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Presentacion

Presentacion

ste modulo esta dirigido a emprendedores como tu, con

deseos de aumentar su competitividad. Para lograrlo,

este material se propone desarrollar habilidades basi-
cas necesarias para enriquecer tus conocimientos y mejorar el
manejo de tu micro o pequefa empresa.

La idea general del moédulo es que aprendas a mirar al in-
terior de tu negocio, que observes y analices lo que ocurre al
exterior y, en consecuencia, traces un plan para mejorar tu
actividad productiva, comercial o de servicio.

El pagquete modular estda compuesto por tres materiales: el
Libro del adulto, que contiene informacién, ejercicios, esque-
mas, relatos e imagenes organizados en unidades y temas; la
Revista jPdsele!, en la cual consultaras articulos con temas de
tu interésy el folleto Consejos de contabilidad, que te muestra
cuales son los principales libros que te auxiliaran en el manejo
de tu negocio. El Libro del adulto te ira indicando en qué mo-
mento utilizar estos dos ultimos materiales.

Para ganarle a la competencia te propone analizar tus for-
talezas y debilidades y las oportunidades y riesgos que enfren-
tas en tu actividad, asi como la forma en que puedes armar un

“Plan de negocios”, el cual elaboraras en la Unidad 3.

Para ganarle a la competencia




Presentacion J

Ella es Otilia, una microempresaria que te
acompanara en el transcurso del libro. Te pre-
sentara los propdsitos de cada tema y te re-
la-tarad sus experiencias, para hacerte reflex-
io-nar sobre las diferentes formas de pensar
y de trabajar que tienen otras personas con
un negocio como el tuyo.

Al final de cada tema hallaras una con-
clusién, en una seccion llamada Para termi-
nar..., la que en ocasiones encontraras ya elab-
oraday en otras, se te pedira que tu la escribas.

Para verificar el aprendizaje de los diferentes temas que se
abordan en cada unidad, revisa con detalle la seccion Com-
prueba tu avance, donde podras anotar aquello que com-
prendiste o lo que necesitas repasar.

Porque la calidad que todo cliente puede encontrar en tu
negocio esta en ti, te invitamos a iniciar este médulo, que te
mostrara un camino para mejorar la competitividad de tu ne-
gocio, un sendero que no termina aqui, sino que continla en
la medida en que hagas de lo estudiado un aprendizaje que

puedas aplicar y enriquecer a lo largo de tu vida.







| objetivo de esta primera unidad es guiarte para que realices

una revision de las condiciones internas en las que se encuentra

tu negocio; por ello, hablaremos de la forma en que debe orga-

nizarse. Lo anterior se realizara a través de los siguientes temas.

Reconociendo el ambiente interno del negocio
I. Los pequeios negocios
2.Un primer vistazo al ambiente interno del negocio
Para terminar...
¢Como organizar administrativamente un negocio?
1. Las funciones del administrador
2. Los principios del buen administrador
Para terminar...
¢Como organizar la distribucion Fisica de un negocio?
1. El orden funcional del negocio
Para terminar...
¢Como realizar la organizacion comercial de un negocio?
1. El negocio bien abastecido
2. Los aspectos de la organizacién comercial
Para terminar...
¢Como [levar la organizacion financiera de un negocio?

1. Una contabilidad para llevar el control

2. La contabilidad de gestion para hacer un anélisis financiero

Para terminar...

Comprueba tu avance




Reconociendo el ambiente
interno del negocio

En este tema sabras qué son las fortalezas
y qué son las debilidades, asi como

los cuatro aspectos importantes

que debes revisar al interior de tu

negocio: la organizacion administrativa,

fisica, comercial y financiera.

1. Los pequeiios negocios

Existen muchos negocios, pero no todos venden lo mismo, porque
tratan de ofrecerle al cliente diferentes productos y servicios. Mien-
tras uno ofrece productos comestibles, refrescos y dulces en una tien-
da de abarrotes; otro, pan de dulce y sal en una panaderia y otro mas
cambia, repara y vende llantas para automoviles en una vulcanizado-
ra. A esa especializacion se la puede identificar como giro comercial.

Los clientes buscan los negocios de acuerdo a lo que se dediquen
a vender, o sea, al giro comercial que tengan, porque ahi encon-
traran lo que ellos particularmente necesitan, por eso es impor-

tante que escribas enseguida el de tu negocio.

° Para ganarle a la competencia
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Mi giro comercial es:

Tu negocio no solo lo caracteriza el giro comercial, sino también
su tamano. Observa la siguiente tabla, y responde enseguida las

preguntas que se te hacen.

Clasificacion de empresas (por nimero de empleados)

Tipo Industria Comercio Servicio
Micro 0a10 0a10 0a10
Pequena 11a50 11a30 11a50
Mediana 51a250 31a100 51a100

Fuente: Diario Oficial de la Federacion, 31 de diciembre de 2002.

Marca con una equis (X) qué tipo de negocio tienes:

Industria
Comercio

Servicio

Con base en el cuadro anterior, seflala con una equis (X) el tamafio
de tu empresa, considerando el nimero de empleados o personas

(si tu empresa es familiar) que trabajan en tu negocio:

Micro
Pequena

Mediana




O

En nuestro pais, una gran parte de las empresas son micros o
pequenas, y son de caracter familiar, es decir, los miembros de la
familia son quienes se encargan de atender o llevar la empresa.
Independientemente del tamafno o giro, toda empresa debe
funcionar de forma adecuada. Lee el siguiente relato, donde Otilia

nos dice algo al respecto.

ola, me llamo Ctilia. Mi esposo \ yo tenemos un pequeno res-

taurante en Yecapixtla, Morelos. Poco a poco te platicaré mas

de nuestro negocio y de ofros que hay por aca a los que, por

cierto, nunca perdemos de vista, porque asi hemos aprendido de todos.
Te aconsejo que hagas lo mismo.

Por lo pronto, te platicaré de Jacinto, un hervero que se fijo que aqui por

el vumbo habia muchas casas con jardin o patio,

por o que le parecid buena idea hacer

soportes para macetas de diferentes

modelos \ precios. Como se propuso

tenerlas antes de la primavera, dejo un

poco en espera los pedidos que tenia

y recorrio las fechas de entrega; tam-

bién tuvo que invertir en materia prima y

el pago del consumo de energia eléctrica.

Antes de que se acercara la fecha de po-

nerlas a la venta, también se le ocurrio que

si ofrecia unas bonitas macetas, el negocio seria

completo. Claro que antes de hacerlo, calculd

Q Para ganarle a la competencia
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cudles serian las utilidades
reales, después de recuperar
lo invertido. Afortunadamente,
casi o vendio todo; pero al final
fuvo que enfrentar el reclamo
de algunos clientes a los que
les demord su frabajo y la pér-
dida de algunos encargos de
otros, que no fueron tolerantes
con la demora. Como su mercancia se vendio en el curso de tres meses,
durante ese tiempo, se Vio corto de gasto para su familia y para el fun-

cionamiento de su negocio.

Todo negocio se puede comparar con un automovil, mientras los
mecanismos que lo componen funcionen adecuadamente, marchara
bien, pero si se altera o se descompone una de sus partes, caminara
con ciertos problemas. Quienes dirigen un negocio deben tener en
cuenta esto, pues la toma de una decision buena o mala traera
siempre alguna consecuencia. Como ejemplo de ello tenemos al
herrero Jacinto, que previo las ganancias, pero no las dificultades
que ocasionaria a su empresa. Le falté planear para prever.

Tu, que diriges un negocio, debes conocer muy bien cémo fun-
ciona cada una de las partes internas que lo hacen marchar. Esto
te ayudara a planear tus actividades. Aunque en la tercera unidad
te hablaremos mas sobre la importancia y la forma de hacer la

planeacién, para llegar a ella es necesario que analices cuales son
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tus puntos fuertes (fortalezas) y cuales son tus puntos débiles (debi-

lidades), para mantenerte en el mercado.

4 )

Las fortalezas de un empresario son las habilidades, actitudes
y conocimientos que posee para mejorar su ambiente interno.
Sus debilidades consisten en la falta de habilidades
y competencias para mejorarlo.

\_ J

Para ganarle a la competencia




2. Un primer vistazo al ambiente interno del negocio

Como ya dijimos, un negocio estd formado por partes internas, o
sea, por factores que lo constituyen. Condcelos a continuacién, lee

en qué consiste cada uno de ellos.

O La organizacion administrativa. Es la forma en que estan distri-
buidas las tareas que se llevan a cabo para produciry vender lo que
la empresa o pequefio negocio hace y vende, o compra y vende.

O La distribucion fisica. Es el modo en que se aprovechan los
espacios disponibles.

O La organizacion comercial. Es la manera en que el pequefio
empresario compra lo que necesita y vende lo que produce o
comproé para vender. También es la forma en que enfrenta o apr-
ovecha el ambiente externo del negocio.

O la organizacién financiera. Es la forma en que se llevan a cabo
y se registran las cuentas del negocio.

De alguna forma manejas cada uno de los aspectos anteriores
para llevar tu negocio. Eres un empresario o empresaria que tu-
viste la oportunidad de abrir un micro o pequefo negocio, y ello
significa que tienes habilidades, fortalezas que te han mantenido
e, incluso, has mejorado con el tiempo.

Pero también es posible que no hayas avanzado todo lo que
quisieras, porque algunos de estos aspectos internos del negocio
necesitan reforzarse; para ello debes indagar y reconocer en qué

andas fallando, para superarlo.




¢Alguna vez has revisado la forma en que marcha tu negocio con

el fin de mejorarlo? ;Cémo lo has hecho?

En los siguientes temas revisaras cada uno de los cuatro aspectos

internos del negocio. Obsérvalos de nuevo a continuacion.

1. Organizacion 2. Distribucién fisica

administrativa

N\
fsias son

las partes internas

de tu negocio.
S \

3. Organizacion comercial 4. Organizacion financiera

Recuerda que deberas saber cuales son tus fortalezas y tus debili-

dades al manejar cada uno de ellos. Iniciemos el primer aspecto.

@ Para ganarle a la competencia
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Para terminar...

Existen muchos negocios, pero a cada uno lo caracteriza
su giro comercial y su tamaio. La mayor parte de las em-
presas en nuestro pais son micros o pequeiios negocios de
tipo familiar.

Todos son como los automaviles, cuentan con una ma-
quinaria que debe funcionar adecuadamente para su bue-
na marcha, quien la dirige debe cuidar que asi sea, para
ello cuenta con algo muy valioso que es la experiencia que
le ha dejado el iniciar una actividad por cuenta propia. Para
que la maquinaria del negocio funcione mejor, es impor-
tante que se reconozcan las debilidades y se aprovechen

las fortalezas.




OO

¢Como organizar _
administrativamente un negocio?

Ahora, aprenderas las herramientas

y las cualidades que debe tener un

buen administrador, al mismo tiempo
que diagnosticaras cuales son tus
fortalezas y debilidades en este aspecto.

1. Las Funciones del administrador

Lee el relato de Otilia y después responde las preguntas.

hora te voy a platicar del negocio de ropa que tiene don Jose, un
tio de Genaro, en Oaxaca, alli en Teposcolula 0 “Tepos”, como le
llaman. Su tienda se llama “El porvenir de Tepos”. El negocio no
solamente es suyo, sino de foda la familia: ahi

frabajan también sus dos hijos. Cuando

lo iniciaron, don José solamente

queria dar las ordenes, hasta se

enojaba porque decia que todos le

llevaban la contraria: su hijo Luis

le reclamaba que las cuentas las

Q Para ganarle a la competencia
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llevaban revueltas; dona Herminia, su esposa, no estaba de acuerdo en
¢dmo la mandaba a acomodar la ropa en el mostrador; a su hijo Juan le
decia que alguna de la ropa que compraba con su proveedor no era para
gente decente. Finalmente les grito que el negocio no marchaba bien
porque no hacian las cosas como él decia, y que si seguian asi, iba a
terminar haciéndolo todo él mismo, y que el negocio se estaba viniendo

abajo por su culpa.
De acuerdo con el relato anterior, responde.

¢Cudles son los problemas que enfrenta el negocio “El porvenir de

Tepos”?

¢ Cual consideras que es la solucién a los problemas que enfrenta

esta familia en su negocio?

La familia que labora en la tienda “El porvenir de Tepos” en-
frenta varios problemas, el principal es que don José impone su
autoridad y no quiere reconocer sus deficiencias para manejarla
adecuadamente, ni las capacidadesy las habilidades que su esposa

e hijos poseen.




Los problemas que tienen se pueden solucionar con una buena
administracién, por ser una herramienta que ayuda a optimizar
las actividades y, por lo tanto, el funcionamiento de una empresa,
cualquiera que sea su tamano. A través de ella se aumentan ga-
nancias, se da a los clientes lo que necesitan y se resuelven los

problemas. Un buen emprendedor es un buen administrador.

En tu negocio, ;existen problemas similares a los que enfrenta la

familia de la tienda “El porvenir de Tepos”?

Si No

¢ Qué problemas de este u otro tipo existen en tu negocio?

Aunque una buena parte de las micros y pequefias empresas
gue existen en nuestro pais son de tipo familiar, como la de doiia
Herminia y don José, es importante que una sola persona asuma
la administracion. El administrador es quien coordina el funciona-
miento del negocio, por eso necesita tener la vision de cada una
de sus partes, de cobmo se interrelacionan pero, sobre todo, de
coémo su negocio es afectado o favorecido por lo que sucede a su
alrededor. Con base en las condiciones de su ambiente externo,

el administrador toma decisiones de hacia dénde debe dirigir el

Para ganarle a la competencia
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negocio. Del ambiente externo se hablara mas en la Unidad 2. Por

ahora, recuerda lo siguiente en relaciéon con el administrador.

El administrador es una especie de lider que

debe tener como cualidades y capacidades:

O Saber trabajar en equipo, sin hacer imposiciones.

O Observar de manera general y detallada lo que sucede en

el negocio.

O Descubrir los puntos débiles de si mismo y de los demas.
O Tener presente fijar metas reales para el negocio y alcanzarlas.
O Aceptar responsabilidades personales.
O Evaluar el grado de éxito y de fracaso en las actividades.
O Convertir cada situacion en una
experiencia util.

O Evitar ser egoista o codicioso.

O Reconocer y valorar las ca-
pacidades propias y de cada

uno de los que se involu-

cran en el negocio.

Si tu eres el dueio del negocio, requieres considerar las carac-
teristicas que debe tener el empresario de hoy y ser autocritico.
Pero si tu negocio es familiar, la seleccion del administrador debe
hacerse en una reunién con la participacién de todos los familiares

que ahi laboran, donde se reconozcan las cualidades de cada uno.




2. Los principios del buen administrador

Lee con cuidado la informacion que viene en el siguiente recua-

dro y subraya aquello que te resulte importante.

4 )

El administrador es el coordinador, el que organiza el
equipo para cumplir con los siguientes principios:
division del trabajo, autoridad, disciplina,
ordeny equidad.

\_ )

Veamos a continuacion en qué consiste cada uno de estos principios.

Division del trabajo. Esta tarea se hace considerando, ante todo,
las capacidadesy cualidades de cada persona involucrada en la em-
presa, y las areas que comprende el comercio o empresa produc-

tiva. Lee cdmo solucionan su problema los familiares de Otilia.

omo el negocio no avanzaba como ellos querian, don José pro-
puso que se saliera toda la familia y contrataran mas em-
pleados que le hicieran caso. Pero tuvo que ceder, porque los
demas dijeron que todos habian trabajado hombro con hombro por ese
negocio \ que tenian los mismos derechos. Juan, el hijo mayor, les dijo
que vieran la forma de hacer \y de ser de cada uno, pues ahi habia

aspectos positivos que aprovechar; que Luis era muy bueno para llevar

Para ganarle a la competencia
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las cuentas \ organizar, a pesar de que para don José eso Ultimo no era
importante; que su mama era quien vendia mejor y sabia tratar a los
empleados y que hasta el propio don José era bueno para organizar la
mercancia \ revisarla cuando la entregaban los proveedores.

Juan inmediatamente recibié el apoyo de su hermano y de su mama,
cuando se Vieron reconocidos \, aunque fue dificil convencer a don José,
decidieron que Juan los coordinara, porque él era conciliador y observa-
dor. Asi, lo nombraron administrador.

—Pero a prueba —dijo don Pepe, cuando se organizaron y repartieron

tareas \ responsabilidades.

Reflexiona sobre el relato anterior y describe a continuacién

como se han organizado en tu negocio.




O

Observa en el siguiente organigrama cémo ordeno sus tareas y

funciones la familia de don José.

Administrador
Juan (hijo mayor)

Organizacion
comercial
I
I |
Organizacion ~_ Manejo de Compras Ventas
ela caja libros contables Don José (padre) Dofia Herminia
Luis (hijo menor) Luis (hijo menor) (madre)
I |
Proveedores Almacenaje
Don José Don José Coordinacién Coordinacion
con ventas con ventas
(padre) (padre) Amanda Felipe
(empleada 1) (empleado 2)

Para ganarle a la competencia




iIAcérquese, acérquese a su revistal

iPasele!

Aqui encontrara el articulo

“iConstruye el orden! El organigrama’”
No deje pasar de largo su lectura.

De acuerdo con lo que has leido en el articulo anterior, responde.

¢Qué es un organigrama?

¢Cual es la utilidad del organigrama?




Aprovecha la utilidad del organigrama, dibuja a continuacién la

forma en que ordenarias administrativamente tu negocio.

Para ganarle a la competencia
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Ponte de acuerdo con tu equipo para cuidar que las tareas estén
encaminadas no s6lo a mantener el negocio, sino a mejorarlo.
Autoridad. si tu eres el unico propietario, ten en cuenta que la
autoridad se refiere a tener el poder o el derecho de mandar en tu
empresa. Tus 6rdenes deben ser comprendidas y cumplidas por tu
personal.

La autoridad debe ejercerse sin prepotencia y de manera abier-
ta a las opiniones de los trabajadores.

Reflexiona sobre la autoridad, lee este breve relato y responde

después las preguntas.

ara Juan no fueron faciles las cosas, después de que todos los
de la familia llegaron a un acuerdo. Para empezar, su padre no
se acostumbraba a hacer lo que en las juntas se habia acordado
\ queria seguir dando drdenes, y muy seguido lo criticaba o reganaba; su
mama en ocasiones lo comparaba con don José o le decia que la dejara
dirigir al personal porque ella tenia mas anos vividos que él. Al ver la situa-
cion, Juan reunié a su familia en una junta y les dijo que él reconocia
en fodos la experien-
cia que tenian en la
vida, pero que juntos
habian iniciado el ne-
gocio y ahi estaban
en iguales condicio-
nes de experiencia.

Su hermano Luis lo




O

apovd, \ les dijo a sus padres que recordaran que Juan era el adminis-
frador porque era muy observador y se daba cuenta de las fallas o los
vicios que cada uno de ellos tenia y que impedian que avanzaran.

—Ademas, ya habiamos platicado y reconocido las fallas de cada uno,

para corvegirlas. A ese acuerdo llegamos —reclamd finalmente Luis.

Mas adelante continuaremos con este relato; por lo pronto, re-

toma lo dicho en él y responde.

¢Como se ejerce la autoridad en tu negocio?

¢Por qué es importante que el administrador tenga la autoridad

para pedir que se cumpla con los acuerdos?

Si tu empresa es familiar, realicen reuniones periédicas para que, a
través de ellas y con el apoyo de su administrador, organicen al equi-

po de trabajo y se tomen acuerdos para ejercer todos la autoridad.

Q Para ganarle a la competencia
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Disciplina. Como propietario del negocio, te conviene cuidar el
cumplimiento de las normas o reglas. Hacer un seguimiento de
como se van cumpliendo, te sera de utilidad para irlas ajustando
o cambiando. Continua leyendo el relato de Otilia y después res-

ponde las preguntas.

n dia, Genaro le hablo a su primo Juan para saber como es-
faba la familia y para estar en el chisme, como dice él. Juan
le dijo que don José ya empezaba a entender lo importante
que era que él \ todos le echaran ganas al frabajo, y también al asunto
de cambiar de forma de ser.
—iPero note creas! Luego parece nino, hay ratos en los que me esta cuidan-
do, dizque para ver si de veras \o si cumplo lo que digo, para reclamarmelo
en las reuniones —se quejo Juan.
Genaro, por su lado, le acon-
sej0 que aguantara, que si
él como administyador ponia
el ¢jemplo de orden, eso iba
a hacer madurar al fio.
—5Si algo te falla, no te preo-
cupes, es de humanos tener
enores, pero fambién es de
humanos reconocerlos. Asi

se aprende —dijo Genaro.




¢De qué manera se cuida la disciplina en tu negocio?

¢ Qué pasaria con un negocio donde después de las reuniones na-

die cumple con lo acordado?

En la empresa familiar es interés de todos que se cumpla con los
acuerdos tomados; aun asi, nunca esta por demas que se verifique
su cumplimiento y se aclaren las dudas sobre las tareas mal pla-

neadas o no comprendidas.

Orden. En toda empresa no sélo debe existir un orden administra-
tivo, sino también fisico. Es decir, quienes laboran en un trabajo
deben organizarse y coordinarse en sus tareas, y dejar los utensilios
de trabajo o la mercancia en los lugares previamente acordados.
Sigue leyendo acerca de lo que sucede en la tienda de ropa “El

porvenir de Tepos”.

Para ganarle a la competencia
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os contaron que cuando dona Herminia fue con uno de los
empleados a sacar un paquete de playeras blancas, vieron
que estaban mordisqueadas por las ratas.
—iQué barbaridad!, esas son pérdidas, vamos a ver qué otra mercan-
cia arruinaron —pidio dona Herminia, al mismo tiempo que movian ropa
hasta ver que habia un nido de ratas hecho con pedazos de telay carton
de una caja de galletas.
Ensequida fueron Juan y don José, quienes al revisar el lugar, encon-
traron galletas, restos de comida y cajas de carton —unas vacias \ otras
con una o dos piezas de calcetines o truzas— olvidadas  aplastadas por

otros paquetes de ropa.

¢Como se lleva a cabo el orden en tu negocio?

¢En tu negocio existe igualdad de oportunidades?
Si No

i(Por qué?

Las condiciones internas de un negocio Q
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Un negocio esta lleno de detalles que se deben cuidar; uno de ellos es
el orden, eso significa tener control absoluto de las mercancias, con

ayuda de un control de inventarios (que mas adelante veremos).

Equidad. Este es un principio basico, ya que su finalidad es valorar
y buscar igualdad de oportunidades en la realizacion de las tareas
de todos lo que invierten su trabajo en el negocio.

Lee la experiencia que tuvo doia Herminia en “El porvenir de

Tepos”, y luego responde las preguntas.

espués de que encontraron el nido de ratas, don José subid
muy enojado a reclamarle a dona Herminia y a pedirle que
fuera a la bodega para que aseara el lugar. Al ver que dis-
cutian, Luis se acerco \ le dijo a su papa que llevar la bodega le tocaba
a él\, por lo fanto, fambién era responsable de su aseo.
Don José le respondio:
—iEsas son cosas de mujeres, a poco \o Voy a barver y a trapear! (Esta

bien!, que tu mama mande a un empleado \y se ocupe de la limpieza.

Q Para ganarle a la competencia
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Si a dofa Herminia le designaran todas las labores de limpieza,
icrees que de esa forma ella y don José estarian en igualdad de
oportunidades?

Si No

(Por qué?

¢Como se asegura en tu negocio que exista igualdad de oportuni-

dades para todos?

Equidad significa dar a todos igualdad de oportunidades, indepen-
dientemente del sexo y la edad. Retomando el caso de la tienda
de ropa en Oaxaca, don José no era justo al pretender evadir sus
obligaciones, relegando a dofia Herminia, por ser mujer, las labores
de limpieza. También fue inequitativo al querer dar las 6rdenes
sobre los demdas miembros de la familia, ya que todos invierten su
trabajo en la empresa.

Con estos principios quien administra es quien lleva los hilos del
negocio, pues coordina las cuestiones internas como la organizacion

financiera, la comercial y la fisica. De ahi que la organizacién admi-




nistrativa sea una fortaleza basica para dirigir una micro o peque-
fAa empresa. Pero como para coordinar algo hay que conocer bien
todas sus partes, lee en las siguientes paginas sobre los otros aspec-
tos que debemos conocer del funcionamiento interno de la micro
0 pequeia empresa.

Ahora que ya sabes qué aspectos debes cuidar sobre la forma de

llevar tu negocio, resuelve lo siguiente y obtén un diagnéstico.

Diagnostico de [a organizacion administrativa de mi negocio “

Hay un administrador que coordina y organiza las actividades.

El administrador sabe hacia dénde dirigir el negocio y sabe cuales son
sus funciones.

Quien administra tiene las cualidades y capacidades necesarias para
desarrollar esa funcion.

Existe una organizaciéon acordada por todos los involucrados.

Hay una divisién del trabajo en la que no hay tropiezos ni duplicidad de funciones.
El trabajo organizado cubre todas las etapas de actividad del negocio.

Existen reuniones periddicas para evaluar como marcha nuestra empresa.

En el equipo de trabajo hay una comunicacion eficiente.

Todos cumplen con las tareas acordadas.

Las normas se cumplen permanentemente.

Existen orden, limpieza e higiene; antes de retirarnos, dejamos las herramientas o
el mobiliario en su lugar.

Existe igualdad, todos tenemos la misma oportunidad de opinién y de utilidades.

Sabemos que cada quien debe cumplir con sus tareas para lograr objetivos de

equlipo, con miras a mantener y mejorar nuestra empresa.
Recuerda que la buena administraciéon es la actividad que puede
guiar a tu negocio hacia la mejora. Si respondiste afirmativamente
a muchos de los puntos anteriores, jfelicidades!; de lo contrario,
retoma estas debilidades como aspectos que deben fortalecerse

en la administracién para convertirlas en fortalezas.

Para ganarle a la competencia
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Para terminar...

Elbuenemprendedoroemprendedorasabe cémoorganizar,
coordinar y orientar su negocio. Conoce las partes internas
(ue componen suempresay se encarga de que ésta marche
(oMo un sistema.

Considera a los miembros de su familia y a su personal
como el equipo en el que hay capacidades y habilidades
individuales que deben aprovecharse.

Conoce los principios bajo los cuales se lleva a cabo la
administracion y esta dispuesto a aprender nuevas formas
de trabajo, porque esta consciente de que para avanzar,

hay que estar dispuestos al cambio.
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¢Como organizar la distribucion
fisica de un negocio?

En este tema, después de revisar los aspectos que
debes cuidar para hacer funcional la distribucion
fisica de tu negocio, identificards cudles son tus
debilidades y fortalezas en dichos aspectos.

1. El orden Funcional del negocio

Lee el siguiente relato de Otilia y después responde las preguntas.

nicié el negocio por necesidad, tenia que trabajar.
cuando pensé en la fonda, mis padres me ayu-
daron, me dieron dos habitaciones de su casa

que daban hacia la calle. Entonces fodavia no me

casaba. Tenia juntado un dinero con el que

compré algunas mesas, sil-

las, tela para hacer manteles

y senvilletas, y unas alacenas.

Las cosas las distribui como

mejor me parecid. Se me ocu-
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rvid poner una de las alacenas Junto a las mesas, la estufa cerca de la
salida de la cocina \ las cosas para preparar alimentos al fondo, pero el
dia que tuve mas clientela y me agarvaron las carveras, tiré de paso un
sartén con huevos fritos, icasi me quemo! Después cambié la estufa a
un lugar mas sequro y acomodé mejor las cacerolas y sartenes sobre los
quemadores.

Movi varias veces los muebles, haciendo pruebas y fijandome como 1o
hacian en otros lugares. Después me casé, y junto con mi esposo hemos

mejorado el orden de las cosas en este lugar.

¢ Qué problema ocasionaba la mala distribucién de los muebles

que ocupaba Otilia para cocinar?

De acuerdo con tu experiencia, {con qué fin deben acomodarse el

mobiliario y la herramienta que tiene un negocio?

La distribucion fisica de un negocio debe ser funcional y agradable

para el comerciante y el cliente.
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4 )

La distribucidn fisica de las dreas que componen un negocio debe
ser funcional, en el sentido de que cada espacio destinado
para un determinado fin requiere estar ordenado
de tal manera que permita desempefiar las actividades
de forma adecuada y dptima.

Asimismo, laimagen que refleje tu local puede ser decisiva
para que el cliente decida entrar o retirarse.

N\ )

Una area puede cumplir varias funciones si tiene una buena or-

ganizacién o distribucién fisica. Cuando se aprovecha de manera
adecuada un espacio, no existen accidentes ni pérdidas de calidad

del producto ni demoras en la atencién del cliente.

jAcérquese, acérquese a
su revista!

No wme lo va a creer; pero hay un articulo
que dice que

IUn negocio cabe en una hoja de papel”.
Compruébelo usted mismo. iLea este articulo en su Revista!

Q Para ganarle a la competencia
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¢Alguna vez has dibujado el plano de tu negocio?

Si No

¢ Cudl fue la utilidad que le diste?

Con la ayuda de un plano, puedes hacer el acomodo y la distribucién

del mobiliario y de la mercancia en tu negocio, de acuerdo con:
O El espacio del que dispongas.

O Tu giro comercial.

O La cantidad de mercancia.

También toma en cuenta las siguientes sugerencias:

O Acomoda el mobiliario, equipo y productos de tal manera que

se facilite la circulacion de los clientes.

@)

Clasifica tu mercancia y acomédala por grupos.
O Estratégicamente ubica un mostrador desde donde puedas ob-
servar a los clientes, asi como mostrar dulces o mercancias peque-

fnas o de novedad.

@)

Coloca a la mano la mercancia de rapido movimiento.
O Considera tener estanteria especial y limpia para productos pe-
recederos (fruta, verduras, quesos, jamon, dulces tradicionales,

etcétera) y a granel.




O Destina una area de bodega para los productos de reserva o
materia prima.
O Mantén el negocio limpio, ventilado e iluminado.

O Decéralo y ten los productos bien presentados.

Observa como Otilia realizé su plano.

I 1
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Un espacio funcional fambién
debe considerar la higiene \ la
seguridad. Mantén el lugar en buen
estado y libre de objetos que puedan danar
instalaciones de agua, Uz, gas, y de
productos quimicos peligrosos.

Las condiciones internas de un negocio Q




Con las anteriores recomendaciones, dibuja el plano de tu negocio.
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Como lo habras comprobado, la ventaja de dibujar un negocio en
una hoja es que da las posibilidades de distribuir mejor los espa-
cios, al tener una visién de conjunto.

Una practica distribucién fisica también te facilita el levantamien-
to y control de tus existencias. Conoce este valioso instrumento en
el siguiente tema.

Otros aspectos que te pueden apoyar en la distribucién fisica
son: investigar cobmo deben ser acomodados los productos que
vendes para evitar maltratos; cuales son las ventajas de los em-
paques para hacerlos resaltar en su acomodo; qué preferencias
tienen tus clientes en cuanto a la forma en que les gustaria ver
presentado el producto, etcétera.

Revisa la forma en que tienes dispuesta la distribucion de tus

areas y el mobiliario.

Diagnostico de [a organizacion Fisica de mi negocio n“

Se basa en determinar areas diferenciadas de almacenaje,
producciéon y atencién al cliente.

Se planea tratando de evitar obstruir la luz natural o colocando
luz eléctrica para mantener el lugar siempre iluminado.

Se facilita la circulacién de los clientes y la seleccién del producto.
Se basa en la clasificacién y acomodo de la mercancia por grupos.
Se cuida que no haya estorbos que puedan provocar accidentes.
Se usa estanteria especial, de acuerdo con el giro comercial.

Se dibuja un plano, como apoyo para reorganizar los espacios o
planear futuras ampliaciones o adecuaciones.

Se mantiene a prueba para ir experimentando y probando los gustos
del cliente.




Para terminar...

El plano es una herramienta (til para tener el control de
las medidas y la distribucion de todo lo que se encuen-
tre fisicamente en tu negocio. Para hacer una distribucién
adecuada, debes tener en cuenta tu giro comercial, la
cantidad y las caracteristicas del producto que tienes, los
gustos del cliente, la iluminacion y limpieza, la higiene y
sequridad.

El emprendedor o emprendedora debe saber que la
buena distribucion fisica de su negocio es una fortaleza,
porque al ser funcional y atractiva, apoya la promocion y

publicidad de su micro o pequefia empresa.
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¢Como realizar la organizacion
comercial de un negocio?

En este tema conoceras algunos
instrumentos y consideraciones que te
ayudaran a diagnosticar cuales son
fus debilidades y fortalezas en la
organizacion comercial.

1. El negocio bien abastecido

La organizacién comercial involucra todas las actividades encami-
nadas a llevar tu producto o servicio al cliente; por eso, es muy
importante que antes de entrar en materia, veamos qué es lo que

vendes. Iniciemos con el producto.

Al producto, de manera simple, se le define como el conjunto
de articulos y servicios que ofrece un negociante a su clientela.

Este producto puede ser desde una camisa, un martillo, hasta la
elaboracién de comida, un corte de cabello, o bien, la limpieza de

un tinaco de agua. Sus caracteristicas, como el color, el precio, el

Las condiciones internas de un negocio e




O

prestigio del fabricante, el terminado, etcétera, son aspectos que el
negociante ofrece a sus clientes para satisfacer sus necesidades.
En las siguientes lineas, especifica qué producto ofreces a tus

clientes y cuales son sus caracteristicas.

Una vez definido tu producto, continda leyendo el relato de Otilia

y después contesta las preguntas.

n varias colonias de Cuautla, no hay que caminar mucho para
encontrar una tienda, hay muchas; no todas estan bien surti-
das, eso o saben nuestros parientes que viven alla. Por eso, con

el afan de ganar clientela, pensaron en tener su tienda “bien surtida”.

Para ganarle a la competencia
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Eso se Ve inmediatamente cuando entras a su local, hay un monton de
mercancia, los anaqueles estan... que parece que ya no cabe mas \, para
acercarse a cualquiera de ellos, se tropieza uno con bulttos o cajas de
mds mercancia; igual esta la bodeguita que tienen atrds. Venden que-
sos, cames frias y hasta mejorales, alcohol y papel para regalos.

Un dia decidieron comprarle a un campesino unas cajas del jitomate
de su cosecha, para darlo a menor precio que en el mercado que tienen
cerca. De seis cajas que compraron, la primera semana solo vendieron
caja y media, \ las cuatro y media cajas restantes corvian el peligro de
magullarse 0 echarse a perder vapido por el calor que hace en Cuautla.
Asi es que sacaron refrescos de los refrigeradores de la tienda y amon-
fonaron quesos, Jogurts y demas, para meter los jitomates. Aquello fue
un amontonadero que ocasiond muchas molestias a los clientes y mas
trabajo para la familia. Tardaron tres semanas y media en venderlo fodo
y, al final, se dieron cuenta de que las utilidades fueron sblo de 41.65
pesos. Por esa cantidad, trabajaron mas v se enjitomataron a lo fonto.

Digo Vo.
¢ Consideras que un negocio bien abastecido significa tener de todo?

Si No

¢(Por qué?

Las condiciones internas de un negocio e
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iHasta dénde la organizacion comercial y las decisiones de com-

pra de este negocio dependen de las necesidades de sus clientes?

Una mala compra siempre traera consecuencias negativas a la or-
ganizacién interna y a sus ganancias. Desde que compras mate-
ria prima o productos hasta que efectuas la venta al cliente, se
puede identificar como un proceso compuesto por una serie de
actividades relacionadas entre si. De ahi la importancia de tener

un buen inicio.

4 )

Un negocio bien abastecido es aquel que adquiere su
mercancia con base en las necesidades de sus clientes, sabe
lo que se va a vender y conoce los precios, la calidad,
la cantidad y las temporadas de venta.

2. Los aspectos de la organizacion comercial

Conocer al cliente es un aspecto esencial que se abordara en la
siguiente unidad; por lo pronto, hablaremos de cémo organizarte

comercialmente, considerando:

@ Para ganarle a la competencia
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O Compras.
O Control de inventarios.

O Ventas.

Compras.cOn base en lo que significa tener un negocio bien abas-
tecido, debes tener en existencia lo que realmente se vende, para

eso debes considerar:

O Las necesidades de tus clientes y hacer una lista de lo que re-
quieres.

O Tener a la mano siempre los datos de tus proveedores.

O Anotar muy bien cuales mercancias se venden mas y cuales,
menos.

O Realizar una comparacién de la calidad y precio que dan varios

proveedores.

Ademas de saber qué comprar, también hay que saber cuando y
como comprar. Antes de adquirir una mercancia, debes calcular a
qué costo saldra y a qué precio la daras, a fin de estimar la ganan-

cia real por producto o servicio y si te conviene o no ofrecerlo.

4 )
Establece costos al calcular cudnto te cuesta realmente cada
producto o servicio que ofreces, ya que no solo pagas su
precio, sino ademas transporte, servicios publicos,
renta del local, etcétera.

Las condiciones internas de un negocio Q
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Escribe en las siguientes lineas la forma en que calculas el costo de

uno de los productos que ofreces.

iAcérquese, acérquese a
su revista!

iPasele!

Lea como un fantasma se presenta para
ensenarle a un amigo comerciante a calcular
los costos de un producto en la historieta

“iVengo por ti, Boni!”
iVaya a su Revista ahora wmismo!

A continuaciéon te presentamos de manera resumida el mismo

ejemplo de Boni.
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4 )

Boni compré 100 mochilas; al mayoreo le costaron 100 pesos cada una.

Costos directos
Como Boni no invierte en materia prima o mano de obra, el Unico costo directo que
tiene es el de las mochilas:

Costo total directo: 10 000 pesos
Para obtener el costo directo por pieza, se divide 10 000 pesos entre 100 mochilas.

10000 _ 100
100

Costo directo por pieza: 100 pesos

Costos indirectos
Para que funcione su negocio, Boni tiene que hacer varios gastos al mes, como el
pago de la luz, el agua y la renta:

Costos indirectos: Cuota mercado 100 pesos

Transporte 100 pesos
Luz 100 pesos
Salario 2 000 pesos

La suma de estos costos indirectos es de 2 300 pesos.
Este total hay que dividirlo entre el nimero de mochilas (100) para obtener el costo
indirecto por pieza.

2 300 =23
100

Costos indirecto por pieza: 23 pesos
Para obtener el costo por producto, se deben sumar los costos directo e indirecto

por pieza:
Costo directo por pieza 100 pesos
Costo indirecto por pieza 23 pesos
Costo total por pieza 123 pesos

El resultado final de Boni es que el costo real por mochila es de 123 pesos.

N J
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Antes de calcular el costo de alguno de tus productos, recuerda lo

siguiente:

4 )
Los costos directos comprenden lo que gastaste en la
elaboracion o adquisicion de tu producto, o bien, en lo que
ocupaste para ofrecer un servicio.

Los costos indirectos al mes son los gastos que tienes que
hacer para el funcionamiento de tu negocio.

\ J

Considera el procedimiento que se muestra en la Revista y calcula
tanto los costos directos como los indirectos. Anota los datos que
hacen falta en la frase que sigue y después proporciona la infor-
macion que falta en las lineas correspondientes.

Yo compro la cantidad de que al mayoreo

me cuesta

Realiza la lista de los costos directos que tienes cuando compras tu

producto y simalos.

Los costos directos son:

Q Total:
Para ganarle a la competencia
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Divide el total de los costos directos (el resultado anterior) entre el
numero de unidades que compras de tu producto. Realiza el cal-
culo en el siguiente espacio y luego coloca el resultado en la linea

correspondiente.

Para realizar el calculo el costo directo es:

A continuacion, realiza la lista de los costos indirectos que tienes

al adquirir tu producto y sumalos:

Los costos indirectos son:

Total:

Divide el resultado de la suma anterior entre el nimero de pro-

ductos que compras. Efectua la operacién en el siguiente espacio.
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El costo indirecto es:

Obtén el costo total por producto. Suma los costos directo e indi-

recto a continuacion.

Costo directo

Costo indirecto

Costo total por producto

Con base en tu resultado, responde la siguiente pregunta.

Considerando el costo real al que adquieres tu producto, ;es con-

veniente el precio al que lo das a tu cliente?, ;por qué?

Cuando tus costos
sean altos y pocas tus
ganancias, entonces revisa si:

O Puedes ajustar los costos
directos e indivectos.

O Existen proveedores que

den un mejor precio.
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Otro aspecto que debes tomar en cuenta al adquirir un producto
es la calidad; ésta se refiere, en el caso del comercio, a tener en
buen estado el producto, a tenerlo disponible cuando el cliente
lo necesita, a la buena disposicién del local, al trato que le des al
cliente, etcétera. Y en el caso de los giros que prestan servicios, la
calidad tiene que ver directamente con el trato al cliente, la res-

puesta positiva a las necesidades del cliente, entre otros.

Aun cuando no haya debilidad en los costos del producto, es
necesario investigar a tus proveedores y compararlos. Observa el

siguiente caso que relata Otilia.

or un encargo fuimos a Cuautla a conseguir bisteces de soya
en una tienda de productos naturistas. Cuando llegamos, la
duena nos mostrd varias marcas.

Al principio no supimos cual escoger, pero ella nos orientd y nos habld
de la diferencia entre ellas. Nosotros le agradecimos y ademas le pre-
guntamos sobre la forma en que se informaba fan bien de lo que vendia,
a lo que ella nos contesto:

—iAh pues miren, es muyfacil! Por ejemplo, en los bisteces de soya, des-
de hace tiempo, Varios consumidores manifestaron haber

probado otras marcas que tenian un sabor

diferente, por lo que decidi preguntarles

si les gustaria probar otras marcas; como

la mayoria dijo que siy ademas sugirio al-

gunas, realicé una investigacion, miren...
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Entonces se fue hacia la cajay de ahi sacd una libreta donde tenia esta
informacion:

Investigacion de proveedores (productos o materia prima)

Proveedor Teléfono Precio Cantidad C(alidad Tiempode Observacion

(marca) entrega

Yoga 22844 35.00 12pzas. Buena 1semana Esnuevoycu.lgia
su conservacion

Su sabor no
es muy bueno

Gespo 25672 30.00 10pzas. Regular 3 dias y pocos la
compran por

barata
Mu La clientela mads
Naturaleza 27804 38.00 12 pzas. b y 4dias  viejapregunta
uena

mucho por ella

Generacion . .. Eslaquemis

Vital 26539 35.00 12 pzas. Mismo dia s vende

Y agrego: —Una vez que tuve estos datos, consideré lo que me habian
dicho los clientes, decidi probar las marcas Yoga, Gespo, Naturaleza
Generacion Vital; pero antes de hacer el encargo, llamé por teléfono a
estas empresas para establecer los términos de la compra, las condicio-
nes del pago (al contado, a crédito, por anticipado) y la cantidad, como
fambién para explicarles que sus productos los iba a ofrecer por un perio-
do de prueba, para observar el comportamiento y gusto de mis clientes.

—cuando todas las marcas me abastecieron, me dieron informacion ex-

@ Para ganarle a la competencia
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tra de sus productos; sblo Yoga me dio folletos de propaganda, para que
repartiera entre mis clientes interesados. Cuando me entregaron el pe-
dido, tomé muy en cuenta que os proveedores fueran serios \ respetaran
lo que ya habiamos acordado, tfambién verifiqué que estuvieran bien

hechas las facturas, con la cantidad y el pago correctos.

—Con los proveedores hay que estar muy alertas, muchachos, asi

uno se va dando cuenta quién nos conviene y quién no.

¢ Qué te parecen las actividades que realizé esta comerciante para
conocer a los proveedores? jTodas son importantes?

¢(Por qué?

Todas las actividades que realizé la negociante, son muy importantes
para hacer una buena compra y abastecer adecuadamente tu nego-
cio. Aun cuando tus clientes no te pidan nuevas marcas, siempre
investiga a otros proveedores, ya que ellos son un medio para man-
tenerte actualizado sobre futuros cambios de productos y porque
asi estaras al tanto de los precios o promociones que ofrecen.
Realiza la investigacion de proveedores de alguno de tus pro-

ductos, llena el siguiente formato.
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Investigacion de proveedores

Proveedor Teléfono Precio Cantidad Calidad Tiempode Observacion
(marca) entrega

Ademas de los datos que arroja esta investigacion, realiza tus com-

pras siguiendo estas recomendaciones:

O Cuando hagas un trato con el proveedor, asegurate de su seriedad.
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O Prefiere a los proveedores que te dan un buen servicio y a un
precio que te permita competir.

O Selecciona a aquellos proveedores que te cobren poco o nada
por trasladarte la mercancia.

O Busca proveedores flexibles en sus condiciones de ventas y pagos.

O Acepta proveedores que te den garantia por la mercancia.

Otra recomendacion que merece ser tratada aparte es la siguiente.

Para guiar tus compras,

observa lo que adquiere la gente que no

es tu clientela y que compra con la competen-

cia el mismo producto que ti ofreces. Ellos te

dan la pauta para saber qué cantidad comprar,

con qué calidad, cuando comprar y ofras

especificaciones.
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4 )

El control de inventarios es un registro puntual y
exacto que debes tener de las mercancias o materias
primas que hay en tu negocio para vender un articulo,

elaborar un producto o prestar un servicio.

\_ J

Control de inventarios. si vigilas tu inventario, cuidas tus com-
pras y tus ventas. De esta manera, no compras mucha mercanciay
evitas que se eche a perder, se maltrate, pase de moda o se quede
almacenada, convirtiéndose en dinero quieto.

De acuerdo con el giro del negocio o el niumero de productos
que ofrezcas, realizas tu inventario. Este lo puedes hacer en tar-
jetas de existencia, una por producto, o bien, en un cuaderno a
manera de listado.

Por ejemplo, Otilia utiliza en su fonda unos productos que se
echan a perder mas rapido que otros y que abastece en diferentes
periodos, por lo que elabora una tarjeta de existencia para cada

grupo de productos. Ella los organiza de la siguiente manera:

O Verduras, hortalizas y frutas.

O Carne y embutidos.

O Semillas, especias y chiles secos.

O Productos para la preparaciéon de alimentos.

O Productos para la limpieza y mantenimiento de la fonda.
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Observa una parte de una tarjeta de existencia para llevar su con-
trol de inventarios en cuanto a verduras, hortalizas y frutas se re-

fiere, las cuales abastece los jueves de cada semana.

Articulos: verduras, hortalizas y frutas
Fecha: primera semana de octubre

Mercancia Fechade Existencia Precio {Cuanto
ingreso queda?

Jitomate 6 15kg 80.00 3kg
Cebolla ! 5kg 12.50 Tkg
Ajo ! Tkg 20.00 1/4kg
Cilantro ! 1/2 manojo 7.25 No queda
Perejil ! 1/2 manojo 7.00 No queda
Hierbabuena ! 1/2 manojo 7.25 Medio manojo
Tomate verde ! 5kg 40.00 Tkg
Cebolla cambray ! Tkg 12.00 No queda
Papa ! 4 kg 24.00 No queda
Lechuga ! 2 pzas. 12.00 No queda
Papaya ! 2 pzas. 16.00 1/4 de pza.

Antes de iniciar sus compras, Otilia y Genaro revisan sus tarjetas
para saber qué hace falta y qué se compré de mas o de menos, de
acuerdo con las ventas reales que tienen.

En el caso de la fonda, Otilia, por cuestiones practicas, decidié
llevar asi el control de existencias. Pero habra otras empresas con
mayor numero de productos que opten por elaborar listados, o
bien, con menos tipos de mercancias, que les sea posible llevar su

inventario con una tarjeta de existencia por producto.

Las condiciones internas de un negocio Q
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A continuacion esta el encabezado que debe llevar una tarjeta
de existencia. Adapta estos datos a tu giro comercial, realiza tu
propio cuadro y levanta una parte de tu inventario en las tarjetas

que aparecen a continuacién.

Articulo(s):

Mercancia Fechade C(antidadque ;Cuanto  ;Cuanto queda
ingreso ingresa sevendié?  en existencia?
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Tarjeta de existencia

Articulo(s):

Mercancia Fechade Cantidadque ;Cuanto {Cuanto queda
ingreso ingresa sevendié?  en existencia?

Las condiciones internas de un negoao Q
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En la medida en que apliques tu tarjeta de existencia, podras
mejorarla y experimentar sus ventajas para llevar el control tanto

de las existencias en tu negocio como de las compras y ventas.

4 )

Para llevar el inventario, es conveniente sequir tres reglas:

12 Revisa frecuentemente los niveles de existencia de
mercancia, esto puede ser antes de las compras, cada semana
0 mes.

22 Acomoda tu mercancia por tipo, familia o proveedor, de
tal manera que te sea facil verla y contarla.

32 Lleva un registro de existencia de la mercancia que
tienes, tanto en el lugar de venta como en el lugar de produc-
ciony la bodega.

J

Ventas. Una vez que el cliente entra a tu negocio, el objetivo es
mantenerlo en él, que se sienta a gusto y compre tu producto. Y lo
mas importante es que, cuando se vaya, quede invitado a regresar
e, incluso, dé buenas referencias tuyas a otros posibles clientes.
La venta se inicia desde el primer contacto que tiene el cliente
con tu negocio, puede ser un volante, la imagen de tu local desde
el exterior y cuando da un paso hacia adentro, la primera pala-
bra que tengas para él, en fin; a partir de entonces, se inicia un
proceso durante el cual debes mantener satisfecho al cliente. Los
testimonios de los propios clientes te dan las siguientes cuatro ra-

zones para hacerlo.
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Tus utilidades provienen A la mayoria de los clientes

de clientes satisfechos. no nos gusta quejarnos.
Sinunca hablas con nosotvos, Nos disgugfa mas Ver que los
jamas sabras nuestras problemas no se resuelven.

inconformidades.

Lee el relato de Otilia, y observa la forma como atiende a sus clientes.

aroling, una joven estudiante, nos ayuda a atender la fonda.
Al principio nos haciamos lios para atender a los clientes v

hasta cobrabamos mal.

Las condiciones internas de un negocio @
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Para evitar pérdidas en
el negocio y disgustos
a los clientes, nos orga-
nizamos.
Procuramos ser atentos
y rapidos con los clientes.
En cuanto quieren orde-
nar o terminan un platillo,
reciben atencion. Mientras
comen, s cuenta se esta elabo-
rando y cuando la solicitan, Genaro ve-
pasa con ellos la lista de lo consumido,
para llevarles en unos instantes mas el total a pagar.

Al final les preguntamos si les gustd la comida y la forma en que
fueron atendidos. Hay quienes nos dicen lo que no les gusto, entonces
nos sentamos Genaro, Caro \ \o, para Ver como mejorar. Lo importante
es que nuestros comensales se vayan satistechos, porque esas son las

buenas ventas.
Contesta.

¢ Qué aspectos estan cuidando principalmente Genaroy Otilia para

dar buena atencion a sus clientes?
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Como dijimos desde un principio, tu negocio es una organizacion
de actividades interrelacionadas. Tu producto y la forma en que
lo brindas a través de las ventas, deben estar respaldados por una
buena organizacién contable, administrativa y comercial; si algun

aspecto esta débil, se refleja en tus ingresos.

Otro punto importante en las ventas es atraer clientes e influir en
ellos; para eso necesitas realizar ciertas actividades: promocién y
publicidad.

4 )

La promocion incluye todas las formas de influir en las
personas, de modo que compren tu producto o servicio.
Y la publicidad consiste en dar a conocer lo que vendes,
de tal manera que las personas prefieran tu producto o
servicio a los de tus competidores.

\ J

Hay que considerar que a un negocio los clientes no llegan por
casualidad y que, ademas de tu negocio, hay otros ofreciendo lo
mismo y tal vez con una mejor atencidon o precio. De ahi que sea
importante realizar las actividades de promocién y publicidad.
Con respecto a la promocién, las personas son positivamente

influenciadas cuando:

Las condiciones internas de un negocio Q




Veo el negocio
agradable, limpio
y funcional.

Encuentro lo que
necesrto y cumplen o
que prometen.

Existe seriedad y
formalidad en lo convenido,
en las fechas de entrega, en los
horarios de frabajo, efcétera.

Es atractivo
el producto o
seniclo.

Me doy cuenta de

que la persona que me
afiende es honesta, hace bien
lo que sabe y esta al dia.
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Como te das cuenta, la imagen de tu empresa es un punto de
atraccion; la forma y la calidad con la que proporciones tu pro-
ducto es tu tarjeta de presentacion y también de promocién; la
idea que se llevan los clientes de ti, es la razén para que vuelvan o
no a tu negocio, es también la base de las buenas referencias que
les den a otros posibles clientes.

Las promociones representan diferentes formas de descuento o
regalos, que alientan a los consumidores a comprar un producto.
La promocion es una herramienta que te ayuda a competir, por
eso debes procurarla tanto como la publicidad.

Los micros o pequefos comerciantes, como tu, practican la pub-
licidad llamada en el punto de venta, es decir, los negocios utilizan
el exterior de su local y sus aparadores para dar a conocer lo que
ofrecen.

Observa las siguientes imagenes, cruza con una equis (X) el co-

mercio que esté haciendo la publicidad en el punto de venta.




Si las paredes de la fachada de tu local muestran lo que se puede
encontrar en tu negocio, las personas podran saber lo que ofreces
cuando estén caminando cerca y en los momentos en que se en-
cuentre cerrado.

Un cliente puede enterarse de la gama de productos que vendes,
o de un nuevo producto, si lo ve en el aparador o lo muestras de al-
guna otra manera. Hay personas que van con la intencion de hacer
una compra determinada pero hacen una extra en el momento que
se enteran que en ese lugar hay otro producto mas que desean.

Por ultimo, obtén tu diagnostico de debilidades y fortalezas en
tu organizacion comercial.

Revisa tu organizacion comercial y responde si o no, marcando
con una equis (X) en cada uno de los puntos que se anotan en esta

tabla.

_ _ Organizacion comercial
Mi negocio

Esta bien abastecido porque adquiero la mercancia con base en las
necesidades de mis clientes.

Tengo el producto o el servicio con el precio, la calidad, la cantidad y en
el tiempo en que lo necesitan mis clientes.

Realizo las compras:
Con base en una lista que previamente elaboro, segun la deteccion de
las necesidades de mis clientes.

Teniendo a la mano los datos de mis proveedores.

Considerando el tiempo en que tardé en venderse cada uno de los pro-
ductos o servicios que ofrezco.

Sabiendo los costos directos e indirectos que hago al adquirir cada una
de las mercancias o materias primas.
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Organizacion comercial

Mi negocio

Con base en una investigacion constante de proveedores, para descu-
brir nuevos proveedores que me convengan.

Con varios proveedores que me convienen.
Con una previa revision de precios, calidad, cantidad y tiempos de entrega.
Cuidando y exigiendo que se respeten las fechas de entrega acordadas.

Verificando que la factura o nota de remisiéon tenga la cantidad
acordada.

Con proveedores a los que les pido que me mantengan al tanto de
mejoras, cambios o la introduccién de un nuevo producto.

Con proveedores que me dan garantia sobre la calidad del producto.

Sobre mi inventario:
Periddicamente realizo un recuento y llevo un control de la mercancia
existente en mi negocio.

Me apoyo en el inventario para saber qué hace falta y realizar mis
compras.

Facilito su elaboracién acomodando la mercancia por tipo, familia
o proveedor.

En las ventas:
Nos organizamos para atender al cliente de manera eficiente.

Atendemos al cliente con amabilidad y honestidad.
Los clientes son atendidos y escuchados en funcién de lo que quieren.

El cliente encuentra el producto o el servicio que necesita, y si no hay
existencia, le informo en cuanto tiempo lo tendré de nuevo.

La promocion de mi negocio:
Permanentemente ideo o adopto formas para influir en la decision de
compra de mis clientes.

Es permanente porque lo encuentran como un lugar agradable, limpio
y funcional.

La hacemos todos al tratar al cliente con amabilidad y cortesia.




; _ Organizacion comercial Si
Mi negocio

Se basa, entre otras cosas, en darle al cliente la calidad que quiere por
el precio que paga.

Radica en hacer nuestro trabajo con seriedad y formalidad al cumplir
con las fechas y horarios de entrega.

La hacen mis clientes al recomendarme como una persona honesta, que
sabe hacer bien su trabajo y esta al dia.

La publicidad de mi negocio en el punto de venta:
Se inicia teniendo una fachada limpia, que informa del producto que
vendo.

Consiste en presentar de manera atractiva, los productos que ofrezco
al cliente.

Me distingue de la competencia.

Como ves, son muchos los aspectos que se involucran en tu or-
ganizacion comercial. Si en la mayoria de los puntos planteados
respondiste si, esta es una de tus fortalezas. Si existen algunos
puntos donde contestaste no, entonces debes releerlos y conside-
rarlos, para ajustar tus actividades comerciales. Recuerda que la
administracion del negocio es una tarea que comprende la pla-
neacién de todo lo que sucede en tu empresa; por lo tanto, si hay
deficiencias en tu organizacion comercial, también las hay en la

administracion.
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Para terminar...

Un buen empresario o empresaria prevé hacer eficiente-
mente las compras, es cuidadoso con el levantamiento
y el control de inventarios, sabe cdmo debe organizarse
para darle buena atencion a los clientes y esta consciente
de que la promocidn y la publicidad en el punto de venta
le ayudardn a mantener y aumentar la clientela.

Situ eres un buen administrador, tendras un adecuado
control en la organizacion comercial de tu negocio, lo cual
es una fortaleza, pues una organizacién comercial eficaz
es el reflejo de un buen manejo en todos los aspectos del

negocio.
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¢Como llevar la organizacion
financiera de un negocio?

En este tema conoceras cuales son los principales
iInstrtumentos para llevar la contabilidad de un
negocio, asi como tus debilidades y fortalezas para
llevar este control.

1. Una contabilidad para llevar el control

Lee con atencion las declaraciones que hicieron diferentes comer-
ciantes cuando se les preguntdé como llevaban la contabilidad de

Su negocio.

ues en ocasiones No Nos
salen las cuentas; para
comprar la mercancia de
la tienda, a veces sale de las ven-
tas y a veces tengo que poner de
mi bolsillo. Lo bueno es que tengo
un trabajo fijo, si no iimaginese!,

nos dice Armando, que atiende una tienda de abarrotes con su familia.

Q Para ganarle a la competencia
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dgar tiene un expendio
de pan. Nos ensena una
librefa de pasta dura
cuando nos dice:
—icClaro!, fodos los dias anoto la
cantidad de pan que me traen,
cuanto de pan blanco y cuanto de
cada tipo de bizcocho, y al final, el
total de lo que vendi. De ahi saco
para mis pasajes \ para la comida,
porgue no se Vive de aire. Trato de
no gastar mucho, jaunque luego me paso, eh! Pero tengo que tratar de
que me quede para pagar el pan del siguiente dia.

Podriamos seguir citando declaraciones de micros o pequefios co-
merciantes sobre la forma en la que llevan su contabilidad, pero
bastan estos ejemplos para que te des cuenta que la forma en
que lo hacen representa una debilidad financiera, ya que para
conducir su negocio eficazmente es imprescindible saber cuanto
dinero se ha recibido (por ventas), cuanto dinero se ha gastado
(compras y gastos) y, lo mas importante, cbmo se ha empleado
(compra de mercancia, pasajes, alimentos, pagos de salarios o de
servicios, etcétera).

La contabilidad es otra buena herramienta para tu negocio, que
te proporciona datos utiles, como los mencionados, y evita que

trabajes adivinando.




4 )
La contabilidad es el registro de todas las transacciones
que provienen de las actividades en tu negocio, y que pueden
ser expresadas en dinero.

\_ )

iNo busque mas, sefior, seiiora,
sefiorita, joven!

Le traemos hasta sus manos el folleto

“iConsejos rara
la contabilidad

de mi negocio”

Léalo. No desaproveche la oportunidad,
porque ahi encontrara cuales son los libros
contables basicos y mas convenientes para su negocio.

Con respecto a lo que revisaste en el folleto Consejos para la con-

tabilidad de mi negocio, responde lo que se pide.

1. Escribe los nombres de los libros que debes utilizar principal-
mente para llevar un control financiero.
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2. ;Cuales son las ventajas de llevar un libro de ingresos y egresos?

3. ¢Por qué crees que es importante llevar el control de las deudas

de tus clientes en el libro de cuentas por cobrar?

4. ;Por qué se dice que el libro de cuentas por pagar evita el desor-

deny el olvido de pago a proveedores?

El manejo de los libros contables que te muestra el folleto Conse-
jos para la contabilidad de mi negocio, no sélo te ayudara a tener
un control de los aspectos contables de tu negocio, sino que, como
datos, te seran de gran ayuda para revisar las condiciones en las

que se encuentra tu empresa.




2. La contabilidad de gestion para hacer un analisis financiero

Registrar tus cuentas y movimientos es un paso basico que te
proporciona la posibilidad de manejar tu negocio, pero el control
estaria incompleto si no interpretas los registros de tus diferentes
libros financieros con base en algo que se llama contabilidad de

gestion.

4 )

La contabilidad de gestion te ayuda a comprender la
informacion de tus registros, con el objetivo de determinar si tu
negocio marcha bien o mal.

\_ )

Esto te ayudara a saber, entre otros aspectos, si en un determina-
do periodo (tres meses, seis meses o un afno) la cantidad de dinero
que entra (ingresos) en tu negocio, es mayor o menor en relacién
con la cantidad que sale (egresos). Para saberlo, calcula tu estado
de ganancias y pérdidas, que te puede dar también el nivel de tus

utilidades reales.

Observa en la siguiente imagen el razonamiento para obtener las

utilidades.
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Ingresos  menos  egresos iguala  utilidades
0 ganancias

Como lo muestra la figura anterior, las utilidades o ganancias de
tu negocio no son el total de ventas, sino que a éstas todavia hay

que restarles otras cantidades.

Averigua cuales son tus utilidades o ganancias, paso a paso, en el

siguiente ejercicio.

1.

Si eres de los buenos administradores que lleva un libro de ingresos
y egresos, retoma el dato del monto total de ventas que tuviste en
el mes pasado. De lo contrario, realiza o retoma tus propias cuen-

tas y anota la cantidad por ventas en el siguiente espacio.

Mis ingresos o total de ventas del mes pasado:

2,

Los egresos son las salidas de dinero de tu negocio, cuando haces

compras o tienes gastos.
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Ya sea que lleves un libro de ingresos y egresos o una forma
particular de hacer las cuentas, anota los datos que se te piden a
continuacion.

Escribe la cantidad total por compras de mercancia.

Mis compras del mes pasado:

Escribe la cantidad total por gastos hechos para el funcionamiento
de tu negocio, como: los pagos de servicios (luz, agua), transporte,
gasolina, propinas, mantenimiento de equipo, sueldos y renta, si

es el caso.

Mis gastos del mes pasado:

A continuacién, suma tus compras y gastos, lo que te dara como

resultado tus egresos.

Gastos Compras Egresos

Finalmente, a tus ingresos (entradas por venta) resta tus egresos

(salidas por gastos y compras), y obtén tus ganancias.
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Ingresos Egresos Utilidades

Reflexiona sobre el ejercicio anterior y contesta.

Si en el balance de un negocio resulta que existe una cuenta alta
de egresos, en comparacion con los ingresos, ;qué aspectos de-

beria revisar el comerciante?

Lo primero es revisar los datos que reflejan el costo con el que

funciona el negocio, para evitar:

O Gastos innecesarios en la operacién del negocio por Ilamadas
telefénicas, despilfarro de luz, derroche de materia prima, en-
tre otros.

O Compra excesiva de mercancia.

O Extraccion de mercancia por parte de familiares o empleados.

O Empleados cuya funcién no es necesaria o se duplica.

La optimizacién de recursos repercute en el nivel de utilidades, de-
pendiendo de la forma en que funcione cada negocio. Es un as-
pecto muy importante que se debe vigilar, pues desde micros hasta

grandes empresas se han ido a la quiebra por derroche de recursos.




Es aqui donde tu papel como administrador entra en juego, pues
debes cuidar la forma en que cada persona involucrada en la em-
presa realiza su tarea.

Si en un negocio hay mucha mercancia sin circular, o bien, el
costo de produccién es alto, entonces, debes atender otro factor
interno: la organizacion comercial.

Después de asegurar que de los ingresos de tu negocio obtienes
las cantidades necesarias para realizar compras, pagar sueldos (de
los empleados, de toda la familia que trabaja o el tuyo, si eres
unico dueno) y otros gastos, administra tus utilidades reales.

Toma en cuenta que tu negocio, en alguin momento, necesitara
mantenimiento, como pintura, arreglo de mobiliario, cambio de
herramienta, o bien, alguna reparacién por descomposturas no
previstas; también tu y tu familia requieren atencién médica o va-
caciones. Para cubrir los costos, considera la posibilidad de ahorrar
permanentemente una parte de tus utilidades, designa un porcen-
taje para tu negocio y otro, para ti y para los miembros de tu fa-
milia que se involucran en el negocio; puedes distribuir 60% para
tu negocio y 40% para la familia, o0 70% y 30%, respectivamente.
En esta distribucidon considera que, cuando un negocio quiere me-
jorarse, el plan que se siga requerira de dinero y, por lo tanto, de

un mayor porcentaje.
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A Una empresa siempre

hay que designarle un fondo de
reinversion. Si se quiere la mejora
continua para el negocio \ la

familia, hay que ahorvar.

Las condiciones internas de un negocio °




Por ultimo, realiza el diagnéstico de tus debilidades y fortalezas en
la forma en que te organizas financieramente. En cada uno de los
puntos planteados en la siguiente tabla, marca con una equis (X) si

0 no, segun corresponda a cada una de las siguientes actividades.

- _ Organizacion financiera
Mi negocio

Sabemos que la contabilidad nos ayuda a llevar y controlar
monetariamente la empresa.

Mantenemos actualizado y en orden un libro de ingresos y egresos.
Registramos con disciplina en el libro de caja.
Llevamos ordenadamente un libro de cuentas por pagar.

Realizamos periddicamente un estado de ganancias y pérdidas.

Es muy posible que alguno o algunos de los libros mencionados
en la tabla anterior, ya los conozcas y uses en tu micro o pequefa

empresa, esas son tus fortalezas.

Para ganarle a la competencia
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Para terminar...

Llevar la contabilidad de tu negocio como hébito es una

fortaleza, porque la serie de libros que la componen te dan
|la posibilidad de tener el control financiero de tu micro o
pequeiia empresa. Para llevar a cabo tu contabilidad, se
requiere disciplina y honestidad contigo mismo y con las
demads personas que estan involucradas en el trabajo.
Periodicamente realiza tu estado de ganancias y
pérdidas, pues éste te dice cual es tu verdadero nivel
de utilidades; si tienes un negocio rentable; donde hay
fugas de dinero; en fin, te puede llevar a tomar decisiones
sobre tu negocio. La contabilidad de gestion es también
una fortaleza que te da otro nivel de analisis, realizala

meticulosamente.

Las condiciones internas de un negocio @




Comprueba tu avance

Realiza un repaso de lo que has aprendido en esta unidad. Marca con una equis
(X) los contenidos que si comprendiste; en caso contrario, marca la equis (X) en la
columna Debo repasar.

Unidad 1

Contenido Si comprendi Debo repasar

La vision, cualidades y capacidades de un
buen administrador.

Las normas o principios de la administracion.

El organigrama como herramienta para
coordinar el equipo de trabajo.

iQué es la contabilidad y su utilidad para el
negocio?

El libro o registro de ingresos y egresos.

El libro de caja.

El libro de cuentas por pagar.

La utilidad de la contabilidad de gestion.

El calculo del estado de ganancias y pérdidas.

La distribucion de las utilidades reales.

El negocio bien abastecido.

Los aspectos a considerar al hacer las compras.

El calculo de costos.

Investigacion de proveedores.

Manejo de inventarios.

Organizacién y registro de ventas.

La promocién y la publicidad en el punto de
venta.

¢Para qué me sirve lo que aprendi en esta unidad?

Los temas que debo repasar con mi asesor son:

Q Para ganarle a la competencia




Las condiciones internas de un negocio




El negocio
en el cOntexto




a analizaste la situacién interna de tu negocio, aho-

ra conoce los aspectos del mercado a los que debes
responder para ser mas competitivo. Para desarrollar
esta unidad, serd necesario que mires hacia afuera de tu ne-
gocio, para que observes y valores como influye el entorno en
tu actividad laboral, pero sobre todo, para que reconozcas en
ese medio las oportunidades y las amenazas que existen para

ti; esto lo podras realizar a través de los siguientes temas.

El negocio en el mercado local

1. El nicho de barrio
Tema 6 2. El mercado local

Para terminar...

¢Como influyen los mercados regional y nacional en el negocio?

1. El mercado regional
Tema 7 2. El mercado nacional

Para terminar...

El negocio en el mercado internacional
1. El mercado internacional
Tema 8 2. El mercado internacional y tu negocio

Para terminar...

Comprueba tu avance



El negocio en el mercado local

En este tema sabras qué aspectos
forman parte de tu mercado local,
los cuales te ayudaran a conocer
tus oportunidades y amenazas como

emprendedor o emprendedora.

1. El nicho de barrio

Ningun negocio puede sobrevivir o progresar aislado, pues su de-
senvolvimiento interno tiene que ver directa o indirectamente con
lo que pasa a su alrededor ya sea cerca o lejos.
Considera que a tu alrededor se encuentran:
Las oportunidades, son las circunstancias convenientes para tu ne-
gocio y que por eso deben ser aprovechadas.
Las amenazas, son las situaciones desfavorables que afectan o po-
drian afectar a tu negocio.

Como buen emprendedor debes aprovechar las oportunidades
que te brinda tu entorno, para eso necesitas manejar herramientas
tales como el mapa de tu nicho de barrio. Sigue de cerca el relato

de Otilia, ella te mostrara datos importantes para que lo realices.
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el simbolo

Para mayores sefas, la podran reconocer porque el negocio se llama “Buen

la calle José Maria Morelos niimero 38, esta senalada en el siguien-

te mapa con el simbolo frente al mercado, representado con

provecho”.

es Voy a decir cual es el domicilio de nuestrafonda, la encuentran en

VAN

N

1. Restaurante
2. Mercado
3. Convento

José Maria Morelos

Plaza Morelos
No
Plaza Morelos

Sufragio efectivo

Ex-Convento San Juan Bautista

Observa el mapa donde Otilia te muestra la ubicacién de su fonda
y sigue las instrucciones.
@ Con un circulo encierra el nombre de la calle José Maria Morelos.
@ Junto al simbolo , escribe MERCADO.

@ Y arriba del simbolo , escribe el nombre de la fonda de

Otilia, “Buen provecho”.




Mire, una vez mas le
vengo a ofrecer su Revista

iPasele!

Busque ahora miswo el articulo
“Estas en el mapa”

Ahi podra leer de una manera facil y sencilla como
orientar a sus clientes para que lleguen a su negocio.

iConsultelo, no se va a arrepentir!

Como acabas de leer, un mapa cartografico podria servir como
parte de la propaganda de tu negocio, para invitar y decirle a la
clientela dénde encontrarlo y como un medio para observar la
ubicacion de tu competencia.

Tu negocio y las calles que estan alrededor son sélo una parte
de un barrio o de una colonia; continua leyendo sobre el negocio

de Otilia.

a les dije la calle y el niimero donde estd nuestro negocio, pero les
costaria un poquito de trabajo llegar, porque atn no les he dicho que

lo encuentran en la colonia Centro, en el pueblo de Yecapixtla.

Para ganarle a la competencia




Colonia Centro

Av. Lopez Mateos
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Venustiano Carranza

Direccién General
de Seguimiento
Publico y Transito

Toma como ejemplo el mapa cartografico que hizo Otilia y realiza
el tuyo en el siguiente recuadro, ubica tu negocio considerando

las siguientes indicaciones:

@® Traza la calle o lugar donde se encuentra tu negocio.
@® Traza las calles o lugares que estan alrededor de tu negocio.
@ Representa a tu negocio con un simbolo grafico.

@ Escribe los nombres de las calles y la colonia.



@ Escribe el nombre de tu negocio y el numero de la calle.

@ Representa con simbolos graficos los lugares que sirvan como

referencia para llegar mas facil a tu negocio.

El mapa de la ubicacion de mi negocio

Para ganarle a la competencia



Regresa al mapa cartografico que acabas de hacer, sefiala con una
flecha tu negocio y encierra en un circulo el nombre de la colonia
donde se encuentra. Esta area representa el entorno inmediato
de tu empresa, donde existe uno de los elementos importantes:
los clientes. De este y otros aspectos nos hablara Otilia a lo largo
de los siguientes relatos, donde nos narrara los resultados de una

investigacion que realiza.

omo Viste en el mapa cartografico, ahi mero
esta nuestro negocio.

o digo que todo changarro se
debe a sus clientes, entre semana, Viene
gente de por aqui a comer su desayuno,
una comida corrida, unas palomritas o sopas
instantaneas, pero son los menos, porque
los fines de semana, llegan turistas de por
aca del estado de Morelos \y de estados
vecinos a visitar el convento o atraidos por la
fama de Yeca, que es la tierra de la cecing,

ésta es la clientela que consume mas.

Esto fue lo que Otilia observé acerca de sus clientes; pero su in-
vestigacién fue mas completa cuando escribié una lista sobre sus
gustos, preferencias, situaciéon econémica, habitos y costumbres.

Obsérvalos en el cuadro que a continuacién te presentamos.



Caracteristicas de los clientes de Otilia
Mis clientes Son asi

Algunos viven en Yecapixtla; otros

s6lo estan el fin de semana; la mayoria
iDoénde viven? vive en Cuautla y en otros lugares del
estado de Morelos, en el Estado de
México y el Distrito Federal.

iQué edad tienen? La mayoria es adulta.

D . , Llegan igual nimero de
iDe qué sexo son? ,
mujeres y hombres.

Entre semana son parejas jovenes
iVienen en grupos, o maduras. Los fines de semana
en parejas o solos? vienen principalmente familias
maduras con hijos adolescentes.

Principalmente cecina, pero también
esperan alimentos preparados con

;Qué tipo y variedad productos regionales.
de productos les gustaria | El turismo casi no busca la comida
encontrar? corrida, pero si los platillos de acom-

pafiamiento, como sopas, frijoles,
ensaladas y otros guisados tipicos.

Buscan una comida limpia, bien
;Qué calidad prefieren? preparada, de buena sazén,
nutritiva y bien presentada.

Para ganarle a la competencia



Caracteristicas de los clientes de Otilia
Mis clientes Son asi

Todos esperan cordialidad.En

o » cuanto al tiempo de atencién, los
;Qué tipo de atencién

: lugarenos no esperan tanta rapidez
esperan en este negocio?

como los que vienen de la ciudad,
donde la vida es mas rapida.

Los lugarefos tienen menos

) posibilidades econdmicas, trabajan
;Cuales son sus

e como empleados en Cuautla o son

campesinos. Los turistas tienen mas
posibilidades econdémicas.

Para que el estudio sea mas completo, ademas de los rasgos que
apunta Otilia, jqué otras caracteristicas de los clientes es impor-

tante observar?

Ahora, realiza la investigacion sobre tus clientes en la siguiente

tabla. Escribe en la columna de la derecha.



Caracteristicas de mis clientes
Mis clientes Son asi

iDonde viven?

;Qué edad tienen?

iDe qué sexo son?

;Vienen en grupos,
en parejas o solos?

;Qué tipo y variedad
de productos les gustaria
encontrar?

;Qué calidad prefieren?

;Qué tipo de atencién
esperan en este negocio?

iCuadles son sus
posibilidades econémicas?
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La investigacion que se hace sobre los clientes varia de acuerdo

con el giro y tipo de consumidor que se tenga.

De los clientes, es necesario que observes todas sus caracteristi-
cas, cada una de ellas es un dato valioso para ir adaptando tu
producto; de igual forma, necesitas sequir de cerca los cambios
tecnolégicos y la nueva mercancia o servicios que se venden y que
influyen y modifican sus necesidades.

Regresando a las caracteristicas de los clientes de Otilia, algunos
viven en la localidad donde se encuentra su negocio y otros, la
mayoria, vienen de lugares vecinos, pero todos coinciden donde
se encuentra la fonda. Al conjunto de personas que requieren un
producto, le lamaremos demanda; a los negocios que ofrecen ese
producto, le llamaremos oferta.

Ahora veamos el mercado local de tu negocio.

4 )
Por la capacidad que tienen las micros y pequerias empresas, s0lo
pueden cubrir (ofertar) la demanda de una drea determinada,
que puede ser unas cuadras a la redonda o una colonia. A este
campo de accién de venta le llamaremos nicho de barrio.

\ J




2. El mercado local

El nicho de barrio, a su vez, forma parte de una area de mayores
dimensiones, donde existen otros agentes que tienen que ver con
tu negocio: los competidores. Conoce a los de Otilia en el siguiente

relato.

iempre he tenido buena sazon y un dia decidi aprovecharla para

hacerme de un negocio; otra de las cosas que me animé a ponerlo

fue que hace diez anos solo habia una fonda en el mercado y
aunque habia varios lugares donde vendian cecina, uno que otro hacia comida
corvida 0 a la carta. Ademds, habia una oportunidad: el turismo.

Yecapixtla ha ido creciendo, al igual que los restaurantes y tiendas de
abarvotes, tlapalerias, ferveterias, veterinarias, forvajeras... iY no se crean),
aqui todos los changarros estan bien instalados, la mayoria los puso en su
casa; s6lo cuando se pone el fianguis los
domingos \ los jueves, hay puestos
ambulantes y vienen las per-
sonas de Cuiculco o de Te-
tela a vender las flores,
frutitas o verduras que se
les da por temporadas en
sus huertos.
iY bueno!, todo a resultas

del crecimiento del pueblo.
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Observa el numero de establecimientos que al igual que el nego-

cio de Otilia, ofrecen comida. Regresa al mapa de la pagina 91
para que mires su ubicacion, y responde la siguiente pregunta:
Hace diez afios sélo habia un restaurante que vendia comida co-

rrida en Yecapixtla, ;a la fecha, cuantos hay?

El aumento poblacional trae como resultado el incremento de
la demanda de diversos productos para cubrir sus necesidades. Jus-
tamente es lo que nos relata Otilia, con el crecimiento del pueblo,
aumenta el nUmero de restaurantes y otros negocios. Digamos que
el ambiente de Otilia cambié y fue propicio para el crecimiento de
diversas empresas.

Veamos codmo estudio Otilia el ambiente en el que se encuentra
su fonda. Para empezar, concentré en la siguiente tabla las carac-

teristicas de algunos de sus competidores.

Los competidores del restaurante de Otilia

Competidor . Produ.cto . .. Ser\fifio .
Variedad | Calidad | Precio Atencion = Condiciones | Horario

1.EInaranjo | Lamisma  Menor cMa?; n(L)ecTrzzjglal Buenas 10-19

2.Las delicias = Lamisma = Mayor | Igual tf)rr];?a)ll Malas 9-18

: Erllorelense Ve LS bg/gio ts)rr]cti?a)ll AL Ltk



Para saber si con estos competidores Otilia tiene oportunidades o

riesgos, es muy importante que tome en cuenta qué quieren sus
clientes; con base en ello sabra si sus competidores y ella misma
ofrecen lo que necesitan y quieren los consumidores.

Regresa a la tabla de la pagina 94, donde Otilia realizé una in-
vestigacion de sus clientes, y después vuelve a revisar lo que ofre-

cen sus competidores. Contesta las siguientes preguntas.

iLos competidores de Otilia ofrecen lo que necesitan y quieren los

clientes?

¢ Qué oportunidades y amenazas hay para la fonda de Otilia?

Realiza el mismo razonamiento para hacer un analisis de la situa-
cion en que se encuentra tu negocio. Observa las caracteristicas de

tres de tus competidores y anétalas en el siguiente cuadro.
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Producto Servicio

Suty Variedad | Calidad | Precio | Atencion | Condiciones | Horario

Con el fin de que te compares con tus competidores, en el siguien-
te cuadro anota las caracteristicas de tu producto y de la atencion

que les das a tus clientes.

Los Competidores Mi producto Mi servicio

deminegodo | \ariedad | Calidad | Precio | Atencion | Condiciones | Horario

Compara lo que ofrecen tu y tus competidores y, sobre todo, con-
fréontalo con lo que necesitan tus clientes. Considera los siguientes

aspectos y después responde las preguntas.



¢Tu negocio cubre las necesidades de tus clientes?

Si No

¢Por qué?

¢ Cual o cuales competidores le dan al cliente lo que necesita?

¢A cudles competidores superas?

¢ Cual o cuales competidores te superan?
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¢ Qué necesidades de los consumidores no han sido cubiertas por

ningun negocio de este tipo?

¢ Qué posibilidades tienes de cubrir estas necesidades?

Con base en lo que necesitan y quieren tus clientes, ;qué opor-

tunidades y amenazas tiene tu negocio?

Al investigar a tus competidores y lo que quieren tus clientes, pue-
des darte cuenta de cuales son las amenazas de tu competencia, si
es que tu negocio no cubre lo que necesitan los consumidores. En
el estudio de la clientela, podras encontrar siempre la oportuni-

dad de mejorar y llevar adelante tu empresa.

Recuerda todos los datos de los que se ha hablado hasta el mo-
mento, e imaginate que vas volando sobre la localidad donde se

encuentra tu comercio y que puedes ver desde lo alto la colonia



entera: sus calles, en una de ellas tu negocio; a unos metros mas

otros comercios; la gente comprando en ellos...

>

A la localidad donde ademas de tu establecimiento, existen
otros negocios similares (competidores), diferentes comercios,
clientes, proveedores y distribuidores se le [lama mercado local.

\ J

Todo esto que conforma tu mercado local debes considerarlo como
un conjunto de fuerzas que, por estar muy cercanas, afectan tu
capacidad de servir, mantener y atraer a tus clientes. Ahi estan las
oportunidades para mejorar tu negocio.

Considera las oportunidades que hay a tu alrededor como nue-

VOSs caminos para tu empresa.

iQue no le digan, que no le cuenten que sus
ideas son imposibles de fotografiar!
Compruébelo por usted mismo en su Revista

Lea el articulo

“Fotografia tus ideas
con el mapa mental

Y, “va picado”, léase también la historia

“Bvita las confusiones
y el dolor de cabeza

iNo espere mas !
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Continua con el relato de Otilia.

es Voy a platicar de cuca, mi comadre; ella vive en las afueras de

Yeca, en una casa que heredod de su padre, don Hilario. La gente

decia que en su milpa estaba escondida una olla con centenarios.
cuando &l murio, Cuca construyd una casa grande \ ahi mismo puso una
tienda de abarvotes. Todos decian que don Hilario le habia confiado donde
estaba enterrado el dinero. Pero el caso es que ahora, ensequida de su ne-
gocio, hay unos terrenos recién vendidos donde esta llegando gente a viviy,
unos de fijo y ofros nomas el fin de semana.

Genaro y \o le dijimos que pusiera Vistosa la tienda para que la compe-
tencia no le ganara, que la surtiera bien y que buscara entre sus proveedores
mercancia a crédito o nuevos productos, que no siempre iba a encontrar dinero
entervado.

—jcual dinero enterrado! —nos
dijo— ya sé lo que la gente
habla. Mi padre, que siempre
nos trajo en apuros econdmi-
cos, resultto muy canijo y codo,
y fodo lo guardaba en una
cuenta en el banco que ya no
pudo gozar y que afortunada-

mente alcanzd a heredarme.

Expresado asi por Otilia, el cambio que se esta dando en Yecapixtla

presenta para Cuca varias oportunidades de mejorar su negocio,



obsérvalas en el siguiente mapa mental. Para ayudarte, marca

cada una de las cuatro ramas importantes con un color diferente.

Clientes

Competidorey

Nuevos

habitantes No estan surtidos

La poblacion

; Cierran temprano
aumentara

No estan cercanos

&

Uno nuevo a
bajo costo

Hay nuevos
productores

Productores que
distribuyen

Nuevas tiendas
de mayoreo

Siempre existiran oportunidades, y no necesariamente en una
nueva situacién por ocurrir, también las puede haber sin que las
hayamos visto. A continuacion, entérate de cdmo puede ser esto

posible.

omo mi prima Araceli no encontraba chamba, le dijimos:
~iOrale, animate!, aqui en el mercado traspasan un local para

vender verdura o fruta.
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Primero, nos dijo que el comercio no se le daba, y cuando le sugerimos que
hiciera la prueba, nos salid con que ese local estaba salado.
—iPuras excusas, Araceli, no tienes ganas de chambear!— dijo Genaro.
—iNo es eso!, es que esa mercancia es un riesqo, se echa a perder con el
calor y el sol aqui pega fuerte... y aparte hay que calcularle bien a la cantidad
de compra— nos dijo.

iTotall que para no hacérselas mas larga, mi prima se decidio \ le entro,
a la fecha esta vendiendo verdura y le sabe retebién donde, cuanto, qué y
cudndo surtirse. Y antes de que algo se eche a perder, asi madurito se lo da
de pilon a los clientes o a futuros clientes. Ahora ella dice, de perderlo a que

me sirva de promocion, pues mejor que me sirva, no creen?

¢ Qué opinas de la forma en que la prima de Otilia aproveché la

amenaza de perder mercancia?




Las situaciones de amenaza, como ésta, se pueden enfrentar con

las fortalezas de quienes estan en el negocio, con miras no sélo a
convertirlas en una oportunidad, sino a hacer aportaciones a la
comunidad de habitantes y comerciantes con los que también se

convive.

Revisa entre las amenazas que tiene tu negocio y piensa, ;cémo

podrias convertirlas en una oportunidad?

Lee sobre esta convivencia en el siguiente relato de Otilia.

es Voy a contar una de mis ocu-
rrencias: le digo a Genaro que
lo que vivimos cada dia es una
pelicula.
—iHijole, te alocas refeo! —me dice—
¢50mos las estrellas de Yeca 0 qué?
iDe broma nada mas, porque sabe que
tengo toda la razon! Desde aqui veo co-
rrer la pelicula:
Es muy fempranito, mivo mi negocio

cervado como todos en la colonia. Llega
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Valerio a entregarmos la leche, fresquecita para los desayunos; dejo a mi es-
poso mercandola mientras camino a casa de Armando. Llego y Veo la cecina
secando; Armando me vende la cantidad suficiente y de la buena.

Durante el dia, Genaro va por la verdura, luego a la central de abasto para
comprar al mayoreo otros productos que necesitamos. Mientras, o recibo el
abastecimiento de gas; después, voy a pagar la luz.

Luego de hacer la comida, llevamos pedidos que nos hacen personas co-
nocidas de algunos comercios de por acd. Asi se pasa el dia hasta que llega

la noche, v a pelicula siempre seguira corriendo.

Con base en lo leido, contesta.
A continuacién escribe la lista de proveedores frecuentes de la

fonda de Otilia.

Ahora escribe los proveedores eventuales que aportan un servicio

o un bien material a la fonda de Otilia.




Todo negocio representa un
eslabon de esa serie de actividades de
empresas tanto piblicas como privadas,
como la tuya; cuando falla una parte de
esa cadena, existen consecuencias.

Veamos como puede suceder esto. Si el productor de cecina decide
aumentar el precio, las ganancias de Otilia en ese platillo bajaran.
Pensaradn que la solucién mas facil es aumentar el precio del pro-
ducto que se ofrece al cliente, sin embargo, esto no es asi, porque
el riesgo que se corre es que muchos de esos clientes no puedan
0 no estén dispuestos a pagar mas. En tal caso, antes de adoptar
medidas que aparentemente se ven faciles, lo mejor es ver al ne-
gocio en su conjunto.

Observa, en el siguiente esquema, todos aquellos aspectos que

tienen relaciéon con el funcionamiento interno de un negocio.
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Proveedores
Funcionamiento
interno del

@ negocio @
Otros @ Competidores JJ—H

negocios

Servicios y
decisiones
del estado

Ayuda a Otilia a encontrar soluciones ante el aumento en el precio

de la carne.

¢ Qué podria hacer con respecto a sus proveedores?




¢ Qué podria hacer con respecto a sus competidores?

¢ Qué ajustes internos podria hacer en su negocio?

Para encontrar soluciones a los riesgos que enfrentan empresas
como la de Otilia o la tuya, es muy importante que tengas ubicado
tu negocio en un contexto global, desde donde puedas revisar si
tienes posibilidad de encontrar un proveedor que te dé un mejor
precio. Si frente a los competidores tu producto ya no puede com-
petir en precio, entonces puedes dar un mejor servicio o imagen,
dependiendo de lo que busquen los clientes.

También obtén una visién general de la situacidon de tu negocio,
escribe las oportunidades que tienes con tus proveedores, clientes
y distribuidores. Realiza el siguiente mapa mental, siguiendo el

ejemplo de la pagina 106.
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Clientes Competidores)

1ade>\

@c@\ Distribuidores

Recuerda que la administracién es un aspecto clave en el mane-

jo del negocio, ya que desde esa actividad se puede ir ajustando
la organizacién interna de tu empresa, para afrontar de manera
eficiente los riesgos y oportunidades que puedes encontrar en tu

nicho de barrio y en tu mercado local.




Para terminar..

El campo de accién de ventas de tu micro o pequefo

negocio comprende el llamado nicho de barrio, en donde
tl, como emprendedor o emprendedora, te relacionas
con tus clientes, tus proveedores, otros negocios y tus
competidores. En las caracteristicas que presentan ca-
da uno de ellos, estan tus oportunidades y amenazas.
Aprovecharlas y afrontarlas depende del uso de tus
fortalezas para manejar internamente tu empresa.

Existe un dmbito un poco mas amplio, el mercado local,
que comprende tu delegacion o municipio donde se
encuentra tu negocio; en él estan presentes, ademas, los
servicios publicos y las decisiones politicas, aspectos que
también debes considerar para tomar las decisiones sobre

tu negocio.
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¢Como influyen los mercados
regional y nacional en el negocio?

En este tema conoceras qué aspectos
forman parte de los mercados regional
y nacional, y como influyen para crear

oportunidades y amenazas para tu negocio.

1. El mercado regional

En Yecapixtla, como en otros pueblos o colonias, las personas que
emprenden un negocio deben ir a otros barrios, colonias, pueblos
o ciudades a realizar diferentes actividades relacionadas con su
negocio o trabajo.

Para ejemplificar lo anterior, identifica los recorridos y los des-
tinos de las siguientes personas en el mapa del Estado de Morelos

de la pagina siguiente.

@ Coloca una cruz en donde se encuentra Yecapixtla.
@® Dibuja con una linea el recorrido que hace cada uno de los

siguientes comerciantes.




@ Otilia fue de Yecapixtla a Cuautla a comprar tela para
manteles.

¥ Camila fue de Yecapixtla a Tlayacapan a surtirse de ollas,
platos y tazas para su puesto.

€ Ramira fue de Yecapixtla a Cuernavaca para sacar una copia

certificada de su acta de nacimiento, para un permiso que

necesita.
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Lee los siguientes testimonios; localiza y marca con una linea en el

mapa anterior los recorridos que hacen las personas de un lugar

a otro.

Tengo un camién y llevo de la central de abasto de Cuautla
varias entregas de frutas y verduras al mercado de Yeca.

[ Vivo en Tetela, tengo un pequeno huerto y voy al tianguis
de Yecapixtla a vender aguacate y durazno.

" Tengo un restaurante sobre la carretera que va a Chalco y

voy a Yecapixtla a surtirme de cecina.

Al realizar este tipo de actividades, las personas establecen rela-
ciones comerciales, que se llevan a cabo de un pueblo o de una

ciudad a otra.

4 )
Al trasladarse las personas de una localidad a otra para
establecer una relacion mercantil, se conforma una drea

llamada mercado regional, que abarca a todos los pueblos
y ciudades que realizan intercambio comercial.

\ J

De acuerdo con las actividades que acabas de realizar, responde

las preguntas siguientes.



i Crees que es importante que exista una relacién comercial entre

todos los negocios de un mercado regional?
Si No

i(Por qué?

Describe tu mercado regional. Escribe a continuacion las locali-
dades o ciudades a las que tu o las personas tienen que ir para

tratar asuntos mercantiles.

¢A qué estado pertenece tu mercado regional?

» Hola!, perdona por entrar repentina-
mente. Soy Otilia \y necesito contarte
que me encontré en el transporte

a Bertha, que vende queso y crema

en el mercado. Veniamos platicando

cuando ella me llamé la atencion para
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ver una noticia en el periodico que venia leyendo un pasajero. Y luego luego

pensamos en las consecuencias de o que leiamos! Por lo pronto, las ventas

de Bertha podrian bajar.
Con respecto a lo anterior, realiza la siguiente actividad.
¢ Qué noticia habra leido Bertha en el periédico? Tacha con una

equis (X) el encabezado periodistico que corresponda a una noti-

cia que pueda afectar a su negocio.



El encabezado que ley6 Bertha es del segundo periédico, ya que la

denuncia del manejo insalubre en la elaboracién de queso en las
rancherias de la regién, es una noticia que pone en duda la cali-
dad de este producto, por lo tanto, podria desanimar a los clientes

que por temor, tal vez, no lo compren.

Continua con las siguientes preguntas.

¢Tu qué hubieras hecho en el lugar de Bertha?

Marca con una equis (X) tu respuesta.

() Ignorar la noticia y considerar que ningun cliente la tomara
en cuenta.

() Prevenir, preguntando a los productores sobre las medidas de
higiene para garantizar la calidad del producto a los clientes.

() Tomar en cuenta la noticia por si algun cliente pregunta so-

bre la calidad del producto.

¢ Crees que es util saber lo que sucede en tu region?
Si No

i(Por qué?
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La noticia que ley6 la amiga de Otilia tiene que ver con un suceso

ocurrido en la regién, que afecta directamente a productores, dis-
tribuidores y vendedores del producto, como el negocio de Bertha.
Si un vendedor de Nuevo Ledn, por ejemplo, leyera esta noticia,
no se preocuparia porgue no es un suceso ocurrido en su region.
Pero si el manejo insalubre en la elaboracién de quesos fuera en
todo el pais o en su regién, entonces si lo involucraria.

Todo negocio puede ser afectado en diferente medida por lo
que ocurre en su region y en su pais. Para estar alerta, es impor-
tante que estés consciente y tengas conocimiento de las relaciones
que, para funcionar, tiene tu negocio con otras actividades, nego-
cios o decisiones de autoridades estatales o nacionales.

Para comprender mejor estas relaciones que se generan a partir
de un negocio, analiza el siguiente supuesto: imagina que tu ne-
gocio es una tortilleria que depende de las siguientes actividades y

servicios publicos de la region. Obsérvalos en este mapa mental.

Energia eléctrica Mantenimiento
y agua potable de maquinaria
Mi

tortilleria
depende de

Gas
doméstico

Produccion
de masa

El negocio en el contexto de los mercados



Imagina también que cambia la situacién de estas actividades y

servicios, lo que afectaria a tu tortilleria. Escribe al final de las
siguientes frases si estas variaciones significarian una amenaza o

una oportunidad.

Sigue el ejemplo.

® Uno de los molinos de maiz que me abastece va a cerrar.
Amenaza
@ Una nueva compaiia de gas doméstico ofrece, al abastecer,

inspeccion de las instalaciones.

@ El técnico de la compania que da mantenimiento a mi ma-
guinaria, me avisé de un aumento en el costo de las refac-

ciones.

@ Se nos avisé por la radio que no faltara agua potable en la

region durante la época de calor.

@® Se apoyara la instalacion de plantas de produccion y dis-
tribuidoras de harina de maiz en varias regiones del pais,

para que dicha compafia tenga mayor cobertura nacional.

Es muy importante que este ejercicio que acabas de realizar, lo
apliques a tu negocio de manera permanente, nunca pierdas de
vista todos aquellos aspectos que pueden crear las amenazas y las

oportunidades para tu actividad laboral.
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2. El mercado nacional

Asi como ningun mercado local se encuentra aislado de un mer-

cado regional, ningun mercado regional lo esta de la entidad federa-
tiva a la que pertenece y del pais.

La entidad federativa en la que se encuentra un negocio, forma
parte de la Republica Mexicana. Por ejemplo, Yecapixtla, el lugar
donde esta la fonda de Otilia, se encuentra en el estado de More-
los y éste, a su vez, forma parte del pais.

Obsérvalo en el siguiente mapa.

Estado de
Morelos



En el siguiente mapa se encuentran ubicadas todas las entidades

federativas que conforman la Republica Mexicana. Guiandote por
los nombres, traza con una linea los recorridos que tienen que
hacer los diferentes productos cuando son llevados de un estado

a otro. Sigue el ejemplo.

@ En Puebla se ensamblan autos, que luego son llevados para
su venta, entre otros estados, al Distrito Federal, Estado de
México, Morelos y Tlaxcala.

@® En Veracruz, la producciéon de platano es llevada para su
venta al Distrito Federal, Puebla y Tlaxcala.

@ En Michoacan, la artesania es llevada a Quintana Roo, Mérida

y Guerrero, para ofrecer al turismo.
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Como habras comprobado en el ejercicio anterior, existen en

nuestro territorio nacional articulos y servicios que ofrecen los dife-

rentes estados, y que son adquiridos en el resto de la Republica.

4 )
Las relaciones de compra y venta, ya sean de articulos o
servicios, que se efecttian dentro del territorio nacional,

conforman el mercado nacional.

\_ J

Todo negocio, como parte de un
mercado nacional, se ve afecta-
do por lo que sucede en él. Vea-
moslo en el caso de la tortilleria
imaginaria que planteamos en el

ejercicio anterior.

Observa el siguiente mapa
mental, donde la tortilleria, en el
contexto nacional, se representa
al centro, con el contorno de la
Republica Mexicana. Cada una
de las ramas que se desprenden
son los aspectos que influyen en

el negocio a nivel nacional.
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En el pais

Industria de la
harina del may

Lugares de
produccién

Calidad
del insumo

Cultivo

de maiz )
Cantidad de
produccién

Problemas

de la comercializacion

Cantidad
de lluvias

o Mi tortilleria
Decisiones del depende de

gobierno

Establecimient
oficial del precio
del kilo de tortilla

Apoyo a la
importacién
del maiz

4 )
Las decisiones politicas o econdmicas que toma el gobierno de
nuestra nacion, los negocios competidores, los distribuidores
y las condiciones econdmicas y sociales de los clientes son una
parte importante del mercado nacional, que influye de
manera directa e indirecta en tu negocio.

\_ J




Los aspectos que involucran el mercado nacional pueden agru-

parse en: politicos, sociales y econdmicos. Lee la siguiente infor-

macién y subraya lo que te parezca importante.

El ambiente politico

En el ambito nacional, este ambiente esta constituido por un
conjunto de normas legales (leyes y reglamentos) e institu-
ciones (secretarias de Estado, procuradurias, ayuntamientos,
gobiernos, etcétera), por medio de las cuales se gobierna
nuestro pais. Son las instituciones publicas las que vigilan que
las normas legales se apliquen.

Las fuerzas politicas y legales son aspectos que influyen en
las actividades de la micro y pequefa empresas. Por ejemplo,
la Ley Federal de Proteccion al Consumidor, en la que basa sus
acciones la Procuraduria Federal del Consumidor, influirad en

la forma de comercializacion
de un producto.

Esta situaciéon politica nacio-
nal es un factor que tendras
que considerar para el adec-
uado manejo del producto que
ofrece tu empresa, pues ella
afecta la fijacion de precios, las

ventas, la distribucién, el desa-
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rrollo de productos, las garantias de los mismos y la promo-

cion y la publicidad en el punto de venta.

El ambiente social

A la sociedad mexicana la

caracteriza su forma de ser,

como sus tradiciones, cos-

tumbres, estilo de vida, cre-

encias. Y aunque los mexi-

canos como grupo social

tenemos caracteristicas pro-

pias, en el estado o region, se dan particularidades como las
de tu estado, que tu debes conocer muy bien por pertenecer a
ese grupo y que debes tomar en cuenta, para visualizar cuales
son tus oportunidades y amenazas.

La comunidad donde esta tu negocio, como grupo social,
tiene necesidades que cubrir: alimento, vestido, diversién,
etcétera, que pueden considerarse basicas para su existencia;
pero también existen otras, complementarias, que han sido
creadas y promovidas por la publicidad, por los programas
televisivos o radiofénicos y por las revistas y los periédicos,
como un juguete de moda, un aparato electronico para es-
cuchar musica digital, un automovil de lujo, una crema des-
vanecedora de arrugas; en fin, a través de estos medios, la

sociedad puede ir modificando su cultura y tradiciones.



El ambiente econdmico

En la actualidad, la situaciéon de desarrollo en la que se encuen-
tran todas las actividades econdmicas del pais (agricultura,
ganaderia, turismo, industria,
etcétera), ha repercutido en el
numero de empleos y, sobre
todo, en el poder adquisitivo de
los consumidores. Por ejemplo,
una persona puede tener el in-
greso adecuado para comprar
un articulo, pero al bajar su in-
greso, buscara uno de menor precio; si no es indispensable, lo
dejara de comprar para consumir otro, o bien, ya no comprara

un grupo de articulos, para ahorrar ese dinero.

El politico, el econémico y el
social son ambientes que por su
magnitud no podras controlar
y, por esa misma razén, deberas
analizar con cuidado para ver
qué oportunidades y riesgos
tiene el producto que actual-

mente ofreces.
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Las oportunidades y las amenazas las puedes encontrar consultan-

do los diferentes medios. Observa cdmo puede ser posible esto, en

el relato de Otilia.

s la mas vieja de fodas las construcciones de Yecapixtla, es el Monas-

terio de San Juan Bautista. Gracias a este convento se acerca mu-

cha gente por aca, y mas que el gobiemo del estado de Morelos ha
impulsado Ultimamente la ruta de los conventos; las personas que la siguen,
vienen visitandolos desde Atlatlahuacan, Tlayacapan, Cuautla, Ocuituco y
otvas poblaciones.

Ademas, hace menos de diez anos, en el municipio se han vendido terrenos
para construir en ellos viviendas, por o que el ayuntamiento se ha ocupado
en apovar a los nuevos duenos para que escrituren. La poblacion de los alre-
dedores ha crecido, lo que significa para nosotros un aumento de clientela.

De esto no nos podemos quejar ninguno de los
comerciantes, ha sido bueno para nosotros.

Por eso nos mantenemos al tanto y
tratamos de leer sequido los periodi-
cos, también escuchamos estaciones de
radio de por aca o investigamos en el
ayuntamiento. Pero no te creas, Genaro
\\J0 N0s preguntamos, :qué pasaria si el
gobiemo del estado de Morelos dejara
de impulsar el turismo? De inmediato,

los ingresos para mi familia bajarian.



Después de conocer otro aspecto de la vida de Otilia, responde las

preguntas.

Si el gobierno del estado de Morelos dejara de impulsar el turis-
mo, ademas de la fonda de Otilia, { qué otros tipos de negocios se

verian afectados?

¢ Qué decisiones ha tomado el gobierno de tu entidad federativa
que hayan creado las condiciones de oportunidad para mantener

O mejorar tu negocio?

El conocimiento y la experiencia que tienes sobre lo que sucede en
tus entornos local, regional y nacional, puedes enriquecerlos con
la informacién que dan los programas televisivos, los programas
radiofénicos, las revistas especializadas en tu ramo y los comunica-
dos que publican las diferentes secretarias de Estado, ya que ello
te permitira identificar las oportunidades y las amenazas para tu

negocio.
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Realiza un diagnéstico sobre las oportunidades y las amenazas

gue tiene tu negocio en los mercados regional y nacional. Anétalas
en el mapa mental de la siguiente pagina. Para hacerlo, toma como

guia los aspectos que aparecen a continuacién. Sigue el ejemplo.

@ ;Qué leyes regulan la produccion y comercializacion de tu

producto?

@ ; Qué instituciones se encargan de regular y vigilar el desarrollo

de la actividad que desarrollas?

@ ;Hasta qué punto tu producto ha sido aceptado por las per-
sonas que viven en la localidad? ;Qué grupos lo apoyan o lo

ven mal?

@® ;Qué futuro tiene tu producto ante la aceptacién o el re-

chazo social?

@ ;Qué caracteristicas del desarrollo econémico de la region
ponen en peligro o benefician la adquisicion del producto

que vendes?

@ ;Qué aportaciones han hecho los avances tecnolégicos a tu
producto?, ;ha sufrido cambios?, ; existen productos que ya

lo sustituyen y ha caido en desuso?



@ Por el tipo de producto que vendes, ;qué futuro tiene en los avan-

ces tecnologicos?

Wis oportunidades —— Mis amenazy

Ejemplo: Mi Ejemplo:
Llegaron a vivir mercado Hay dos nuevos
nuevos clientes. negocios como el mio.

il
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Para terminar..

Seguramente después de leer este tema sobre lo que

son y conforman los mercados regional y nacional, te has
formado una idea completa sobre el asunto. Escribe los
aspectos que te parezcan mds importantes del tema que

acabas de leer,




El negocio en el mercado
internacional

En este tema comprenderas las dimensiones
del mercado intemacional, asi como los aspectos
que lo conforman y lo que pueden representar

para tu negocio en un mundo globalizado.

1. El mercado internacional

Los articulos y servicios que se producen en el pais, en buena par-
te, son comercializados en el territorio nacional, pero otros tienen

como destino diferentes paises.
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En el mapa de la pagina siguiente, aparecen todos los paises

del mundo; traza una linea que una a México con cada pais al que

vende el producto que se especifica, sigue el primer ejemplo.

México vende:

¢ Tequila a Australia.

¢ Telas metalicas a Grecia.

® Aceites crudos de petréleo a Espaia.

¢ Algodén a Japon.

Reguladores de voltaje a Brasil.

® Cepillos de dientes a China.

# Aguacates a Canada.
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Estos son algunos paises a los cuales México vende no sélo arti-

culos, sino también servicios. Si trazaramos las lineas de otros
productos que se venden, tendriamos una buena cantidad de
lazos comerciales, y si agregaramos los productos que otros paises
venden a México y los intercambios comerciales que tienen entre

ellos, obtendriamos una marana de lineas.

Este intercambio comercial de productos que existe entre todos
los paises del mundo, conforma el mercado internacional.

Entre los productos que vendes, algunos estan hechos en Méxicoy

otros fueron elaborados en otros paises.

Revisa los articulos que vendes o utilizas en tu comercio, y respon-

de las siguientes preguntas.

i¢Son hechos en México?

Si No

iFueron elaborados en otros paises?



¢De cual o cuales paises provienen?

Es muy importante que no pierdas de vista el origen de los produc-
tos o insumos que necesitas, porque ello te da idea de los paises

donde se originan los cambios.

iMe cae, como
México no encuentras otro
en el planeta entero!

¢Como donde?

Pues aqui
en México...
¢lo ves?

¢Ah, si7 A donde
se encuentra México,
mi buen?
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Si como México no hay dos, todos debemos saber dénde se encuen-

tra y, sobre todo, el papel que juega en el intercambio comercial
que realizan los paises a nivel mundial, ya que los articulos y ser-
vicios que cruzan las fronteras mexicanas lo hacen en un comercio

activo.

4 )
La actividad comercial entre los paises de todos
los continentes ha sido facilitada por los acuerdos comerciales
a los que han llegado, y que favorecen el cruce de articulos
y servicios por las fronteras.

\_ J

Los productos de China, Estados Unidos, o Corea llegan a todos
los rincones de nuestro pais, como lo es la comunidad en la que
tienes tu negocio. Y este agil comercio internacional puede influir

de manera directa e indirecta en tu negocio.

2. El mercado internacional v u negocio

El mercado nacional mexicano participa en el mercado internacio-

nal y, como consecuencia de ello, se ve afectado de manera directa
e indirecta por lo que sucede en el resto del mundo. Observa como

sucede esto en el siguiente relato de Otilia.



Lee con cuidado y contesta después las preguntas.

n dia, hojeando el periddico para ver qué noticias me encontraba,

que voy viendo lafoto de Pablo o “Combustbleo”, asi le deciamos

porque heredd el negocio del papa, en el que vendian petrileo,
carbon y unos paquetes de aserrin que us@bamos como combustibles para los
calentadores de agua. En el periddico le hicieron una entrevista porque tiene
una petroleria, un negocio que esta por desaparecer; ahora se usan estufas
y calentadores de gas. En la actualidad, uno que otro utiliza el petroleo \, tal
vez, algunos, el carbon. Antes, cuando tenia buenas ventas, su casa era una
de las mejores del pueblo.

Hoy, Pablo es “excombustdleo”; vive de chambitas, cria gallinas y va casi
no le saca al negocio. El petrdleo lo tiene en otros depositos y el carbon, en
costales.

iQué tiempos aquellos en los que las ventas eran buenas! Quién sabe si
esté esperando a que regrese el pasado, o creo que ya no Vuelve; por eso hay

que adaptarse a los cambios y hacerlos a tiempo.
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¢ Qué pasoé con el negocio de Pablo?

¢ Consideras que debid hacer cambios en el negocio?

Si No

i Qué cambios debid hacer?

¢En qué momento crees que debid hacer estos cambios?

El negocio de Pablo basé su venta en un producto que era uti-
lizado como combustible en un periodo determinado, pero sin
ver los cambios y los avances que existen en los descubrimientos
de nuevas fuentes de energia. Tanto él como su familia debieron
estar atentos a lo que sucedia a su alrededor y tomar como un
sintoma de este cambio la baja en las ventas y la disminucion de

utilidades.



Empresas grandes, medianas, pequefas y micros compiten por es-

tar al tanto de los cambios que ocurren en los productos y servicios

gue ofrecen a sus clientes.

Actualmente existe una gran variedad de productos de diferentes
calidades, modelos y presentaciones. Continuamente hay cambios,
los clientes estan al tanto de ellos o, inclusive, los estan esperando.

También desean que tu les informes de ellos.

Estudia el siguiente mapa mental, lo hizo un estilista para observar

y ordenar las caracteristicas modernas de los servicios que ofrece.

Estetica Unisex et
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Los servicios en mi estética

Antes los
clientes pedian
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Para mantener su negocio, el estilista debe estar al dia en las nove-

dades que en su ramo se van dando y la clientela quiere. Los clien-
tes ven en los diferentes medios de comunicacién nuevos peinados
y apariencias que desean tener.

Pero el estilista de un pequefio negocio compite con otros en
el mercado local, y estos con grandes estéticas en el mercado re-
gional, que atienden a personas que se desplazan de diferentes
colonias y con companias internacionales, poniendo a la venta
productos de facil utilizacién, los cuales suplen el trabajo de un
estilista.

Actualmente, td, como comerciante, encuentras oportunidades
para participar, ofreciendo productos o servicios que hoy el clien-
te requiere. Pero también estas frente a una fuerte competencia
contra compaiias de mayor capacidad de oferta.

Revisa las oportunidades y las amenazas que tiene tu negocio
ante los cambios que se estan generando actualmente, y completa

el siguiente mapa mental.
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Mi
negocio ante la
globalizacion

Antes mis (os cambios de m\ Ahora mis
clientes pedian  producto en el futuro J  clientes piden
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El negocio en el contexto de los mercados




Para terminar..

Todo negocio, por muy apartado que esté el nicho de ba-
rrio en el que se encuentre, es influido por el intercambio
comercial internacional que tiene nuestro pais con las
naciones del resto del mundo. Como resultado, se han
modificado las costumbres y necesidades de casi la to-
talidad de la poblacidn, entre la que estan tus clientes.
Recuerda que los cambios pueden representar un ries-
go cuando no se prevén o son ignorados. Pero también
pueden ser vistos como una oportunidad para renovar
tu producto o servicio y asi mantener tu negocio a nivel

competitivo.
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Comprueba tu avance

Realiza un repaso de lo que has aprendido en esta unidad. Marca con
una equis (X) los contenidos que si comprendiste; en caso contrario, mar-

ca la equis (X) en la columna Debo repasar.

Contenido ‘ Si comprendi ‘ Debo repasar

El mapa de la localidad donde se
encuentra un negocio.

El nicho de barrio de un negocio.

El estudio de los competidores.

La investigacion de los proveedores.

i Qué es el mercado local?

¢ Quiénes conforman el mercado local?

Las relaciones comerciales en el
mercado regional.

Los aspectos econdmico, politico y
social presentes en los mercados
regional y nacional.

¢Como influyen los cambios actuales
en tu negocio?

¢Para qué me sirve lo que aprendi en esta unidad?

Los temas que debo repasar con mi asesor son:

lUnidad 2
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a analizaste las condiciones externas e internas en

las que se desenvuelve tu negocio, ahora debes pla-

near cdmo mantenerlo y mejorarlo. En esta unidad

conoceras los aspectos que debes considerar para elaborar

un plan de negocios y ser un empresario o empresaria social-
mente responsable.

Aumenta la competitividad de tu negocio, desarrollando

los siguientes temas.

La situacion de un negocio es reflejo de quien lo dirige

Tema 9 1. El deseo de mejorar

Para terminar...
Para aumentar [a competitividad de una empresa, se necesita
un plan de negocios
1. El plan de negocios
). Establezco la misién y la visién de mi empresa
Tema Io 3. Defino lo que debo hacer y requiero aprovechar
& Programo y verifico resultados
Para terminar...
Ser un empresario responsable también es parte del plan
1. ¢ Quién es un empresario responsable?
Tema I] 2. Responsabilidad social en el interior de la empresa
3. Responsabilidad social hacia la comunidad

Para terminar...

Comprueba tu avance

3
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9 La situacion de un negocio es
reflejo de quien lo dirige

En este tema reflexionaras en el
hecho de que un negocio progre-
sa gracias al deseo de cambio y

superacion de quien lo dirige.

1. El deseo de mejorar

Para iniciar este tema, lee el siguiente relato de Otilia. Después

contesta las preguntas.

ace unos dias, el compadre
Ignacio nos invitd a un convivio
familiar. Ahi nos presentd a un
sefor de sombrero, guayabera v pantalon
blanco que hablaba muy simpatico.
—Es mi tio de Yucatan —nos dijo.
Con gusto lo saludamos y nos unimos a

la comida: came asada en un bonito anafre

Para ganarle a la competencia



de barvo en forma de cochino, que segiin nos enteramos mas tarde, su tio
se lo habia traido de regalo desde su pueblo. Genaro estuvo admirando el
marranito y dijo:
—Este tipo de anafres no se ven por aca; por este yvumbo es muy novedoso.
Podemos mandar a hacer unos mas pequenos para ponerlos en las mesas de
la fonda con una parrillada de cecing, longaniza, cebollitas asadas y demas.
Lo pensé un momento: la mayoria de los restaurantes asamos la cecina
en un anafre que ponemos en la entrada del local, si llevamos a la mesa el
anafre en forma de cochinito, les estamos ofreciendo comida que se va a

mantener calientita y de forma novedosa. Me parecié buena idea.

¢ Qué pretende Genaro con esta idea?

i Crees que puede ser exitosa su idea?
Si No

(Por qué?

Para mantener o mejorar tu negocio, es importante que como em-
prendedor estés en la constante busqueda por mejorar el servicio

o el producto que ofreces al cliente, tal y como lo hizo Genaro.



Continua la lectura sobre los planes de Otilia y Genaro.

omo aqui en Yeca nos Visitan familias o
grupos de amigos que buscan conviviy,
decidimos ofrecer la parvillada de ce-
cing; asi es que fuimos con el compadre
Ignacio a platicarle nuestro plan.
—Llévense el anafre para que les hagan
unos mas chicos —nos dijo— me gusta la
idea. Es mas, para laferia de la cecing, invité a
unos amigos a venir y los voy a llevar para que
nos echemos unos tacos de parvillada. iDigo,
para festejar la llegada de mi tio \, de pasa-

da, le hacemos propaganda al negocito.

Al igual que Otilia y Genaro, todo negociante tiene como resulta-
do de sus vivencias, una idea ya formada de su negocio, sus clientes
y el mercado donde se encuentran. Y esa idea puede mejorar con
un diagnéstico, como el que has hecho tu en las unidades anteri-
ores. Ahora ya sabes mas sobre tu negocio y con esa base puedes
pensar qué hacer para dar pasos seguros en busca de la mejora.
Sin embargo, para dar el primer paso se necesita algo mas que
un buen diagndstico. Averigua qué hace falta, lee el siguiente re-

lato de Otilia, y después contesta las preguntas.
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uimos a Tlayacapan a Ver si nos podian hacer unos anafres con la
forma de cochinito. El primer alfarero al que se lo pedimos, después
de escuchar toda nuestra explicacion, se rascd atrds de una oreja y
negando con la cabeza, nos dijo:
—Hjjole, me la ponen dificil, como les diré... nosotros ya hacemos unas piezas
\ pos esta dificil hacer otvas, orita no se las puedo hacer.
—:Podria ser después?, ien cudnto nos las dejaria? —le insistimos.
—Después tampoco podriamos, para qué les miento— anadio el alfarero.
Nada mas nos quedd darle las gracias.
Llegamos a ofro taller;, ahi el alfarero nos puso mds atencion; ensequida
agarvb el cochinito, lo mird y nos dijo:
—Esta chistoso el chanchito, no es de aqui, tverdad? Si se los hago, esta
facil. Dicen que quieren cuatro, se los tengo en una semana. Se los dejo a
100 pesos cada uno.
El precio nos parecid bien, era el costo aproximado que teniamos en mente.
cuando regresamos a Yeca, pu-
simos al tanto al compadvre, que nos
comento:
—iQué bueno que no convencieron
al primero que fueron a ver!, a lo
mejor hasta se los hubiera hecho
mal. Si el que se los va a hacer se
pone listo, puede agarvar de alli una

idea para hacer mas piezas.



¢Por qué crees que no acepto el primer alfarero?

Si tu fueras el sequndo alfarero, ademas de lograr una venta, ;qué

provecho hubieras sacado de este negocio?

Siguiendo la narracion de Otilia, si nos ponemos en el lugar del
cliente, esperamos la mejor disposicién de quien atiende el nego-
cio; cuando vemos actitudes como la del alfarero que se negé a
hacer el trabajo, podemos pensar que esa persona no tiene deseos
de trabajar e, inclusive, de progresar. Ademas del diagnéstico, lo
que hace falta es una buena actitud para estar abierto al cambio

e innovar cosas.

Escribe en las siguientes lineas una experiencia en donde un nego-
ciante haya tenido una actitud negativa, similar al caso del primer

alfarero.
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¢ Qué actitudes positivas practicas en tu negocio para que el clien-

te se lleve una buena impresion de ti?

Asi como Tlayacapan, existen otros lugares donde se trabaja un
mismo producto o servicio, pero lo que hace la diferencia es quien
lo atiende o dirige. Como empresario, eres tu quien hace al nego-

cio. Seran tus actitudes favorables las que también haran posible

un cambio positivo.

Un negocio
que progresa es el
reflejo del desarvollo
de la persona que
lo dirige o0 atiende.

Para concluir este punto, lee con atencion cémo Otilia y Genaro

mejoran su fuente de trabajo.



stamos en octubre, en plena feria de la cecina, que nos llegd como
anillo al dedo. Los visitantes chacharean por todos los comercios que
se ponen desde el mercado, pasando por el convento del siglo XV,
hasta llegar al ayuntamiento. Ya pasa del mediodia, esta recio el calorcito y

el hambre también, iya se ven los ojitos buscando donde

Bien Biﬁi\%s comer! Una familia se acerca a nuestro restaurancito y
aeS\e\l 9“‘:_‘ﬂ\a Ve en una mesa que pusimos en la entrada, el cochinito
(10

Q\\: ::a ‘-‘\“‘“as\a de barro grande, mostrando la parrillada de cecina con
% .

buend et o\ fodo su acompanamiento, y una jarra con agua fresca

r>'x®'ﬂﬂv‘w” )
ﬂ ) e W (280 que mantenemos sudada. Sonrien al leer el verso que

pusimos en un cartel grande,
al lado del guiso:

¢Qué opinan del versito?,
¢camable, verdad? Nos (o hizo
el fio del compadre, porque
alla en Yucatan, son muy
habiles para componer bom-
bas, que son unos versos muy
ingeniosos que acostumbran

decir en sus fiestas.

En la busqueda de oportunidades y de nuevas ideas para tu ne-
gocio, se pone en juego tu actitud de apertura para aprender de
todo lo que sucede a tu alrededor y tratar de tomar lo positivo
para ti y para tu negocio. De ahi la importancia de que te convier-

tas en un buen observador.
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Imaginate que andas en la feria de la cecina, en Yecapixtla, y

gue no conoces a Otilia ni a Genaro, pero llegas a su restaurante y lo

ves como se describe en el relato.

¢Qué idea te formas de quienes dirigen ese negocio?

Para terminar con este tema, escribe en las siguientes lineas qué

imagen quieres que se lleven de ti los clientes.

Yo tengo el deseo de

mejorar; para lograrlo,

reconozco que tengo mucha

experiencia en mi negocio \ que

me falta mucho por aprender.

Yo sé que siempre habra

algo nuevo para mi.




Para terminar...

Escribe los aspectos mas importantes del tema que acabas

de leer.
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‘I Para aumentar la
competitividad de una

empresa, se necesita

un plan de negocios

En las siguientes paginas realizaras
los pasos necesarios para llevar a

cabo tu plan de mejora.

1. El plan de negocios

Hay una gran diferencia entre atender bien un negocio y llevar un
negocio con base en un plan para mantenerlo y luego hacerlo crecer.
Existe una buena cantidad de negocios que quiebran; dentro de

las causas principales se encuentra la falta de planeacion adecuada.

Lo que lleva a

mejorar Un negocio

no es la casualidad ni la

buena suerte.



Para continuar, contesta la siguiente pregunta.

¢Qué es un plan?

Un plan es el conjunto de actividades que se definen para alcanzar
un fin en un periodo determinado. Un plan de negocios es una

idea puesta en accién, consiste en:

4 )

Hacer una programacion ordenada y detallada de cada una de
|as actividades por realizar, para mejorar la eficiencia empresarial.
Comprende qué hacer y como hacerlo, siguiendo una serie de
pasos relacionados entre si, para alcanzar una meta.

\_ J

La meta que todo empresario o empresaria debe tener al desarro-
llar su plan es la de mejorar, y un paso para lograrlo es tener un
buen diagnéstico, como el que elaboraste en las dos primeras uni-
dades. Lo que hace falta es que planees cédmo solucionar todos
tus problemas, aprovechando tus oportunidades y fortalezas. Los
planes para el futuro de tu negocio deben quedar muy precisos en

tu plan de negocios.
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Para que pueda ser llamado plan de negocios, debe representar

un paso adelante de tus competidores, ya sea en precio, atencion
al cliente, organizacion, etcétera, lo que debe llevarte a tener una

ventaja competitiva.

El plan de negocios
es también un plan de accion
que elevara el nivel de
tu negocio y el tuyo.
cuando lo desarrolles, no
olvides poner en él toda tu
experiencia \ creatividad.

Las acciones que aparecen a continuacién, son las necesarias
para que desarrolles un plan de negocios de acuerdo con el tama-

Aoy giro de tu empresa.
] Establezco la misién y vision de mi empresa.
2 Defino lo que debo hacer y requiero aprovechar.

3 Programo y verifico resultados.

Lee con cuidado los siguientes subtemas porque en ellos se abor-

daran cada uno de los pasos anteriores.



En el transcurso de este tfema encontraras preguntas que estaran
escritas en pedazos de hojas de papel como esta. Respondelas,
porgue cada una de ellas formara parte de tu plan de negocios.

2. Establezco la mision y [a vision de mi empresa

En este punto estableceras los propésitos de mejora de tu negocio y

tus expectativas sobre él. Pero antes, realiza las siguientes actividades.

En los siguientes renglones, resume todo el trabajo que has tenido
gue invertir en tu negocio para hacerlo crecer como hasta estos

momentos se encuentra.

¢Con qué fin has invertido todo ese trabajo en tu negocio?

Probablemente habras tenido dificultad en resumir todo el tiempo y
esfuerzo que has invertido en tu negocio, pero lo que seguramente te
resulté mas facil, fue escribir en unas cuantas lineas el propésito por

el cual has trabajado el niumero de anos que llevas en tu empresa.
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Después de trabajar duro, todos esperamos tener resultados fa-
vorables, como los que te han llevado a construir la empresa que
tienes. Ahora es el tiempo de cosechar tus experiencias para sembrar
nuevamente en esta etapa de crecimiento. Define una visién hacia

este futuro que esperas, y responde la siguiente pregunta.

¢ Qué esperas obtener como resultado de un futuro crecimiento

de tu negocio?

Tus expectativas personales deben estar entrelazadas con lo que
esperas de tu negocio; con base en ello y en un buen diagnéstico,
puedes construir una imagen adelantada de como sera tu empresa
en un tiempo determinado. A esta forma de ver tu negocio en
el futuro se le llama vision, la cual formara parte de tu plan de
negocios.

La visién debe ser escrita en uno o dos parrafos, y debe contestar

a las preguntas:

® ;Como serd mi negocio cuando haya crecido en un futuro
determinado?
® ;Qué productos y servicios ofrecera?

® ;Quiénes trabajaran en la empresa?




® ;En qué se distinguira mi negocio para los clientes y entre

mis competidores?

Con respecto a lo anterior, responde la siguiente pregunta:

La vision de mi empresa es:

) 4
iPasele!

A su Revista, ahi conocera un
lugar donde le van a decir como
elaborar la wmision de su
empresa para lograr la mejora.

Léalo en el reportaje
“Plaza de propésitos”

iNo se lo pierda!

Practica lo que acabas de aprender, leyendo el siguiente relato de

Otilia y subrayando en éste la misién de su negocio.

0 creas que la idea de ofrecer los anafres en forma de cochinito
fue nada mas por ocurrencia. Hace tiempo, mi esposo y yo estuvi-

mos pensando muy bien sobre las oportunidades que teniamos en
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fondita. Nos dimos cuenta del fipo de comida que buscan los lugarenos y
lo que quieren los clientes que son visitantes o turistas; pensamos también

en como estan las cosas por aca en Yeca \ esta region de Morelos, | pues a

resultas, esta es nuestra mision:

Dar a las familias y grupos de
visitantes en Yecapixtla, alimentos
preparados con limpieza, ingredientes
frescos y con buena sazon;
presentados en forma atractiva
y a buen precio; seridos con
rapidez, cordialidad y atencion,
en un ambiente muy mexicano,

tipico de la region.

Asi es, la misidon es:

Dar a las familias y grupos de visitantes en Yecapixtla, alimentos preparados
con limpieza, ingredientes frescos y con buena sazon; presentados en forma
afractiva y a buen precio; servidos con rapidez, cordialidad y atencion, en un

ambiente muy mexicano, tipico de la region.

De acuerdo con el articulo que leiste, responde la siguiente pregunta.

¢Qué es una mision?

nuestro mercado local, para saber hacia donde queriamos mejorar nuestra




cuando pienses
en la mision de tu
empresa, considera que
es importante
superar a la competencia,
de esa manera
tendras una ventaja

] r competitiva.

Asi como Otilia y Genaro, no pierdas de vista lo que necesitan los
clientes de tu giro comercial; recuerda que para atender algunas

de sus necesidades, fue creado tu negocio.

En relacién con lo anterior, responde las siguientes preguntas.

La mision de mi empresa es:

¢De qué manera esta mision me coloca en mejor posicion con

respecto a mis competidores?
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Sin perder de vista tu mision, plantea la mejora en cada uno de

los aspectos internos que conforman tu negocio, en el siguiente

subtema.

3. Defino lo que debo hacer y requiero aprovechar

Para hacer realidad su visidén y alcanzar su misién, cualquier nego-

cio debe plantearse progresar en los siguientes aspectos.
Mejorar la organizacion comercial.
Mejorar la organizacion administrativa.
Mejorar la organizacion financiera.

Mejorar la organizacion Fisica.

Para cada uno de los aspectos anteriores, estableceras estrategias

para planear actividades encaminadas a la mejora.

4 )
A través de las estrategias, organizards y aprovechards
tus recursos (desde tus habilidades hasta tu equipoy
mobiliario) para afrontar o resolver tu situacién empresarial.
Tomards un conjunto de medidas, acciones y procedimientos
organizados cuidadosamente para alcanzar tu objetivo.

\_ J




Es necesario considerar que para elaborar las estrategias de un

negocio, no existe un manual que diga: “En caso de esto, hagase
esto o esto otro”. Por eso, debes leer con cuidado cada uno de los
aspectos que enseguida se proponen y después tomar tus decisio-

nes de acuerdo con tus necesidades.

Mejorar la organizacion comercial

En este apartado te daremos algunas recomendaciones con el
fin de guiar el desarrollo de las estrategias para mejorar la or-
ganizacién comercial de tu empresa. Como resultado, obtendras

estrategias para cada uno de los siguientes aspectos.

[ El producto que ofreces. j
[ El precio del producto. j

[ La promocion del producto. j

[ Tu capacitacion permanente. j

Antes de continuar,

recuerda que debes:

« Considerar cuales son tus debilidades,
para transformarlas en fortalezas.

* Conocer las oportunidades y amenazas

que existen en tu mercado, para

encontrar soluciones a tus

problemas.
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Lee con cuidado cada una de las estrategias.

Se entiende por estrategia del producto
al conjunto de medidas que permitiran mejorar el manejo del articulo
o servicio que ofreces.

En este apartado tienes que decidir si tu producto, articulo manu-
facturado o servicio debe ser mejorado en algun sentido, necesitas
cambiarlo, o bien, requieres introducir algo nuevo ademas de lo
que ofreces.

Para ello, debes considerar a todas aquellas personas que circu-
lan por tu micro o pequefa empresa o estan en tu mercado local,
como personas que tienen necesidades especificas no cubiertas y
que, por tal motivo, estan dispuestas a adquirir productos que las
satisfagan.

Con el fin de ampliar tus ventas:

Considera a las personas que adquieren tu producto como
clientes reales, y a aquellas que podrian comprarlo
como clientes potenciales.

\_ J

Ahora, conviene que retomes el diagndéstico que hiciste en el subte-
ma 1 del Tema 6 de la Unidad 2, sobre las oportunidades que tienes
en tu nicho de barrio y tu mercado local. Para reforzar esta infor-

macién, sigue los siguientes pasos.



Primero. Para ampliar tus ventas, busca un grupo de clientes que

necesitan un producto que ningun competidor o tu venden. Si no
existe tal producto, entonces indaga si puedes ofrecer el producto
gue vendes a un grupo de personas que no sean tus clientes pero
que estén dentrode tu areay posibilidades de venta. Como parte de
esta estrategia, conoce mas detalles sobre ellos, tales como: edad,
sexo, ingresos, gustos, habitos de compra, estado civil, tamafo de

familia y ubicacién.

Segundo. Calcula qué
productos o servicios
necesitan y estima el
consumo que podrian
hacer del producto que

vendes en tu negocio.
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Tercero. Conbase en lainves-
tigacion de tu grupo metay
el tipo o tipos de productos
gue necesitan, escoge cual
de las siguientes estrategias

emprenderas.

Indiferenciada. Puedes ofrecer
productos y servicios que
son de uso general, es decir, que se consumen independientemente
de las caracteristicas del cliente. Como las tiendas de abarrotes que

pueden ofrecer diversos productos.

Diferenciada. Puedes ofrecer variedad de un mismo producto. Por
ejemplo, la tienda de abarrotes que ofrece leche, puede vender,
ademaéas de leche entera, semidescremada, deslactosada, conden-

sada, etcétera.

Concentrada. Puedesvender pro-
ductos muy especializados,
para clientes con caracteristi-
cas especificas. Un ejemplo
de ello son las tiendas que
venden sélo productos para

personas naturistas.




Otro aspecto que te ayuda a decidir si cambias de producto o in-

troduces uno nuevo, es identificar la etapa del ciclo de vida en que
se encuentra el producto actualmente. Considera que todos los
productos, cuando salen a la venta, tienen un tiempo de vida, es
decir, un determinado periodo en el que su vigencia depende de

la aceptacion de los consumidores. Las etapas de este ciclo son:

Esta se toma en cuenta a partir del momen-
to del lanzamiento del producto a la venta, el cual puede ser

lento y no obtener utilidades inmediatas a causa de los gastos.
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Es un periodo de rapida aceptacién en el

mercado y de mayores ganancias cada dia.

Es un periodo de menor crecimiento en las ven-
tas, pues el producto ya alcanzé la aceptacion de la mayoria de
los posibles consumidores. Las utilidades se estabilizan, y dis-

minuyen los gastos de promocion.

Se da cuando un producto esta a punto de salir

del mercado. Las ventas bajan y ya no es costeable el producto.



Como ya se dijo, vivimos una época de cambios rapidos, y a ese

mismo ritmo van muchos productos cuyo ciclo de vida es corta, un
ejemplo de ello es la ropa juvenil, zapatos, joyeria o ciertos apara-

tos de comunicacion y computacion.

Con respecto a las etapas del ciclo de vida de un producto, ;en qué

etapa se encuentra el producto que vendes actualmente?

Si tu producto se encuentra en la madurez, ; crees que sera necesario
cambiarlo pronto?
Si No

¢(Por qué?

¢El producto que actualmente vendes se encuentra en decadencia?

Si No
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Si vendes varios productos, es importante que ubiques la etapa del

ciclo de vida por la que cruza cada uno.

Sin perder de vista el ciclo de vida de tu producto, las siguientes

recomendaciones te pueden ayudar a decidir un posible cambio.

Vende productos
de baja circulacion, si
es gancho para la
compra de otvos.

Introduce
una marca nueva,
como gancho

para vender
otvas.

Cambia un
producto maduro,
si hay mucha

competencia.



{Ante qué otras circunstancias, de acuerdo con tu experiencia, se

debe modificar un producto?

Siempre sera indispensable el continuo desarrollo y lanzamiento de
productos nuevos y mejores, si se pretende impedir que se vuelvan
obsoletos. Sin embargo, debes tener mucho cuidado para innovar;
selecciona articulos que sean ampliamente aceptados por tu clien-
tela o por otro tipo de consumidores que pretendas también abar-
car; que su precio sea adecuado y tengan la calidad deseada; que

no haya demasiada competencia al introducirlo o venderlo.

¢ Cuantas veces has renovado tu producto?

¢ Qué resultados has obtenido?

Si por el momento no vas a cambiar tu producto o introducir uno

nuevo, entonces mejora el manejo de sus caracteristicas fisicas.
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La marca. Hoy vivimos en una

so-ciedad que piensa que el

bienes-tar, la sequridad y el de-

sarrollo se adquieren cuando se
compra un producto con una
marca determinada. Idea que ha
sido difundida por la labor de
publicidad y promocién realizada
por las grandes empresas produc-
toras de articulos y servicios.

Ante lo anterior, debes considerar que tu cliente cuando
adquiere un producto, no considera el producto por si solo, sino
gue toma en cuenta ademas de la marca, la etiqueta, el envase, el
empaque e, inclusive, lareglamentaciony garantias que el producto
ofrece. Apodyate en esto para exhibir y hacer la promociéon en tu
negocio, pues un nombre con determinado prestigio le dice mas al
consumidor que varias lineas de anuncios.

El empaque. Es cualquier material que envuelve a un articulo con
el fin de preservarlo y facilitar su entrega

al consumidor. Al empaque también

lo definen como el “vendedor bara-

to”, porque se le ha utilizado como

un elemento de publicidad, inclu-

sive muchas empresas fabricantes

ponen gran atencion a su disefio,

para distinguir su producto de los



demas.

Tan sélo por el empaque, un consumidor puede preferir un pro-
ducto, y esto puede suceder con los articulos que son novedosos o
tradicionales, como los cigarros o la pasta de dientes.

Pero ademas de las caracteristicas fisicas del producto, toma en

El articulo que
elaboro no es lo
dnico que le ofrezco
al cliente, también

él se lleva cortesia,

atencion, seriedad
\/ respeto.

cuenta lo siguiente:

iSupera la calidad de tu producto!, es lo que hace la diferencia.

Realiza el siguiente ejercicio.

Imagina que tienes que mejorar la siguiente bebida de sabores.

Cruza con una equis (X) las caracteristicas que deben superarse
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Sabor Etiqueta

Color de empaque Ingredientes
Empaque resistente Tiempos de entrega
Tiempo de conservacién Disposiciéon oportuna

al cliente

para aumentar la calidad de este articulo elaborado.
Si tachaste todas las caracteristicas, estas en lo correcto, pues todo

lo que tenga que ver con tu producto forma parte de su calidad.

De tu organizacion comercial, mejora la estrategia del producto,

Selecciona la decision que tomaste sobre tu(s) producto(s).

() Noy a mejorar mi producto o uno de los que vendo.

() Tengo que cambiar mi producto por uno nuevo.

() Voy a introducir un producto nuevo al grupo de productos
que ofrezco.




Describe alguna otra opcion que hayas tomado.

Consulta el estudio que hiciste sobre los clientes en la Unidad 1
y, pensando en como son v lo que necesitan, describe a continua-

cion las caracteristicas del producto que vendes o venderas que

responde a estas necesidades.

L QUE producto necesitan los clientes?

(Con qué caracteristicas lo necesitan?

¢En qué porcentaje piensas que se elevaran tus ventas?

toma en cuenta lo anterior y responde las siguientes preguntas.
Estrategia del precio. La estrategia del precio es el conjunto de

acciones que realizaras para fijar el precio que te permitira ser mas
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competitivo.

Retoma los resultados del diagnéstico que se encuentra al final

del Tema 4 de la Unidad 1, y responde la pregunta.

¢Es una de tus debilidades el tener altos costos directos e indirec-
tos en el momento de adquirir un producto?

Si No

¢Por qué?

Recuerda esta informacién porque al iniciar la planeacién de tu
estrategia, debes analizar si es posible hacer ajustes a estos costos
sin afectar la calidad del producto, para optimizar ganancias.

Para fijar el precio de un producto, es necesario considerar su

~

La utilidad es el conjunto de caracteristicas con el
que fue disenado un producto para satisfacer
las necesidades o deseos de las personas.

El valor no es mas que el costo
(en dinero u otros articulos) del producto.




utilidad y su valor.

Por ejemplo, una toalla debe estar hecha con cierta tela para
cumplir con su utilidad, que es secar. Su valor es lo que cueste en
pesos. Dicho articulo puede ser elaborado con diferentes calidades
de tela y de estampados que influyen en su costo. Su valor puede
incrementarse no sélo por sus caracteristicas fisicas, sino también
por la publicidad que ideas de elegancia o distincién agregan al
producto.

Ademads de considerar lo anterior para fijar tus precios, revisa

Determina la demanda. Investiga entre los
clientes reales y potenciales, preguntales qué
utilidad tiene para ellos el producto y cuanto

estan dispuestos a pagar.

Analiza la competencia. Es dificil que un nego-

cio no tenga competidores, investiga sus precios.

las siguientes recomendaciones.

Ademas de los aspectos anteriores, debes saber cuanto esta dis-
puesto a pagar el cliente, quien puede estar dispuesto a pagar un
precio alto, siempre y cuando este sea justificado.

La calidad, cantidad y disposiciéon oportuna del producto o ma-
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teria prima son rasgos muy relacionados con el precio, por cuestion

de manejo de costos, tanto directos como indirectos, quiénes seran
tus proveedores, dénde estan, cuando y bajo qué condiciones te
abasteceran.

Con base en las recomendaciones planteadas, planea tu estrate-

gia de precios.

De tu organizacion comercial, mejora la estrategia del precio. Con-
sidera abatir costos innecesarios en la adquisicion de tu producto

o materia prima y en el funcionamiento de tu negocio. Responde

¢Es posible reducir los costos indirectos que tienes?
Si No
¢Por qué?

£Como los podrias reducir?

Entre los proveedores que investigaste en el Tema & de la Uni-
dad 2, cexiste alguno o algunos que te den un mejor precio por
el producto o0 los insumos?

St No

LQUE proveedores?




¢Debes reajustar tus precios para alcanzar el objetivo de mejorar

tu negocio?

St No

¢Por qué?

Si No

roducto t itira ser itivo?

¢Por qué?

las siguientes preguntas.

Incorpora a tus estrategias el calculo de costos, tdmalo como base

Para ganarle a la competencia
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piensas vender no puedes
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hay en tu mercado. Puedes
cambiar de producto o
competir en términos de
seyvicio \ calidad.




para fijar el precio y abatir costos.
Conocer el costo real del producto te ayuda a tomar la decision de

venderlo o no, pero al fijar su precio, debes considerar que:

® Los grandes proveedores fijan precios maximos, porque son

precios controlados o son competitivos.

® Puedes establecer alianzas o acuerdos con tus proveedores
para lograr mejores precios o condiciones de compra, por

ejemplo: garantias y devoluciones, plazos de pago, etcétera.

La estrategia de promocién consiste
en establecer una serie de actividades para darle una mejor pro-
mocién y publicidad al producto.

De hecho, existen tantas formas de promociéon como ingenio
haya para ello. Lo importante es que hagas tus calculos e idees
la forma de recuperar lo invertido para hacer estas promociones,
cuyos propositos son aumentar las ventas de manera inmediata,

mantener al consumidor y aumentar el numero de clientes.

Piensa en tu negocio y explica las promociones que te hayan dado




resultado.

Para elaborar tu estrategia de promocién, no pierdas de vista a
quién va dirigida, ten siempre en mente todas las caracteristicas
que ya investigaste sobre tus clientes o posibles clientes.

Enseguida te presentamos tres formas que puedes considerar

1. Promocion de ventas. Apdyate en tus proveedores y en las com-
pafnias que para introducir un nuevo producto o mantenerlo, ofre-

cen diferentes promociones, como pueden ser:

® La reduccién de un porcentaje del costo total del producto.
® El ofrecimiento de dos productos iguales por el precio de uno.
® El regalo de un producto diferente por la compra de otro.
® La oportunidad de participar en una rifa por el consumo de

un producto.

para planear tu estrategia.

Idea la forma de mejorar tus exhibidores; procura ante todo que

sean atractivos, se adapten al tipo de decoracién de la tienda, estén

hechos para el gusto de los compradores, informen acerca del pro-
ducto para que la decision
de compra de tus clientes
sea mas rapida y den la im-
presion de que el producto
es valioso, o bien, que des-

taquen la razoén por la cual
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2. Venta personal. T4, como micro o

pequefo empresario, tienes un punto
a favor: estas en contacto directo con
tu cliente, lo cual te da la oportunidad
de tener un trato mas personal con él,
y te puede preferir dependiendo del

trato que le des, asi es que:

® Sonriele, porque la sonrisa es un signo de bienvenida, que
acompanada de un saludo y de una despedida, es una invita-
cion franca para que regrese.

® Escucha a tu cliente, porque cuando él habla, te esta dando in-
formacién sobre cémo piensa, qué hace, qué necesita. Cuando
él calle, tu sabras qué ofrecerle.

® Informa a tu cliente de manera honesta todo sobre el pro-
ducto. El consumidor agradece que le digan tanto las cuali-
dades como las limitaciones del articulo o servicio que esta
comprando.

® Enfrenta las reclamaciones con serenidad. Ve en las exigen-
cias de tus clientes la oportunidad de mejorar el producto

que vendes y la atencién al cliente.

sabes que tus clientes lo adquieren; aprovecha su valor y utilidad.
Laformaen que manejeslosanteriores puntos, le daranen conjunto
a tu cliente una idea sobre tu personalidad; él podria describirte

como alguien atento, amable y educado, o como irresponsable y



mentiroso.

¢ Coémo crees que te describen tus clientes?

3. Publicidad. Para practicar la publicidad en el punto de ven-
ta, se requiere utilizar el exterior del local y los aparadores;
sigue las recomendaciones que se te han hecho.

Piensa en los medios que puedes pagar y utilizar y, sobre
todo, que sean una buena via de comunicacién con los clien-

tes. Cuando selecciones la forma, en ella debes incluir:

® El nombre de tu empresa.

® El producto o servicio que ofreces.

® Las cualidades o caracteristicas del producto o servicio.
® El domicilio y teléfono.

® Un mapa donde se muestre la ubicacién.

En tu punto de venta, puedes recurrir a frases publicitarias, o bien,
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“La honestidad y la
seriedad son mis mejores
consejeros”, eso es lo que les
digo siempre a mis clientes,
ese es mi lema y mi frase
publicitaria.

incluirlas en tus tarjetas de presentacion.

Si tus clientes son parte del mercado local o regional, puedes
anunciarte en periédicos, publicaciones locales o publicidad que
es pagada por varios comerciantes; en las paredes que ofrecen al-
gunas casas habitacion ubicadas en vias transitadas; en los boletos
de transporte publico local o regional; en carteles pegados en los
transportes publicos; en carteles vistosos y bien hechos colocados

en tu propio negocio; a través de volantes, en fin. El medio que

iMire, una vez mas vengo
a ofrecerle su Revista

:Pasele!

Ponde ahora encontrara
Uha ameha cronica titulada

“Por el camino de los errores”

Léala, ademas de ser de un deleite, le dira |a
importancia de esceribir correctamente su publicidad.




utilices, dependera sobre todo de tu creatividad.

¢ Qué opinas del relato?

i Crees que los clientes se llevan una mejor impresion del negocio
que cuida su ortografia?
Si No

¢Por qué?

Escribir con buena ortografia los anuncios publicitarios forma parte
de la competitividad de un negociante. Ademas, deben ser escritos
con creatividad, pues dicen que la mejor frase publicitaria es la que

vende. Competir significa también darle al cliente lo que necesita.

Para mejorar tu organizacion comercial, piensa en la estrategia

de promocion que puedes emprender. Escribe a continuacién tus

cQUé tipos de promociones puedes hacer?
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£COMo mejoraras tus exhibidores?

LQuUé debes hacer para mejorar tu venta personal?

Piensa en las oportunidades que existen en tu mercado en cuanto

a medios que pueden ser utilizados para tu publicidad y escribelos
a continuacion.

1 tuvieras idear Yas licitari ra retlejar el V.
i tener t i0, 2cUal seria?

respuestas.

La capacitacion permanente. Esta estrategia consiste en definir
la serie de actividades a realizar para tener una capacitacién de
manera permanente.

Lee el siguiente relato de Otilia; después responde las preguntas.



ace unos dias llevé un reloj a un local donde atendia un senor de

unos 40 anos. En el lugar habia relojes de pared arrumbados y en
el mostrador, objetos empolvados. El hombre quitd la tapa del reloj,

sach la pila agotada, puso la nueva y después hizo demasiados movimientos
dentyo de la maquinaria, como fratando de arreglar algo. Pasaron 15 minutos,
y a los 20, mas o menos, sequia metido con el reloj. Su cara ya estaba sudorosa.

Le pregunté si habia algln problema y él sin verme me dijo:
—No se quiere activar el relo], senito, no se deja.

En eso, llegd un hombre y enseguida los dos se pusieron a platicar sobre
los Gttimos resultados del futbol.

Muy molesta le dije que ya me entregara el relo).
—Me lo va a tener que dejay, senito, porque no funciona —me contesto.
—iPero si nada mas tenia que cambiarle la pila! £Por qué ya no funciona? —le
pregunte.
—Es0 es o que hay que averiguar. ;A nombre de quién lo deja? —me contesto.
—iA nombre de nadie! :Donde aprendio a cambiar pilas?
—le respond.
—Chmo donde? iTengo mas de 20 anos de
experiencial —me gritd indignado.
—iUsted tendra mucha experiencia en
otras cosas, pero le falta aprender de
relojes de pilas! —le dije y fomé el reloj y

lo llevé a otro lugar.
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Al relojero no le tomb mas de cinco minutos cambiar la pila y activarlo.
De regreso a mi casa pensaba que hay personas que no aprenden bien un
oficio, que lo que aprenden son puras manas para abusar del cliente o creen
que ya lo saben todo nada mas por haber estado muchos anos en un lugar,

donde por lo visto, de nada ha servido.

Si tu, como cliente, te encontraras con alguien como el primer re-

lojero, {qué opinarias de él?

iCrees que la experiencia que ha tenido este hombre es buena?

(Por qué?

La experiencia de un emprendedor o de una emprendedora con-
siste en las vivencias que ha tenido con otros comerciantes, con
la comunidad, los clientes y la forma en que ha llevado su propio
negocio. Los conocimientos y las habilidades que ha adquirido, sin

lugar a duda, son muy valiosos, pero deben ser revisados de una



forma autocritica; de lo contrario, se puede caer en vicios nocivos.

Sé honesto contigo mismo y en relacion con la reflexién ante-

rior responde las siguientes preguntas.

¢Qué vicios tienes que afectan tu negocio?

A pesar de la experiencia que tienes, ;qué te hace falta aprender?

Si quieres aumentar tu competitividad, siempre debes pensar que

hay cosas nuevas que aprender. Los aspectos de tu formacién que

Tus habilidades técnicas del giro comercial. Esta capacit-
aciéon es muy importante porque se relaciona directamente
con la habilidad y eficiencia con
gque manejas el producto que le
vendes al cliente. Para ejemplifi-
car a lo que nos referimos: afinar
las técnicas del corte de pelo o
mejorar los servicios que existen

en una casa de huéspedes.
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debes cuidar son los siguientes.

Busca cursos o talleres que aborden temas de tu giro comercial. En
el caso de un mecanico, reforzar su experiencia con un curso de
mecanica en general, pero puede especializarse al tomar cursos o
adquirir libros o revistas, que aborden temas particulares para el

conocimiento de nuevos sistemas mecanicos que estan por entrar

Tus habilidades para establecer buenas relaciones con cli-
en-tes y proveedores. Saber tratar al cliente y a los provee-
dores es un arte y una ventaja que debes hacer cada vez mejor.
Aun- que muchos micros o pequefios empresa-
rios, como tu, llevan excelentes rela-

ciones sociales, no estd de mas que

aproveches la oportunidad de asistir

a un curso o leer sobre temas como:

aumento de ventas, trato al cliente,

compras, etcétera.

al mercado.

Actualmente existen investigaciones sobre el comportamiento del
consumidor y cuales son las mejores formas de llevar a cabo una
venta; estos y otros temas los puedes encontrar en revistas espe-

cializadas en el manejo de negocios, en cursos y en libros del area



iPara esas debilidades que ha detectado!
una vez mas le vengo a ofrecer su Revista

iPasele!

En su seccion de guia encontrara la titulada
“¢En donde we puedo capacitar?”
Léala e informese, no espere mas.

de desarrollo empresarial.

Para mejorar tu organizacion comercial, considera lo que has leido

cAnota en las siguientes lineas el nombre especifico del lugar,
la pagina Web, el libro o la revista, donde te capacitaras o infor-
maras. También escribe qué aprenderas y como lo aplicaras.

:Donde me capacitaré?

tQuUé aprenderé?
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¢Como o aplicaré?

anteriormente, y elabora tu estrategia de capacitacion.

Mira la capacitacion como una herramienta que te hara mas com-

Capacifarte te llevara a
encontrar otras oportunidades para

u presente y tu futuro.



petente y considera integrarla a tus actividades mercantiles.

Mejorar la organizacion administrativa
En este apartado planearas la forma de organizar el equipo que
labora en tu negocio, para apoyar la mejora.

Lee el siguiente relato de Otilia; después contesta las preguntas.

n dia antes de la feria de Yecapixtla anddbamos muy atareados,
ya era tarde y no llegaba la muchacha que nos ayuda a atender
la fonda.
—¢Donde andara Camelia? —le pregunté a Genaro.
—Pues \o le di permiso de que no Viniera —me con-
testd.
—{Cbmo se te ocurre, con fantas cosas que Nos
fattan por hacer! Bien que sabia que 1i le ibas
a dar permiso
—le veclamé al pobre Genaro, que ya se veia
cansado.
—iY hace poco también le diste permiso de fal-
tar varios dias! —le dije.
—Bueno, Ctilia, aunque hubiera venido, de todas
formas vamos a acabar tarde. Y es que no nos
organizamos bien para arveglar el local con
tiempo —me dijo entre cansado y molesto.

Para no perder mas tiempo, mejor nos apuramos en lo
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que nos faltaba. Al otro dia, ya mds descansados, hablamos tranquilamente

de las fallas que habiamos tenido en nuestra organizacion y acabamos rién-

donos. {Somos nada mas res, y no pudimos organizarnos bien!

¢ Qué fallas de comunicacion tiene el equipo que trabaja en la fonda

de Otilia?

Para alcanzar la mejora del negocio, ; consideras necesario organizar

a las personas que trabajan en él?

Si No

¢(Por qué?

Si al igual que el equipo de trabajo de la fonda de Otilia, el tuyo
es de unas cuantas personas, no descartes la tarea de ordenar las
actividades y responsabilidades de quienes se involucran en él.
Pon las bases de la mejora de tu negocio; realiza un organi-
grama en el que establezcas la organizacién, es decir, la forma en
que se van a distribuir las responsabilidades, y las tareas que cada
quien va a realizar y por cuanto tiempo las realizaran si hay un

acuerdo previo de rolar los puestos designados.



Para evitar malos entendidos y tropiezos en las tareas del equi-

po de trabajo, como les sucedié a Genaro y Otilia, cuida que en el
organigrama se asegure que va existir una buena comunicacion.
Cuando establezcas responsabilidades define las condiciones labo-
rales, asi como los momentos y las formas en que se transmitira la
informacion.

Si el proposito de eal, necesitas que tu y

Nos comprometemos a ser puntuales

con las entregas, a elaborar los trabajos tal y como los
quiere el cliente, a ser honestos v justos en el cobro, a trabajar
con seriedad, a capacrtarnos constantemente para

mejorar nuestyo trabajo, a...

también tu equipo establezcan un compromiso. Observa el pacto

que hicieron los integrantes de una pequefa empresa productora.

El contrato debe estar basado en lo que el cliente espera de la

empresay en las aspiraciones de todo el equipo de trabajo. Aunado
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a esto, también tienes que establecer las reglas de trabajo, con el

fin de mantener el orden, la higiene y la seguridad en el negocio.

A continuacion escribe los compromisos de trabajo de tu equipo.

Para mejorar tu organizacion administrativa, elabora un nuevo

organigrama en el siguiente espacio.



Mejorar la organizacion financiera
En este apartado definiras los recursos monetar-
ios que requieres para hacer la mejora. Inicia
leyendo el siguiente relato de Otilia y, poste-
riormente, contesta la pregunta.
Tantos cambios que queremos hacer, y no tenemos
dinero! —me dijo Genaro.
—Ahorita no, pero en una semana nos dan los 2 mil
pesos de latanda, y eso es algo. Nos alcanza para
los cochinitos y por o menos para un bote de pintura.

Ademas, nos falta la otra tanda que también ya mero

nos toca —le contesté.
—Y si ese dinero lo ocupamos para otra cosa y mejor pedimos un préstamo
—sugirio Genaro.

—Si pedimos un préstamo, nos va a costar pagar intere-ses, y si tomamos
nuestros ahorros, lo gue nos Va a costar es aguantarnos de comprar o que

queremos.

iPiensas que Otilia tiene la razén al pretender ocupar primero el
di-nero de sus ahorros, antes de pedir un préstamo y pagar intere-

ses?
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Los ahorrosson una importante fuente de financiamiento. Témalos

como un primer recurso del cual echar mano.

Seguramente tu, al igual que Otilia, participas con otras per-

sonas en tandas o tienes una cuenta de ahorro o de inversién en

alguna institucion. Esta es una medida adecuada para tener una

Tomense
unos refrescos,
al fin que luego
se pagan de
las ventas.

Cobrese de
aqui lo que le debo

de los perfumes
\ los collares.

reserva de dinero, que no sélo te sera de utilidad para la mejora

de tu negocio, sino también para cualquier imprevisto que surja



en la empresa o en la familia.

El ahorro lo puedes hacer e incrementar si cuidas el nivel de las

utilidades de tu empresa, para ello te recomendamos lo siguiente.

Procura asignarte un sueldo de las utilidades, y con ese dinero,
realiza tus gastos personales y familiares.
De las utilidades, también considera un porcentaje fijo de dine-

ro para el ahorro.

Stra f e financiami | crédito. Si )

Efecttia un cdlculo aproximado de los gastos que debes
realizar para mejorar tu empresa. Llena el siguiente cuadro.

Necesito gastar en Costo
Herramienta y equipo

Mobiliario

Mejoras al inmueble
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cion, debes realizar todo un analisis de las condiciones bajo las

ccual sera tu fuente de financiamiento?
Ahorvo:
Un crédito:

¢Por qué optaste por esta fuente?

- . -,

fi s realizay! It T la las
siguientes preguntas.

cCuanto dinero ahorvaras de manera periodica y fija?

¢En cuanto tiempo tendras el dinero suficiente para iniciar la
mejora de tu negocio?

Si estds considerando pedir un crédito, 2como planeas pagarlo?




cuales lo adquiriras. Para ello, consulta el médulo E/ crédito para

tu negocio.
Para mejorar tu organizacion financiera, realiza la siguiente actividad.

Contesta las siguientes preguntas:
Una excelente fuente monetaria para hacer las mejoras de tu ne-
gocio es el ahorro. Si eres disciplinado en el manejo de tus utili-

dades, podras obtener de ahi un autofinanciamiento.

Mejorar la organizacion Fisica
En este apartado planearas la forma de mejorar la organizacion
fisica de todo tu negocio.

Si tienes un establecimiento de servicios, este punto es mas im-

portante para ti. Aun cuando vendas articulos o seas productor,

Para ganarle a la competencia



las condiciones fisicas de tu establecimiento es uno de los aspectos

que el cliente toma en cuenta para darse una idea de tu negocio.

Observa las siguientes imagenes; después responde las preguntas.

¢En cudl de estos establecimientos comprarias? ;Por qué?

La apariencia externa de una empresa es la primera impresién que
tiene un cliente y puede ser un elemento que lo lleve a decidir si
entra, o no, a adquirir el producto que necesita.

Puedes darle una buena presentacidn a tu negocio si consideras:

Las condiciones exteriores. Es lo que le abre expectativas a tu cli-
en-te y le dice mucho sobre lo que tu le ofreceras en tus productos.
De ahi que si de primera impresion ve un lugar sencillo, modesto y
cuidado, lo estaras recibiendo con una
buena cara de bienvenida.

Otra ventaja que te da tener una
fachada adecuada es que te hace vis-
ible, porque te puede destacar entre

una hilera de locales.



Cuando idees los letreros que colocaras en el exterior de tu ne-

gocio, considera que estos tienen dos propésitos fundamentales

en la empresa: identificarla y captar la atencién del cliente.

Las condiciones interiores. La impresion mas importante que se
lleven tus clientes sera la que encuentren dentro de tu negocio. Si
tu, como cliente, entras en un restaurante limpio y agra-dable, de
inicio la idea que te formas es que ahi puedes encontrar higiene e,
inclusive, que si es un lugar bien cuidado, pensaras que lo atienden
personas que daran buen servicio. Las caracteristicas que van ob-
servando y las experiencias que van teniendo los consumidores, se
convierten en criterios de seleccion.

Dicen los expertos en el manejo de imagen del negocio que la
vista transmite mas informacién a los consumidores que cualquier
otro sentido, asi es que cuando planees las mejoras fisicas de tu
negocio, toma en cuenta qué apariencia, de acuerdo con el giro
que tengas, sera la mejor.

El ambiente interno también puede crear emociones; en ello in-
tervienen el color, los olores y el ruido. Si te es posible manejarlo,

considera las actitudes positivas que quieres crear en tus clientes.

La apariencia de quien o quienes atienden el negocio. El cliente

también obtiene informacién de la forma de vestir y la limpieza

En la Unidad 1 realizaste un plano de la distribucion fisica de tu
negocio, ahora elabora uno nuevo donde planees las mejoras que
hards en cuanto a distribucion.
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Contesta las siguientes preguntas.

¢QUE mejoras le haras a la presentacion externa de tu micro o
pequena empresa?

cQué mejoras tendra la presentacion interna de tu negocio?




ccual sera la nueva presentacion personal de quienes atienden
el negocio?

Todas las mejoras anteriores, :como te distinguiran de la com-
petencia?

4. Programo y verifico resultados

de quien atiende el negocio.

Lo que gana un negocio cuando las personas que lo atienden
tienen buena presentacion y son gentiles en el trato, es publicidad
gratuita, lo que asegura que la clientela que se tiene no se vaya y

que, ademas, dé buenas recomendaciones a nueva clientela.

Para mejorar tu organizacion fisica, realiza la siguiente actividad.
Programacion

En cuanto a iniciar la mejora de tu negocio, ya sabes la serie de
tareas que necesitas realizar. Todas las estrategias que planeas-
te conforman tu plan de negocios. Ahora continda con su pro-
gramacion.

Toma un tiempo para investigar precios; piensa qué actividades
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puedes hacer en un plazo corto de seis meses a un afo, luego pien-

sa en aquellas actividades que llevan de un afio a dos anos, ya sea
porque requieren mas inversion o porque dependen de alguna
capacitacion.

Si por el giro de tu negocio y los planes que hayas elaborado
a lo largo de los pasos 1 y 2 de este tema necesitas mas tiem-
po, procura planear etapas de realizacion, de tal manera que no
quede olvidado, sino que sea una tarea subdividida en pequefios
plazos. Lee un ejemplo de esto en el siguiente relato de Otilia;

después responde lo que se te pide.

asta el momento, sabemos, por lo que leimos en el periddico, que el
ayuntamiento y el gobierno de Morelos guieren impulsar el turismo,
apoyando os afractivos que existen en la region. Esta oportunidad
es algo que no quere-
mos desaprovechar.
Decidimos que era
necesario pintar el ne-
gocio y darle una mejor
presentacion. Tenemos
ideado hacerle mas
cambios, una tervacrta
para que entre semanay
las noches de fines de
semana funcione como

una fuente de sodas. Todo



Mejora Tiempo de realizacion

Para mejorar la apariencia

del negocio:

Cambiar manteles y adornos

de mesas. 1 mes
Pintar negocio. 1 mes
Construir una terraza. 1 a 2 afnos

Para mejorar el producto:
Comprar anafres de barro en
forma de cochinitos. 1 semana

Para ofrecer otro producto:
Comprar equipo para hacer

esquimos. 1 afo
Comprar recipientes para
fruta. 1 afo

esto lo hicimos pensando en los clientes que hay y en o que buscan.
como dijo Genaro:

—Vamos avanzandole poco a poco, el caso es no dejarlo de lado. Y
asi como tenemos planes para nuestro restaurante, asi los tenemos para
nuestras vidas:
queremos tener hijos, pero antes queremos llevar adelante el negocio,
para que podamos Vivir mas tranquilos.

La programacion de algunos de nuestros planes futuros la hicimos de

la siguiente manera:

Las mejoras de un negocio requieren orden, disciplina y
cons-tancia, aspectos que deben reflejarse en la programacién

de tus planes. En la calendarizacion de las actividades que de-
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Mejora Tiempo de realizacion

bes realizar, debes apoyarte en el estudio de las oportunidades
y los riesgos que existen en tu mercado: tus planes a largo plazo
deben ser congruentes con lo que te ofrecera el mercado en el

futuro.

Para programar y verificar los resultados de la mejora de tu nego-
cio, realiza la siguiente actividad.

Verificacion de resultados

La evaluacion sobre la manera en que esté marchando tu nego-

cio, de acuerdo con lo planeado, es una tarea de reconocimiento




Quien administra el
negocio debe apoyarse en la
evaluacion, para saber qué
decision tomar.

constante. De hecho, esta actividad ya la iniciaste y la puedes con-
tinuar. Haz de manera permanente el analisis de oportunidades y
riesgos que existen en los diferentes niveles de mercado y examina
cuales son tus fortalezas y debilidades.

También revisa peridodicamente las diferentes estrategias que
practicas; observa su efi-
ciencia al registrar equi-
librio y mejoras en tu
estado de ganancias y
pérdidas.

Lee el siguiente relato de
Otilia; después responde

las preguntas.
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oy abriremos mas tarde el restaurante; hace dos dias terming la
feria de la cecina y estamos descansando un poco. Ayer hicimos las
cUentas, tuvimos mejores utilidades que el ano pasado, aunque no-
sotros pensabamos vender un poco mas; no nos podemos quejar, recuperamos
lo invertido y ganamos otro tanto.

Hicimos nuestros calculos de cuanto era lo maximo y lo minimo que espe-
rabamos ganar fanto en la feria como en las semanas que vienen después.
La idea es que va-yamos ajustando las cuentas y las estrategias que ya
habiamos planeado con anterioridad.

Asi es esto del negocio, hay que ir haciendo pruebas para ir viendo como

funcionan y hacer los arreglos necesarios.
Genaro \ yo coincidimos en algo: “A los negocios, como a los tamales, hay

que irles midiendo el agua”, como dice el dicho.

¢Qué opinas de los calculos que realizaron Genaro y Otilia para

saber cdbmo marchan las mejoras de su negocio?

¢ Qué aspectos tomarias en cuenta para saber si las mejoras de tu

negocio estan marchando bien o mal?




Las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, de tu ne-

gocio, que revisaste a lo largo de este material, forman parte de
una herramienta llamada FODA, la cual te dio los elementos nece-
sarios para analizar la situacion tanto interna como externa de tu
empresa. Utilizada de manera permanente, obtendras de ella los
siguientes beneficios:

® Podras corregir constantemente aquellas debilidades que

obstaculicen el funcionamiento de tu empresa.

® Detectaras a tiempo las amenazas y las oportunidades para
tu empresa, lo que te permitira tomar acciones y medidas

correctivas, a través de nuevas ideas o proyectos de mejora.

® Tendras una planeacién estratégica adecuada, al considerar
en ella los objetivos que te lleven a disminuir tus debilidades,
incrementar tus fortalezas, prever puntualmente el impacto de

las amenazas y aprovechar las oportunidades del mercado.

Todas las conclusiones que obtengas del FODA deben alimentar la

constante reorientacién de tu mision y de tus objetivos.
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Para terminar...

Escribe los aspectos mds importantes del tema que acabas

de leer.




‘l Ser un empresario responsable
también es parte del plan

En este tema reflexionaras sobre lo importante
que es ser socialmente responsable con quienes
frabajas en el negocio y con la

comunidad a la que de-

bes la existencia de tu

empresa.

1. ¢Quién es un empresario responsable?

Inicia este subtema leyendo con cuidado el siguiente relato de

Otilia; después contesta las preguntas.

ecuerdo que va casi
ferminaba la feria de

cecina, era de noche

y estabamos descansando en el
restaurante con el tio Gelasio,
cuando les dije, —iPues si que

aqui de todo se vendio mucho!
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—Lo que no hay mucho es dinero para comprar —aclard el fio Gelasio.

—A proposito de lo que dice, isabe qué pretendian hacer los comerciantes
cuando se hizo la feria del pueblo de aca arriba? —les dije, porque me Vino a
la mente en ese momento, agregué:

—En una junta que hicieron antes, querian ponerse de acuerdo para subir el
precio de los alimentos, dizque porque iba a iv gente con dinero, muy dispues-
ta a gastarlo todo, pero como hubo desacuerdo porque algunos dijeron que
era un abuso, \ otros, que no se iba a vender bien con precios altos, pues ya
no los subieron. En lo que si se pusieron de acuerdo fue que debia haber or-
den, y exigieron Vigilancia al ayuntamiento y cuidaron que se hiciera limpieza
diariamente para no afectar a los vecinos. Pero en cuanto al precio, mejor
decidieron que cada quien lo manejara como mejor le conviniera y como su
conciencia se lo dictara.

—iEse es otro punto! —senald Genaro —aqui somos muchos los que Nno so-
mos ricos y compramos o que podemos. Con los problemas economicos del

pais, unos compran mucho; otros, menos; otros, casi nada. Nosotros también



tenemos que Ver esa circunstancia como personas que tenemos un negocio,

porque también nos conviene.

—Pero mucha gente no ve las cosas con esa conciencia, lo que quiere es ga-
nar mucho dinero o todo o que se pueda, pero thasta donde a costa de los
demas? —dijo el tio Gelasio.

—Es0 es muy triste —les dije—, agui en el negocio nos damos cuenta de quié-
nes tienen mas, o quiénes estan muy limitados para pagar la comida. A veces
me gustaria poder decir que bajemos el precio para algunos, pero también

uno tiene que Vivir \, £como ayudarlos?

¢ Qué opinas sobre el aumento de precios que pretendian hacer

los comerciantes?

¢ Cual crees que seria la respuesta a la pregunta que hace Otilia al

final?
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¢Por qué crees que quienes tienen un negocio deben estar conscien-

tes de la situacidon econémica y social de su nicho de barrio y su mer-

cado local?

En nuestra economia nacional, como bien lo discutieron los perso-
najes, existen muchos problemas econémicos y sociales, ademas del
desempleo, los bajos salarios, la delincuencia y la violencia intra-
familiar, entre otros

El negocio es vender y tener ganancias pero, como se preguntan
los personajes, al hacerlo ;hasta dénde hay que tener conciencia
de lo que sucede a su alrededor?

Quienes tienen un negocio deben estar conscientes de lo que
pasa en su comunidad y tener la libertad de decidir como se invo-
lucran o qué posicidon toman ante un problema particular, como
es el caso de los comerciantes que califican como abuso los altos
precios; a estos se les puede calificar por su honestidad y por su
decisién de tener limpieza y orden en sus negocios para no afectar
a la comunidad, con lo que demuestran ser empresarios social-

mente responsables.



-

Una empresa socialmente responsable es aquella

que basa su punto de vista y su compromiso social en

actividades y proyectos que benefician a su negocio e
influyen positivamente en la comunidad en la que trabaja.

\_ J

Imagina que los clientes de tu nicho de barrio o mercado local de-

jan de preferir tu producto, ;qué pasaria con tu negocio?

El micro o pequeio empresario que decide ser socialmente respon-
sable, tiene una forma diferente de ver su negocio, pues no sélo
lo considera como una fuente de ingresos, sino también como una
oportunidad de orientarlo hacia una nueva tarea, que es apoyar
a la comunidad; porque esta consciente y reconoce que su desem-
pefio mercantil depende de la salud, la estabilidad y la prosperi-
dad de quienes habitan y laboran en su campo de accién y que,
por lo tanto, debe contribuir a su desarrollo para poder subsistir

empresarialmente.
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La empresa socialmente
responsable es como un buen
ciudadano, gue a cambio de su
buen comportamiento, obtiene
ventajas para si negocio.

Una de las principales ventajas que obtendras sera lo que desarro-
lles de forma personal, pues al considerar a la comunidad no sélo
como una fuente de ingresos, sino como un conjunto de personas
con necesidades y derechos a quienes debes la razéon de ser de
tu negocio, te veras comprometido a ser honesto, a tratar de ser
justo, solidario, participativo, responsable, entre otras cosas.

A cambio obtendras credibilidad, lealtad y reconocimiento de
los proveedores, las autoridades, los clientes y la comunidad en
general. Esto le afadira un valor particular a tu negocio, lo que

aumentara tu nivel de competitividad.



2. Responsabilidad social en el interior de la empresa

Como el buen juez por su casa empieza, debes ser, ante todo, so-
cialmente responsable en el interior del negocio.

Lee el siguiente relato de Otilia; después responde las preguntas.

altaban unas semanas para casarme. Estaba muy emocionada con

lo de mi matrimonio, pero llegd el momento en que me di cuenta que

ibamos a ser dos en el negocio, y que ya nos habiamos puesto de

acuerdo en otras cosas, pero no en la forma en que ibamos a trabajar juntos.

Pensando en como hacerle, me puse a ver como les iba a otras personas en
sis negocios, | encontré los casos que les platico a continuacion.

Una conocida tiene, como \o, una fonda. Cuando se casb, ella y su esposo

acordaron entrarle parejo al trabajo, pero la realidad es la siguiente.

El se encarga de cobrar y tener la bodega limpia.

Para ganarle a la competencia



Ella guisa; asea la cocina, el area de mesas y la calle;
elige las cosas para hacer la comida y, ademas,

hace el aseo de su casa.

Ahi no hay igualdad en la distribucion de responsabilidades.

Unafamilia que conozco en Cuautiatiene un pequeno taller de maquila, donde

hacen mochilas y bolsas de mano; en él trabajan tres hermanos, pero...

Al menor
le gustaba hacer
la promocién

de las mochilas.



Pero el mayor de-

cidié que cosiera.

En ese negocio no hay libertad de decisién.

Dos herreros de por aqui se asociaron para hacer trabajos grandes, como los

que solicitan en las industrias 0 en las unidades habrtacionales.
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poniendo

de acuerdo
en lo que le
toca hacer a

cada quien.



Pero en el

momento de la
paga, es comun
que discutan que
uno hizo trabajos
mas caros

que el otro.

Entre ellos falta que hablen para lleguar a acuerdos convenientes

para los dos.

Una amiga heredd de su padre la
panaderia. Cuando se casb, su
esposo le propuso hacer la

mavyor parte de las tareas

del negocio \ llevar las

finanzas...

A cambio, ella se
quedaria en su hogar,
para hacerse cargo

de la familia.



Pero él ya no

le rinde cuentas
de las ganancias
y s6lo se limita
a darle para

los gastos de

la familia.

El respeto a los derechos de las personas es algo muy importante.

Las hermanas Ramirez tienen una papeleria. Para poder ocuparse de sus

respectivos asuntos personales...

Llegaron al
acuerdo de
turnarse durante
el dia para
atender el

negocio.

Para ganarle a la competencia



El problema es

que cuando a
cualesquiera de
ellas se le junta
la gente, la otra

no la apoya
porque

no es su turno.

La solidaridad es algo necesario para llevar el negocio.

Yo sé que ademds de mirar lo que pasa en otros negocios, podria recibir
muchos consejos, porque no fattan, pero no hay como que uno saque sus pro-
pias conjeturas: creo que las buenas relaciones entre la gente que trabaja en
un negocio son muy importantes.

i€s o principal!

i(Por qué es importante que las personas que trabajan en un ne-
gocio sean tratadas como iguales y tengan libertad de elegir o de

opinar sobre lo que les gustaria hacer?




¢ Qué sucederia en tu negocio si las personas que trabajan en él se

perdieran el respeto y no se dieran apoyo mutuo?

Un negocio no sélo es un lugar de trabajo del cual se obtiene dinero
para vivir, también puede ser un espacio en el que exista superacién
personal y, sobre todo, convivencia. La parte humana de una em-
presa es la que puede sacarla adelante o frenarla, porque es como
el corazén que la echa a andar.

Si consideras a las personas que laboran en tu empresa y a ti mis-
mo como seres humanos, con potenciales, es decir, que valen porque
tienen capacidades y habilidades, estas poniendo una base impor-
tante para hacer de tu negocio una organizacion social y humana.

Las relaciones que existen en el trabajo entre tu y los demas,

deben partir en todo momento de cinco principios.

1. Igualdad. En tu empresa, tanto hombres como mujeres son
seres humanos que poseen conocimientos, habilidades y acti-

tudes, y deben tener las mismas oportunidades y derechos.
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2. Libertad. Se debe reconocer y aceptar que tu y todas las

personas tienen la facultad y la posibilidad de decidir o hacer
algo de acuerdo con su propio juicio, intereses o deseos, sin el

dominio de alguna autoridad o de otra persona.

3. Didlogo. Todas las personas deben ser escuchadas, com-
prendidas y tomadas en cuenta cuando exteriorizan sus pro-
puestas, inquietudes, deseos, etcétera. Hablar sobre cualquier
situacion puede llevar a tomar acuerdos de manera oportuna

para prever futuras dificultades.

4. Respeto. En tu negocio es necesario reconocer y aceptar
que todas las personas tienen un valor como seres humanos,
con dignidady libertad para comportarse como son, de acuerdo

con su voluntad, intereses, opiniones, etcétera.

5. Solidaridad. Todos los involucrados con tu negocio deben
compartir un fin comun y el compromiso de respetarse y

apoyarse unos a otros.

El negocio es tu trabajo y forma parte importante de tu vida; por

eso, hay que dotarlo de calidad.




Describe en las siguientes lineas como llevaras a cabo los cinco prin-

cipios que le daran calidad a las relaciones humanas en tu negocio.

Igualdad

Libertad

Dialogo

Respeto

Solidaridad
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Se puede decir que el objetivo general de la responsabilidad social

interna es que todos los que integran el negocio obtengan como
resultado un lugar de trabajo donde se desarrollen integralmente,

para tener asi una mejor calidad de vida.
En la responsabilidad social, todos toman acuerdos y decisiones

con base en valores comunes, y este es un tipo de contrato moral

que puede pesar mas que la existencia de un contrato legal.

3. Responsabilidad social hacia la comunidad

Como empresario o

empresaria eres par-
te de la comunidad
y, por lo tanto,
tienes  obli-
gaciones 'y
derechos

que  ejerc-

er. Observa

lo anterior en

las actividades

que realiza



Camino a la escuela, Ruth tiene que ir temprano a la pape-

leria a comprar una cartulina para uno de sus hijos.

® Mientras, en su casa, su esposo vigila que instalen correcta-

mente el nuevo tanque de gas.

® Camino a su trabajo, ambos hacen planes para que el viernes

vayan a comprar ropa nueva pues ya la necesitan sus hijos.

® Ruth llega a su trabajo, un pequeno taller de costura que
puso con su prima. Ahi hacen trabajos para las personas y

escuelas de la colonia. Con ellas trabaja Lalo, un vecino.

® Enla noche, ellay su esposo asisten a una junta de vecinos.
Ahi se discute cdbmo han aumentado los asaltos a negocios
y casas habitacion; también se habla de personas que ofre-

cen drogas a nifios de las escuelas de los alrededores.

Ruth.

Con respecto al relato anterior, responde las preguntas.
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¢ Qué necesidades de su familia cubre Ruth cuando compra en

otros negocios?

¢ Qué necesidades de la comunidad y de otros negocios cubre el

taller de costura de Ruth?

¢Por qué a Ruth le conviene participar en la solucién de los pro-
blemas que existen en su comunidad?
T4, al igual que Ruth y otros micros o pequefios empresarios o em-

presarias, te relacionas estrechamente con las personas de tu comu-



nidad, porque vives ahi, y porque para cubrir tus necesidades, debes

adquirir e intercambiar articulos o servicios con otros negocios. Pero,
sobre todo, te integras y relacionas al compartir con las demas
personas actividades diarias, formas de organizacién, costumbres,
tradiciones, problemas de todo tipo, en fin, todo aquello que los
hace comunes y cercanos.

Seguramente, al igual que los compaferos de trabajo de Ruth,

las personas que laboran contigo viven en la comunidad o en otra

~

La empresa, ademds de ser un grupo que funciona con fines
de lucro, es decir, para obtener ganancias, es un grupo social,
porque estd formada por personas y para personas. La empresa es
parte de la organizacion social de la comunidad, por lo tanto, no
puede estar ajena a ésta porque es parte de ella. y

vecina y son conocidos desde hace anos, o bien, son familiares cer-
canos o lejanos, 0 amigos.

En consecuencia, un negocio debe buscar mantener y hacer crecer
su negocio con el apoyo de la comunidad, a la que no debe dafar,

para cumplir asi con su responsabilidad social.

Las obligaciones y los derechos de una empresa
Sobre las obligaciones y derechos de los micros y pequefios empre-

sarios, lee con atencién el fragmento de la siguiente nota periodisti-
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ca; después da tu opinion al respecto contestando las preguntas.

Segun tu, ¢por qué el funcionario les pide que legalicen su situa-

cion comercial antes de cumplir con sus demandas?

iPiensas que es justo que este grupo de comerciantes exija dere-
chos, sin antes cumplir con sus obligaciones?

Si No

¢Por qué?

Para exigir derechos, una empresa, ante todo, debe verse como



“un buen ciudadano”, y para eso, el dueio de un negocio necesita

estar consciente de que debe cumplir con los siguientes aspectos.

® Formalizar el negocio, es decir, debe acudir a un médulo de la
Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP) para que lo
orienten sobre la forma en que debe inscribirse en el Registro
Federal de Contribuyentes, ya que toda persona que realice
actividades donde obtenga ganancias econdmicas, tiene la
obligacion de pagar contribuciones o impuestos.

® Obtener una licencia, permiso y autorizaciéon, para instalar y
poner a funcionar su negocio. La solicitud la debe hacer en el
ayuntamiento o en la delegacion correspondiente.

® Observar las normas que debe cumplir su producto, ya sea el arti-
culo o el servicio que ofrece al consumidor. Para ello, es importante
que acuda a la delegacion de la Procuraduria Federal del Consumi-
dor (Profeco), donde podra recibir orientacién al respecto.

® Respetar la propiedad intelectual. Todo producto o servicio

qgue ofrecen muchos micros o pequefios empresarios, tiene una

marca con un registro previo que le otorga derechos sobre su

iDistinguido comerciante!
Necesito un momento de su atencion, mire en su Revista

iPasele!

Podra encontrar la quia titulada:

)

“Hacia el cumplimiento de las obligaciones
Léala e informese, no espere mas.
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fabricacién o reproduccion. El productor debe crear su propia

marca y registrarla debidamente.
Sobre la investigacidon que acabas de realizar, contesta la siguiente

pregunta.

¢Por qué crees importante que todo micro o pequefo negocio

cumpla con las obligaciones que se sefalaron?

Si no has cumplido con tus obligaciones legales, responde las si-

guientes preguntas.

En cuanto a tu alta en el Registro Federal de Contribuyentes:

¢ Cual es el domicilio o la ubicacién de la oficina a la que puedes

asistir para realizar los tramites?




¢Como te daras de alta? ; Como persona fisica, moral o como otro

tipo de sociedad?

¢ Qué requisitos debes cumplir para darte de alta fiscalmente?
¢En cuanto tiempo concluiras los tramites anteriores?

En cuanto a la obtencidén de tu licencia de establecimiento:

{Qué tramites fiscales debes presentar como parte de tu docu-

mentacién para solicitar tu licencia de operaciéon?

Para ganarle a la competencia



¢ Qué licencias y permisos necesitas gestionar en otras dependen-

cias publicas?

¢ Qué documentos necesitas presentar en conjunto para solicitar el

permiso de operacién de tu negocio?

¢ Cuanto tiempo te llevara realizar y concluir el tramite de tu licen-
cia? y ¢cuando te la daran?

En cuanto a conocer los derechos del consumidor:

¢ Qué requisitos particularmente debe cubrir el producto que le of-

re-ces a tus clientes para cumplir con lo dispuesto por la Profeco?




Es recomendable que lleves al dia tus
registros contables, que seas puntual en el pago de

iImpuestos y que tengas presente pagos provisionales,
como el Impuesto Sobre la Renta (ISR) y el Impuesto
al Valor Agregado (IVA).

Todos los mexicanos tenemos obligaciones que como ciudadanos
debemos cumplir, pero también tenemos derechos. Uno de ellos es
precisamente el que tu ejerces al realizar tu actividad econdémica,
que es el de poder entrar en libre competencia.

Tu puedes competir y mantenerte en tu nicho de barrio y mer-
cado local si procuras desarrollar aun mas tus habilidades y cono-
cimientos. Para ser competitivo, hay que ser competente.

En esta ultima unidad reflexionaste no sélo en los momentos
que debes considerar para hacer un plan de negocios, sino que,
ademas, realizaste tu propio plan de negocios. Este es un produc-
to que debes ir mejorando en la medida en que vayas practicando

y evaluando sus resultados.

Para ganarle a la competencia



Para terminar...

Con este tema concluyes el estudio de todos los aspectos
que te proponemos considerar para mantener y mejorar
tu negocio.

Aceptar tus debilidades y riesgos es lo que te dara
mayor entereza para incrementar ain mds tus fortalezas
y aprovechar tus oportunidades.Todos los temas que revi-
saste para realizar tu diagndstico, durante las dos primeras
unidades, los puedes ir enriqueciendo con la practica y la
busqueda de una capacitacién constante y permanente.

Recuerda que para aprender, se necesita humildad para
reconocer los errores y aceptar que no se sabe todo,ademas
de disciplina y constancia. Esto es lo que debes considerar
siempre que realices o revises tu plan de negocios, una
herramienta que puedes ir mejorando en la medida en
que la utilices.

Antes de cerrar tu libro, realiza las actividades de la sec-

cion Comprueba tu avance, que esta en la pagina siguiente.




COI\‘IPI'IIEIM tu avance

Realiza un repaso de lo que has aprendido en esta unidad. Marca con una
equis (X) los contenidos que si comprendiste; en caso contrario, marca la equis (X)
en la columna Debo repasar.

Contenido Si comprendi | Debo repasar

El papel del emprendedor o emprendedora
en la mejora del negocio.

Los momentos para elaborar el plan de
negocios.

¢ Coémo establecer objetivos?

¢Como seleccionar a un grupo de clientes
meta?

Estrategia del producto.

Estrategia del precio.

Estrategia de promocién.

La capacitacién permanente.

Programar los plazos de la mejora.

La evaluacion de las estrategias.

La responsabilidad social y sus ventajas.

Los derechos que hacen posible el desarrollo
integral de los miembros de una empresa.

La responsabilidad social en la comunidad.

¢Para qué me sirve lo que aprendi en esta unidad?

Los temas que debo repasar con mi asesor son:

@ Para ganarle a la competencia
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. INSTITUTD

LA EDULACION
DE Los ADULTOS

HOJA DE AVANCES
Para ganarle a la competencia

Autoevaluacion final

g NAZIONAL PARA
\

N
;Qué aprendi? ;Para qué me sirve?
Nombre y firma del aplicador

- J
4 )

Datos de la aplicacion

Fecha

Lugar de la aplicacion

Nombre y firma del aplicador

- J




El modulo Para ganarle a la
competencia es una guia destinada

a ti, micro o pequeno empresario

0 empresaria, para ayudarte a
mantener o mejorar tu negocio, por
medio de tres momentos principales:

S Libro del adulto
UNESﬁE

1 La revision de las debilidades y
las fortalezas con las que cuentas
para manejar y mejorar
tu negocio, en cuanto a tu
organizacion administrativa,
fisica, comercial y financiera.

2 El reconocimiento de las
oportunidades y de los riesgos
P in . 7 que enfrenta tu negocio en

Educacion para la Vida y el Trabajo « Trabajo &’m

2.
};

tus mercados: local y regional.

3 La elaboracion de un plan de negocios a la medida de tus necesidades y
posibilidades, donde expresaras ideas para mejorarlo.

iSi eres un micro o pequefio empresario o empresaria que deseas superar
tus debilidades, aumentar tus fortalezas, afrontar los riesgos y aprovechar
las oportunidades, este modulo es para ti!

INSTITUTO ® Modelo |
S E P @ Nrconar PARA ConeVyt‘ Eggffe%g
.‘. LA EDUCACION Z ;
'[ | Trabajo
SECRETARIA DI DE LOS ADULTOS l y ve )
EDUCACION PUBLICA

DISTRIBUCION GRATUITA
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