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Capitulo 1

1.1. Resumen

A continuacion, se presentaran los elementos clave para la elaboracién de un plan de
negocios, y se aplicara la metodologia con el fin de evaluar la viabilidad de la puesta en
marcha del proyecto mesapara2.com.

Este trabajo incluye los elementos necesarios para la justificacién de la nueva propuesta
tecnoldgica, asi como un marco tedrico que marca la pauta de la forma en que se obtendra
el contenido de cada uno de los estudios. De igual manera, se presenta una investigacion
de las tendencias actuales en este tema, asi como la adaptacién de las mismas a la idea de
negocio que se tiene.

Para tomar la decision si la idea es viable o no, se llevaron a cabo los estudios
mercadoldgico, técnico, administrativo y financiero. En los capitulos siguientes se muestran
los datos obtenidos de mayor importancia y que sirvieron para la toma de decision final al
evaluar la viabilidad.

Por ultimo, se proporciona una opinidn propia, basada en la interpretacion de los estudios,
indicando si la idea propuesta es viable tanto técnica como econémicamente.

1.2. Introduccion

Después del analisis de algunos sitios web y herramientas tecnoldgicas que se tienen en los
Estados Unidos y que podrian ser aplicables a México de una forma exitosa, surge la idea
de la aplicacién de tecnologias de informacién a la industria restaurantera y de comida
rapida.

Este tipo de herramientas en otros paises son muy comunes, exitosas y muy utilizadas por
los clientes. Entre ellas, los portales web y aplicaciones moviles, en donde los clientes tienen
contacto con los restaurantes. Mediante esta tecnologia, los proveedores de estos servicios
crean una estrecha relacion con sus clientes, ofreciendo beneficios especiales,
reservaciones con ciertas ventajas sobre los demads clientes, diferentes canales de
comunicacidn y ventas, programas de recompensas, y sobre todo, un seguimiento muy
cercano a los consumidores, para hacer que estos vuelvan a comprar sus productos.



Al observar este tipo de productos tecnolégicos, y contrastarlo con el hecho de que México
es un pais cuya industria del turismo y restaurantera es muy extensa, surge la idea de crear
un sitio con algunas de las funcionalidades que se observaron en otros paises, de tal forma
que el modelo de negocio se pueda adaptar a la manera en que funciona la industria de los
restaurantes en México.

Algunas de las funcionalidades que se observaron en este tipo de portales web y
herramientas tecnoldgicas, son la creacidon de reservaciones para restaurantes en linea,
seguimiento a clientes mediante envio de promociones especiales y limitadas, programa de
puntos y recompensas, directorio de restaurantes con comentarios y ranking, directorio de
restaurantes para extranjeros, aplicaciones para dispositivos méviles, entre otros.

El objetivo principal de este tipo de herramientas es brindar un servicio de seguimiento
tanto a los comensales como a los restaurantes, de tal forma que se pueda crear un vinculo
mas estrecho entre ellos y se pueda establecer una comunicacion constante por este medio.

1.3. Planteamiento del problema

La industria restaurantera en México, durante los ultimos afios ha tenido un crecimiento
bajo, debido a que la mayoria de este tipo de establecimientos son PYMES manejadas por
empresarios auto financiados, y que carecen de procesos de acercamiento y seguimiento al
cliente y controles operativos en sus negocios, ademas de que no cuentan con la suficiente
publicidad y reconocimiento dentro del sector. Durante el 2011 el crecimiento de esta
industria fue de apenas el 3.5%, sin embargo, se estima esto cambie para bien, debido a
distintos programas que tiene la Camara Nacional de la Industria de Restaurantes y
Alimentos Condimentados (CANIRAC) para apoyar a esta industria en nuestro pais.
(Gutiérrez, 2012)

La falta de controles operativos y de herramientas tecnoldgicas que ayuden al seguimiento
de clientes, posicionamiento del negocio y creacidén de nuevas técnicas de publicidad y
comunicacidn, es en donde se identifica la problematica a atender, encontrando la
oportunidad de crear una herramienta que sea atractiva tanto para los clientes de los
restaurantes, como para los duefios y gerentes de los mismos, pudiendo asi apoyar al
crecimiento planeado. Este tipo de herramientas son tomadas de un modelo exitoso, en
donde cada vez mas usuarios las estan utilizando. Podemos observar en el catalogo de
aplicaciones de Apple o de Google que en los Estados Unidos, cada vez es mayor el nUmero
de restaurantes que cuentan con este tipo de herramientas, dandoles una ventaja sobre los



demas y siento una opcidn atractiva para los clientes que buscan este tipo de negocios por
medios electrénicos.

El crecimiento de las redes sociales, comunicacién web, publicidad y marketing electrénico
y el e-commerce, han sido de gran importancia para todas las industrias en México, a tal
grado de que muchas de ellas estan utilizdndolos ya como base para la operacion en sus
industrias y no como un apoyo para las mismas.

En la industria restaurantera, existe hoy en dia una resistencia a usar tecnologia (Perez-
Soltero, 2013) , no se cuenta con ella, o no se ha utilizado aun de manera amplia para
diversas actividades. En la mayoria de los casos se emplea como forma de publicidad para
los establecimientos, dejando de lado el seguimiento a los clientes. Este tipo de sistemas es
muy importante para la obtencién de informacion que ayude al crecimiento de la empresa
y en la planeacién de las operaciones.

El sitio “mesapara2.com” busca crear un espacio de interaccion entre los restaurantes y los
clientes, de tal forma que si una persona visita un establecimiento y es de su agrado, el
restaurant pueda darle seguimiento a su relacion para mantenerlo como cliente, darle
beneficios especiales y herramientas personalizadas para que su préoxima visita suceda en
un menor tiempo, y siempre mantenga al restaurante como opcion.

Asi mismo, nuestro sistema creard el vinculo, si este no existe, mediante el lanzamiento de
ofertas temporales y limitadas a los clientes que externen sus gustos y que quieran recibir
promociones en sus dispositivos moviles.

Visto desde el otro punto, los clientes tendran en el sitio un perfil de usuario, en el que
podran externan sus gustos y preferencias gastrondmicas, seleccionar los mejores
establecimientos en cuanto a calidad, precio y lo mds importante, recibir las promociones
especiales a las que puedan ser acreedores por utilizar el sitio. Se pretende que, mediante
dinamicas sociales y creacion de fidelidad y pertenencia en el sitio, los clientes de los
restaurantes vuelvan a “mesapara2.com” desde su computadora o dispositivo movil, cada
vez que quieran salir a algun lugar a comer, ya sea de su preferencia, o para probar cosas
nuevas.

En el mismo sitio, se pretende incluir directorios de restaurantes con ranking y descripcién
del establecimiento en varios idiomas, de tal forma que el sitio pueda ser utilizado en la
industria turistica como referencia para extranjeros, y que estos puedan hacer
reservaciones y recomendar los negocios a otras personas de distintas nacionalidades.



1.4.0bjetivos

1.4.1. Generales

El objetivo general de este proyecto es desarrollar un Plan de Negocios, mediante el cual se
pretende demostrar la viabilidad de la creacién y puesta en marcha del sitio y aplicaciones
moviles de “mesapara2.com”.

1.4.2. Particulares

e Analizar los elementos principales que sirven como punto de partida en demostrar
la viabilidad de la idea de negocio que se tiene. Estos elementos se analizan cada
uno con distintas técnicas, permitiendo recabar datos y hacer proyecciones que nos
ayuden a tomar una decision.

e Llevar a cabo un analisis mercadolégico, mediante el cual se pretende conocer
nuestro mercado meta, asi como indicadores estadisticos que ayuden a calcular los
niveles de ventas y de servicio que se pretenden tener. Este tipo de analisis estara
basado en estudios de mercado y en el analisis de datos del entorno.

e Describir los principales puntos del estudio técnico, el cual nos darda datos
importantes de la creacién del producto como tal, asi como los procesos que se
seguiran para el desarrollo del mismo.

e Desarrollar un estudio administrativo, mediante el cual se analizard la estructura de
la organizacién, asi como la forma en que esta va a trabajar.

e Realizar un andlisis financiero, que ayudara a demostrar si el proyecto es viable
mediante proyecciones de ingresos contra gastos, lo anterior para obtener un punto
de equilibrio y conocer el tiempo aproximado de recuperacién de la inversién.



1.5. Justificacion

Segun cifras proporcionadas por en la Asamblea CANIRAC del afio 2012 (Gutiérrez, 2012), y
sustentadas en el INEGI (2011), el valor estimado de la industria restaurantera al cierre del
afio 2011 en México, rebasa los $15,000 millones de ddlares, siendo el 1.4% del PIB
nacional, y 12.5% del PIB turistico.

Existen en nuestro pais alrededor de 420,000 establecimientos registrados en este ramo,
de los cuales INEGI cuenta con un directorio. Para finales del 2012 se prevé un crecimiento
en la demanda de un 10%, y por consiguiente, la creacién de nuevos establecimientos
(INEGI, 2011).

En cuanto a los clientes de esta industria, se puede mencionar que el 10% del gasto de las
familias mexicanas se destina a comer fuera de casa, y el 20% del total de la poblacién
mexicana, tiene necesidad de comer fuera de casa diariamente.

El financiamiento del sector restaurantero proviene practicamente de los propios
industriales pequefios empresarios, ya que el 90% de ellos consigue los recursos por su
cuenta.

En este ramo, 4 de cada 10 negocios no sobreviven después de 3 afios, y solo 2 de cada 10
sobreviven después de 5 afios. Es en este punto donde las herramientas tecnoldgicas
pueden ser un gran apoyo para los restaurantes, creando clientes fieles al establecimiento,
y a suvez, para la aplicacion de controles en las operaciones del negocio, obtencién de cifras
para proyecciones, etc. (Gutiérrez, 2012)

En cuanto a la creacién de la empresa que desarrolla el sitio “mesapara2.com”, también se
debe estudiar la viabilidad del negocio. De acuerdo con el Centro para el Desarrollo de Ia
Competitividad Empresarial (Cetro-Crece, 2012), “el 75% de las nuevas empresas mexicanas
debe cerrar sus operaciones apenas después de dos afios en el mercado”, por lo tanto, es
de suma importancia el hacer un estudio previo de factibilidad de todos los aspectos de la
empresa.

Por lo anterior, y con base en estadisticas, una buena practica es la creacion de un plan de
negocios para sustentar la creacion de la empresa y permanecer con buenas bases a lo largo
de la ejecucién del proyecto. El beneficio principal reside en mantener esta empresa
durante muchos afios, y que no caiga en la problematica identificada del cierre de pequefas
y medianas empresas.



Mediante los analisis que se realizan en un plan de negocios es posible saber el panorama
gue tendrd la empresa tanto a corto, mediano y largo plazo. Se crean proyecciones con base
en datos sustentados en encuestas y estudios actuales, los cuales nos dan un panorama de
como se llevara a cabo la puesta en marcha de la idea.

De igual forma, se definen algunos de los lineamientos y procesos que se seguiran a lo largo
de la puesta en marcha y que servirdn como punto de partida para la creacién de la
empresa.

Otro punto muy importante es el impacto social que este proyecto tiene, ya que mediante
la creacidon de una empresa y que ésta permanezca viva, ayuda significativamente a la
creacién de empleos debidamente remunerados en nuestro pais. Asi mismo, este plan de
negocios puede ser tomado como referencia para demostrar la importancia de los mismos,
y hacer énfasis en el valor tedrico y metodolégico que puede llegar a tener si se difunde
esta practica a nuevos emprendedores.

1.6. Metodologia

La estrategia metodoldgica que se seguira para la realizacién de este proyecto estd ligada a
una serie de pasos para analizar los 4 elementos principales en un Plan de Negocios. Esta
estructura en un principio se construyé con base en la propuesta por la Secretaria de
Economia, sin embargo, gracias a la ayuda de expertos, a la revisién bibliografica que se ha
hecho y al conocimiento del mercado de las tecnologias de informacién, se han
complementado los apartados, de manera que sean utiles para el analisis de la viabilidad
de la idea.

Primeramente, se llevara a cabo un andlisis de mercado, el cual tiene como propésito
demostrar la posibilidad real de participacion del producto. Los elementos que se
pretenden observar son: la definicidn mercadolégica del producto, reconocimiento y
estimacion del mercado meta y sus caracteristicas, las necesidades y expectativas que
debera cumplir el producto, el precio que el mercado estard dispuesto a pagar en relacion
a la oferta y demanda y que justifique el emprendimiento, y por ultimo el reconocimiento
del entorno, llevando a cabo un andlisis de la competencia. Para realizar el estudio de
mercado se obtendran datos del entorno y se recabaran datos de fuentes publicas.

Después de analizar el aspecto de mercado, se realizard un plan de mercadotecnia y
publicidad, mediante el cual se daran a conocer los atributos del producto, el
establecimiento de precios con base en el analisis del mercado, la creacién de la imagen
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corporativa, canales de promocidn, diferenciacidn y posicionamiento. Lo anterior con el fin
de dar a conocer el producto que se va a crear.

Como parte del andlisis técnico, se definirdn los recursos y tecnologia necesarios para la
creacién del producto, asi como las normas y procesos de calidad que se tomaran en cuenta
para el desarrollo del mismo. Una vez identificados los procesos, se hara un listado de los
requerimientos funcionales del sitio y las secciones que se pretenden desarrollar.

En el analisis administrativo o de organizacién, se describe el arreglo sistematico de
personas y recursos con la intencién de obtener los resultados propuestos para el negocio.
Algunos de los estudios que se llevardn a cabo son: el planteamiento de la estructura de la
empresa, la asignacién de funciones, organigrama, y politicas de una empresa socialmente
responsable.

Para llevar a cabo un analisis financiero adecuado, se va a recurrir a la ayuda de un experto
para verificar los datos que se obtienen y que se muestren datos veridicos en las
proyecciones. Se realizard una proyeccion a 3y 5 afios, o al menos un afio después del punto
de equilibrio encontrado, asi como la obtencidn de la Tasa Interna de retorno. Como punto
esencial se pretende obtener ciertos indicadores financieros como la rentabilidad, el punto
de equilibrio y periodo de recuperacién de la inversién.

Por ultimo, se describirdn los resultados obtenidos, con un analisis de factibilidad de la idea,
y como cierre del proyecto se realizard un resumen que contenga de manera general los
hallazgos de todos los estudios del plan.

1.7. Planeacion del proyecto

A continuacion, se presenta una grafica WBS y un diagrama de Gantt con las actividades a
realizar durante el proyecto. Las mismas serdn llevadas a cabo en el orden mencionado.
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Capitulo 2 - Marco tedrico

En este capitulo, se hara referencia a diversos autores para obtener un marco de referencia
en los estudios que se llevaran a cabo.

Se hizo una investigacion de los elementos esenciales de un plan de negocios, obteniendo
la informacidn que mds se adapte a la idea de negocio que se tiene. Con estos datos, se
desarrollara el estudio de mercado, técnico, administrativo y financiero.

La investigacion que se llevd a cabo para desarrollar el marco tedrico estd basada en la
metodologia propuesta a seguir, y define la estructura a seguir en el capitulo siguiente en
el que se hace el estudio de viabilidad en todos sus aspectos.

2.1. El plan de negocios

Todas las personas somos capaces de generar ideas con el fin de convertirlas en un negocio,
sin embargo, en el hecho de materializarlas y convertirlas en un éxito es en donde reside la
principal barrera para el emprendedor. Actualmente existen distintos teorias y enfoques de
cémo se debe hacer la planeacidn inicial de una empresa, tales como startups, generaciones
de modelos Unicos de negocio, creacién de planes de negocio, etc.; para fines de este
trabajo, me centraré en el desarrollo de un plan de negocios con la estructura basica
necesaria para la evaluacién de mi idea.

El plan de negocios, como su nombre lo indica, es indicar todos los pasos a considerar antes
de tomar la decision de emprenden un negocio de cualquier tipo. Lo anterior se realiza
mediante diferentes estudios que nos ayudan a demostrar la viabilidad de la idea que se
esta evaluando.

Este tipo de documentos deberian ser elaborados por cualquier persona que desee
emprender un negocio, o ampliar el catdlogo de productos y servicios en empresas ya
existentes, sin embargo, por la falta de experiencia, gerencial o técnica, la mayoria de las
veces no se realiza con la profundidad en todas las areas, y el estudio es enfocado solamente
a las areas con las que el empresario esta mas familiarizado.

“El plan de negocios (Business plan) debe entenderse como un estudio que, de una parte,
incluye un andlisis de mercado, del sector y de la competencia, y de otra , el plan
desarrollado por la empresa para incursionar en el mercado con un producto/servicio, una
estrategia, y un tipo de organizacion, proyectando esta vision de conjunto a corto plazo, a
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través de la cuantificacion de las cifras que permitan determinar el nivel de atractivo
econdmico del negocio, y la factibilidad financiera de la iniciativa; y a largo plazo, mediante
la definicion de una vision empresarial clara y coherente.” (Borello, 2000, p. 16).

Después de definir el plan de negocios, cabe sefialar que no existe una visidn Unica de cémo
debe de ser elaborado, ya que depende de la naturaleza de la idea que se quiere valuar, sin
embargo, si existen algunos lineamientos basicos que este debe cumplir, que es en lo que
enfocaré mi marco teérico. También dependiendo de empresario, el presupuesto o incluso
el propdsito del estudio, la profundidad con el que se elabora puede variar.

2.2. Beneficios al elaborar un plan de negocio

Cuando se quiere iniciar con cualquier proyecto en la vida, primero se cuenta con un plan
para saber de dénde partimos, que debemos hacer y hacia dénde queremos llegar; esto se
puede dar ya sea de manera consciente o inconsciente.

Lo mismo pasa con las ideas de negocio, aunque tenemos muy claro hacia déonde queremos
iry qué queremos lograr con la idea, es necesario plasmar cuales son los pasos que debemos
seguir para llevarla a cabo exitosamente. La diferencia entre los planes que tenemos en
nuestra vida a los de negocio, es que los segundos hay que definirlos mds detalladamente,
ya que se debe incluir informacién relacionada con el entorno actual que nos rodea,
indicadores financieros, etc. que pudieran ser evaluados por otras personas.

Algunos de los beneficios que se tienen al elaborar un plan de negocios escrito, segin
Marketing Publishing (1994) son:

e Daunaidea clara de los pasos a seguir para la puesta en marcha del negocio.

e Constituye un util y eficaz método para el autodesarrollo como empresario.

e Ayuda a crear una mentalidad interna orientada a la rentabilidad.

e Esuninstrumento de control eficaz en empresas que aun se estan consolidando.

e Los negocios con planes escritos tienen mayor probabilidad de tener éxito.

e Ayuda a clarificar, enfocar e investigar el negocio sin dejar zonas erréneas.

e Ayuda a coordinar los diferentes factores del negocio que son decisivos para tener
éxito.

e Permite confrontar las ideas con la realidad porque la dindmica del plan, fuerza a
considerar todos los factores relevantes del negocio, sin olvidarse de ninguno.

e Se puede considerar la creacidon de un cronograma de tareas en el plan, facilitando
el seguimiento de las mismas en la ejecucién del proyecto.
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e Es una herramienta de modelado del negocio que permite trabajar sobre cambios
cuando alguno de los factores del negocio experimenta una variacién.

e Es un sistema de referencia para evaluar el progreso del proyecto y ajustar el plan
en funcién de resultados parciales.

2.3. Antes de iniciar con el plan

Si bien la creacién de un plan de negocios no es una garantia de éxito de la idea que se esta
evaluando, si constituye una herramienta clave para saber si es viable la puesta en marcha
del proyecto.

Para tener una mayor claridad de qué es lo que deseamos evaluar, debemos tener muy
clara la idea que tenemos en mente, con el fin de hacer una evaluacién previa y no
desperdiciar recursos en la creacién de un plan de negocio que arrojard el resultado de que
la propuesta no es viable.

Parte de conocer bien nuestra idea es definir con claridad el modelo de negocios que vamos
a adoptar, considerar sus ventajas y desventajas, y hacer una evaluacién previa de nuestro
producto, lo cual nos dard la pauta en qué es lo mas importante que debemos evaluar
cuando se esté elaborando el plan de negocios.

A continuaciodn se listan algunas preguntas que sugiere Droznes (2005) en su libro “Manual
para un plan de negocios”, que pueden ser utilizadas como check-list para ayudar a tener
un panorama general del proyecto antes de comenzar a escribir el plan.

e (Por qué este negocio sera exitoso?

e (iQué necesidad especifica satisface este producto o servicio?
e (iCdodmo afectan los cambios tecnoldgicos al producto o servicio?
e (Qué es lo que hace Unico a este producto o servicio?

e ¢(Hay demanda existente para el producto?

e (Existen sustitutos para el producto?

e (El producto tiene posibilidades de una futura expansion?

e (Por qué tiene el negocio un alto potencial de crecimiento?

e (Cudles son las caracteristicas demograficas de sus clientes?

e (Cudles son las tendencias actuales del mercado?

e (Cudl es su competencia?

e (iQué ventajas tiene la competencia sobre usted?

e (iQué ventajas tiene usted sobre la competencia?

e (Cudles son los elementos criticos de su plan de marketing?

e ¢(Qué importancia tiene la publicidad en su plan de marketing?
e (Cuadles con los canales de distribucion del producto?
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e (iQué experiencia tiene su equipo de trabajo?
e (Cudnto capital necesita para poner en marcha la idea?
e (Cuanto capital necesita para funcionar los préximos cinco afios?

Después de hacer un analisis general de la idea de negocio, se puede tener un panorama
amplio de lo que se debe investigar para la creacion del plan de negocios completo. Las
preguntas anteriores sirven como guia para este proceso de conocimiento y ato evaluacién.

2.4. Los elementos del plan de negocios

Existen distintos formatos utilizados para la creacién de planes de negocio, sin embargo, si
analizamos varias referencias bibliograficas, nos podemos dar cuenta que siempre se
repiten los siguientes cuatro aspectos clave que se tienen que evaluar en cualquier idea de
negocio: el mercado, detalles del producto, la organizacién que lo va a crear y los aspectos
financieros del mismo.

Existen otros puntos que se pueden desarrollar en el escrito, como por ejemplo la
declaracion de la mision y la vision de la empresa, la descripcién de la misma, las
caracteristicas del producto, y un pequefio analisis del sector.

2.4.1. Estudio de Mercado

“Uno de los errores mas faciles de cometer en el plan de negocios es suponer que hay un
mercado para lo que se produce.” (Balanko-Dickson, 2010, p.39) Es por esto que todo
estudio de mercado debe incluir dos puntos esenciales: la definicién del mercado meta al
gue se quiere llegar, y un programa de comercializacién para llegar a ese grupo deseado.

El éxito del producto reside en la habilidad para cumplir con las necesidades y deseos del
cliente. Para poder cumplir con esto, es necesario conocer el tipo de clientes que esperamos
tener, esto es el mercado meta. (Abrams, 2013)

Para lograr definir el mercado al que se quiere llegar, es necesario describir un perfil
demografico del consumidor tipico. Cuanto mejor sea definido el cliente, mas facilmente se
podrda hacer un plan de marketing para llegar a él. (Abrams, 2013)
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Nuestro producto puede estar dirigido a Individuos o a Empresas. Si es el primer caso,
debemos considerar los siguientes datos: (Abrams, 2013)

e Edad

e Género

e Nivel de Ingresos

e Estado social (soltero, casado, etc.)
e Ocupacién

e Educacion

e Raza o grupo étnico

e (Clase social

Si el consumidor final es una empresa, ademas de los datos basicos de la misma, podemos
incluir: (Abrams, 2013)

e Producto o servicio que la empresa vende
e Afos dentro del negocio

e Nivel de facturacion/ventas

e Numero de empleados

e Caracteristicas de los empleados

e Siesunaempresa publica o privada

e Capacidad de compra

Existen otros datos que se pueden obtener del consumidor final y que podrian ser de mucha
ayuda al momento de definir una estrategia de publicidad y marketing. Un ejemplo de este
tipo de informacion son los datos geograficos. Se proporcionan detalles como localizacién,
segmentando clientes por pais, regidn, estado, ciudad, etc. o incluso tomar datos como el
tamafio de la poblacion en donde se desea vender el producto, el clima y la densidad de
poblacion. (Abrams, 2013)

De igual manera, tomar en cuenta la psicologia y la conducta de los clientes es importante.
Podemos definir elementos como: clase social, estilo de vida, personalidad, etc. Lo anterior
porque la psicologia del cliente esta relacionada con su comportamiento como consumidor
y su utilizacion de productos y servicios.

Ademas de las caracteristicas observables de nuestros clientes, también es importante
tomar en cuenta los factores que influyen en la decisién de compra. Esto incluye
preferencias especificas de compra, motivaciones en cédmo los clientes se perciben a si
mismos, y como y cuando llevan a cabo una compra (Abrams, 2013).
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Otro punto esencial en el andlisis del mercado es el saber el tamafio del mismo. Una vez
que identificamos el tipo de cliente que tenemos, podemos saber cuantos de estos hay y
gue son potenciales consumidores del producto que deseamos comercializar.

Cuando el cliente objetivo ha sido bien identificado, y sabemos el tamafio de nuestro
mercado, debemos de identificar las tendencias del mismo. Para esto, podemos hacernos
las siguientes preguntas: “éQué tasa de crecimiento se espera dentro del merado meta?,
¢Qué cambios estan ocurriendo y ocurrirdn en el mercado? Y ¢ Qué cambios se produciran
en el uso futuro del producto o servicio?” (Droznes, 2005, p26).

Para responder todo lo anterior se pueden toman las cifras que nos dan los institutos de
estadistica, encuestas publicas e indicadores demograficos, sin embargo, la mejor manera
de tener bien claro quién es nuestro mercado meta, cuales son sus necesidades y cémo se
van a comportar frente a nuestro producto es hacer una investigacion de mercado
personalizada. (Abrams, 2013)

Para obtener los datos necesarios, podemos hacer un estudio de mercado. Segun Rhonda
Abrams (2013), la mejor manera de conocer a nuestros clientes potenciales es mediante las
siguientes técnicas:

e Hablar directamente al potencial cliente, preguntar acerca de sus deseos y
necesidades.

e Hacer encuestas en grupos de enfoque.

e Examinar el material que los clientes consumen, incluyendo periddicos, paginas
web, revistas, television, radio, etc.

e Tomar en cuenta bases de datos locales.

e Hacer visitas a la competencia.

Existen ya investigaciones de mercado genéricas que podemos tomar en cuenta, o se
pueden crear encuestas adaptadas al producto con el fin de obtener datos de primera mano
gue nos sirvan para tomar decisiones en un futuro. Se debe hablar con la mayor cantidad
posible de personas dentro de nuestro grupo especifico de clientes, o por lo menos, con un
muestreo significativo basado en el tamafio de mercado.

Las entrevistas deben ser conducidas por un investigador capacitado, y pueden llevarse a
cabo en persona o por teléfono. Los resultados no deben ser alterados por
preconcepciones, sentimientos y emociones, o presiones de negocio (Moran, 2011).

Las encuestas pueden hacerse por teléfono, correo, correo electrénico y medios
electrdnicos, o en persona. Se debe tener cuidado como son formuladas las preguntas, de
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tal forma que esto no tenga influencia en los resultados. Se pude incluir desde una simple
pregunta, hasta un cuestionario completo (Moran, 2011).

“Use sus propios ojos para descubrir detalles valiosos acerca de su mercado meta y los
habitos de sus compradores. Visite a sus competidores disfrazado de consumidor.”
(Droznes, 2005, p.27).

Ademas de saber quién es nuestro potencial cliente, el tamafio de marcado, caracteristicas
del mismo y saber cémo llegar a él, es necesario ver las barreras que pudieran existir en el
camino. Una de las principales es la competencia.

“No importa el tipo de negocio que tengamos, o que planeamos comenzar, otras compafiias
quieren nuestros clientes. El hecho de que exista la competencia significa que queremos
incursionar en un mercado viable, con clientes que quieren comprar los productos que
nosotros vendemos. Aun cuando estamos tratando de vender un producto innovador,
como por ejemplo una tecnologia de punta, debemos de tomar en cuenta que existe la
competencia. Puede que no haya un producto comparable en la industria, pero puede
haber otro producto que cubra las necesidades que tiene el cliente.” (Abrams, 2013, p.47)

Se debe hacer una investigacién de las empresas que estan ofreciendo el mismo producto,
similares o sustitutos para saber contra quién estamos compitiendo en el proceso de llegar
al cliente potencial. Esta investigacidn consta de una busqueda exhaustiva para obtener una
lista de las principales empresas que podrian afectar en el posicionamiento y la venta de
nuestro producto.

Una vez que se tiene la lista, se debe hacer una comparacién entre nuestra empresa (o
producto) con los competidores actuales y potenciales. Se debe identificar a todos los
competidores directos, indirectos, sustitutos y potenciales, qué venden y cudnto venden, el
tiempo que han estado en el mercado y lo mas importante: Marcar fortalezas y debilidades
de cada uno de los competidores desde una perspectiva imparcial.

Fortalezas: ¢Qué hacen bien?, {Qué es lo que ellos dicen que es su principal ventaja
competitiva? ldentificar su mercado, participacidn, volumen, rentabilidad, éSon mas
grandes o mas pequefios que yo? (Abrams, 2013)

Debilidades: ¢En qué aspectos son débiles?, ¢Qué podrian mejorar?, ¢En qué estdn
fallando? (Abrams, 2013)

Cémo compiten: Caracteristicas, estrategias y métodos de operacion. ¢En qué aspectos es
diferente su modelo de negocios?, ¢CoOmo estan posicionados?, ¢Cémo es la calidad del
producto que venden?, ¢{Cual es su reputacion? (Abrams, 2013)
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Una vez que se tienen bien identificados y clasificados los posibles competidores, se puede
hacer un anadlisis de nuestra empresa, tomando en cuenta fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas. Las amenazas y oportunidades provienen del exterior de la
empresa, las fortalezas y debilidades son del interior de la misma. Lo anterior se hace para
tener un punto comparativo de nuestra empresa contra los competidores.

Es de mucha utilidad listar las ventajas que nuestro producto tiene sobre la competencia,
por ejemplo: (Covello, 2005)

e Rendimiento actual

e C(Calidad y confiabilidad

e Eficiencia en produccion

e Distribucion

e Precio

e Promocidn

e Imagen publica y reputacién

e Relaciones estratégicas de negocio

Ademas de lo anterior, Joseph Covello menciona en su libro Your first business plan (2005),
gue se deben tomar en cuenta los factores en los que nuestro producto es vulnerable ante
la competencia, y tratar de mitigarlo. Algunos ejemplos de esto son: cuando el producto se
vuelve obsoleto, productos sustitutos de menor precio, tendencias ciclicas en el mercado,
economia débil en un futuro, modas y ciclos del producto, etc.

Después de definir todos los factores anteriores, es necesario determinar como los clientes
van a ser alcanzados. Para esto debemos desarrollar un plan o estrategia de marketing, es
decir, cual va a ser el proceso a seguir para llegar hasta los clientes potenciales y convertirlos
en clientes efectivos y fieles.

La estrategia de comercializacién es la ciencia de planear y ejecutar una campafa
promocional que va a generar ventas para la empresa. Estas estrategias deben mejorar,
promover y soportar las ventas y beneficios de nuestros productos, que hacen que los
clientes quieran comprarlos (Covello, 2006).

El plan de ventas debe contener los siguientes elementos: publicidad, promocidn, y técnicas
de venta (Covello, 2005).

Debido a que el plan de comercializacidon y ventas define la estrategia para asegurar clientes
y ventas, es critico definirlo con claridad en el plan de negocios para tener éxito. Se debe
tomar en cuenta: Un enfoque realista y costeable para informar a los clientes acerca de
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nuestro producto, tener una fuerza de venta efectiva y definir técnicas y métodos
apropiados de venta (Abrams, 2013).

Antes de pensar en la estrategia y métodos que seguiremos, es de mucha utilidad penar en
las siguientes preguntas: ¢Cémo puedo llegar a los clientes para comunicarles sobre mis
productos?, ¢ Quién es mi audiencia meta?, { Quiénes comprardn mis productos una vez que
les comunico mi informacion? (Covello, 2006).

Para la creacién del plan de marketing se tienen que tomar en cuenta los siguientes puntos:
(Covello, 2006)

e Medios de comunicacidn que se usaran para contactar al consumidor

e Con qué frecuencia se usard casa uno de los medios

e Cuanto costara cada medio

e Materiales de marketing necesarios

e Textoy disefio de los materiales

e Costo para llegar a cada prospecto de cliente

e Relaciones publicas y de prensa gratuitas

e Creacién de campafias de relaciones publicas y prensa

e Modificacidn y adaptacion de las estrategias de marketing en un futuro

e Marketing en redes sociales y medios electrénicos

o Definir estrategias de marketing con empresas aliadas, acuerdos comerciales, de
distribucién y ventas

o Definir el equipo de ventas

Muchos dueios de negocios ignoran el potencial de una campafia publicitaria efectiva por
el esfuerzo que pusieron en la calidad de la creacion del producto. Por el contrario, nuevas
empresas ponen demasiada atencion en este apartado, debido a que es mas necesaria la
exposiciéon de su producto y marca al mercado. (Covello, 2005)

Para resaltar laimportancia de la estrategia del negocio en Internet, habla de laimportancia
gue tiene el posicionamiento de la marca en la web, y de los elementos principales con los
gue debe contar un portal de la empresa. (Covello, 2006)

“Aln si la empresa es nueva o ya establecida, los inversionistas potenciales se van a
asegurar de que la empresa cuenta con un sitio web de facil acceso, facil de navegar y
amigable con el usuario para que puedan llegar a efectuar la compra en linea. De igual forma
los inversionistas investigaran si es viable la venta de productos en la web, y si estos pueden
ser comprados y entregados rdpidamente al cliente.” (Covello, 2006, p121)
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El hecho de contar con un sitio web en el plan de ventas, no quiere decir que este tenga que
vender productos necesariamente. El sitio web puede servir como herramienta de
posicionamiento para la marca, de tal forma que los clientes tengan la informacion
detallada, precisa y actualizada de los productos y servicios que ofrece la empresa.

Si parte del negocio se centra en la creacion de un sitio web, se debe prestar atencion a
otros aspectos como la infraestructura necesaria, la publicidad remunerada en linea, el
posicionamiento del portal en buscadores, el trafico actual y necesario, ventas seguras, etc.

Ademas del sitio web, otra herramienta que se puede mencionar en esta seccidon, como
parte de la estrategia de marketing, es el uso de un CRM. Hoy en dia, hasta los negocios
mas pequefios se pueden beneficiar de paquetes de software econdmicos para manejar la
relacion con sus clientes. Existen distintos tipos de este software dependiendo de las
necesidades del negocio (Moran, 2011).

2.4.2. Estudio técnico

En el estudio operativo es el apartado donde se describe como se ejecutan las funciones
basicas de la empresa, asi como todos los elementos necesarios para que este pueda ser
llevado a cabo (Abrams, Rhonda. 2013). La mayoria de las empresas carecen de un plan de
operacion al iniciar un negocio, y mucho menos saben los insumos, infraestructura y
recursos minimos necesarios para la puesta en marcha de la idea; estos datos son muy
importantes también para el estudio financiero.

Dentro del plan de operaciones se mencionar la forma en que el negocio va a operar, para
esto, es necesario primero identificar las herramientas con las que se llevara a cabo. Una
operacion bien manejada tiene estructura, controles y puntos de verificacién de calidad en
todo el negocio; cuando se tienen todos estos elementos, un negocio es facil de administrar
y de mejorar en sus operaciones.

Para hacer un plan de operaciones y administracién se comienza con dar una descripcién
del estado actual del negocio, en caso de que sea una nueva empresa, se deben dar datos
de lo que necesita para la puesta en marcha. Se deben incluir aspectos como: las
instalaciones con las que se cuenta, que tan desarrollado se encuentra el producto, pruebas
de mercado o piloto, lista del equipo que se ha adquirido hasta el momento, y el personal
gue esta trabajando actualmente en la idea (Abrams, 2013).
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A continuacioén, se describen algunos de los puntos que se deben tomar en cuenta para el
estudio técnico. El detalle con el que se describe cada uno de los apartados, depende del
tipo de negocio que se desea crear (Abrams, 2013).

Ubicacion e Instalaciones

Esta puede influir directamente en la viabilidad del producto, ya que el ambiente tiene un
impacto directo en el negocio. Primero se debe completar el estudio de mercado para poder
establecer la ubicacion éptima de la empresa.

El negocio requiere tener acceso rapido y directo a los canales de distribucién, a los
proveedores o y los clientes directos. Asi mismo, se debe contar con las instalaciones
adecuadas en tamano y forma para satisfacer las necesidades de los clientes.

Una cosa muy importante en este punto es tomar en cuenta la modalidad en que se va a
ocupar el espacio, tomando en cuenta aspectos financieros como el pago de renta,
servicios, los contratos de arrendamiento, costos fijos, etc.

Ademas de analizar el presente de la ubicacién, se requiere que se planee a futuro, ya que
el negocio puede crecer y necesitara de mayor infraestructura y espacio para brindar el
mejor servicio a los clientes.

La ubicacién fisica del negocio no es el Unico gasto en esta seccién, también se deben
considerara los gastos fijos de mantenimiento del lugar necesarios para llevar a cabo la
operacion del negocio. Estos incluyen los siguientes: agua, luz, gas internet, etc. (Moran,
2011).

Produccion y control de calidad
Todo negocio tiene un proceso de produccidn, que consiste en como se transforman los
materiales para crear el nuevo producto.

Esta seccion debe estar enfocada en los métodos, capacidad, procedimientos de
optimizacién de costos, y los procesos de control de calidad necesarios para asegurar que
el producto cumpla las expectativas del cliente (Abrams, 2013).

Un componente clave de la operacion es el control de calidad. Sin asegurarnos que los
productos y servicios que se estan ofreciendo al cliente, cumplen con un cierto nivel de
calidad, podriamos perder clientes debido a que no volveran a confiar en la empresa.
(Moran, 2011).

Equipamiento y tecnologia
Ademds de las instalaciones, es necesario identificar el equipo necesario para que el
negocio sea exitoso, y entregar productos y servicios de calidad (Moran, 2011).
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Es necesario tomar en cuenta las necesidades del equipo que desarrolla el producto, ya que
es muy comun que los empresarios creen una lista del equipo necesario y en la puesta en
marcha del negocio, la produccién se vea afectada por faltantes y por lo tanto, el retorno
de la inversidn también ya que requiere un gasto extra no contemplado.

Como se menciond anteriormente de debe listar el equipamiento, y obtener el costo real y
actual de cada elemento en la lista, asi como la descripcion de la funcion que este realizara
en la creacién del producto. Se puede tomar en cuenta contratos de arrendamiento de
equipo, actualmente existen empresas que se dedican a proporcionar por ejemplo
computadoras para las oficinas, reduciendo el costo inicial, el mantenimiento, y la
renovacion de equipos en un futuro (Moran, 2011).

Una cosa muy importante al momento de listar el equipo necesario es tomar en cuenta los
distintos proveedores que existen, y tener opciones al momento de la compra, ya que los
precios que se mencionan en el plan no estan garantizados para el momento de la compra.
Los vehiculos, mobiliario y equipo de cdmputo también se incluyen en esta lista.

Personal

Para llevar a cabo el desarrollo del producto se necesita de personal que lo haga posible,
para esto, se deben identificar los puestos clave necesarios y los roles que se van a cubrir
con cada puesto.

Para sabes cuanto personal se necesita, se puede tomar en cuenta un mapa de procesos
desarrollado para la empresa, y definir qué persona va a desempefiar cuales roles dentro
de la produccién y administracion. Se pueden tomar en cuenta varias personas para un rol,
dependiendo de la capacidad de produccién necesaria, o varios roles para una sola persona.
(Moran, 2011).

Después de listar las posiciones que se necesitan, se pueden agrupar por departamentos o
por funciones, para hacer categorias y comenzar a listar las habilidades necesarias y definir
el entrenamiento requerido (Moran, 2011).

Uno de los elementos principales de este estudio es definir los sueldos estimados de los
empleados, ya que es un dato necesario para el estudio financiero.

Por ultimo, se pueden también definir lineamientos como los criterios de contratacién, la
lista de habilidades técnicas necesarias, si es posible contratar a una empresa reclutadora,
etc.

Procesos
Para tener una idea de las operaciones que se llevaran a cabo en toda la empresa, asi como
para tener bien definidos los lineamientos con los que se va a desarrollar nuestro producto,
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se puede hacer un mapa de procesos y un libro de los mismos, en donde se describa cada
paso para la realizacién del mismo, dependencias, roles involucrados, etc.

Para la creacién de este mapa de procesos, se debe hacer un estudio de la operacién actual,
o si la empresa es nueva, se debe definir como se quiere operar.

Para tener un mejor resultado se pueden utilizar normas en donde ya estan definidos
algunos procesos, y se puede adaptar a la empresa segun las necesidades de la misma. Un
ejemplo de esto es la norma NMX MoProSoft (2005), que da la pauta para la implantacion
de procesos para las empresas desarrolladoras de software.

En este punto, no solo se mencionan los procesos de manufactura o desarrollo, también se
incluye la parte administrativa, gerencial, de ventas, mercadotecnia, insumos, calidad, etc.

Una vez que se tienen los procesos y el mapa de como se quiere operar, la puesta en marcha
y el establecimiento de controles de calidad sera mas facil.

Inventario y proveedores

Algunos de los negocios no se deben preocupar por el inventario, pero tienen que asegurar
que tienen la suficiente capacidad humana de trabajo para entregar los productos a tiempo
a los clientes (Moran, 2011).

Es importante incluir informacidn acerca del manejo de inventarios en el plan de negocios,
ya que, si no se tiene este control, se podria ver afectada la capacidad de entregar un
producto al cliente en la fecha acordada (Moran, 2011).

Las politicas de compra también son esenciales, ya que toda empresa necesita insumos para
entregar un producto. Ya sea materia prima, o servicios de alojamiento y datos para
empresas tecnolégicas, se debe contar con politicas de compra bien definidas para
minimizar los costos y obtener mejores margenes de ganancia en los productos.

Se debe trabajar con los empleados para definir cdmo se va a llevar a cabo la comparacion
entre productos y precios, y mantener el costo de los insumos lo mas bajo posible. Puede
gue un individuo en la organizacidn sea el Unico responsable de este rol, por lo que debe
estar bien entrenado para desempeifiar este cargo. (Moran, 2011).

2.4.3. Estudio administrativo

Este estudio es donde se definen los elementos clave en la estructura de la organizacién
para que esta funcione. Todas las decisiones importantes pueden afectar el rumbo de la
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empresa e influir en el éxito o fracaso del producto, por lo tanto, se debe definir como estara
constituida la empresa en términos organizacionales.

Uno de los principales puntos a mostrar en este apartado es que la empresa serd manejada
por lideres competentes. En esta seccion se debe mostrar: (Abrams, 2013)

e Los miembros clave de la organizacidn estan capacitados para manejar el negocio

e |dentificar el personal adicional necesario

e La cantidad de personal y los roles definidos son los adecuados y suficientes para
lograr los resultados propuestos

e Se cuenta con la asesoria necesaria externa cuando se requiere

En el estudio organizacional se puede definir la base social que tendra la empresa, y cada
uno de los puestos directivos que se necesitan para la estructura del negocio (Abrams,
2013).

En este estudio se identifican cudles son los roles de cada empleado, el puesto que ocupay
se le ubica en el organigrama de la empresa dependiendo de su area de funcién. Se puede
hacer una descripcion breve de las actividades que este realiza para que sea mas facil su
ubicacién (Abrams, 2013).

Una practica muy comun en este apartado es la creacidn del organigrama, en donde se
indicaran los departamentos de la empresa y los puestos gerenciales de cada uno de ellos.
En la actualidad estos organigramas tienden a ser muy horizontales por los nuevos modelos
de equipos auto administrados.

Cabe sefialar que mientras se construye el equipo gerencial, se tiene que tomar en cuenta
gue los grupos de inversionistas sélo financiaran proyectos con un equipo directivo que
tenga un balance entre los cuatro puntos esenciales de la administracidon: planeacién,
organizacién, control y liderazgo. (Covello, 2005)

El equipo administrativo debe tener habilidades de manejo de personal, habilidad para
relacionarse con los demas, ademas de las capacidades técnicas necesarias para realizar las
tareas asignadas. (Covello, 2006)

Entre los roles clave que se identifican en los niveles directivos de la mayoria de las
organizaciones estdn los siguientes: (Abrams, 2013)

e Gerentes de toma de decisiones: Presidente, CEO, Presidente divisional, etc.

e Operaciones: Gerente de operaciones, gerente de planta, gerente de produccién,
etc.

e Tecnologia: Gerente de tecnologias de informacidn, director de infraestructura, etc.
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e Marketing y ventas: Presidente de marketing, director de ventas, etc.
e Recursos Humanos: Director de RH, director de entrenamiento y desarrollo, etc.

Ademas de los roles directivos, los departamentos operativos que se pueden identificar son:
(Covello, 2006)

e Marketing

e Publicidad

e Ventas

e Contabilidad

e Finanzas

e Recursos Humanos
o Legal

e Desarrollo

Otro de los elementos que se puede definir es la estructura de equipos que se va a seguir
para los proyectos. Es muy comun que en las empresas de tecnologia se cuente con equipos
autonomos dentro delos departamentos, lo cual hace mas agil el desarrollo. En estos casos,
se debe definir la forma en que se va a trabajar y a reportar en los equipos.

También se pueden incluir en esta seccion los trabajadores por outsourcing o consultores
externos de la organizacién. Algunas veces, en especial en las primeras fases de un negocio,
es importante el mantener el costo de los empleados bajo, esto se puede llevar a cabo
mediante la contratacidn de servicios externos de consultoria (Moran, 2011).

Responsabilidad Social

En la empresa se pueden identificar distintos hechos en la operacién del negocio que
pueden ser mencionados en esta seccion debido a que demuestran el compromiso con el
desarrollo social, y que benefician a la comunidad en donde se encuentra la empresa. Un
punto importante si se quiere incluir esta seccidn es si estos actos nos ayudan a mejorar el
posicionamiento de nuestra empresa, reclutar mejores empleados, atraer a mas clientes,
obtener mds contactos en compaiiias de este tipo, etc (Abrams, 2013).

Se pueden elegir entre varias formas de estar involucrado en actividades de responsabilidad
social. La primera, por supuesto, es ser un buen ciudadano corporativo. Otras formas son
las siguientes: (Abrams, 2013)

e Tratar a los empleados justamente
e Empleo bien remunerado
e Utilizar practicas éticas de negocios
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e Participando o iniciando programas que beneficien a la comunidad
e Donacion de un porcentaje de las ganancias de la empresa
e Minimizando los residuos y contaminacién producidos por la empresa

2.4.4. Evaluacion Financiera

Si se quiere utilizar el plan de negocios para obtener fondos, es muy importante saber que
los inversionistas iniciaran por analizar esta parte antes que todo lo demds. Esto es porque
el analisis financiero da una idea clara de cémo vamos a gastar el obtener y gastar el dinero,
y qué tan grande esperamos que sea la compaiiia (Abrams, 2013).

Un plan de negocios no puede estar terminado sin un estudio financiero. Después de
identificar qué es lo que queremos hacer, qué necesitamos para hacerlo, como lo vamos a
hacer y quién lo va a hacer, debemos saber cuanto nos va a costar en un inicio, el
mantenimiento y cuanto vamos a ganar.

Este estudio se hace con los datos que se obtuvieron en los anteriores, y una vez puesta en
marcha la empresa, los estados financieros se convierten en una herramienta importante
para acotar y comparar los resultados reales de operacién contra el plan que se hizo
(Abrams, 2013).

Para la mayoria de los emprendedores, la creacién de la idea y el concepto de empresa es
la parte mas sencilla del plan de negocios, sin embargo, convertirlo en una realidad que sea
bien remunerada es la parte dificil de este estudio. Para plasmar esta realidad en el estudio
financiero, necesitamos como pre requisitos los siguientes datos: (Covello, 2005)

e Mercados potenciales

e Un precio de venta realista de los productos y servicios
e Los activos necesarios para producir el producto

e Costos relacionados con la produccién

e Dinero necesario para publicidad y promocién

e Costos fijos de administracidn, incluyendo empleados

Uno de los puntos principales de este estudio es demostrar a los inversionistas que la idea
tiene potencial para crecer y hacer negocio de ella. La mayoria de las decisiones de inversiéon
de toman basadas en los numeros que se muestran en este apartado. El estado financiero
y las proyecciones deben seguir las normas de contabilidad generalmente aceptadas, los
inversionistas estan familiarizados con dichas normas y esperan que sean utilizadas en los
planes de negocio.
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Para obtener lo anterior, debemos desarrollar los siguientes puntos: (Covello, 2005)

Informe de pérdidas y ganancias, Balance y Flujo de caja.

Si es un negocio en marcha, se debe proporcionar las declaraciones de ingresos de los
Ultimos tres afos, asi como las proyecciones trimestrales para el primer afio y las
proyecciones anuales para los afios siguientes (Covello, 2005).

El estudio de mercado que se hizo anteriormente servird para determinar las ganancias
proyectadas a través del tiempo. La diferencia neta del total de ingresos contra el total de
costos, determinard la ganancia o pérdida de la empresa (Covello, 2005).

Capital inicial requerido
Es el monto total de recursos necesarios para el inicio y la gestion inicial de la empresa. Es
el total de activos (o pasivos) en los que se requiere invertir.

Se deben listar todos los elementos que constituyen una inversién inicial para el negocio,
como: (Moran, 2011)

e Servicios legales y profesionales

e Formacion del nombre y marca de la empresa
e Depésitos solicitados por empresas que nos prestaran servicios
o Depédsitos de instalaciones

e Instalaciones iniciales y arreglos

e Licencias y permisos

e Entrenamiento inicial

e Remodelacién y mejoras al lugar

e Anuncios en interiores y exteriores

e Consumibles iniciales

e Seguros

e Costo de publicidad inicial

Ademas de estos gastos, la empresa tiene 2 tipos de necesidades: la liquidez, que es lo que
estd monetariamente disponible para funcionar, y la disponibilidad, que es la inversién en
inventarios de insumos, de productos terminados, etc. Para realizar este apartado, se debe
tener idea de qué dareas del negocio son las que necesitan mas capital y qué cantidad es
necesario para poner en marcha la operacién. Cuando se hace este listado, también se debe
tomar en cuenta de dénde vamos a obtener los fondos para cada gasto. (Covello, 2006)

Costo de operacion
Se deben obtener todos los elementos necesarios para la operacidn del negocio después de

la puesta en marcha. En este punto se toman en cuenta los sueldos, gastos fijos, variables,
publicidad, insumos necesarios para el desarrollo del producto, etc (Covello, 2005).
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Proyeccion de ventas
Con base en el precio propuesto del producto, que se obtuvo de los diferentes criterios

estudiados anteriormente en el plan, al tamafio de mercado, competidores y nuestra
posicién en el mismo, se debera definir el nivel de ventas estimado en unidades fisicas y
monetarias. Lo anterior para que sirva como entrada para la proyeccién financiera que se
hard para obtener el punto de equilibrio de nuestro negocio (Covello, 2005).

Analisis del punto de equilibrio

Este andlisis muestra el volumen de ventas, en unidades fisicas y monetarias, que se debe
generar para cubrir gastos fijos y variables. A partir del punto de equilibrio, el proyecto
comienza a ser rentable (Covello, 2005).

Para mostrar la informacién anterior se utilizan tablas y graficos que muestren claramente
el punto en el que se recuperara la inversion y se comenzard a generar utilidades. El objetivo
es mostrar cuando se pasa de la zona de pérdidas a la de ganancias.

Fuentes de inversion
Ademas del capital aportado por los socios, una empresa puede acceder a otro tipo de

fuentes para financiar su proyecto. Un ejemplo de estas son las siguientes: (Borello, 2000)

e Fuentes Internas
o Capital social, utilidades y préstamos de los socios
o Cambios en la estructura del balance general existente
e Fuentes Externas
o Financiamiento comercial
Deudas con bancos e Instituciones financieras
Colocaciones accionarias
Leasing y pagos a plazos
Fondos publicos y ayudas financieras y/p fiscales de leyes especiales.

o
o
o
o
Finalmente, a partir de la informacion detallada en este capitulo, se llevardn a cabo los
estudios necesarios, y que se adapten a la idea de la empresa “mesapara2.com”, con el fin

de demostrar la viabilidad de la misma. Después de analizar los resultados, se llevaran a
cabo las conclusiones y se decidira si la idea de negocio es viable o no.

2.5 Modelo de Procesos para la Industria de Software
(MoProSoft)

Debido a la necesidad de estandarizar los procesos para el creciente auge de las empresas
dedicadas al desarrollo de software, surge MoProSoft como modelo de procesos y norma
de calidad.
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El objetivo principal de este modelo es proporcionar a la industria de software en México,
gue en su gran mayoria es pequeiia y mediana, un modelo basado en las mejores practicas
internacionales con las siguientes caracteristicas: (En
http://www.nyce.org.mx/index.php/proceso-verif/moprosoft, 2015.)

e Facil de entender

e Facil de aplicar

¢ No costoso en su adopcidn

e Ser la base para alcanzar evaluaciones exitosas con otros modelos o normas,
tales como ISO 9000:2000 [1] o CMM®1 V1.1[2].

El modelo que se propone estd enfocado en procesos y considera los tres niveles basicos de
la estructura de una organizacidn que son: la Alta Direccidn, Gestién y Operacion. El modelo
pretende apoyar a las organizaciones en la estandarizacion de sus practicas, en la
evaluacion de su efectividad y en la integracidn de la mejora continua.

Categorias de procesos: (En http://www.nyce.org.mx/index.php/proceso-verif/moprosoft,
2015.)

e Categoria de Alta Direccidn (DIR) Categoria de procesos que aborda las practicas de
Alta Direccién relacionadas con la gestidon del negocio. Proporciona los lineamientos
a los procesos de la Categoria de Gerencia y se retroalimenta con la informacién
generada por ellos.

e Categoria de Gerencia (GER) Categoria de procesos que aborda las practicas de
gestion de procesos, proyectos y recursos en funcién de los lineamientos
establecidos en la Categoria de Alta Direccién. Proporciona los elementos para el
funcionamiento de los procesos de la Categoria de Operacién, recibe y evalua la
informacién generada por éstos y comunica los resultados a la Categoria de Alta
Direccién.

e Categoria de Operacion (OPE) Categoria de procesos que aborda las practicas de los
proyectos de desarrollo y mantenimiento de software. Esta categoria realiza las
actividades de acuerdo a los elementos proporcionados por la Categoria de Gerencia
y entrega a ésta la informacién y productos generados.

2.6 Metodologias Agiles

A partir de la necesidad de la administraciéon de equipos de desarrollo de software, que
busquen agregar el mayor valor posible al producto que se desarrolla, surge un manifiesto
que tiene los siguientes principios como punto de partida para cualquier modelo de
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administracién que se quiera adaptar en la organizacién. (En http://agilemanifesto.org,
2015)

e Individuos e interacciones sobre procesos y herramientas
e Software funcionando sobre documentacion extensiva

e Colaboracion con el cliente sobre negociacién contractual
e Respuesta ante el cambio sobre seguir un plan

Las metodologias agiles no buscan pasar por alto los modelos de calidad, sino adaptar la
forma en que se trabaja para obtener el maximo beneficio en el menor tiempo posible,
habilitando a los individuos a trabajar en lo que es verdaderamente importante para el
negocio. Uno de estos frameworks es Scrum.

Scrum es un framework con el cual las personas pueden resolver problemas complejos de
adaptacion y al mismo tiempo ser productivos y crear productos con el mayor valor posible
para el negocio. Scrum es ligero, simple de entender, pero dificil de controlar. (En
https://www.scrum.org, 2015)

Scrum no es un proceso, técnica o un método definitivo. Es un marco de referencia con el
cual se pueden establecer varios procesos y técnicas en un equipo de desarrollo; se basa en
la eficacia del manejo de producto y técnicas de trabajo para mejorar continuamente el
producto que se desarrolla, la forma en que el equipo funciona y el ambiente de trabajo.
(En https://www.scrum.org, 2015)

Scrum consiste en equipos de trabajo con roles bien establecidos, eventos, entregables y
reglas. Cada componente en este framework tiene un propdsito y es esencial su
cumplimiento para el éxito de todo el equipo. Las reglas mantienen la unién de los roles,

eventos y entregables entre si. (En https://www.scrum.org, 2015)
Los roles en Scrum son:

e Scrum Master: es el encargado de organizar los eventos necesarios en el equipo y
facilitar la comunicacion y resolucién de conflictos.

e Product Owner: Proporciona las historias y los elementos de negocio necesarios
para crear el trabajo dentro de cada sprint. Mantiene el backlog en buena forma.

e Equipo de trabajo: Son los desarrolladores, disefiadores, testers, etc., que trabajan
en las historias acordadas en cada sprint.

Los eventos basicos en Scrum son las juntas de Planeacidén, Scrum diario, Revisidn del Sprint
y Retrospectiva. El método en que cada una se lleva a cabo depende del Scrum Master y el
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equipo, sin embargo, el framework menciona herramientas que son muy utiles para este
proceso.

La naturaleza del tiempo en los equipos de Scrum se basa en iteraciones, haciendo periodos
de maximo dos semanas para tomar parte de la funcionalidad, trabajar en ella y entregar
un producto terminado con el valor que se acorddé en un principio. (En
https://www.scrum.org, 2015)

3. Capitulo 3 - Plan de negocio

En este capitulo, se tomara el anterior marco tedrico y se aplicara la metodologia para llevar
a cabo cada estudio descrito.

A continuacion, se mostrardn los resultados que arrojo cada uno y los datos importantes a
considerar tanto en evaluacion de la viabilidad, asi como en la puesta en marcha de la idea
de negocio.

Los cuatro aspectos que se cubrirdn son: estudio de mercado, estudio técnico, estudio
administrativo y analisis financiero.

3.1. Estudio de mercado

Definicion del producto
El sitio mesapara2.com es una pdagina web que integra varias herramientas tanto en linea
como maviles, para mantener contacto entre los clientes y los restaurantes mas conocidos
de la republica mexicana, asi como para el lanzamiento de ofertas temporales y limitadas
por medio de la plataforma.

La solucién integra el portal web, con acceso al directorio de restaurantes, noticias,
articulos, perfil de usuario, promociones activas y la funcionalidad de creacién de
reservaciones en linea. De igual manera, contard con la version mévil del sitio web, asi como
la aplicacién para teléfonos inteligentes.

La idea surge de la necesidad y el gusto de las personas por comer fuera de casa
diariamente, ya sea por entretenimiento o porque no pueden desplazarse a su casa. De lo
anterior surge la idea de crear una herramienta que integre un directorio de los mejores
restaurantes y bares, asi como resenas, calificacion de los usuarios y recomendaciones de
expertos. Ademas, el sitio contara con una dindmica de promociones y recompensas para
los usuarios, de tal forma que los negocios puedan atraer a mas comensales, y los clientes
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aprovechen los descuentos que los establecimientos dan por el uso del sitio. Una vez que
un usuario ha hecho uso de la herramienta en repetidas ocasiones, el sistema asignard
puntos de recompensa que podran ser canjeados por las promociones que sus restaurantes
favoritos lancen en el sitio.

En cuanto a la funcionalidad de reservaciones en linea, se pretende establecer una
comunicacion directa con el restaurante mediante la paginay alertas de correo electrénico.
El restaurante contard con una zona reservada, en donde se podran ver y modificar las
reservaciones creadas por los clientes, o por ellos mismos. En esta misma zona, el
restaurante podrd actualizar sus datos, lanzar promociones, mantener contacto con el
soporte de la pagina, asi como ver estadisticas de mucha utilidad para la toma de decisiones
en su negocio. Se pretende que el restaurante utilice esta herramienta de reservacién
incluso para calendarizar las que se hagan por otros medios, de tal forma que el sitio pueda
ofrecer el servicio a estos clientes en su proxima reservacion.

Como una funcionalidad extra, se pretende tener varios idiomas disponibles en la pagina,
en un principio espafiol e inglés, de tal forma que sirva como herramienta para promocionar
los restaurantes mexicanos entre los extranjeros que visitan nuestro pais, y que éstos
tengan los datos de los principales restaurantes de las ciudades turisticas como referencia
de calidad.

Mercado meta

El producto que se desarrollard tiene dos tipos de mercado, uno son los clientes que usan
el portal web y otro son los restaurantes que contratan los servicios de la empresa, por lo
tanto, se analizaran ambos para saber las caracteristicas que debemos tomar en cuenta
para el estudio de viabilidad.

En cuanto alas caracteristicas del cliente usuario del sitio web, se busca atraer a un mercado
joven, pero con poder adquisitivo importante para visitar los establecimientos que ofrecen
servicios de comida y bebida. Los clientes que utilizarian los servicios de la pagina web,
deben tener acceso a internet y dispositivos moéviles para hacer uso de los beneficios que
se proporcionan.

La mayoria de las personas que toman las decisiones de visitar este tipo de establecimientos
son mayores de edad, indistintamente hombres o mujeres, que tienen acceso a internet y
cuentan con un dispositivo moévil. Por lo anterior, nuestro portal y herramientas pueden ser
ofrecidos a todos los usuarios de restaurantes y establecimientos de comida y bebida con
las anteriores caracteristicas.

Otro tipo de clientes que se busca atraer son los turistas, tanto nacionales como
internacionales, ya que la herramienta sirve como directorio de este tipo de
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establecimientos, asi como referencia de la calidad, tipo de comida, servicio y promociones.
En una primera etapa, el sitio tendra la opcidn de visualizacidn en espafol e inglés, ya que
la mayor parte de los turistas que visitan nuestro pais con de habla inglesa.

El segundo tipo de cliente que tendriamos son los restaurantes, ya que estos negocios son
los que nos proporcionaran los datos para el directorio, y es con los que se tendra contacto
para hacer las reservaciones, vender campafias publicitarias, seguimiento a sus clientes, etc.

En una segunda etapa del proyecto se busca crear mdas herramientas para este tipo de
negocios, que puedan ser integradas al portal y a las aplicaciones mdviles, por lo tanto,
deben tener una capacidad adquisitiva importante para invertir en la promocién de su
negocio.

En cuanto a datos geograficos, el portal estd orientado para su uso en la Republica
Mexicana. Los usuarios del portal estan localizados alrededor de nuestro pais, con presencia
en ciudades medianas y grandes en donde existe una cantidad importante de este tipo de
establecimientos. De igual forma, los restaurantes que se incluirdn en el portal web se
encuentran en nuestro pais, centrando nuestra atencidn a estados como Jalisco, Monterrey,
Estado de Meéxico, Distrito Federal, Baja California Norte y Sur, Guerrero, Veracruz,
Quintana Roo y Oaxaca. Los estados anteriores se mencionan por ser los que mayor
cantidad de restaurantes tienen, y los que mas actividad turistica registran. (INEGI, 2011)

En cuanto al tamafio de nuestro mercado, segun cifras del INEGI, sabemos que en el 2011
en nuestro pais habia 420,000 establecimientos dedicados a la preparacion de alimentos y
bebidas, y que ha tenido un crecimiento importante los ultimos afios.

En cuanto al nUmero de personas que utilizan estos servicios, segun el INEGI, el 20% del
total de la poblacién mexicana, tiene necesidad de comer fuera de casa diariamente. La
cuarta parte de estas personas, resuelven esa necesidad en puestos informales, y un 20%
lleva comida de su casa.

Para determinar el tamafio de mercado, tomamos los 51.2 millones de habitantes que
tienen acceso a internet en nuestro pais, y descartamos las edades que no entran dentro
de nuestro mercado meta (18 a 55 afios de edad, que representa el 60%), tenemos un total
de usuarios potenciales de 30.96 millones, de los cuales, un 47% pertenece a una clase
social media alta o alta, lo cual nos da un total de 14.55 millones de usuarios.

Tomando en cuenta un gasto promedio en nuestra aplicacion de 50 pesos mensuales,
tenemos un mercado de $727 millones de pesos mensuales.
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Tendencia del mercado

El uso de tecnologias de informacion en la industria restaurantera ha ido en crecimiento
durante los ultimos afios en México, debido a que cada vez mas gente tiene acceso a ellaya
sea en su casa, oficina o hasta en la calle mediante dispositivos mdviles.

La tendencia de las comunicaciones también ha tenido un decrecimiento en el uso de
teléfono y vias de comunicacién sincronas, y se ha ido modificando hasta el uso de
mensajeria y comunicacion electrénica en todos los lugares a donde vamos.

“Un informe emitido por iPerceptions demostrd que el 27% de visitantes de un destino
identifican a este desde los buscadores electréonicos; ademas, el estudio permitié conocer
gue una vez que el futuro turista se encuentra en estos buscadores sus filtros comienzan a
partir de identificar los mejores precios (20%); este mismo estudio, afirmd que de los
turistas de un lugar, el 64% suele compartir en redes sociales sus experiencias en el destino
visitado, que de estos, el 94% comparte sus experiencias malas y el 70% casi nunca habla
de las experiencias positivas.” (Rocha, 2015)

“Los restaurantes que tienen pdgina (55%), suelen ofrecer imdgenes no solo de sus
instalaciones sino también de sus menus o algunos de los platillos que los integran. Solo el
35% de estos sitios permiten la realizacidon de reservaciones y el 80% muestra un mapa de
acceso a su establecimiento.” (Rocha, 2015)

Dicho lo anterior, la industria turistica y restaurantera en la actualidad ha incluido
herramientas de operacidon, sin embargo, no se ha explotado el uso de herramientas
tecnolégicas para comunicacion con los clientes, publicidad, seguimiento y fidelidad, etc.

En otros paises, este tipo de tecnologia es utilizada tanto en establecimientos de marcas
internacionalmente conocidas, como en restaurantes pequefios en donde les interesa saber
qué es lo que opinan sus clientes de ellos, ofrecerles sus servicios después de una venta, y
hasta enviar promociones y mensajes personalizados.

Todas las industrias, por la competencia que hay hoy en dia, buscan estar lo mas cerca
posible de sus clientes, adoptando métodos como la implantaciéon de CRM’s. El portal que
se pretende crear es un producto que sigue la linea de los CRM’s, pero adaptando el
seguimiento a la industria restaurantera. De igual manera, se integran funcionalidades
novedosas para atraer a los clientes y generar mayores ganancias en el sitio.

Analisis de la competencia

Después de hacer una investigacion de los productos que se encuentran actualmente en el
mercado, llegamos a la conclusion de que no tenemos un competidor que ofrezca todas las
funcionalidades y herramientas que tendra nuestra pdgina web, sin embargo, existen otros
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sitios que tienen funcionalidades similares y que podriamos considerarlos como productos
sustitutos.

Dentro de nuestros posibles competidores se encuentran los siguientes:

e OpenTable.com

e (Queremoscomer.com

e RestaurantesdeMexico.com.mx
e Tripadvisor.com

e Timeoutmexico.com

e Zonaturistica.com

e Guiaoleao.com

e Cenalista.com

e Asipensamos.com

e RestaurantesenLinea.com

A continuacién, se muestra una tabla comparativa con las caracteristicas y funcionalidades
principales de cada sitio.
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Caracteristicas Sl &l &l El g/ Rl 0| & & ¢
Directorio de restaurantes Si Si Si Si Si Si Si Si Si Si
Creacion de reservaciones en linea Si No |[No [No |No [No |No |[Si No |No
Presencia mundial Si No |No |Si No |[No [No [No [No |No
Presencia en toda la republica No |Si Si Si No |[Si No |No |No |No
Creacion de reservaciones adaptado al lugar de origen No [No |No |[No [No |No [No |Si No |No
Funcionalidad de reservaciones completa No [No |[No |[No [No [No |[No |[Si No | No
Interfaz amigable para el usuario No [No |No |Si Si Si Si Si Si No
Posicionamiento de la marca No |No [No [No |No |No [No |[No |Si No
Posicionamiento de la pagina en buscadores No [No |No |[No |No |Si No |[No |[Si No
Abierto para todas las categorias de restaurantes No [No |No |Si No [No |No |[Si Si Si
Servicio al usuario No [No |No |[No [No |[No [No |No |[No |No
Soporte en linea No [No |No |[No [No |[No [No |No |[No |No
Resefia y descripcion del restaurante No |Si No |No |No |No |Si Si Si No
Buscador de restaurantes Si Si Si Si Si Si Si Si Si Si
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Promociones No |Si Si No |No |No |No |Si No | No
Presencia en redes sociales No |[Si Si Si No [No [No |Si Si Si
Articulos No |Si No [No |[No |No [No [No |No |No
Noticias No |Si No |[No [No |[No [No |No |[No |No
Registro y perfil de usuario No |No |Si No |No |No |No |Si No |Si
Calificacion de restaurantes No [No |Si Si No [No [No |Si Si Si
Sitio especializado en restaurantes Si Si No |No |No |No |Si Si No |Si
Contacto con el cliente No |Si No [No |[No |No |[No |[Si No | No
Aplicacion para dispositivo movil No [No |No |Si No [No |[No [No |No |[No
Pagina disponible en varios idiomas Si No |No |Si No |[No [No [No [No |No

Después de analizar los establecimientos que podrian ser una competencia para nuestra
pagina web, podemos identificar los puntos fuertes y débiles de la idea de negocio que se
tiene, y mitigar algunos de estos en la definicidn de la estrategia de marketing que se va a
desarrollar a continuacion.

Algunas de las fortalezas de nuestra idea de negocio frente a la competencia son:

e |deainnovadora, con funcionalidades nuevas no encontradas en otros sitios

e Presencia nacional y traduccion del sitio en otros idiomas.

e Modelo de negocio de lanzamiento de ofertas limitadas, generando publicidad a los
restaurantes y una dinamica social para atraer y mantener a los nuevos usuarios.

e Uso de tecnologias mdviles.

e Posibilidad de crecimiento de las aplicaciones, para ofrecer otras soluciones a los
restaurantes.

e Integracién de redes sociales y dinamicas virales.

e Uso de tecnologias de punta, con inversidon importante para asegurar la continuidad
de servicio y proporcionar soporte técnico.

e Sitio especializado en la industria restaurantera.

e |nvestigacion y desarrollo bajo procesos de calidad.

Oportunidades:

e El uso de tecnologias de informacidn en esta industria esta en crecimiento.

e La mayoria de las paginas web con funcionalidades similares, estan en desarrollo y
en proceso de consolidacién.

e Laindustria restaurantera en México es extensa debido al turismo elevado.

e Apoyo de las cdmaras de comercio de este tipo de establecimientos para la creacion
de directorios y contacto directo con los negocios.

e Uso de dispositivos méviles en incremento.

e Acceso a internet cada vez en mas lugares, a todas horas.
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Debilidades:

e Auln no contamos con alianzas comerciales importantes.

e El directorio de restaurantes que tenemos actualmente es limitado.

e La marca aun no cuenta con suficiente posicionamiento en el mercado.

e Existen productos que en conjunto, pueden sustituir parte de nuestras
herramientas.

Amenazas:

e Presencia de sitios gratuitos con renombre internacional.

e Creaciéon de sitios competencia con funcionalidades similares con costos de
operacion muy bajos.

e Fuerte competencia en el posicionamiento en buscadores.

Estrategia de comercializacion y ventas

Una vez que identificamos el mercado meta al que queremos llegar, y algunas de sus
caracteristicas y habitos de compra, podemos establecer la forma en que pretendemos
promocionar nuestro producto para que llegue a ellos.

Debido a que la idea esta basada en una solucidn tecnoldgica, el canal que mas se va a
utilizar para la promocidn son medios electrdénicos.

En primera instancia, para recabar informacion sobre los restaurantes, se utilizaran bases
de datos proporcionadas por las cdmaras de comercio, y algunas obtenidas de otros sitios.
Una vez que se cuenta con un directorio bdsico, se comenzara con el envio de invitaciones
a los restaurantes para la creacion de perfiles completos, venta de espacios especiales en
el sitio, venta de camparias publicitarias, etc.

En cuanto a los usuarios del sitio web, se pretende llegar a ellos mediante redes sociales,
creando estrategias de marketing viral en donde los usuarios puedan referir a otros
contactos y obtener puntos o beneficios especiales por esto. Mediante el envio de
promociones que los restaurantes ofrecen, se van a crear campafias por tiempo o
cantidades limitadas, invitando a los usuarios a que entren al sitio o a la aplicacion mavil
rapidamente para aceptar la oferta y hacer la reservacion.

De igual manera, los usuarios tendran la oportunidad de crear perfiles de usuario, compartir
informacién directamente desde el sitio web y desde dispositivos méviles, publicar
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automaticamente la actividad que tengan en el sitio en sus en redes sociales, crear eventos
e invitaciones, etc.

Una vez que la marca tomo fuerza en redes sociales, se pretende hacer una inversion en
publicidad del sitio en los restaurantes que tengan relacidn con la pagina, invitando a sus
clientes a que se unan en la pagina, obteniendo beneficios especiales en su préxima visita.

La campafia publicitaria en los restaurantes contara con informacién impresa, carteles,
displays digitales, y staff en los establecimientos y en centros comerciales. Se pretende dar
a conocer la marca en lugares de recreacion y esparcimiento, en donde se invite a crear
perfiles de usuario y obtener promociones especiales en los restaurantes al completar el
registro.

3.2. Estudio técnico

Ubicacion e Instalaciones

Debido a que la mayoria de las operaciones del negocio son a través del sitio y mediante
visitas a los establecimientos, los requerimientos de las instalaciones de la empresa son
minimos, y limitados al trabajo de los desarrolladores para crear nuevas funcionalidades y
productos, y dar mantenimiento al sitio. En cuanto a las ventas, las necesidades de las
instalaciones son basicas debido a que la mayoria de las mismas se realizan en los mismos
restaurantes o incluso directamente en el sitio.

Para este propdsito, existe un lugar ya adaptado para oficinas llamado Nevermind,
localizado en la zona Chapultepec de Guadalajara. Esta localidad cuenta con espacio
suficiente para las operaciones iniciales, y el crecimiento a mediano plazo de la empresa,
contando con la ventaja de ya estar adaptado para uso empresarial, con todos los permisos
vigentes, y generando un solo pago mensual para la empresa dependiendo el nimero de
personas que necesiten ingresar.

El costo del establecimiento es de $6,500 pesos mensuales en el plan empresarial, el cual
incluye el acceso y uso de las instalaciones a 4 personas, y no es necesario pagar ningun tipo
de depdsito.

No se necesita inversion para la oficina, ya que este paquete cuenta con todo lo necesario
para operar en la primera etapa del proyecto. El sitio cuenta con mobiliario, mesas de
trabajo, cubiculos personales, cafeteria, conexién de internet de alta velocidad, impresora,
etc.
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Equipamiento necesario
Para llevar a cabo las operaciones de la empresa, se identificaron las siguientes necesidades
en cuanto al equipo de cémputo:

Equipo Cantidad  Precio Total

Computadora con licencias de 4 $20,000.00 S 80,000.00
SW necesarias
Total S 80,000.00

Personal

En el estudio administrativo se hace mencidn de los puestos y departamentos con los que
contard la empresa, sin embargo, en esta seccién se identifica el personal necesario, asi
como los sueldos que se van a pagar, con el fin de obtener los valores de entrada para el
estudio financiero.

Puesto Cantidad  Salario Total
Desarrollador Jr 1 S 7,00000 S 7,000.00
Desarrollador Practicante 2 S 6,00000 $ 12,000.00
Administraciéon y mkt 1 S 6,00000 S 6,000.00

Practicante
Total S 25,000.00

Tecnologia
Para el desarrollo del sitio, se selecciond una tecnologia lider en el mercado en este tipo de
aplicaciones, y que es escalable a las necesidades futuras.

Tanto la pagina mesapara2.com y el sitio mévil, seran desarrollados utilizando HTML5 vy
frameworks de javascript (bootstrap, angularjs, jquery) en el front-end para crear un sitio
responsivo, y nodejs para crear el procesamiento de negocio en el backend. En cuanto a los
datos, se pretende utilizar JSON y persistencia en mongodb. Todas las tecnologias
anteriores son tendencia en sistemas web, y son utilizadas mundialmente en empresas
tecnolégicas y startups en sillicon valley.

Para el desarrollo de las aplicaciones de teléfonos inteligentes, se utilizaran los ambientes
propios de desarrollo de iPhone y Android, ya que estos dos constituyen la gran mayoria de
usuarios en el mercado de los mdviles. Para las demas plataformas, el sitio mévil es
suficiente para llevar a cabo todas las operaciones basicas del sitio.

Algunas de las ventajas de las tecnologias seleccionadas sobre las demas, son las siguientes:
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e Creacién de sitios responsivos e interactivos, con una experiencia de usuario
inigualable.

e Sijtios adaptables a cualquier dispositivo.

e Performance avalado por empresas tecnolédgicas de importancia (un ejemplo es
Google).

e Se cuenta con extensa documentacién en la web.

e Es un conocimiento basico en la mayoria de los desarrolladores web.

e Hace uso de herramientas de vanguardia para creacion de interfaces de usuario.

e Suites de desarrollo de alta calidad y bajo costo.

e Estabilidad y mantenimiento.

e (Cddigo de facil administracion.

e Escalabilidad.

Costo de las operaciones

Para mantener las operaciones bdsicas de desarrollo y soporte del sitio, se mencionan los
costos mensuales que tendrd la empresa, dejando de lado los sueldos de empleados, ya que
fueron tomados en cuenta anteriormente.

Gastos Precio

Acceso a la oficina Nevermind S 6,500.00

Material de publicidad impresa S 1,000.00

Hosting servidor Primario S 2,000.00

Hosting Servidor de pruebas S 1,000.00

Publicidad electrénica S 2,000.00
Total $ 12,500.00

Funcionalidad del sitio
El sitio mesapara2.com, en su primera fase, ofrecera a los usuarios tanto la pagina web,
como la pagina adaptada para moviles y las aplicaciones para teléfonos inteligentes.

Algunas de las funcionalidades que tendra el sitio de inicio serdn las siguientes:

e Busqueda de restaurantes con filtros avanzados.

e Lanzamiento de promociones limitadas en tiempo o cantidad.

e Creacion de reservaciones en linea.

e Busqueda de promociones.

e Creacién de perfil de usuario.

e Visualizacion de noticias y articulos sobre nuevos establecimientos.

e Obtencién de puntos de recompensa por cada reservacién confirmada.
e Asistente en linea para seleccionar lugares a donde visitar.
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e Historial de reservaciones y visitas a los restaurantes.

e C(alificaciéon y comentarios de restaurantes.

e Busqueda de eventos y promociones por localizacidn.

e Suscripcién a publicaciones periddicas del sitio.

e Canje de puntos por descuentos, promociones, y comidas o cenas completas.

e Integracién con redes sociales, publicacién de visitas, calificacion de restaurantes,
compartir informacién del sitio, recomendaciones, etc.

e Administracion de reservaciones para los restaurantes.

e Creacidn de reportes para los restaurantes.

En cuanto a las secciones principales de la pagina web, hasta el momento se identifican:

e Inicio: pagina en donde se encuentra la informacién principal del dia, noticias,
acceso a zona de usuarios, asi como la publicidad pagada por establecimientos y las
promociones lanzadas mas recientes.

e Promociones: se podran realizar busquedas de las promociones lanzadas
recientemente, filtradas por restaurante, popularidad, tiempo restante, tipo de
comida, ademds de otros pardmetros.

e Directorio de Restaurantes: Se podran hacer busquedas de establecimientos por
nombre, tipo de comida, localizacién, o incluso por las calificaciones que dan los
usuarios.

e Creacién de reservaciones: se podra solicitar una reservacién en los restaurantes
solicitados, una vez que el usuario ha ingresado su correo y contrasefa.

e Articulos y Noticias: En esta seccidn, los restaurantes podran contratar al sitio para
hacer una resena detallada de su negocio, asi como cubrir eventos especiales, hacer
entrevistas a chefs, incluir datos de eventos préximos, etc. De igual manera, el sitio
escribird noticias y articulos periddicamente con la informacién nueva en el mundo
culinario.

e Registro de usuarios: Se solicitard informacién los usuarios para crear su perfil de
usuario.

e Registro de restaurantes: Se solicitara la informacién necesaria a los negocios para
crear la resefia de su negocio, asi como la informacién de contacto y ubicacién.
También se solicitard informacion detallada de contacto una vez que contraten la
opcidn de recibir reservaciones mediante el sitio.

Procesos
Para el desarrollo del sitio mesapara2.com, se tendran en cuenta ciertos procesos y buenas
practicas obtenidas de modelos de calidad reconocidos en la industria del software.

En cuanto a los procesos de la empresa, se pretende implantar MoProSoft como modelo
para garantizar la calidad tanto en el desarrollo como en las operaciones del negocio. Este
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modelo es utilizado en las empresas de desarrollo de software, y es una norma mexicana
de calidad que puede adoptarse en vez de I1SO, o CMMI, ya que contiene extractos
adaptados a la industria de nuestro pais.

El modelo propuesto por MoProSoft cuenta con 9 procesos que estdn contenidos en tres
categorias: Alta Direccion (DIR), Gerencia (GER) y Operacion (OPE), lo que asegura una
cobertura total en la organizacidn. Se determina el nivel de madurez de capacidades para
cada proceso verificado y, con base en ello, el nivel de madurez de capacidades de la
organizacién, que es el maximo nivel de capacidad alcanzado por todos los procesos de
MoProSoft. (En http://www.nyce.org.mx/index.php/proceso-verif/moprosoft, 2015.)

El libro de procesos contendrd un nivel de madurez nivel 1 en un principio, y una vez
utilizado para el desarrollo del proyecto, se haran las adaptaciones para lograr un nivel 2 en
las operaciones de la empresa.

En cuanto al desarrollo de software, por ser un proyecto en el que se identifican etapas e
incrementos, y no es sélo un entregable, se utilizard una administracién Agil, siguiendo la
metodologia SCRUM, en donde se llevardn a cabo las fases de disefio, codificacidn y pruebas
cada vez que una nueva funcionalidad sea desarrollada en el sitio.

Para hacer las liberaciones de cédigo, y control de calidad, se haran pruebas con datos limite
en ambientes locales de desarrollo (unit-testing), de tal manera que se garantice el correcto
funcionamiento del cddigo antes de ser puesto en la pagina en produccién. Lo anterior, se
lograra con un modelo de revisidn de cddigo en el mismo equipo. Una vez que se tenga un
incremento para liberar al sitio, se hard una demostracion del funcionamiento de cada tarea
asignada a los desarrolladores, para su evaluacién.

Para todo lo anterior se contard con herramientas de seguimiento de defectos,
documentacidén de versiones y nuevas funcionalidades, para mantener control de todas las
versiones de cddigo que se tienen.

En cuanto al mantenimiento del sitio, se adoptaran las buenas practicas de metodologias
agiles para manejo de problemas e incidentes. Se tendra un sistema en donde se levantaran
tickets de mantenimiento, los cuales serdn asignados como tareas a los desarrolladores
para su investigacion y solucidn.

Finalmente, todos los procesos estaran documentados y accesibles para cada empleado, de
tal forma que puedan conocer sus funciones y cémo llevar a cabo su trabajo de la forma
esperada.

44


http://www.moprosoft.com.mx/contenido.aspx?id_pagina=8
http://www.nyce.org.mx/index.php/proceso-verif/moprosoft

3.3. Estudio administrativo

Estructura organizacional

Por la naturaleza del producto que se esta desarrollando, la empresa no requiere de una
compleja estructura en done intervengan puestos de produccién, compra de materia prima,
etc.

Se pretende tener una estructura sencilla en donde se mantenga una comunicacién
horizontal en las dreas identificadas.

El drea principal del negocio es el desarrollo de software, proyectos y mantenimiento a los
sistemas. En esta drea se encuentran los desarrolladores que crean el sitio y dan soporte al
mismo. La estructura de este departamento se integra por equipos de desarrollo; para este
proyecto inicial solo se cuenta con un equipo, el cual estard encabezado por el desarrollador
con mayor experiencia, y se contard con otros desarrolladores Jr o becarios.

Los demas requerimientos de la empresa son solo de ventas, administracion vy
mercadotecnia, ya que la publicidad y el disefio se contratardn como un servicio externo.

El departamento administrativo se encargarda del contacto con los restaurantes, el
seguimiento y la busqueda de nuevos clientes y canales de comunicacién. Este
departamento es el que tendra contacto con los restaurantes para ofrecen los servicios de
la pagina web, y una vez que la venta es concretada, se le dara seguimiento para el cobroy
servicio post venta. De igual forma llevara un seguimiento de la experiencia de los
restaurantes en el sitio, para sugerir nuevas funcionalidades o para proponer
modificaciones al sitio que sean obtenidos de la experiencia directa con el cliente.

Otra funcidn del area de administrativa es la busqueda de nuevas formas para atraer
usuarios a la pagina, creaciéon de dinamicas sociales y busqueda de canales de
comunicacidn. Este puesto se encargard de posicionar la marca en los principales
restaurantes de la republica.

En cuanto a la parte contable, el puesto administrativo se encargara de llevar el control de
las cuentas por pagar, cobrar y transacciones diarias. De igual manera, se encargara del
reporteo de los ingresos mediante el sitio.

Un dltimo rol es el directivo, que controlara las funciones anteriores, y se encargara de ligar
las acciones entre departamentos para coordinar los esfuerzos de la empresa y que se
obtengan los resultados planeados. También llevard control de avances y creacién de
nuevos proyectos, asi como el seguimiento de clientes actuales y de prospectos.
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Las decisiones de contratacion de nuevos recursos, entrenamiento, compras vy
administracion de recursos internos de la empresa, por el momento seran llevados a cabo
en la direccion, debido a la naturaleza del proyecto y la fase de desarrollo en la que se

encuentra.

Organigrama

Direccion

Desarrollo Administracion

Modelo de negocio

Para la creacién del esquema de modelo de negocio, se utilizd6 CANVAS. A continuacidn, se

detalla la misma.

Estructura de base de datos.
Sitio web y aplicaciones maviles.

Dominio y marca registrados.

MODELO CANVAS
RED DE ALIANZAS ACTIVIDADES CLAVES PROPUESTA DE VALOR RELACION CON CLIENTES SEGMENTOS DE CLIENTES
Grupos propietarios de Administracidn y mantenimiento | Restaurantes: Atencién web para usuarios y Los dos tipos de clientes para nuestra pagina
Restaurantes y bares de la pagina web, aplicaciones L o restaurantes. web v aplicaciones maviles son: los usuarios
reconocidos moviles y base de datos Aplicacion WEb‘_' I.'I'\DVI| para festauranles B con subscripcién a la plataforma, v los
v bares, de publicidad y seguimiento a Blog con informacién y restaurantes que contratan diferentes niveles
CANIRAC. clientes. recomendaciones de losmejores | 4o orvicio y publicidad para  sus
lugares establecimientos.
Usuarios: Seccidn de sociales en la pagina. Los usuarios que cuenten con acceso a internet
Relaciones pablicas y visita a y dispositiva mévil propio, con un gasto
Informacion y recepcion de promociones restaurantes con fines de venta. promedio minimo de 1000 pesos al mes en
limitadas de acuerdo 2 un perfil de restaurantes y bares.
preferencias de consumo elaborado en |z | Suscripciones gratuitas.
aplicacion - Restaurantes de cecina internacional de
RECURSOS CLAVES CANALES DE DISTRIBUCION | s pecialidad, con un minime de 5 mesas y gasto

promedio de 150 pesos por comensal. Deberdn
teneracceso ainternety equipo de cémputo en
el establecimiento. Se excluyen cadenas de
Campafias para pasar de la opcidn restaurantes de comida rapida.

gratuita a la de paga.

Suscripcion basica con una version
limitada de |z aplicacion.

Venta directa de campafias de
publicidad en los restaurantes.

Ventas rdpidas con las alertas de
ofertas en la aplicacién mévil.

ESTRUCTURA DE COSTOS
Mantenimiento y desarrollo del sitio web y aplicaciones méviles.
Renta de infraestructura en la nube.

Pago al personal.

FLUJO DE INGRESOS
Subscripciones Premium de los usuarios y restaurantes al sitio.
Wenta de promociones exclusivas.

Campafias publicitarias de los restaurantes.
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Responsabilidad social
La empresa, como parte de la sociedad en la que se desarrolla, tomard las siguientes
iniciativas asumiendo la responsabilidad social que le corresponde:

e Creaciodn de empleos bien remunerados.

e Politicas internas de reciclaje y ahorro de recursos.

e Ayuda a pymes para el crecimiento de la economia en nuestro pais.

e Crecimiento y capacitacion interna a los empleados.

e Creacién de relaciones comerciales con pymes, para ayudar al crecimiento
empresarial local.

Constitucion de la empresa y aspecto legal

Hasta el momento, la empresa se constituird con dos socios, los cuales tendran una
participacion de 70% y 30%. Se busca generar interés en el sitio para encontrar un tercer
inversionista, lo cual cambiaria los porcentajes. Con base en la informacién anterior, se
constituird una sociedad de responsabilidad limitada.

Otro aspecto legal es el registro de la marca y compra de dominios, lo cual se llevara a cabo
una vez que el acta constitutiva se haya finalizado.

Los demds tramites de la empresa como seguro social, registro ante camaras,
contrataciones, etc., se llevardn a cabo cuando se planee el inicio de las operaciones.

Los gastos legales aproximados son de 15 mil pesos divididos entre el acta constitutiva y
otros tramites para la puesta en marcha de la empresa.

3.4. Estudio financiero

Supuestos

Para hacer las proyecciones de ingresos, se tomaron en cuenta dos fuentes: las
subscripciones de los restaurantes a la funcionalidad completa del sitio, y los ingresos
mensuales que generan los usuarios por compra de promociones y publicidad consumida.
Se parte de la suposicion de tener en el sexto mes a 30 restaurantes y 300 usuarios activos
con subscripcion al sitio en el escenario optimista, con un crecimiento de 3% mensual, y asi
llegamos a la siguiente tabla para la cantidad de usuarios en los demas escenarios.
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Escenario optimista  Escenario conservador  Escenario pesimista

Numero de usuarios 300 280 240
Numero de restaurantes 30 28 24
Ventas por publicidad $25,000.00 $20,000.00 $17,000.00
Crecimiento mensual 3% 2% 1%

La proyeccién del nimero de restaurantes afiliados se hizo de forma manual en los primeros
doce meses. Se tomé en cuenta el periodo de desarrollo del sitio de cuatro meses, y el
periodo inicial de prueba de dos meses para los restaurantes.

El precio considerado del servicio completo para los restaurantes es de $499 pesos
mensuales, y para usuarios Premium es de $49 pesos mensuales. Para la proyeccion de
ingresos se tomaron en cuenta 3 escenarios: optimista con crecimiento del 3% mensual,
conservador con crecimiento del 2% mensual, y pesimista con crecimiento del 1% mensual.

Los supuestos de gastos fijos son los siguientes, tomando en cuenta lo necesario para la
operacion, y los sueldos.

Gastos fijos Precio
Acceso a la oficina Nevermind S 6,500.00
Material de publicidad impresa S 1,000.00
Hosting servidor Primario S 2,000.00
Hosting Servidor de pruebas S 1,000.00
Publicidad electrénica S 2,000.00
Total S 12,500.00
Puesto Cantidad  Salario Total
Desarrollador 1 $ 7,00000 $ 7,000.00
Desarrollador Jr 2 S 6,00000 S 12,000.00
Administracién y mkt 1 S 6,00000 S 6,000.00

Total $§ 25,000.00
El gasto total de operacion mensual es de $37,500 pesos.

Para el célculo de egresos del primer afio, se toma en cuenta una inversién inicial de equipo
y licencias de $95,000 pesos.
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Ingresos contra egresos a 4 ainos
A partir de los datos anteriores de ingresos estimados, y los gastos tanto iniciales, como

fijos y sueldos, se obtiene la siguiente tabla de ingresos contra egresos, resumida de forma

anual. El flujo completo se encuentra en los anexos.

En el primer afo se contempla una inversion inicial de 95,000 pesos, y no se tienen gastos
de publicidad los primeros 4 meses, sin embargo, en el mes 5 y 6, se tiene un gasto inicial
de publicidad extra por $7,000 pesos, resultando un total de egresos de $547,000 pesos.

Escenario Optimista

Aho Egresos

1 $547,000
2 $450,000
3 $450,000
4 $450,000

Escenario Conservador

Aiho Egresos

1 $547,000
2 $450,000
3 $450,000
4 $450,000

Escenario Pesimista

Aiho Egresos

1 $547,000
2 $450,000
3 $450,000
4 $450,000

Punto de Equilibrio

Ingresos
$421,435.42
$959,992.34
$1,368,719.54
$1,951,466.78

Ingresos
$356,845.60
$739,501.21
$937,866.34
$1,189,441.29

Ingresos

$295,754.94
$557,491.75
$628,195.66
$707,866.60

Total anual
$-125,564.58
$509,992.34
$918,719.54
$1,501,466.78

Total anual

$-190,154.4
$289,501.21
$487,866.34
$739,441.29

Total anual
$-251,245.06
$107,491.75
$178,195.66
$257,866.6

Acumulado
$-125,564.58
$384,427.76
$1,303,147.3
$2,804,614.08

Acumulado
$-190,154.4
$99,346.81
$587,213.15
$1,326,654.44

Acumulado
$-251,245.06
$-143,753.31
$34,442.35
$292,308.95

El punto de equilibrio de la anterior proyeccion se obtiene a partir de los siguientes

elementos, considerando un periodo de 12 meses:

e Costo fijo = 537,500 x 12 meses = $450,000 (Costo fijo mensual x 12 meses)
e Costo variable = $95,000 (Inversion inicial)
e Ventas = $421,435.42 (Suma total de ingresos de los 12 meses)
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Punto de Equilibrio = Costo fijo
1-(Costo variable / Ventas)

Punto de Equilibrio = $ 580,960.05

Tasa Interna de Retorno

Para calcular la TIR, se tomd en cuenta una inversion inicial de 95,000 pesos, y los resultados
de ingresos contra egresos de los primeros 4 anos. Se presenta una tabla con los 3
escenarios que se estan evaluando en este estudio.

Para el célculo se utilizd la funcidn financiera de Excel TIR.

Escenario optimista Escenario conservador Escenario pesimista
Inversidn Inicial  -S$ 95,000.00 -S 95,000.00 -S 95,000.00
Ao 1 -$ 28,564.58 -$ 95,154.40 -S 156,245.06
Ao 2 S 509,992.34 S 289,501.21 S 107,491.75
Aho 3 S 918,719.54 S 487,866.34 S 178,195.66
Ao 4 S 1,501,466.78 S 739,441.29 S 257,866.60
TIR 205% 119% 35%

4. Capitulo 4 - Viabilidad de la propuesta

4.1. Viabilidad técnica de la propuesta

Después de hacer el estudio técnico, en donde se hace una investigacién de todos los
recursos y procesos necesarios para poner en marcha el proyecto “mesaparados.com”,
podemos concluir que la propuesta es realizable en todos sus aspectos, ya que se tiene el
conocimiento para obtener los recursos necesarios, ordenarlos y administrarlos, y asi poder
llegar a los objetivos planteados en los anteriores estudios.

En cuanto a la viabilidad del desarrollo del software y aplicaciones necesarias para operar,
se hizo un desglose de la funcionalidad, y se estimé un periodo de desarrollo de 4 meses.
Se hardan desarrollos incrementales para agregar funcionalidad al sitio, sin embargo, una
versidn completa y operable sera instalada en los servidores de produccidon en el tiempo
planeado.
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Funcionalidad

Mes 1
Sistema de manejo
de contenidos
configurada.

Registro de usuarios.

Registro de

Mes 2

Busqueda avanzada.
Registro de usuarios
de paga.

Registro de ofertas y
promociones.

Mes 3

Optimizacién de la

interfaz de usuario.

Comienzo de
importacion de
datos.

Mes 4

Pruebas y correccion
de errores.

Primeros usuarios
para pruebas de
funcionalidad y

restaurantes.
Motor de busqueda.

carga en servidores
de produccidn.

Después del lanzamiento del sitio, se mantendra completo el equipo de desarrolladores,
con el que se llevaran a cabo implementaciones de nuevas funcionalidades, y con el que se
dara mantenimiento y soporte a las aplicaciones e infraestructura.

4.2. Viabilidad economica

Para obtener un resultado mas confiable en la evaluacién econdmica de la propuesta, se
hicieron las proyecciones de ingresos con tres escenarios diferentes: optimista, conservador
y pesimista.

Con los recursos que se describen, y con el tiempo requerido para el desarrollo, ventas
iniciales y publicidad, deberiamos ver ingresos por las cantidades descritas en el escenario
optimista, en donde a cuatro afios, se tiene una TIR de alrededor de 200%.

El proyecto “mesaparados.com” es viable por la cantidad de ingresos que se tienen con una
inversion inicial de $95,000 pesos, y por encontrarse el punto de equilibrio antes de los
primeros 16 meses, considerando el periodo de desarrollo.

Recomendaciones

Al terminar los anteriores estudios, y poner en practica la metodologia investigada en el
marco tedrico, se pueden hacer algunas observaciones para futuros estudios.

Una sugerencia que se obtuvo después de elaborar el marco tedrico es el evaluar distintas
metodologias para la elaboracién de un plan de negocios. Actualmente existen muchos
documentos que sugieren el uso de cierta informacion para dar validez a la investigacion, o
descartar ciertas secciones que no darian fortaleza a nuestra propuesta. En el caso de un
plan de negocios para la puesta en marcha de un proyecto de base tecnoldgica se tienen
gue tomar en cuenta distintos puntos de vista y formatos, de tal forma que podemos
seleccionar los que se adaptan y que pueden dar un valor agregado a nuestra idea.
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Cuando no tenemos un producto fisico como tal, debemos de modificar la forma en que
hacemos los estudios, de tal forma que obtengamos los datos necesarios para soportar
nuestra propuesta.

En cuanto al estudio financiero es el mismo caso, la mayoria de los conceptos y féormulas
gue encontramos en documentos y libros, estan orientados a la elaboracién de un producto
tangible, y en este caso, tenemos varios productos que no podemos contabilizar, y los
gastos necesarios para la produccion no necesariamente dependen del nimero de
elementos que producimos.

Para un mejor estudio financiero, en mi experiencia, hay que enlistar supuestos con base
en el mercado, a estadisticas y hasta a la experiencia propia con proyectos anteriores.

Conclusiones

Para finalizar, es importante mencionar la importancia de los datos que se obtuvieron a
partir de los diferentes estudios, ya que, con base en ellos, se pudo analizar la viabilidad de
la idea propuesta.

Existen datos que, aunque no tienen influencia directamente en el estudio financiero, sin
embargo, ayudan a soportar la idea de negocio que tenemos, y que el modelo de negocio
tenga mucha mas fuerza y genere interés en algln inversionista.

Ademas de las cifras que se obtuvieron en el estudio financiero, los datos del estudio de
mercado, y la forma en que se va a desarrollar el software para poner en marcha la idea,
obtuvimos otra informacién importante que sirve para formarnos un panorama de cémo
puede resultar el negocio. No necesariamente tenemos que seguir una metodologia
tradicional para obtener datos que sustenten nuestra idea, existen nuevas alternativas que
buscan demostrar de manera agil la viabilidad de la propuesta.

Para algunas instituciones, para obtenciéon de créditos o inversionistas, es de suma
importancia llevar a cabo todos los estudios tradicionales y pasar por el proceso de reflexion
cuando se tiene una idea que se pretende comercializar. Incluso para la persona que
propone el negocio, funciona a manera de auto evaluacién, y como motivador para pulir la
idea y obtener un producto exitoso.

En lo personal, durante la realizacidén de este estudio, surgieron muchas dudas acerca del
negocio y la viabilidad del mismo, sin embargo, con los datos que se obtuvieron en cada
seccion, fue posible armar una propuesta con mas valor y sentido. Se pasd por varias
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versiones del modelo de negocio, y conforme se recabaron los datos para la investigacion,
se fueron puliendo todas las partes para llegar a un modelo maduro y que genere interés.

También cabe mencionar que el estudio siguié la forma tradicional para hacer un plan de
negocios, sin embargo, se hicieron en paralelo otras actividades que se asemejan mds a una
metodologia de “Lean Startup” para analizar a los clientes, el mercado meta, y la propuesta
de valor que le vamos a entregar a cada uno de nuestros segmentos.

Durante el estudio, fue de gran utilidad seguir el modelo CANVAS, iniciando con una
propuesta sencilla, y elaborando varias versiones, para obtener los datos especificos y
necesarios para explicar el modelo de negocio de la idea que se tiene. Asi mismo, se
analizaron cudles pueden ser las mejores estrategias para atraer clientes, mantenerlos, y
gue una vez que compran nuestro producto, inviten a mas clientes y nos ayuden a crecer el
negocio.

Como parte de la metodologia “Lean Startup”, se optd por realizar un prototipo de la
aplicacién, y adaptar las lecciones aprendidas para crear mas iteraciones y obtener datos
de como se llevard a cabo el desarrollo de la plataforma completa. Se optd por una
metodologia agil de desarrollo por la forma en que esta evaluando la idea de negocio;
tenemos clientes que estan en constante cambio, y un mercado de aplicaciones muy
competido, es por eso que se necesitan estrategias nuevas y frescas que se adapten
facilmente al cambio que tiene el negocio.

Para todos los estudios se tiene como base algunas actividades que se llevaron a cabo
durante el curso de las materias de la maestria. Las diferentes partes del negocio se fueron
definiendo poco a poco, hasta llegar a tener una base sélida desde donde se partié para
hacer esta tesis.

Algunos ejemplos de estas materias son la de Metodologias de procesos, en donde se
realizd6 un mapa de procesos basado en MoProSoft para el desarrollo del sitio y de las
aplicaciones moviles. Algunas actividades administrativas también se llevaran a cabo
utilizando este mapa como base.

Durante otras materias como Sistemas de Informacién y Empresa y Gestiéon Empresarial,
mis trabajos estuvieron enfocados al estudio administrativo, pudiendo definir la mayor
parte de éste cuando llevé los cursos anteriores.

La materia de mayor utilidad fue la de Emprendimiento tecnolégico, ya que sirvié como
base para comenzar a hacer el plan de negocios de una forma estructurada. Durante esta
materia se llevaron a cabo las investigaciones que son base de los estudios de esta tesis, y
se obtuvo la idea inicial de negocio, de la cual parto para hacer la tesis.
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