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Dedicatoria 
 
Esta investigación quiero dedicarla a las personas que siempre estuvieron 

conmigo en todo momentos de triunfos y derrotas; derrotas en las que 

siempre me ayudaban a  motivarme para salir adelante y enfrentar todas 

esas barreras que existen en la vida y que hacen mas difícil  el camino, pero 

que  a la vez nos enseñan hacer una persona mas fuerte y mas 

experimentada para manejar de mejor forma las diversas  situaciones. Esas 

personas son MI Familia y es lo más grande que dios me ha dado y quiero 

decirles que así como ustedes han puesto todo su confianza en mí, yo les 

digo que no los defraudare y pondré todo de mi parte para lograr mis metas 

en la vida y ser una persona que siempre ira adelante enfrentando todos los 

retos que se interpongan en mi camino; así como siempre me han dado 

ustedes el ejemplo. 

 

Padre, de ti he aprendido infinidad de cosas que me han ayudado mucho en 

la vida, sin ti no habría podido llegar a donde estoy; por eso quiero decirte de 

corazón que muchas gracias por tu sincero apoyo que nunca me ha faltado, 

gracias por ser mi amigo, mi hermano, por ser la persona que dio todo a 

cambio de nada, por darme de tu tiempo para estar conmigo; muchas 

gracias papa. 

 

Madre, siempre consintiéndome en todo, siempre echándome porras y 

consolándome en los momentos difíciles de mi vida; siempre haz confiado 

en mi y gracias a dios nunca te he fallado, siempre haz estado ahí; quiero 

agradecerte por todo eso y por todo el amor que siempre me haz 

demostrado. 

 

Hermana, mi confidente, mi amiga, la persona que siempre ha aguantado 

mis locas ideas y mis travesuras; preocupándote por lo que me pasa y por si 

necesito de algo, por eso y por otras cosas que bien sé que haz sacrificado 

por preferir que este mejor yo, en verdad maní muchas gracias; tu lo sabes 



siempre hemos estado juntos en varias situaciones y si dios quiero así 

estaremos en lo largo de nuestras vidas. 

  

Mi abuelita Mari, que para todos ha sido la persona que nos ha mantenido 

unidos, que siempre se esta preocupando por todos nosotros y que ha sido 

ejemplo para todos, las ganas de vivir, de darnos siempre su tiempo, su 

cariño y su amor; muchas gracias abue. 

 

Es un hecho que me he quedado corto con estas palabras pero saben muy 

bien que los quiero y que de mi tendrán todo lo que necesiten, sin 

condiciones y sin esperar nada a cambio así como sé que ustedes harán lo 

mismo por mi, como siempre lo han hecho. 

 

Bueno antes de terminar no puedo dejar de mencionar a una persona que tal 

vez ya no este físicamente pero que él ha estado con nosotros en todo 

momento cuidándonos desde el cielo y que siempre ha estado en mi 

corazón; él es mi papa miguel, que sé que nunca me ha abandonado, que él 

ha estado ahí para no dejarnos caer y levantarnos en nuestros tropiezos. 

Para ti papa Muchas gracias, siempre te recordaré. 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 Introducción General 
 

Durante el transcurso de la carrera, se ha mostrado mayor interés sobre el 

mundo de los negocios, la diferentes técnicas que usan para poder ser la 

mejor opción para el cliente; tratar siempre de llamar más la atención que 

otras empresas que prefieren mantener a sus clientes u otras que no 

manejan mucha publicidad pero que dan muy buen servicio ó que sus 

productos son de muy alta calidad. Cada negocio tiene sus propias formas 

de llevar acabo sus ventas de productos o servicios y es asombroso como 

algunas son expertas para solucionar problemas de forma eficiente, como 

otras lo son para cuidar sus clientes y mantenerlos siempre complacidos; 

todo esto en fechas en que la competencia ha sido cada vez más difícil y 

que algunos no han podido sobrevivir y han terminado por cerrar sus 

puertas. 

 

Ahora, ¿Cómo se debe de hacer realmente para  llevar acabo la apertura de 

un nuevo negocio en un lugar altamente competitivo, donde infinidad de 

empresas mantienen sus clientes, otras son muy veteranas y saben como 

manejar situaciones difíciles, así como los que manejan publicidades 

costosas?. 

 

Por ello se decidió realizar esta investigación que nos ayude a responder a 

la pregunta antes mencionada; es preocupante para este país saber que 

existen personas que quieran iniciar un negocio y no sepan hacerlo 

adecuadamente; estos nos llevan a un nivel de índice más alto de negocios 

que quiebran antes de recuperar lo que invirtieron en él. 

 

Durante 6 meses se ha dedicado a recopilar información por diversos 

medios, que ha ayudado a tener un amplio conocimiento acerca como iniciar 

un negocio; es así como se ha podido estructurar esta investigación. 

Comenzando por bajar información de la Internet nos ha llevado a que un 

plan de negocios bien elaborado nos guiará a la realización de un negocio 

en forma exitosa y con ayuda de algunos libros relacionados con el tema 



pude determinar con mas seguridad que era esa la forma más adecuada de 

realizar una apertura de negocio. 

 

Durante el tiempo que realizaba mi investigación, me enteré de que la 

empresa de radiocomunicaciones NEXTEL había llegado a la ciudad y por 

ser una empresa nueva aquí, tuve la idea de relacionar mi tema con esa 

empresa; así fue como me acerque a una de sus distribuidoras y pedir apoyo 

para aplicar unas entrevistas a los responsables de la distribuidora y dar así 

la estructura a mi investigación. 

  

Al término de los capítulos de esta investigación nos daremos cuenta de que 

un plan de negocios es la respuesta que buscamos y que de realizarla y 

ocuparla como nuestra guía podemos estar seguros que nuestro negocio se 

desarrollara con éxito y que confiaremos que podemos ser tan competitivos 

como otras empresas. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

CAPITULO 1. GENERALIDADES 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



1.1. Planteamiento 
 
En estos tiempos modernos, en el que existen diversas batallas entre 

grandes, medianas y pequeñas empresas, por tratar de ser la mejor en su 

rama o giro, y que por lo  tanto el cliente pueda hacer una difenciación entre 

ambas y optar con la que se sienta más segura y satisfecha con los bienes 

y/o servicios que ofrecen. Para asegurar la lealtad y permanencia de os 

clientes, es necesario, aplicar una planeación efectiva, para cada una de las 

áreas de la empresa, tomando en cuenta los recursos y sus capacidades. 

 

Cuando se establece por primera vez una empresa, gran parte de la 

inversión en factor tiempo se ejecuta en la planeación, por ello es vital contar 

con un esquema global que dicte la pauta a la hora de diseñar y establece 

objetivos, una de estas herramientas que se puede utilizar es el Plan de 

Negocios, ya que  

 

de que ha escogido la mejor opción y que este siempre vuelva; será muy 

difícil que una empresa de nueva creación pueda ser competitiva con 

aquellas que llevan años de experiencia y que han conservado a sus 

clientes, si esta no cuenta con un plan de negocios, en el que se haya 

plasmado lo que ofrecerá esta nueva empresa, quienes serán su 

competencia, que estrategias utilizara para cumplir con sus objetivos, las 

oportunidades o medios que utilizará para darse a conocer, a que mercado 

estará dirigido, etc..; así como para aquellas empresas que requieran 

ampliar sus puntos de ventas. 

 

Un plan de negocios no guiará en todo lo que se debe de realizar y nos 

ayudará a prevenir ciertos problemas que puedan ocurrir durante el 

desarrollo de la creación de la nueva empresa, así sea pequeña, mediana o 

grande; de productos o servicios, de empresas nuevas o que requieran 

ampliarse. Por ello la etapa de planeación para una empresa es vital y es 

necesario conocer: 

¿Cuáles son los beneficios que  aportara un plan de negocios para un centro 

de distribución de radiocomunicaciones digital NEXTEL? 
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1.2. Objetivos 
1.2.1. Objetivos Generales 
Aprender a elaborar un plan de negocio para la instalación de un centro de 

distribución de radiocomunicaciones digital NEXTEL; así como su 

importancia de realizarlo. 

 

1.2.2. Objetivos específicos 
Elaborar un plan de negocios para el centro de distribución de 

radiocomunicaciones digital NEXTEL. 

Determinar las áreas básicas y funcionales de la distribuidora NEXTEL 

 

 

 

1.3. Hipótesis 
Si se elabora un plan de negocios para la distribuidora de 

radiocomunicaciones digital NEXTEL entonces se asegurara el cumplimiento 

de los objetivos organizacionales y financieros. 

 

 

1.4. Justificación del tema 
Es de suma importancia apoyarse de un plan de negocios para la creación 

de cualquier empresa;  ya que este aporta con mayor efectividad los planes, 

objetivos y estrategias a seguir para alcanzar los objetivos organizacionales. 

Por ello desarrollar el plan de negocios de una distribuidora de 

radiocomunicaciones digital NEXTEL permitirá llevar un control para 

optimizar los tiempos,  recursos y capital.  

 

 
1.5. Delimitación del tema 
La investigación esta enfocada al conocimiento de los pasos a seguir para 

instalación de  una distribuidora de radiocomunicaciones; parte importante 

para toda empresa que este en planes de ampliar sus campos de servicio a 

otra zona. 
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Esta información esta respaldada por personas que laboran dentro de la 

empresa (francecom) NEXTEL; que actualmente están en ese proceso y se 

deben de apegar a un plan de negocios que los ayude al tener éxito durante 

el proceso. 
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2.1 Plan 
2.1.1 Conceptos 
1Documento formal elaborado por escrito que sigue un proceso lógico, 

progresivo, realista, coherente y orientado a la acción, en el que se incluye a 

detalle las acciones futuras que habrán de ejecutar tanto el dueño como los 

colaboradores de la empresa, utilizando los recursos de que disponga la 

organización; procurar el logro de determinados resultados (objetivos y 

metas). 1 

 

2La organización de recursos y acciones que habrán de utilizarse y 

ejecutarse en el futuro con el fin de lograr determinados objetivos y metas. 2 

 

3Un plan estratégico de negocios es aquel que expone el método para llevar 

a cabo cierta actividad en cierto periodo en el futuro.3 

 

Basado en las definiciones anteriores podemos concluir que un plan se 

refiere únicamente a actividades futuras o acciones futuras que deberán 

ejecutar las personas que trabajan en la empresa y que, partiendo de los 

recursos que se prevé estarán disponibles, se estructuran armónicamente 

con miras al logro de determinados resultados, previendo el establecimiento 

de los mecanismos que permitan el control de cumplimiento de los mismos. 
 

2.1.2. Su importancia 
4Encontramos dos grandes fases en las que la planificación cobra el máximo 

protagonismo. La primera es necesaria para estudiar y establecer la 

viabilidad de un proyecto, ya sea interno o externo a la organización. Hay 

que hacer los correspondientes estudios técnicos, de mercado, financieros, 

de rentabilidad... así como una de los recursos necesarios y los costes 

generados. Todo ello constituye el elemento fundamental en el que se apoya 

el cliente (que puede ser la propia organización en el caso de proyectos 

internos) para decidir sobre la realización o no del proyecto. 
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1.- EL PLAN DE NEGOCIOS ediciones Díaz Santos; publicado en Madrid España en el año de 1994 
2.- www.definicion.org/plan. pag. 62 

3.- PLAN DE NEGOCIOS la estrategia inteligente Por Richard Stutely; publicado en el edo. de México en el año 2000. 

Editorial Pearson Educación. 



La segunda fase importante de planificación tiene lugar una vez se ha 

decidido ejecutar el proyecto. Ahora es el momento de realizar una 

planificación detallada punto por punto. Uno de los errores más importantes 

y graves en gestión de proyectos es querer arrancar con excesiva premura 

la obra, sin haber prestado la atención debida a una serie de tareas previas 

de preparación, organización y planificación que son imprescindibles para 

garantizar la calidad de la gestión y el éxito posterior. 4 

Planificar es armonizar dos tipos de elementos muy diferentes entre sí: 

 

 

 

2.1.3. Aspectos generales e importancia de la planificación 

La importancia de planificar radica en la necesidad de organizar de manera 

coherente lo que se quiere lograr en la empresa. Ello implica tomar 

decisiones previas a la práctica sobre qué es lo que se hará, para qué se 

hará y cómo se puede lograr de la mejor manera. 

Si la planificación tiene como objetivo la consecución de determinados 

resultados, es necesario que la misma implique la adopción de los 

mecanismos que permitan controlar la implantación del proceso y verificar si 

se están logrando o no los resultados deseados. 

 
2.1.4. ¿Qué requisitos debe de contener un plan, para que sea efectivo? 
 

 

 Por lo común, los planes aplicados durante la etapa inicial determinarán tu 

fracaso o éxito; es por eso que a continuación se mostrarán los requisitos que 

debe de cubrir todo plan para que sea efectivo. 
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Sé: 

· Define diversas etapas que faciliten la medición de los resultados.  

· Establece metas a corto y mediano plazos.  

· Define con claridad los resultados finales esperados.  

· Establece criterios de medición para saber cuáles son tus logros.  

· Identifica posibles oportunidades para aprovecharlas en su 

aplicación.  

· Prevé las dificultades que puedan presentarse y las posibles medidas 

correctivas.  

· Ten programas para su realización.  

· Sé claro, conciso e informativo.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.- http://www.getec.etsit.upm.es/docencia/gproyectos/planificacion/planificacion.htm 
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2.2 Plan de Negocios 
2.2.1. Conceptos 
 

5Un plan de negocios es una serie de actividades relacionadas entre sí para el 

comienzo o desarrollo de una empresa o proyecto con un sistema de 

planeación tendiente alcanzar metas determinadas.5 

 

6El Plan de Negocios es un documento escrito en el cual se refleja la fantasía 

sobre un nuevo negocio, bien sea una empresa nueva o una nueva iniciativa 

dentro de una empresa ya establecida.6 

 

 

Es una fuerte herramienta que se aplica a la hora del inicio de un nuevo 

proyecto o la ampliación de una empresa ya existente y ayudara al éxito de 

esta. 

 

7El plan de negocio es un bloque de información, expresada en un documento, 

que tiene que ser comprendido por propios y extraños y que evidencia un 

pensamiento estratégico de la empresa y sus negocios, con obligaciones y 

resultados cuantificables previstos para un período de tiempo determinado.7 

 

Un documento formal elaborado por escrito que sigue un proceso lógico, 

progresivo, realista, coherente y orientado a la acción, en el que se incluye a 

detalle las acciones futuras que habrán de ejecutar tanto el dueño como los 

colaboradores de la empresa para, utilizando los recursos que disponga la 

organización, procurar el logro de determinados resultados ( objetivos y metas ) 

y que al mismo tiempo, establezca los mecanismos que permitirán controlar 

dicho logro. 

 

 

 
 
 
      

 5.- http://www.gestiopolis.com/canales/emprendedora/articulos/43/bplan.htm 
6.- http://www.degerencia.com/tema/plan_de_negocios 
7.- http://www.mipymes.gov.co/emprendedor/newsdetail.asp?id=154&idcompany=44 
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2.2.2. Características de plan de negocios 
 

Lógico Su elaboración responde a planteamientos racionales. 

Progresivo Cada parte depende de la anterior siguiendo una 

“cadena” en secuencia. 

 

Realista 

Constituye un documento eminentemente práctico, 

basado en la “realidad” de la empresa y sus 

potencialidades.  

Coherente Todas las partes de un plan de negocios deben ser 

consistentes y armónicas entre sí. 

 

Orientado a la acción 

Todas las partes de un plan de negocios deben 

conducir a la ejecución de acciones específicas, claras 

y precisas. 

 

 

2.2.3. Un plan de negocios debe contener… 
 
8Para elaborar un plan de negocios pueden utilizarse diferentes formatos, ya 

que no existe un contenido universalmente aceptado para su elaboración. 

 

Las partes que se deben incluir al redactar un plan de negocios son: 

. Resumen ejecutivo: Su objetivo es captar la atención del lector y facilitar la 

comprensión de la información que contiene.  

Su extensión es clave, preferentemente una sola página. Este punto es un 

breve análisis de los aspectos más importantes del proyecto.  

Debes describir en pocas palabras: el producto, el mercado, la empresa, los 

factores de éxito del proyecto, los resultados esperados, las necesidades de 

financiamiento y las conclusiones generales.  

2. Introducción: Comprende una reseña del producto o negocio identificando 

sus bondades para el consumidor y las características que lo hacen competitivo 

o innovador en el mercado mundial. Te corresponde incluir quiénes realizan la 
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presentación del plan y para qué, cuál es el enfoque bajo el que se preparó el 

plan, y si existe, una fecha de aprobación.  

3. Análisis e investigación de mercado: Se utiliza para conocer la oferta y la 

demanda, refleja algunos sucesos históricos; pero fundamentalmente expresa 

situaciones posibles en el futuro (cuáles son las necesidades insatisfechas del 

mercado, cuál es el mercado potencial, qué precios están dispuestos a pagar, 

qué productos similares existen, etc.)  

4. Análisis FODA: (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas). Es 

una herramienta estratégica que se utiliza para conocer la situación presente de 

una empresa, El objetivo de este análisis es aprovechar oportunidades, 

contrarrestar amenazas y corregir debilidades.  

5. Estudio de la competencia: Es necesario establecer quiénes son tus 

competidores, cuántos son y sus respectivas ventajas competitivas. El plan de 

negocios podría incluir un benchmarking de la competencia, es decir, una 

plantilla con los competidores más importantes y el análisis de puntos como: 

marca, descripción del producto o servicio, precios, estructura, procesos, 

recursos humanos, costos, tecnología, imagen y proveedores.  

6. Factores críticos de éxito: Se traducen en los aspectos que por el tipo de 

emprendimiento o por características particulares del mercado, determinarán 

que el negocio funcione, si se cumplen el éxito está garantizado.  

Es importante que incluyas un listado con no más de 10 factores críticos de 

éxito y un indicador que permita la medición de cada uno de ellos.  

7. Plan de mercadotecnia: Es la instrumentación de la estrategia de 

mercadotecnia, debes incluir el análisis de las 4 p’s:  

· Producto/servicio: Beneficios qué la empresa o el producto generará para los 

consumidores.  

· Precio: El precio al qué se va a ofrecer el producto o servicio.  

· Plaza: En qué lugar se va a vender el producto o servicio.  
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· Promoción: Cómo se va a dar a conocer el producto o servicio.  

8. Estudio administrativo: Debes empezar por elaborar un organigrama de la 

empresa, asignar funciones y responsabilidades.  

Tienes que incluir una descripción detallada de los costos administrativos 

acompañado de cifras, el aspecto legal de la empresa, nombrando su razón y 

objeto social, los permisos que requiere y los trámites de constitución 

necesarios.  

9. Factibilidad Técnica: Debes incluir una evaluación que demuestre que el 

negocio puede ponerse en marcha y mantenerse, es importante que muestres 

evidencias de una planeación cuidadosa y que se han contemplado los 

problemas que involucra poner en marcha el proyecto en cuestión y mantenerlo 

en funcionamiento.  

10. Factibilidad económica: Significa que la inversión que se está realizando es 

justificada por la ganancia que se generará.  

Es necesario que trabajes con un esquema que contemple los costos y las 

ventas. Debes mostrar también estimaciones de ventas (unidades y en dinero) 

para un periodo de al menos 1 año, justificando cómo se han calculado (a 

través de investigaciones de mercado y estadísticas anteriores).  

11. Factibilidad financiera: Sintetiza numéricamente todos los aspectos 

desarrollados en el plan de negocios.  

Debes elaborar una lista de todos los ingresos y egresos de fondos que se 

espera que produzca el proyecto y ordenarlos en forma cronológica, dicho de 

otra forma, el flujo de fondos de un proyecto está integrado por los ingresos y 

egresos increméntales que genera el proyecto.  

12. Conclusiones: Contienen un factor subjetivo ya que el autor realiza una 

interpretación de los hechos, es en este apartado donde debes convencer al 

destinatario de realizar el proyecto. Las conclusiones no deben extenderse y 

deben motivar la acción.  
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13. Anexos: Incluyen datos de soporte, conviene evitarlos, a menos que sean 

indispensables. Algunas recomendaciones son:  

· No anexes resultados de investigaciones de mercado, índices económico-

financieros, fotografías de productos o instalaciones, organigramas.  

· Cuando sea necesario anexa informes de auditorias, contratos, currículos, folletos o 

catálogos de muestra.8  

 

2.2.4. ¿Por qué hacer un plan de negocios? 

El “plan de negocios” es indispensable para las empresas pequeñas, quizás 

más importante que para las grandes empresas que invierten millones en 

desarrollarlos, utilizando diversos expertos en variadas áreas del conocimiento 

empresarial. 

 
  

 

2.2.5. El estudio de mercado 
 
9Un estudio de mercado debe servir para tener una noción clara de la cantidad 

de consumidores que habrán de adquirir el bien o servicio que se piensa 

vender, dentro de un espacio definido, durante un periodo de mediano plazo y a 

qué precio están dispuestos a obtenerlo. Adicionalmente, el estudio de mercado 

va a indicar si las características y especificaciones del servicio o producto 

corresponden a las que desea comprar el cliente. Nos dirá igualmente qué tipo 

de clientes son los interesados en nuestros bienes, lo cual servirá para orientar 

la producción del negocio. Finalmente, el estudio de mercado nos dará la 

información acerca del precio apropiado para colocar nuestro bien o servicio y 

competir en el mercado, o bien imponer un nuevo precio por alguna razón 

justificada.9  

 

9.-http://www.esmas.com/emprendedores/startups/comohacerestudios/400989.html 
8.-http://www.esmas.com/finanzaspersonales/454100.html 
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10El estudio de mercado es un conjunto útil de técnicas  para obtener 

información acerca del medio ambiente en el que se encuentra  la empresa así 

como pronosticar tendencias para que ésta pueda reaccionar con oportunidad. 

 

Como objetivo general del estudio de mercado será determinar si la empresa 

producirá el producto o prestara el servicio adecuado en el volumen suficiente y 

a precio competitivo. Para que el estudio de mercado pueda alcanzar su 

objetivo general, tendrá como primer lugar, determinar  quién (es) adquirirá (n) 

el producto o servicio y dónde se encuentra (n); en segundo lugar determinará 

el volumen de ventas esperado a los respectivos precios; y como tercer lugar, 

definir cómo hacer llegar al cliente el producto o servicio. 

 

Una vez que se alcanzado estos tres objetivos específicos del estudio de 

mercado, procederá a efectuarse el objetivo general.10 

 
 

2.2.6. El plan de producción  
 
11También llamado de operaciones, define la cantidad, la forma y el momento 

en el que hay que producir el producto informativo. O sea de ver la cantidad de 

factores de producción que se necesitan, y sus costes, para poner en marcha 

este plan. Un plan que sirve para las nuevas empresas o para la expansión de 

las ya existentes. 

 

El lugar de la empresa influye mucho en su funcionamiento y en su actividad a 

largo plazo, por lo que hay que tener en cuenta: 

 

- Las cercanías de las fuentes de materia prima, con la evolución 

tecnológica esto es cada vez menos importante. 

- La cercanía del mercado 

- La disponibilidad de trabajadores especializados, por eso se sitúan cerca 

de grandes o medianas ciudades. 

- El nivel de equipamiento del lugar que debe ser el más adecuado. 

- La posibilidad de subcontratar la producción,  

- Ventajas económicas y fiscales de la administración pública. 

10.-El plan de negocios del EMPRENDEDOR; por alfonso Sánchez y Humberto Cantú; publicado en el edo. de México en 
el año de 1993; Editorial Mc Graw-Hill 
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- Características a ciudades que ofrezcan servicios y faciliten el 

alojamiento de los trabajadores y directivos.11 

 

 

 

El plan de producción tiene como objetivos 

 

1.- Determinar la inversión en activos fijos: terreno, edificio, maquinaria, equipo 

auxiliar e instalación. 

2.- determinar costos y gastos de manufactura; es decir, los costos vinculados a 

la manufactura: mano de obra directa, materia prima, costos indirectos de 

planta, etcétera. 

3.- Determinar costos y gastos de inicio; es decir, los costos de manufactura 

que pudieran ocurrir durante el arranque del proyecto y que se reflejan como 

costos de aprendizaje: desperdicios, retrabajo, tiempo extra, etcétera. 

 
 

2.2.7. El estudio financiero 
 
12Esta evaluación consiste en la preparación de los estados financieros pro 

forma, en la proyección de flujos de efectivo, en el cálculo de la rentabilidad 

económica – valor presente neto, tasa interna de retorno, periodo de 

recuperación, etc. 

 

Su objetivo principal  será convertir a términos monetarios el comportamiento 

futuro estimado del proyecto para tomar la decisión de ejecutarlo o no. 

 

Al prepara las proyecciones financieras, se deberá tener especial cuidado  del 

tiempo, sobre todo en la proyección  de los flujos de efectivo, ya que una 

posible falta de liquidez en el periodo inicial de vida del proyecto puede hacerlo 

fracasar. 

 
En este estudio debemos tomar como parte fundamental la inversión requerida 

antes de la puesta en marcha que se agrupan en: capital de trabajo, activos fijos 

y gastos preoperativos. 

11.-http://www.wikilearning.com/plan_de_produccion-wkccp-11040-4.htm 17 



 

o Capital de trabajo: Es el dinero que se requiere para comenzar a 

producir. La inversión en capital de trabajo es una inversión en 

activos corrientes: efectivo inicial, inventario, cuentas por cobrar e 

inventario, que permita operar durante un ciclo productivo, dicha 

inversión debe garantizar la disponibilidad de recursos para la 

compra de materia prima y para cubrir costos de operación durante el 

tiempo requerido para la recuperación del efectivo (Ciclo de efectivo: 

Producir-vender-recuperar cartera), de modo que se puedan invertir 

nuevamente. 

 

El efectivo inicial requerido  puede determinarse a través del estudio de 

mercado, identificando como pagan los clientes, como cobran los 

proveedores, y estableciendo las ventas mensuales esperadas. 

 

o Activos fijos: consta de la inversión en activos como: maquinaria y 

equipo, muebles,  vehículos, edificios y terrenos, etc. 

 

o Gastos preoperativos: estas inversiones son todas aquellas que se 

realizan sobre activos constituidos por los servicios o derechos 

adquiridos necesarios para la puesta en marcha del proyecto, de los 

cuales, los principales rubros son los gastos de organización, las 

patentes y licencias, los gastos de puesta en marcha, las 

capacitaciones y los imprevistos. 

 

Otra parte fundamental en este estudio es la estimación de flujos de caja por 

periodo, para que sea efectivo se requerirá de la siguiente información: 

o Vida útil del proyecto 

o Ingresos y egresos 

o Depreciación 

o Inversión adicional del proyecto. 

 

Igualmente deben determinarse las necesidades de financiamiento y la 

disponibilidad de crédito, la determinación de la tasa mínima de rendimiento 

para cada monto aportado (Aportes propios, financiamiento, inversionistas). 
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En la evaluación se tienen en cuenta: la rentabilidad y el riesgo del proyecto, así 

como los aspectos cualitativos.12 

 

 

2.2.8. Organización 
 
En esta parte se deben ejercer las funciones citadas arriba para que la empresa 

evolucione normalmente y, por tanto, debe proponer un organigrama y elaborar 

el objetivo general, los objetivos específicos de cada área funcional y concretar 

las actividades que deberán desarrollarse para alcanzar cada objetivo. 

Todas o varias actividades las puede realizar una sola persona, lo importantes 

es tenerlas identificadas. 

Por tanto, el organigrama mas sencillo es el que siguiente: 

 

 

 

 

 

 
 

 
 
 

 

A partir de este organigrama esencial, la organización puede crecer 

horizontalmente, agregando áreas funcionales, como ejemplo se incluye el área 

de recursos humanos; cada director de área delega verticalmente su autoridad. 

 

Es importante determinar, además del área de producción ya descrita en el 

estudio técnico, los requerimientos de personal en las áreas administrativas o 

de servicios.  

 

 

 

 
Dirección General 

Dirección 
mercadotecnia 

Dirección 
producción 

Dirección 
finanzas 

Dirección recursos 
humanos 

12.-http://www.eafit.edu.co/NR/rdonlyres/83E0BC84-95AF-40BA-89AC-8412DDB6C2F1/0/FINANCIERO.doc 
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2.2.9. Presentación del plan de negocios 
 

13El esfuerzo de haber reunido y generado información para crear una empresa 

merece un marco digno; ese marco es la presentación del plan de negocios. 

 

El plan de negocios es principalmente para uso personal (persona física o 

moral); sin embargo, debe comprender información suficiente para presentarlo. 

 

Sólo tendrás una oportunidad para convencer a cada inversionista potencial, de 

los cientos de oportunidades de negocio analizadas, de que vale la pena invertir 

su propio dinero, en tu proyecto. 

 

Los inversionistas son generalmente, gente con experiencia y con mucha 

confianza en su proceso de decisión. Si no quedan impresionados la primera 

vez, no habrá una segunda oportunidad.  

Tu plan de negocios deberá comunicar de manera rápida y efectiva tu 

propuesta. Demuestra que eres competente, que tu idea es practica e inspira 

confianza. La mayoría de los planes de negocios no hacen esto, por lo que 

realizar esto adecuadamente, te dará una ventaja.  

A continuación te damos algunas reglas para los planes de negocios efectivos:  

• Mantén el lenguaje simple y conciso: Piensa en el lector, que perderá interés si 

hay mucha terminología complicada y mucho “rollo”. Utiliza gráficas, diagramas 

y tablas de información cuando sea posible.  

• Verifica muchas veces que has descrito claramente la oportunidad: Muchos 

inversionistas dicen que la mayoría de los planes de negocios fallan porque no 

logran comunicar simple y efectivamente cuál es la oportunidad y cómo piensan 

explotarla. (Mantenlo lo más simple).  

• Solicita a otras personas que lo revisen: Pide a gente de confianza que lean tu 

plan de negocios de manera crítica, y asegúrate que obtengas retroalimentación 

de que es claro, conciso, completo, emotivo y que brinda confianza; cualquier 
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persona deberá poder leerlo y entenderlo. (Recuerda que el inversionista 

potencial quizá no sea un experto en tu ramo).  

• Asegúrate de que sea fácilmente verificable: Todo lo que digas en el plan de 

negocios deberá ser demostrable. No hagas declaraciones generales sin revelar 

que provienen de una fuente confiable.  

Define las fuentes de información en tu documento. Esta evidencia soportará 

enormemente tu proyecto y acelerará la disponibilidad de la inversión.  

• Asegúrate de haber cuantificado el mercado, tendencias y tus objetivos: Ver el 

mercado potencial de manera confiable y rápida es muy importante en tu 

proceso de promoción del proyecto. Si tienes un producto y no sabes cuál es el 

mercado real y potencial - es un producto sin razón de ser.  

• Explica las variables y suposiciones detrás de tu plan financiero: Debes 

exponer como tus proyecciones de ventas (o proyecciones de costo, si todavía 

estas en la parte conceptual del proyecto) llegaron a ser. Comunica la lógica 

que soporta tus conclusiones.  

• Evita salarios y/o beneficios excesivos: asegúrate que tu plan no incluya 

salarios excesivos o beneficios grandes para el equipo gerencial - como autos 

de la empresa - esto es un punto negativo fuerte ante los ojos de los 

inversionistas. 13 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

13.-http://www.esmas.com/finanzaspersonales/455642.html 
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2.3. La columna vertebral de su plan 
2.3.1. Una estrategia y un plan operativo   
 

14Una estrategia es un mapa de caminos, que indica a dónde se quiere llegar 

por qué medios se pretende conseguirlos, pero que no señala como se deba 

conducir o cómo franquear los pequeños obstáculos que salgan al paso. 

La estrategia es tan importante en lo que toca a corto como a largo plazo. La 

estrategia debe ser una guía para abrirse paso a corto plazo y dirigirse a los 

objetivos con tanta precisión como sea posible. Su documentación debe ser tal 

que muestre ante quienes lean su plan cómo reaccionar cuando se conozcan 

las consecuencias de ciertos sucesos en el futuro. 
 
 
 

2.3.2. Estrategias de cartera: ¿qué negocios tiene? 
 

Hay varias formas, maravillosas y complejas, de analizar carteras. En esencia, 

lo que uno hace es investigar si sus negocios (o productos) cuadran unos con 

otros 

 

 

2.3.3. Estrategias de negocios para satisfacer sus deseos 
 

Como se ya hemos mencionado anteriormente, la estrategia nos ayudara a 

reducir el tiempo al realizar una acción y al mismo tiempo satisfacer nuestra 

necesidad o alcanzar nuestros deseos. A continuación se mencionaran cuatro 

estrategias que nos ayudarán a satisfacer los deseos que surgen en la creación 

de nuestro negocio. 

 

- estrategias de integración (hacia atrás, horizontales, hacia delante); 

- estrategias que dan  más peso al mercado (penetración de mercado, 

desarrollo de producto y mercado); 

- estrategias de diversificación (concéntricas, horizontales, 

conglomeradas); 

- estrategias de defensa (participación de riesgo compartido, ahorro, 

desposeimiento). 
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Tres estrategias para reducir costos o lograr integración 
Estrategia Medida Considere tomar la medida si 

Integración 
Hacia atrás 

Asumir la 

propiedad de los 

proveedores 

- sus suministros son costosos, 

inoportunos, poco confiables o 

inadecuados por alguna otra causa 

- necesita controlar más los 

suministros 

- hay poco proveedores, muchos 

competidores 

- el mercado crece con rapidez 

- los proveedores tiene márgenes de 

utilidad altos 

Integración 
horizontal 

Asumir la 

propiedad de los 

competidores 

- tener más participación en el 

mercado le da más poder 

- el mercado crece con rapidez 

- las economías de escala serán 

benéficas 

- carece de aptitudes o recursos 

claves que su competitividad posee 

- tiene recursos o capacidades que 

beneficiarán al competidor cuya 

propiedad asuma  

Integración 
hacia 
delante 

Asumir la 

propiedad de los 

canales 

- los canales existentes son costosos, 

poco confiables o inadecuados al 

mercado por alguna otra razón 

- la escasez  de canales significa una 

ventaja competitiva para el 

propietario  

- el mercado crece con rapidez  
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Tres estrategias orientadas al mercado 
Estrategia Medida Considere tomar la medida si 

Penetración 
de mercado 

Aumentar su 

participación en 

los mercados 

existentes 

- sus productos no saturan los 

mercados existentes 

- puede vender más a los usuarios 

existentes 

- los mercados crecen o la 

participación de los competidores 

decrece 

- el rendimiento sobre la inversión en 

marketing es alto 

- mayores volúmenes redundarían en 

economías de escala 

Desarrollo 
de mercado 

Desplazarse a 

nuevos mercados 

- hay canales alentadores hacia ese 

mercado  

- tiene mucho éxito en los mercados 

existentes 

- despuntan nuevos mercados  

- cuentan con los recursos humanos y 

financieros necesarios  

- tiene un excedente en su capacidad 

de producción 

- su industria se globaliza 

Desarrollo 
de producto 

Mejorar los 

productos 

existentes o 

presentar nuevos 

- tiene grandes aptitudes en 

investigación y desarrollo  

- puede basarse en una marca o 

imagen ya existente 

- los productos en su industria cambian 

rápidamente 

- sus competidores tiene mejores 

productos 

- su mercado crece rápido 
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Tres estrategias de diversificación 
Estrategia Medida Considere tomar la medida si 

Concéntrica Presente 

productos 

nuevos, 

relacionados 

- el mercado existente crece poco o 

se saturó 

- los productos existentes son 

maduros 

- hacerlo podría aumentar las ventas 

de los productos existentes 

- las competencias fundamentales 

harían a estos productos muy 

competitivos (en este caso reciben 

mayor atención las áreas  de 

negocio existentes) 

- los nuevos productos 

compensarían temporal o 

cíclicamente a los existentes 

Horizontal  Introduzca 

nuevos 

productos, que 

no se relacionen 

con los 

consumidores 

existentes 

- hacerlo podría disparar las ventas 

de los productos existentes 

- hay mucha competencia en la 

industria  o crece poco 

- hacerlo explotará los canales 

existentes de mercado  

- los nuevos productos 

compensarían  temporal o 

cíclicamente a los existentes 

Conglomerado Introduzca 

productos 

nuevos, 

desconocidos 

- el mercado existente decrece o se 

saturó  

- hay una oportunidad única 

- las competencias fundamentales 

harían a estos productos muy 

competitivos  

- los nuevos productos 
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compensarían temporal 

cíclicamente a los existentes 

- las nuevas actividades evitarían 

leyes sobre monopolios 

- podría crear una nueva unidad de 

negocio con la idea de diferir ésta 

con una utilidad 

 

 

 

Tres estrategias de defensa 
Estrategia Medida Considere tomar la medida si 

Empresas de 
participación y 
fusiones 

Unir fuerzas con 

otra compañía 

- hacerlo facilitará incursionar en un 

mercado 

- las capacidades y las 

competencias se complementan 

- se necesitan recursos para un 

proyecto apremiante 

- la unión de fuerzas puede ayudar a 

enfrentar a un competidor mayor 

Economizar Vender activos y 

reducir costos 

- (¡antes!) los gerentes no pudieron 

instrumentar una estrategia exitosa 

- A usted lo ha rebasado el 

crecimiento externo 

- Adolece de poca eficiencia, baja 

rentabilidad, el ánimo del personal 

esta por los suelos, etc. 

- Sus competidores lo asfixian 

Liquidar Vender una 

unidad de 

negocio 

completa 

- la unidad requiere más recursos o 

capital de los que usted puede 

darle 

- la unidad pone en jaque a toda la 

empresa 

- la unidad ya no encaja en la 

cartera necesaria  
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- amenazan leyes sobre monopolios 

- la venta es la única forma de 

proteger las inversiones de los 

accionistas 

- la única opción es la banca rota 

 

 

Estas estrategias no son las únicas que uno puede emplear; una propia puede 

hacer converger muchos enfoques distintos. La lista siguiente muestra criterios 

que podría aplicar para evaluar y juzgar su estrategia. 

 

 

Siete criterios para evaluar una estrategia 

1.- Rendimiento sobre la inversión (RI) 

2.- Riesgo de perder la inversión 

3.- Propiedad o control (¿En qué debe ceder?) 

4.- Posibilidades de crecer. 

5.- Estabilidad del empleo y las ganancias 

6.- Prestigio 

7.- Responsabilidad social 

 

 

 

En la elaboración  o revisión de una estrategia, se deberá ser objetivo; así 

también cuando se vaya a plantear una estrategia, se debe considerar con 

detenimiento  la manera en que reaccionarán los competidores, así los 

podemos dirigir a que solo observen como es que poco a poco se debilitan su 

participación en el mercado.  
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2.3.4. Estrategias de los gerentes de departamento 
 
Una vez elegida seleccionada la estrategia,  el siguiente paso será ampliarla 

desarrollando una serie de estrategias departamentales; una para cada área 

funcional. 

 

Las estrategias departamentales delinean claramente su organigrama. Al 

delegar la ejecución de dichas estrategias en los gerentes de departamento se 

estará acercando a lograr que nuestra organización  avance sin problemas 

hacia objetivos claros y comunes. 

 

Conforme se formule las estrategias departamentales, podría ser conveniente 

considerar una estrategia general de producto; una estrategia de producto es un 

excelente puente que une la estrategia de negocios con las departamentales. 

Le permite formular estrategias de investigación y desarrollo y de marketing 

perfectamente integradas. 

 

Así como la estrategia de producto, también se pueden considerar entre otras 

una estrategia de investigación y desarrollo que provendrá de la estrategia de 

producto; una estrategia de producción, que nos ayudara a seleccionar los 

procesos que se necesite para la elaboración del producto; una estrategia de 

marketing y ventas o las estrategias de administración y servicios de apoyo. 

Principalmente todas estas estrategias mencionadas se deberán tomar muy en 

cuenta si es que se quiere alcanzar todos los objetivos en poco tiempo y de 

forma eficiente.   
 
 

2.3.5. Recursos necesarios 
 
La estrategia requerirá de recursos, incluidos algunos de los siguientes: 

• inversión y capital de operación; 

• dirección, gerencia y personal operativo y de apoyo; 

• instalaciones, plantas, maquinaria, equipo, etc.; 

• materias primas, componentes, bienes terminados; 

• servicios profesionales.14 

14.-PLAN DE NEGOCIOS la estrategia inteligente; por Richard Stutely; publicado en el edo. de México en el 
año 2000; Editorial Pearson Educación. Pag. 95,113. 
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2.4. Estrategias, metas y planes de acción 
 
15En el proceso de creación de un plan de negocios, es de forma segura que 

tendremos que establecer estrategias que nos ayude a realizar nuestras 

acciones de la forma mas eficiente y con menor tiempo en concluirlas; así 

también fijaremos metas, una vez que ya hayamos seleccionado nuestro 

objetivo y teniendo seleccionada la estrategia que se utilizará para el logro de 

ésta; y de igual forma proseguir con los planes de acción, que en este capítulo 

nos enseñara su correcta elaboración. 

 

 

 

2.4.1. Estrategias 
 
Concepto Básico: 

Enfoque general de las acciones que se ejecutarán para alcanzar sus objetivos. 

 

Las estrategias determinan las grandes líneas de acción, la orientación global 

que deberán adoptar las actividades que se deberán realizar para lograr el 

cumplimiento de los objetivos. Las estrategias responde a la pregunta ¿Cómo 

vamos a llegar? 

 

Es importante saber que al evaluar las posibles estrategias que se pueden 

seguir para alcanzar un mismo objetivo es conveniente y muy útil aplicar a cada 

una de las opciones un análisis FODA (aunque no sea muy profundo ni 

detallado). 

 

 

En consecuencia para cada una de las opciones evaluadas, deberá 

preguntarse: 

 

• ¿Qué FORTALEZAS de la empresa favorecen la implantación de esta 

posible estrategia? 

• ¿Qué DEBILIDADES afectan la estructura de la empresa que podrían 

impedir la implantación de esta posible estrategia? 
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• ¿Cuáles OPORTUNIDADES plantean el mercado y el entorno que 

favorecen la implantación de esa posible estrategia? 

• ¿Cuáles AMENAZAS  presenta el entorno que podrían obstaculizar 

seriamente la implantación de esta posible estrategia? 

 
 
2.4.2. Metas 
 

Concepto Básico: 

Constituyen los objetivos parciales, específicos y cuantificables que se debe 

alcanzar para, en conjunto, cumplir el objetivo establecido con anterioridad. 

 

El establecimiento de las metas depende, en consecuencia, 

 

• del objetivo establecido, y  

• de la estrategia que haya seleccionado. 

 

Las metas deben ser siempre expresadas en términos lo más específicos 

posibles y, preferiblemente, en términos numéricos. 

 

 

2.4.3. Planes de acción 
 

Concepto Básico: 

Están formados por el conjunto de las actividades que se deberán ejecutar para 

facilitar el logro de las metas (específicas y cuantificadas) establecidas con 

anterioridad. 
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2.4.4. ¿Cómo elaborar sus planes de acción? 
 
La forma más práctica para estructurar un plan de acción sigue los siguientes 

pasos: 

 

Primero: En un papel en blanco suficientemente grande, escriba en su parte 

superior un resumen del objetivo, de la estrategia seleccionada y de las metas 

que se deben alcanzar. 

 

Segundo: Elabore una lista de todas las actividades posibles que pudiesen ser 

necesarias, útiles o convenientes, en función de la o las metas. (Esta lista inicial 

no deberá tener ningún orden específico: redáctela según le vayan llegando a la 

mente las ideas sobre las posibles actividades.) 

 

Tercero: Elimine de la lista anterior las actividades que definitivamente decida 

no realizar. Se aconseja mantener, por el momento, las actividades para las que 

no se tenga una decisión definitiva. 

 

Cuarto: Establezca las prioridades o precedencias entre las distintas 

actividades; es decir: indique las que deben realizarse antes que otras, ya que 

algunas actividades dependen de la realización de algunas previas. 

 

Quinto: Traslade las actividades, en su orden de ejecución, a un 

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES en el que se indiquen los meses en que 

deberán ejecutarse cada actividad. 

 

Note que cuando se trate de acciones muy complejas, es muy posible que se 

deban elaborar subplanes de acción para contemplar y planificar las distintas 

actividades que, al unirse, integrarán la acción básica a ejecutar. 
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2.4.5. Desarrollo del proceso global 
 

Siguiendo un criterio equivocado, muchos dueños de empresa creen que el 

proceso de planificación se limita (únicamente) a la elaboración de los planes de 

acción. 

Muy por el contrario. Como hemos visto, para llegar a la elaboración de los 

planes de acción es necesario agotar una serie de pasos o secuencias: 

 

• Determinar la MISIÓN DE LA EMPRESA, 

• Establecer los OBJETIVOS INICIALES, 

• Aplicar el ANÁLISIS FODA a los objetivos iniciales, 

• Establecer los OBJETIVOS FINALES, 

• Seleccionar las ESTRATEGIAS, y  

• Establecer las METAS específicas y cuantificadas. 

 

Todos estos pasos previos son necesarios para poder estructurar planes de 

acción que tengan sentido lógico y respondan a las reales necesidades, 

expectativas y potencialidades de la empresa.15 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

15.-EL PLAN DE NEGOCIOS; ediciones Díaz Santos,  publicado en Madrid España en el año de 1994. Pag. 
184,194. 
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2.5. La aprobación 
2.5.1Integración del plan 
 
16La aprobación de nuestro plan va a depender de que tan eficientemente se 

realizaran cada una de las  bases de nuestro plan de negocio.  

 

El siguiente recuadro son unas sugerencias que el autor Richard Stutely nos 

comparte con base con a sus experiencias, para poder conseguir la aprobación 

de nuestro plan. 

 

 

La vía rápida para conseguir la aprobación 

1.- Tome unas cortas vacaciones. Visite el club deportivo, juegue al golf. Vaya 

de pesca. Haga lo que sea necesario para ponerse en forma y estar listo para la 

lucha. 

2.-  Revise mentalmente a los lectores a quienes se dirige. Cerciórese de 

entender qué esperan estos leer. 

3.- Asegúrese de que su plan responda las preguntas de manera tan completa y 

concisa como sea posible. 

4.- Planee con detenimiento antes de entregar su plan. 

5.- Prepárese a fondo para la primera reunión, y para las subsecuentes. 

6.- Ofrezca tanta ayuda como pueda a sus lectores para que entiendan el 

contenido del plan. 

7.- Dé seguimiento de inmediato con más información.  

8.- Revise el plan de ser necesario y aprenda para el futuro. 

9.- No firme nada sin revisarlo con detenimiento. 

10.- Persevere. Prepárese para las demoras, las decepciones y los reveses. 

 

 

 

2.5.2. El enfoque 
                                                                                                                                                       

Antes de comenzar a compartir el plan con los propios y los extraños, se deberá 

verificar que éste atienda de verdad las demandas de cada uno y que responda 

sus preguntas. Lo que se pretende es: 
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• la aprobación interna de la estrategia y el plan (quizás en competencia 

con otro departamento), la cual suele implicar el financiamiento 

inmediato; o 

• el financiamiento externo; a este respecto, ya sabe a quién o a quiénes 

podría  dirigirse. 

 

Ambos casos guardan desde luego gran similitud, pero hay existe una pequeña 

diferencia. Hay que imaginar a las personas que recibirán y aprobarán e plan. 

¿Les ofrecerá éste toda la información que necesitan? La lista de los posibles 

revisores de los planes de negocios que a continuación se presenta muestra 

cómo el énfasis cambia entre uno y otro lector. 

 

 

Diez encargados de revisar planes de negocios… y en qué piensan cuando 
leen su plan 

1 El consejo de administración. ¿Identificó con precisión los objetivos 

empresariales y desarrolló una estrategia de competencia atractiva? 

¿Aumentará el prestigio del consejo? 

2 El director general y otros ejecutivos. ¿Es buena la estrategia y viable el 

plan operativo? ¿Se ajusta el plan a su estilo de administración? ¿Lo verán 

como una amenaza a su poder o como una oportunidad para aumentar su 

prestigio? 

3 Las dependencias gubernamentales. ¿Cumple con sus objetivos ofreciendo 

información y capacitación, creando empleos, ayudando a revitalizar áreas en 

crisis, aumentando las exportaciones? ¿Ayudará el plan a que tenga una buena 

imagen ante los medios de comunicación? ¿Pueden obtener ambas partes, 

buena publicidad? 

4 Los banqueros. ¿Cuenta con las garantías y el flujo de efectivo para sus 

préstamos? ¿Reduce el plan al mínimo los riesgos para el funcionario que 

apruebe el plan? 

5 Los socios comerciales. ¿Complementa sus aptitudes y recursos los que 

ellos poseen? ¿Qué valor agrega usted a los negocios de ellos? ¿Logro dejar 

en claro que tan confiable es? 

6 Los amigos, los patrocinadores. ¿Recuperarán su dinero? 
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7 Los inversionistas de capital de riesgo. ¿Es capaz la administración? ¿Es 

la propuesta de negocios única en su generó? ¿Su trabajo posterior será 

eficaz? 

8 Las sociedades de inversión. ¿Qué hace especial a este negocio? ¿De qué 

manera crecerá?  

9 Las instituciones de inversión. ¿Se trata de un negocio sólido? ¿Rebasará 

al mercado a largo plazo? 

10 Los consultores en inversión. ¿Cumplió con los requisitos formales de 

cotización o colocación privada de valores? 

  

 

 

2.5.3. Qué esperan quienes lean el plan 
 

Siete grupos a la mesa de conferencias 

1 El encargado de tomar las decisiones. Aun cuando sea el presidente o el 

director general quien toma la decisión, ésta podría basarse en su totalidad o en 

algunos aspectos en las recomendaciones de otras personas. 

2 El influyente. Con frecuencia hay un sabio o una musa que ejerce una gran 

influencia en quien toma las decisiones. Gánese la simpatía de quien influye y 

podría ganar la batalla. 

3 Su mentor (o tutor). Si es joven, o la situación es nueva para usted, podría 

encontrarse con que un ejecutivo mayor, con años de trabajo y por lo general 

respetado, se convierte en su mentor y tutor. De esta persona puede esperar 

casi siempre una actitud de crítica constructiva; su posición es fuerte si él o ella 

es quien tiene más influencia. 

4 Uno de los “cinco grandes” con poder de veto. Sucede a veces que a una 

persona le sea dado destruir una propuesta, sin importar qué tan bien reciban 

ésta los demás. Es posible que el agua fiesta sea el contador, quien opina que 

es imposible trabajar de acuerdo con sus cifras; el abogado, que impugna la 

legalidad, o el geniecillo en bata blanca, que duda de la factibilidad. (El término 

de “los cinco grandes” alude a los cinco países que durante la guerra fría 

tuvieron poder de veto en el Consejo de Seguridad de las Naciones Unidas). 

5 Sus rivales. No es de descartarse que tenga algunos rivales, cuyos motivos 

podría ser rencores hacia usted, desordenes de la personalidad, la ambición o 
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quizás su proceso de divorcio los está amargando. Sea cual fuere la causa, lo 

seguro es que pondrán de manifiesto cualquier aspecto negativo del plan de 

negocios. 

6 Los que quieren quedar bien los jefes. Es una constante que haya un grupo 

de personas que merodeen  en su empresa siempre en busca de una 

oportunidad de lucirse frente al jefe  o de “ganar puntos” en alguna otra forma, 

aun cuando ello signifique arruinar un plan razonable en todos sus aspectos, 

sólo por que éste no lo concebimos nosotros. 

7 Sus simpatizantes. Por último, es probable que quiénes contribuyeron , 

aquellos ejecutivos que quizás se beneficiarán con el plan sus cuates de la sala 

de reuniones del consejo se muestren entusiasmado.  

 

 

 
2.5.4. otra vez esas finanzas 
 
Al saber de cómo es que hicimos nuestro análisis, no será nada difícil saber 

como es que evaluarán nuestro plan; para ello lo que hay que instar será: 

 

• revisar su punto de equilibrio para asegurarse de que cuenta con amplio 

márgenes de seguridad; 

• estudiar la situación de su estado de pérdidas y ganancias y compara los 

costos he ingresos; 

• analizar su balance general, verificando la liquidez y los activos valiosos; 

• examinar su flujo de efectivo para cerciorarse de que sea sano; 

• compararlo con otras compañías de industrias similares. 

 

 

 

2.5.5. La revisión final del plan 
 

En esta última revisión hay que hacerla desde el punto de vista del lector; 

haciendo las preguntas ¿Quiénes somos? ¿Qué quiero hacer? ¿Cómo lo haré? 

¿Dónde esta mi punto de equilibrio? ¿Cómo anda mi flujo de efectivo? ¿Qué me 

queda? Y riesgos y competencias. 
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En cuanto a la propuesta de negocios, verifique que su estrategia presente 

atributos únicos, que no parece que usted dependa de un solo proveedor, 

producto o cliente y que no parece vulnerable ante el ataque de un competidor 

mayor.  

En cuanto a las finanzas, verifique  que ha insistido lo suficiente en el posible 

flujo de efectivo. A los jefes corporativos y los banqueros les interesa el 

rendimiento sobre el capital empleado o (lo que es casi lo mismo) el rendimiento 

del activo total. Si está en busca de accionistas subraye la posibilidad de que el 

rendimiento sobre capital sea magnífico. 

Si se trata de un plan no lucrativo, verifique que haya enfatizado lo suficiente la 

posibilidad de alcanzar los objetivos: bienestar social, ayuda al desarrollo, 

servicio a clientes, prestigio, etc. 

 

Después de esto solo faltará  volver al resumen ejecutivo y las conclusiones y 

volver a redactarlo, procurando que sea de fácil lectura y que poner de 

manifiesto los datos principales. 

 

 

2.5.6. No saben lo que les espera 
 

“Nunca hay que entregar una copia de su plan si no le solicitan expresamente 

que lo haga”. No se trata de enviar el plan a un destinatario que nunca lo pidió. 

Si no que al solicitar la copia es más probable que le presten atención. 

 

Es necesario que la persona a quien se pretende hacer llegar el plan le confirme 

que en su empresa hace el tipo de inversión que usted necesita. Entonces se 

menciona la propuesta en un solo enunciado; mostrando seguridad y así lograr 

mayores posibilidades de que se interesen por el comentario. También podeos 

preguntar de forma directa. Mencionar tan breve como se pueda: 

 

• Por qué habría de interesarse por usted: Acabo de inventar… 

• Qué ofrece: … un dispositivo de seguridad que ahorra a las compañías 

miles a la semana… 
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• Qué necesita: … y requiero de financiamiento adicional para ampliar el 

mercado. 

 

Es recomendable que una vez que el plan sea solicitado se escriba una carta de 

motivos y entregar todo el documento, de preferencia que sea en persona. 

Procurar entregarlo en manos del lector de manera que quede una clara 

conexión entre el plan y la persona que la creó. Esto es por si surge algún 

llamado  para la explicación del contenido del plan. 

Al igual que si se pretende proteger la información del plan de negocios; la 

mejor forma de hacerlo es pedir a los lectores que firmen un acuerdo de 

confidencialidad antes de recibir éste. 

 

 

 

2.5.7. Prepárese para la primera reunión 
 
Es casi seguro que cuando sea la reunión, la persona que hizo el plan de 

negocios sea la única  persona en haber leído el plan de principio a fin; es 

necesario pensar en como se explicará el contenido. 

Sea cual fuere la ocasión, es recomendable preparar algunos materiales para 

entregarlos a los presentes. Si la conversación gira hacia algún tópico en  

particular (el punto de equilibrio, las ventas o el flujo de efectivo, etc.) puede 

ilustrar su argumento. Así también incluir una referencia al plan de negocios, 

para quien lo escuchan puedan remitirse luego a éste y leer el comentario 

correspondiente. 

 

Puntos clave para la presentación personal, que deberían tomarse muy en 

cuenta, para causar una impresión: llegar a tiempo, vestir de la manera 

apropiada, ir bien arreglado. Piense en lo que sus lectores esperan y 

absténgase de las sorpresas. 
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2.5.8. Por, fin la primera reunión 
 
El principal interés en la primera reunión será conocer, en primera: Qué - ¿Qué 

propuesta de negocios tiene? En segunda: ¿Cómo logrará los resultados que 

pretende? Y como tercera: Dinero: ¿Cómo se aplicarán los fondos y cómo lucen 

sus finanzas? 

 

Lo que desearán es tener una clara idea del negocio antes de hablar en 

números. Para ello se realizan las preguntas por parte de los ejecutivos que 

querrán conocer un poco más para tener una amplia imagen de lo que será el 

negocio antes de tener una segunda encuentro. En ese momento en que los 

ejecutivos empiezan a cuestionar es muy importante saber qué: no hay que 

responder sino hasta saber de qué desea enterarse quien plantea la pregunta; 

es probable que las persones que participan en la reunión no sean expertos en 

el negocio y que pueden cometer errores al plantear términos propios de la 

jerga o al hacer suposiciones. Quizás convenga replantear la pregunta, de 

manera que quede claro. 

 

Es un hecho que los ejecutivos  tienden a prestar más atención a los planes de 

negocio que les son presentados con entusiasmo por ello una parte esencial en 

la reunión con los ejecutivos es la  del lenguaje corporal. Por estas razón si 

llegará a notar señales de aburrimiento en la audiencia se deberá de cualquier 

forma animar la presentación, cambiar de actitud o provocar algo de emoción. 

 

2.5.9. Los post mortem 
 

Esta es la parte donde se realiza un repaso y considerar si el plan cumplió su 

objetivo.  Redactar algunas notas y anotar los temas por cubrir en la reunión 

siguiente. ¿Hubo preguntas que no respondió el plan? ¿Alguien le pidió 

información que pudo haber incluido en el plan? Si se encuentra en un ciclo 

repetitivo, es un hecho que se debe cerciorar de que el plan del año próximo 

cubra dichos puntos. 
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2.5.10. El seguimiento 
 
Establecer una buena relación con el analista, ayudando a ver las cosas desde 

su perspectiva. Es indispensable buscar el entendimiento, el apoyo y evitar en 

lo absoluto las hostilidades. El que pidan una información adicional por parte de 

los ejecutivos es por lo general una señal de avance. 

 

 
2.5.11. El contrato 
 
Asegurar en todo momento de revisar cualquier acuerdo antes de firmar. 

Verificar que los términos y las condiciones sean aceptables. Será mejor que un 

abogado versado en cuestiones financieras y corporativas revise que no haya 

trampas. 

En ocasiones algunos inversionistas sin escrúpulos asfixian el flujo de efectivo 

para que no se cumplan con las fechas propuestas y luego puedan arrebatar la 

propiedad de la empresa a quienes hicieron todo el trabajo. 

Una vez firmado, el acuerdo envejecerá hasta ponerse amarillo en el cajón de 

algún archivero. Lo único que lo haría remitirse a dicho documento después de 

la firma sería alguna controversia. Cerciórese de que el acuerdo sea aceptable 

hoy, antes de firmarlo. 

 

 

2.5.12. El efectivo ya esta en el banco 
 
El plan fue un éxito y se le dio el visto bueno. El monto total de deudas o de 

capital ha aumentado; lo mismo sucede  con el efectivo en bancos por una 

cantidad similar. El efectivo en cuestión disminuirá en cuanto se convierta la 

nueva liquidez en activo fijo, inventarios y costos operativos. El reto será hacerlo 

fluir en el estado de pérdidas y ganancias y llevarlo de regreso a un balance 

general cada vez mayor como efectivo o inversiones en el lado del activo y una 

cantidad similar de utilidades retenidas en el lado opuesto. 

Ahora llega el momento de considerar la manera en que éste puede aplicarse 

para manejar un negocio exitoso.16 

 
16.-PLAN DE NEGOCIOS la estrategia inteligente; por Richard Stutely; publicado en el edo. de México en el año 
2000; Editorial Pearson Educación. Pag. 251,278. 
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2.6. ¿Qué es NEXTEL? 
 

Nextel es uno de los operadores de servicios integrados de comunicación digital 

inalámbrica. 

 

Nextel de México utiliza la tecnología iDEN (Integrated Digital Enhanced 

Network), red digital de servicios integrados de radiocomunicación desarrollada 

por Motorola. 

 

 

 

2.6.1. Servicios que ofrece 
 

• Conexión Directa 

 

Le permite establecer comunicación inmediata vía radio digital con su grupo de 

trabajo, clientes, proveedores o cualquier otro usuario NEXTEL. 

 

• Servicio Básico de Mensajes 

 

Le permite enviar mensajes de texto directamente desde su Nextel a cualquier 

otro usuario Nextel, Telcel, Movistar, Iusacell y Unefon 

 

• Acceso a la Red Telefónica 

 

Este servicio permite realizar o recibir llamadas desde cualquier número 

telefónico de México y el mundo. 

 

• Servicios Nextel online 

 

Mail Nextel 

Le permite tener acceso a cuentas de correo electrónico existentes desde su 

equipo Nextel.  
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Explorador Móvil 

Podrá consultar la información relevante de finanzas, Noticias, Clima y Viajes. 

 

Módem Inalámbrico 

Podrá utilizar cualquier equipo Nextel como un Módem, sin necesidad de 

tarjetas u otros Módems especiales. 

 

Shots Online 

Descargue tonos, logos y juegos para el equipo Nextel. 

 

Caliente Móvil 

Le permitirá realizar apuestas a sus equipos favoritos desde su Nextel desde 

cualquier lugar que se encuentre. 

 
 
 
 
 
2.6.2. Equipos que ofrece 
 

 

Falcon i205 
 

- Práctico. 
- Diseño ergonómico. 
- Alerta audible o vibratoria. 

 

Falcon i560 
 

- Funcional. 
- Interfase gráfica. 
- Mensajes Multimedia. 
- Negro y Sport. 

 

Falcon i355 
 

- Resistente. 
- Contorno de goma aplicaciones Java TM. 
- Pantalla de 65,000 colores. 

 

Falcon i830 
 

- Distinguido.  
- Tamaño ideal. 
- Pantalla de 65,000 colores. 
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I830 Woman 
 

- Hablemos con estilo. 
- Tamaño ideal. 
- Diseño estilizado. 
- Doble pantalla.  

 

Falcon i690 
 

- Actual. 
- Interfase gráfica. 
- Mensajes. 
- Doble pantalla. 

 

I833 Pininfarina Classic 
 

- Velocidad y diseño. 
- Diseñado por Pininfarina. 
- Mensajes multimedia 

 

 

I835 Woman 
 

- Ya te escucharon, ahora que te envidien. 
- Nuevo color y moderno grabado. 

 
 

 

Falcon i850 
 

- Versátil. 
- Cámara digital integrada. 
- Mensajes multimedia. 
- Pantalla de 262,000 colores. 

 

I880 
 

- Multimedia. 
- Podcast. 
- Cámara de 2.0 megapixeles. 

 

I885 Edición Especial 
 

- Multimedia. 
- Podcast. 
- Cámara de 2.0 megapixeles. 
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CAPITULO 3. METODOLOGÍA 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



3.1. Procedimiento de la investigación 
 

Para la realización de la investigación  del tema, fue necesario realizar visitar  

y contactar a las personas que laboran en esta gran empresa (NEXTEL); el 

que amablemente se dieron un tiempo para atendernos y resolver a las 

preguntas que se aplico durante la entrevista; así logrando obtener la 

información necesaria, que nos ayudará a tener una más clara explicación 

de la  importancia de desarrollar un plan de negocios. 

Las personas que fueron entrevistadas: 

La lic. Elisa Sánchez L/  

Lic. Domingo Sánchez, / 

 

Así también recurrimos a diversos medios que nos facilitaron información 

(libros, Internet, etc.) haciendo el que la investigación fuese más completa, 

segura y clara para e lector. 

Con un tiempo de aproximado de 5 meses dedicado exclusivamente a 

recopilar información, por diversas técnicas como son las entrevistas con las 

personas responsables de la distribuidora ROALCOM NEXTEL o por los 

diversos medios se logro con éxito que esta investigación cumpliera con su 

objetivo ser la herramienta más importante para la creación de una nueva 

empresa. 

 

 

3.2. Hipótesis 
 

  Si se elabora un plan de negocios para la distribuidora de 

radiocomunicaciones digital NEXTEL entonces se asegurara el cumplimiento 

de los objetivos organizacionales y financieros. 

 

 

3.2.1. Unidades de observación 
Distribuidora De Radio Comunicaciones Nextel (ROALCOM) 
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3.2.2. Variables independientes 
 

Es de suma importancia que se realice el plan de negocios para así poder 

alcanzar nuestros objetivos y prevenir cualquier problema que pueda surgir 

durante el desarrollo de la empresa 

 
 

“Elabora un plan de negocios para la distribuidora de radiocomunicaciones 

digital NEXTEL” 
 
3.2.3. Variables dependientes 
 
Al cumplir con los objetivos tanto organizacionales como financieros 

podemos decir con certeza que el desarrollo de nuestra empresa va en buen 

camino hacia nuestra visión. 

 
“Cumplimiento de los objetivos organizacionales y financieros” 
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Capitulo 4. Resultados 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Con  la información obtenida de las entrevistas, y referencias escritas, se puede 

decir que la empresa Nextel, necesita  un plan de negocios para asegurar el 

éxito de los objetivos. 

Con esto se comprueba nuestra hipótesis previamente Descrita. 

 

A continuación se en listan  los beneficios que la empresa ROALCOM NEXTEL 

obtendrá al aplicar o desarrollar un plan de negocios: 

 

 

1.- Podrá tener consigo una guía clara de las acciones a seguir; esto  le 

permitirá tener una mejor visión del camino que deba seguir para lograr sus 

objetivos. 

2.- Podrá tener un valioso instrumento de comunicación interna. 

3.- Constituirá un útil y eficaz método para el desarrollo de la distribuidora. 

4.- Como empresario, podrá ayudar a tener una mentalidad interna orientada a 

la rentabilidad. 

5.- Constituirá un eficaz instrumento de control.  

 6.- Podrá determinar cuales son las oportunidades de negocio más 

prometedoras para la empresa. 

7.- Ayudará a establecer una base firme para planificar todas las actividades de 

la empresa. 

8.- Permitirá a la asignación de responsabilidades específicas y establecer 

programas de trabajo coordinados en la distribuidora. 

9.- Facilitará revisiones prácticas y eficaces. 

10.- Podrá determinar cuales son las áreas más importantes que se deben 

controlar. 

11.- Permitirá analizar la situación de la distribuidora respeto a sus más 

importantes competidores. 

12.- Facilitará la determinación de las cosas que se deben hacer mejor o 

diferentes a como las hacen los competidores. 
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Capitulo 5. Recomendaciones y/o Propuesta 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



En el siguiente listado se muestra algunas recomendaciones que serán 

necesarias tomar muy en cuenta para que nuestro plan de negocios tenga un 

buen funcionamiento: 

 

- Elaborar cuidadosamente la idea. 

- Estar concientes de que en determinado momento será necesario volver 

a analizar cada punto frente a cada avance, por lo que es recomendable 

tener tiempo y un equipo de computo exclusivo para esta tarea, de tal 

forma que se vaya recolectando al información y modificándola, antes de 

llegar a la versión final. El plan de negocios requiere de tiempo y 

esfuerzo por que es un activo para un negocio, ya que si lo hace bien, 

éste le indicara que hacer y como hacerlo, como en el caso de las 

franquicias; lo que permitirá ahorrar tiempo y evitar contratiempos 

posteriores. 

- Organizar toda la información disponible, revisar cual es la información 

faltante y conseguirla. 

- Analizar si se puede hacer un plan uno mismo, o es necesaria la 

participación de otras personas o equipos (responsables de áreas, 

abogados, contadores, etc.). 

- Antes de empezar con el plan, visualizar qué se quiere lograr con él, cuál 

es la información que le interesa a quien lo recibirá y de que se le intenta 

convencer, teniendo cuidado de que la visión personal no le quite a la 

información presentada el objetivo principal.  

 

Una vez que sigamos las recomendaciones citadas podemos darle forma a toda 

nuestra información que se haya recopilado; para ello podemos ver un ejemplo  

que podemos utilizar como base para la elaboración del plan de negocios. (ver 

anexos). 
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CAPITULO 6. CONCLUSIONES. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



En lo personal podemos saber con certeza la forma correcta en que se debe 

iniciar un negocio si es que queremos que éste tenga éxito, con un margen de 

errores mínimos y que los podamos resolver de forma eficiente. 

 

También se tuvo la fortuna de conocer más de cerca unas de las mejores 

distribuidoras NEXTEL que ofrece sus servicios a la ciudad de 

Coatzacoalcos como lo es ROALCOM; que gracias a su responsable y su 

personal pude concluir esta investigación que con esfuerzo, empeño y 

dedicación podemos decir con seguridad que una empresa no obtendrá el 

éxito sin un plan de negocios bien elaborado. 

 

 Ahora bien esta investigación nos a demostrado como es que un plan de 

negocios nos ayuda a facilitar el trabajo al crear una empresa; nos previene 

de los problemas que puedan surgir durante el desarrollo y así poder 

alcanzar nuestros objetivos. En él se desarrollara todos los pasos que 

debemos seguir (producto o servicio, costo, las áreas de la empresa, cuanto 

se gastara en la realización, etc.) para evitar riesgos que puedan perjudicar a 

la  empresa. 
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ANEXO 
Propuesta 
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