 72,000.00
Gastos Operativos
Ventas, generales y admon. $ 12,000.00
Depreciacion $  2,400.00
Ganancias en Operaciones $ 14,400.00
Gastos por Intereses $  2,400.00
Ganancia antes de Impuestos $ 12,000.00
Gastos por Impuestos $  4,800.00
Ingresos Netos $ 7,200.00

Fuente: elaboracion propia.

Resultados

La implementacion de la metodologia del plan de negocios resultd factible debido a que se logra implementar con éxito cada
etapa de la metodologia en el negocio Paleteria Elisa.

Se llevaron a cabo la aplicacion de armas estratégicas dentro del negocio como lo es la flexibilidad por la amplia variedad de
productos que manejan dentro de Paleteria Elisa como lo es mordiscos, saindwiches, esquimales ademas, el servicio de ventas
directo con el cliente permite obtener retroalimentacion directa de nuestro consumidor.



231

Con la implementacion del balance general y el estado de resultados se lleva un mejor control en las ventas, gastos y costos de
la empresa que al principio solo manejan administracion por cajon y esto ocasiona que no cuadraban los ingresos al final del dia.
El marketing con la implementacion de publicidad en redes sociales da a conocer mas e negocio en el mercado debido a la poca
publicidad con la que cuenta Paleteria Elisa. Se desarrollé un diagrama de proceso de las actividades que se manejan en el
negocio desde donde inicia hasta donde termina , en cuanto a las operaciones se realizé un diagrama de proceso para poder
estandarizar las operaciones y que haya de antemano un conocimiento sobre las actividades.

Conclusiones

Después de realizar esta investigacion se llega a la conclusion de que las mipymes aun son una opcion certera y fiable de
generacion de ingresos en nuestro pais, ya que siguen teniendo auge en el mercado. En cuanto a los productos son articulos de los
que la gente sigue teniendo preferencia en el mercado ademas llevan como punto a favor la variabilidad de los productos y sobre
todo la tematica que maneja el negocio que son sabores propios de los que a diferencia de las empresas de la localidad en algunas
ocasiones tienen escasez. De igual manera. Se llegd a la conclusion de que es beneficiario el incluir herramientas financieras
extras en el negocio que solo administracion por cajo del dinero, porque en muchas ocasiones el no contener con estas
herramientas define el éxito del negocio.

Se llevara apenas la implementacion de mas publicidad como son las redes sociales, anuncios publicitarios a pesar de que ya

lleva buen tiempo en el mercado, le vendra bien para el crecimiento del negocio el implementar publicidad y dar a conocer mas
negocio. Es un factor positivo la estandarizacion de los procesos para conocer las actividades necesarias del negocio, la creacion
del organigrama funcionara cuando se lleve a cabo su implementacion porque es necesario que los empleados conozcan
claramente hacia quien dirigirse o que actividades estan determinadas por la empresa o duefio para realizar.
El Resumen Financiero demuestra que para el sector al que se dedica Paleteria Elisa es rentable por las ventas que se mostraron o
arrojaron en el balance general y el estado de resultados concuerda con el analisis realizado en distintas fuentes de investigacion;
ademas de las estrategias utilizadas como la flexibilidad y el contacto cara a cara que lo llevan a cabo en la implementacion de la
operacion del negocio genera ante el mercado una ventaja competitiva.

El analisis detallado de lo que genera valor a la empresa como las fortalezas son un punto para partir y pulirlas. Otro punto a
destacar es la elaboracion de un organigrama donde quedaran bien establecidas las actividades a realizar sobre todo la autoridad
de donde hay que acatar las normas, debido a que en la antigua estructuracion del organigrama no esta definida la autoridad y
habia cierta duda sobre la realizacion de las actividades.
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