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E proyecto de crear un nuevo negocio para mu-
chos se queda en un simple deseo, para otros
en una necesidad, y para otros mas en una rea-
lidad dificil de llevar a cabo eficazmente; si ade-
mas tomamos en cuenta que el namero de
empresarios que fracasan en su intento por ini-
ciar con éxito un negocio es considerable ya sea
por ignorancia, falta de experiencia, desequili-
brio, ademas de que existe una creciente suspen-
sitn de actividades empresariales dada la dificil
situacién econdmica; entonces estaremos de
acuerdo en que una adecuada preparacion en el
campo de los negocios, especialmente de comer-
cializacion en México, es vital para lograr com-
petir ante mercados cada vez mas exigentes y
demandantes.

En la actualidad, la creacion de valor en las
empresas es una necesidad basica para la com-
petitividad y, por ende, para la permanencia de
éstas; por ello la formacién e informacion guia-
da en el campo de los negocios entendiendo por
éstos los temas de publicidad, administracion, es-
tructura juridica y fiscal, asi como el financiero,
llevados a la practica de nuestro pais, resulta fun-
damental y ademas poco empleado entre los
emprendedores y empresarios que buscan abrirse
camino en este terreno cada vez mas competi-
do, y que sin una estrategia navegan dia con dia
en sus negocios con el suspenso de que ante
una tormenta se hundan en la desesperacion y
quiebra, atribuyendo lo anterior ~como suele
suceder- a la dificil situacién econémica.

24 Administrate Hoy

con éxito

Pero, jcomo se lleva a cabo la creacién y el
mantenimiento de una empresa exitosa? La res-
puesta engloba muchos rubros, pero lo primero
y mas importante es estar comprometidos con
nuestro proyecto, pensar en &l como la Unica al-
ternativa de ingreso, no tenerlo como comodin
en caso de no tener un empleo fijo, sino hacer
de él nuestro empleo y proyecto de vida; solo asi
podremos comenzar con el pie derecho.

Lo sequndo es tener vision de negocio, es
decir, ver mas alld, con esto no pretende asegu-
rarse gue solo aquel que descubra el hilo negro
serd exitoso, puede haber novedad en el pro-
ducto, pero también en los servicios que se dan
junto con algin producto que pudiera ser sim-
ple y hasta trillado, y es ahl donde la comercia-
lizacion puede convertirse en un arte que nos
daré a la larga un negocio prolifero. El saber co-
mercializar eficientemente nuestro producto, en-
globa, al igual que cualquier empresa, un estudio
concienzudo de nuestro mercado y analisis de
sus gustos y preferencias, asi como de las opor-
tunidades y amenazas del mismo.
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Lo tercero es planear detalladamente los pasos a
sequir, clertamente se iran modificando de acuerdo con
las circunstancias, pero nos daran una pauta a sequir, lo
cual es vital para no ir sin rumbo fijo. Esto nos permitird;

& Transitar de la idea a la realidad.

» Obtener financiamiento.

» Atraer inversionistas.

» Establecer alianzas.

» Reclutar empleados.

» Enfocar y motivar el trabajo del equipo directivo.

Lo anterior, plasmado en papel, es lo gue se de-
nomina plan de negocios, y de manera general con-
tiene los siguientes pasos:

1. Defina bien su producto. £l objetivo de este paso
es destacar el valor del producto o servicio para el
cliente, y en &l debe establecerse;

» Diagnéstico de la oportunidad.

5 Descripcion precisa del producto o servicio,

» Posicionamiento: segmentacion de mercado y di-
ferenciacion.

2.

Defina y delimite su mercado meta. Este paso iden-
tifica y sefala el atractivo del mercado y la factibili-

dad de capturar parte de &l, y debe considerarse en
gste rubro:

2 Tamano actual del mercado y analisis de creci-
miento.

3 Segmentacion.

& Estimacion de ventas.

& Anilisis de la competencia.

Establecer un plan comercial que indigue:

3 Camo va a venderse el producto,

» Como va a llegar al cliente, y debe considerar es-
trategias consistentes en las perspectivas del mer-
cado de:

Producto o servicio.
Precio,

Distribucicn,
Comunicacion.

Debemos resolver claramente preguntas clave como:
Jauién es nuestro cliente?, jquiénes son los actuales



competidores?, jcudles son sus fortalezas y debili-
dades?, ;de qué manera podran reaccionar frente
a la competencia?, jquién mas estara en condicio-
nes de descubrir y explotar la misma oportunidad?,
y ¢hay manera de captar a los competidores actua-
les o potenciales mediante alianzas?

3. Defina sus fortalezas y debilidades para competir. El
objetivo de este andlisis es observar cudles son los pun-
tos mas y menos destacables de nuestro negocio; es
decir, qué nos hace ser mas fuertes ante la competen-
cia y, a la vez, qué nos pone en una situacion desventa-
josa dados los atributos o ventajas de los competidores;
este punto es impartante porque representa la base y
fundamento de las estrategias empresariales.

4. Defina sus oportunidades y amenazas de su en-
torno. El objetivo de este andlisis es saber como le
favorece y desfavorece su entorno; es decir, cuales
son los elementos sectoriales y econdmicos que fa-
vorecen a su negocio o producto, pues aqui pode-
mos apreciar claramente cudl seria la estrategia de
negocio, dadas las condiciones del entorno, por
ejemplo, la oferta de venta a plazos, la estrategia de pre-
dos ante un mercado depresivo, la estrategia de ni-
chos ante un mercado en auge, la estrategia de
diferenciacién ante un entormo competido, entre otros,

5. Analice la viabilidad financiera de su negocio. Este
punto explica cuantitativamente los flujos que su ne-
gocio generaria y de qué manera los pretende finan-
ciar, considerando como elementos fundamentales
para su analisis:

@ Plan de inversiones: es decir, cuanto va a gastar
y cuando.

@ Gastos preoperativos; cuanto debe invertir para
el arrangue. '

@ Punto de equilibrio: cuanto debe vender para es-
tar en equilibrio (es decir, no gana ni pierde con-
tabilizando todos sus costos y gastos).

@ Estados financieros: cual es la estructura financiera de
su negocio; es decir, cuanto genera, cuanto gasta, en
qué se aplican los recursos y en qué se originan,

@ Proyecciones: cudles serian a partir de un escenario
optimista, pesimista y mas probable las estima-
ciones financieras de su negocio.

@ Indicadores; cudles serfan sus indicadores claves
de rentabilidad, de gestién, de productividad, de
liquidez, de apalancamiento, entre otros.

@ Principales supuestos: es decir, cudles son los su-
puestos sobre los que se construyeron las predic-
ciones financieras.

6. Defina cudles son sus tacticas. Es imprescindible que
defina los planes de accién y actividades que usted rea-
lizaria como parte del andlisis, que previamente ha ela-
borado, y que perseguirian mas adelante una estrategia.
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. Defina cudles son sus estrategias. Resolver la in-
quietud fundamental de como empezar en su nego-
cio, es decir, como va a promoverlo, como va a salir
al mercado, como va a vender, como va a adminis-
trarse, como va a financiarse, entre otras; es decir,
establecer estrategias claras en su negocio,

8 y 9. Defina sus objetivos de corto y largo plazos. Es
decir, cdmo va a lograr la consecucion de su estrategia,
basandose en la realizacion de sus objetivos de corto y
largo plazos, recuerde gue éstos deberan ser cuantifica-
bles, medibles y alcanzables, ademas de ser consistentes
con las tacticas y estrategias de su negocio.

10. Defina la misién de su negocio. Una vez trazada

la ruta critica de su negocio y consciente de los al-

cances en su mercado, es conveniente que usted ta-
lle en piedra el porqué y para quién de su negocio,
que le permita construir una identidad en su nego-
cio y la definicidn del mismo.

Estos simples pasos no intentan ser una espece de re-
ceta de cocina para la creacién de negocios, sin embar-
go, su elaboracién, disefio y desarrollo implican una
orientacién clara, planeada y definida de su negocio, lo
que evidentemente mitiga |a navegacion sin brijula de
las empresas, y que con empefo, perspicacia e intuicion,
puede consolidarse en una buena perspectiva de negocio.

Lo cuarto es estar concientes de que Roma no se
cred en un dia, hay que tener paciencia y tenacidad para
lograr nuestros objetivos. En los negocios la humildad
es vital, pues sin ella no aprenderiamos de errores pa-
sados y no lograriamos un negocio exitoso.

Muchas veces con sdlo hacer un cambio se logra
penetrar a ese mercado que nunca pensamos tener; sin
embargo, la experiencia es fundamental para llegar a
tener ese feeling en los negocios, y desgraciadamente
se obtiene sdlo de dos maneras; aprendiendo en cabe-
za ajena o en |a propia. Desanimarse al primer fracaso
nos condena a no saber jamas si pudimos ser ese em-
presario exitoso que todos llevamos dentro.

Lo quinto es la preparacion, es claro para todos que
llevar las riendas de un negocio (por muy simple que éste
sea) requiere de la exigencia y sagacidad de su maneja-
dor en temas basicos del mercado mexicano, de nego-
ciacion, de administracién, marketing y finanzas, asi como
una base juridica y fiscal para su operacién. Lo anterior
es fundamental en la toma de decisiones diarias y que,
por ende, contribuyan con el crecimiento y formacion de
su negocio. Sin embargo, es conveniente sefialar que el
empresario no necesita un doctorado en cada materia,
tan sélo requiere aplicar los conocimientos basicos de ne-
gocio, y que nos llevan a tomar las cosas con un senti-
do practico y bien planeado de negocio.

Asi es que amigo emprendedor, arme su plan de nego-
cio, estaciénelo en un terreno practico para nuestro pais,
y no dude en avanzar con fortaleza y con la mira bien
puesta en sus objetivos,
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El lector de esta obra encontrara en sus paginas una gula
para la planeacion y desarrolio de una empresa, en especial
de una comercializadora, entendida como una “empresa que
realiza actividades que implican la creacion y conquista de
mercados y la satisfaccion de clientes a través de la distri-
bucion de los adecuados bienes y senicios que los satisfagan,
comprenden las tareas empresariales necesarias para desa-
rrollar y transferir de la produccion al consumidor un flujo de
bienes y senvicios'.

Los autores estan convencidos que es vital para México la
formacion de empresarios en el campo de los negocios,
principalmente para productores nacionales pequenos, cuya
capacidad administrativa, financiera y de produccion no es
suficiente para la exportacion, de ahi que esta guia conjugue
las herramientas administrativas, legales, fiscales, mercado-
lbgicasy, por supuesto, contables y financieras, consideraciones
basicas que todo emprendedor debe tomar en cuenta para
lograr el éxito.

Recomendado para emprendedores, empresarios, profesio
nistas, estudiantes y, en general, para todo aquel que ha
pensado alguna vez en formar una empresa, este libro as
resultado de una labor de investigacion, de la aplicacion de
herramientas técnicas de la administracion, fundamentado en
un analisis serio y complementado con la experiencia de mexi-
canos para mexicanos.
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