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PLAN	
  DE	
  NEGOCIOS	
  

PROYECTO:	
  Desponchado	
  “Linderos”	
  	
  

INCUBANDO:	
  Braulio	
  Jesús	
  Zapien	
  Ezpinoza	
  

I. Descripción	
  de	
  la	
  empresa	
  o	
  nombre	
  del	
  proyecto	
  y	
  objetivos:	
  
	
  

Naturaleza	
  de	
  la	
  empresa	
  

Es	
  una	
  pequeña	
  empresa	
  dedicada	
  a	
  ofrecer	
  servicio	
  de	
  desponchado	
  para	
  todo	
  tipo	
  de	
  

vehículos,	
  cuyo	
  objetivo	
  es	
  brindar	
  el	
   servicio	
  con	
  eficiencia	
  y	
  calidad,	
   teniendo	
  siempre	
  

en	
  cuenta	
  el	
  control	
  y	
  seguridad	
  para	
  cada	
  uno	
  de	
  nuestros	
  clientes,	
  de	
  tal	
  manera	
  que	
  en	
  

nuestro	
   negocio	
   	
   será	
   posible	
   encontrar	
   	
   buen	
   servicio,	
   eficiencia,	
   calidad	
   y	
   sobre	
   todo	
  

precios	
  razonables.	
  	
  

Antecedentes	
  de	
  la	
  empresa	
  o	
  proyecto	
  
Actualmente	
   se	
   cuenta	
   con	
   un	
   negocio	
   familiar	
   dedicado	
   a	
   la	
   venta	
   de	
   llantas	
   para	
  

camión,	
  	
  dentro	
  del	
  municipio	
  de	
  Hidalgo	
  del	
  Parral	
  Chihuahua,	
  de	
  tal	
  manera	
  se	
  presenta	
  

la	
   oportunidad	
   de	
   satisfacer	
   aún	
   más	
   las	
   necesidades	
   de	
   los	
   clientes	
   ofreciendo	
   el	
  	
  	
  

servicio	
  de	
  desponchado,	
  en	
  un	
  punto	
  estratégico	
  de	
  la	
  ciudad,	
  	
  gracias	
  al	
  nuevo	
  servicio	
  

es	
  posible	
  acaparar	
  nuevos	
  clientes	
  ya	
  que	
  al	
  	
  desponchado	
  podrán	
  acudir	
  	
  cualquier	
  tipio	
  

de	
  vehículos,	
  de	
  tal	
  manera	
  con	
  base	
  a	
  los	
  conocimientos	
  obtenidos	
  a	
  lo	
  largo	
  del	
  negocio	
  

de	
   comercialización	
   de	
   llantas,	
   	
   el	
   servicio	
   de	
   desponchado	
   es	
   un	
   servicio	
   fuertemente	
  

demandado	
  considerando	
  que	
  se	
  cuenta	
  con	
  una	
  amplia	
  y	
  previa	
  cartera	
  de	
  clientes.	
  

Antecedentes	
  de	
  del	
  emprendedor	
  	
  

Nombre:	
  Braulio	
  Jesús	
  Zapien	
  Ezpinoza	
  	
  

Dirección:	
  Rancho	
  Cabadeña	
  

Teléfono:	
  (627)11-­‐3-­‐24-­‐98	
  

Lugar	
  de	
  residencia:	
  Hidalgo	
  del	
  Parral	
  Chihuahua	
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Edad:	
  34	
  años	
  

Estado	
  Civil:	
  Casado	
  

Ocupación:	
  Vendedor	
  de	
  Llantas	
  

Escolaridad:	
  Secundaria	
  	
  

Experiencia	
  en	
  el	
  ramo	
  empresarial:	
  venta	
  de	
  llantas	
  

	
  

La	
  idea	
  

La	
   idea	
   se	
   centra	
   básicamente	
   en	
   	
   abrir	
   un	
   local	
   en	
   el	
   que	
   se	
   ofrezca	
   el	
   servicio	
   de	
  

desponchado,	
   en	
   un	
   punto	
   estratégico	
   de	
   la	
   cuidad,	
   distinto	
   al	
   negocio	
   dedicado	
   a	
   la	
  

comercialización	
   de	
   llantas,	
   	
   de	
   tal	
   manera	
   que	
   al	
   incursionar	
   en	
   el	
   nuevo	
   negocio,	
  

basados	
  en	
  la	
  experiencia	
  de	
  la	
  comercializadora	
  de	
  llantas,	
  será	
  posible	
  acaparar	
  nuevos	
  

clientes,	
   posteriormente	
   una	
   vez	
   colocados	
   en	
   el	
   mercado,	
   	
   se	
   pretende	
   introducir	
   el	
  

servicio	
  de	
  desponchado	
  a	
   la	
   comercializadora	
  de	
   llantas,	
  para	
  poder	
   	
  distinguirse	
  de	
   la	
  

competencia,	
  ya	
  que	
  es	
  sumamente	
  importante	
  ser	
  innovador	
  y	
  ofrecer	
  un	
  mayor	
  número	
  

de	
  servicios	
  que	
  mantengan	
  satisfechos	
  a	
  los	
  clientes.	
  	
  	
  

¿Por	
  qué?	
  

Cabe	
  destacar	
  que	
  un	
  negocio	
  en	
  función	
  en	
  servicios	
  públicos	
  es	
  un	
  poco	
  más	
  accesible	
  

mantenerlo	
  en	
  el	
  mercado,	
  dado	
  que	
  ¿A	
  quién	
  no	
  se	
  le	
  ha	
  ponchado	
  una	
  llanta?	
  o	
  ¿Quién	
  

no	
   necesita	
   del	
   cambio	
   de	
   llantas?.	
   	
   De	
   tal	
   manera	
   que	
   al	
   incurrir	
   al	
   	
   servicio	
   de	
  

desponchado,	
  es	
  posible	
  satisfacer	
  las	
  necesidades	
  de	
  la	
  ciudadanía,	
  ofreciendo	
  servicios	
  

de	
  calidad	
  y	
  eficiencia	
  a	
  precios	
  razonables.	
  	
  

Además,	
   el	
   sector	
   en	
   el	
   que	
   se	
   encuentra	
   la	
   empresa	
   para	
   el	
  mercado	
   es	
   el	
   apto	
   para	
  

iniciar	
  el	
  negocio	
  pues	
  se	
  cuenta	
  con	
  el	
  mercado	
  correcto	
  y	
  suficiente.	
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Visión	
  

“Ser	
  una	
  empresa	
  líder	
  en	
  la	
  localidad,	
  de	
  tal	
  manera	
  que	
  Desponchado	
  los	
  “Linderos”	
  sea	
  

considerada	
  como	
  	
  la	
  mejor	
  opción	
  al	
  momento	
  de	
  brindar	
  el	
  servicio	
  de	
  despochado	
  que	
  

se	
  demande.”	
  	
  

Misón	
  	
  

“Ser	
  una	
  empresa	
  dedicada	
  a	
  satisfacer	
  las	
  exigencias	
  de	
  sus	
  clientes	
  con	
  el	
  mejor	
  servicio	
  

de	
  desponchado	
  en	
  cuanto	
  a	
  eficiencia	
  y	
  calidad,	
  además	
  	
  siempre	
  satisfacer	
  la	
  demanda	
  y	
  

necesidades	
   de	
   los	
   clientes	
   laborar	
   bajo	
   los	
   altos	
   estándares	
   de	
   excelente	
   calidad	
   	
   y	
  

precios	
  accesibles,	
  con	
  el	
  objetivo	
  de	
  generar	
  un	
  crecimiento	
  rentable	
  en	
  beneficio	
  de	
  la	
  

sociedad.”	
  

Valores	
  

Los	
   Valores	
   corporativos	
   son	
   el	
   reflejo	
   de	
   nuestras	
   acciones,	
   por	
   tal	
   motivo	
   se	
   han	
  

considerado	
  los	
  siguientes	
  valores:	
  	
  

ü Compromiso	
  con	
  el	
  cliente,	
  para	
  formar	
  una	
  fidelidad	
  mutua.	
  

ü Honestidad,	
  para	
  garantizar	
  la	
  confiabilidad	
  en	
  nuestro	
  entorno.	
  

ü Respeto,	
  por	
  cada	
  jerarquía	
  y	
  consideración	
  entre	
  cada	
  uno	
  de	
  los	
  integrantes.	
  

ü Disciplina,	
  al	
  momento	
  de	
  desenvolvernos	
  en	
  el	
  trabajo	
  con	
  orden	
  y	
  organización.	
  

Objetivos	
  

A	
  corto	
  plazo	
  

ü Establecer	
   una	
   estrategia	
   de	
  mercado	
   efectiva	
   y	
   accesible	
   para	
   lograr	
   un	
   fuerte	
  

posicionamiento	
  del	
  desponchado.	
  	
  

ü Capacitarse	
  en	
  el	
  asesoramiento	
  con	
  respecto	
  al	
  servicio	
  al	
  desponchado.	
  

ü Mejorar	
   el	
   servicio	
   que	
   ofrece	
   la	
   competencia	
   y	
   sobre	
   todo	
   mantener	
   la	
  	
  

rentabilidad	
  a	
  corto	
  y	
  mediano	
  plazo.	
  

Mediano	
  Plazo	
  

ü Ofrecer	
  	
  artículos	
  de	
  calidad,	
  y	
  servicio	
  eficiente.	
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ü Tener	
  bien	
  identificado	
  el	
  mercado.	
  

ü Poder	
  ofrecer	
  el	
  servicio	
  de	
  desponchado	
  a	
  domicilio.	
  	
  

A	
  largo	
  plazo	
  

ü Principalmente	
  ser	
  una	
  fuente	
  de	
  empleo	
  en	
  la	
  localidad.	
  

ü Mantenerse	
  en	
  el	
  mercado	
  como	
  líder.	
  	
  

ü Extendpandir	
  el	
  negocio,	
  sincronizando	
  tanto	
  la	
  comercializadora	
  de	
  llantas	
  como	
  

servicio	
  de	
  desponchado.	
  

ü Ampliar	
   los	
   servicios	
   a	
   pensión	
   de	
   camiones,	
   además	
   mejorar	
   la	
   calidad	
   en	
   los	
  

servicios	
  ya	
  ofrecidos.	
  

	
  

Planes	
  de	
  la	
  empresa	
  

Poder	
  ingresar	
  a	
  un	
  mercado	
  competitivo	
  	
  con	
  mayor	
  fuerza	
  es	
  necesario:	
  

ü Obtener	
  parte	
  del	
  capital	
  necesario	
  	
  a	
  través	
  de	
  alguna	
  institución	
  financiera	
  para	
  

poder	
  poner	
  en	
  marcha	
  el	
  negocio.	
  

ü 	
  Adquirir	
   la	
  maquinaria	
   y	
   equipo	
   necesario	
   para	
   empezar	
   a	
   ofrecer	
   el	
   servicio	
   lo	
  

más	
  pronto	
  posible.	
  

ü Ajustar	
   el	
   	
   local,	
   de	
   tal	
   manera	
   que	
   el	
   cliente	
   se	
   encuentre	
   en	
   un	
   ambiente	
  

agradable	
  al	
  momento	
  de	
  recibir	
  el	
  servicio	
  

ü Posicionar	
  en	
  negocio	
  como	
  una	
  de	
  las	
  mejores	
  opciones	
  dentro	
  de	
  la	
  localidad	
  de	
  

Hidalgo	
  del	
  Parral	
  Chihuahua,	
  al	
  momento	
  de	
  requerir	
  un	
  servicio	
  de	
  desponchado.	
  

	
  

• Descripción	
  del	
  entorno	
  

	
  
Tendencias	
  macroeconómicas	
  y	
  financieras	
  que	
  repercuten	
  en	
  el	
  negocio.	
  	
  

La	
  inflación	
  juega	
  un	
  papel	
  de	
  suma	
  importancia	
  en	
  el	
  rol	
  de	
  tendencias	
  del	
  negocio,	
  hasta	
  

septiembre	
   del	
   2011,	
   la	
   inflación	
   se	
   encuentra	
   alrededor	
   de	
   3.14%	
   según	
   Banco	
   de	
  

México,	
  por	
  otra	
  parte	
  la	
  venta	
  de	
  autos	
  de,	
  sin	
  duda	
  alguna	
  también	
  repercute	
  tanto	
  en	
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las	
  ventas	
  de	
  neumáticos	
  como	
  en	
  el	
  servicio	
  de	
  desponchado	
  que	
  éstos	
  requieren,	
  una	
  

nota	
  publicada	
  por	
  el	
  Economista	
  indica	
  que	
  para	
  enero	
  	
  del	
  2011,	
  las	
  ventas	
  automotrices	
  

en	
  México	
  incrementaron	
  un	
  7.3%	
  con	
  68,762	
  unidades,	
  de	
  tal	
  manera	
  que	
  le	
  empresa	
  se	
  

puede	
   ver	
   	
   beneficiada	
   indirectamente	
   	
   el	
   incremento	
   en	
   la	
   venta	
   de	
   autos	
   dentro	
   del	
  

país.	
  	
  

Variables	
  sociales,	
  políticas,	
  ambientales,	
  fitosanitarias	
  y	
  culturales	
  que	
  inciden	
  en	
  el	
  

desarrollo	
  del	
  negocio.	
  

El	
   sector	
   automotriz	
   es	
   una	
   de	
   las	
   fuentes	
   comerciales	
   más	
   importantes	
   en	
   México,	
  

debido	
  a	
  que	
  es	
  un	
  generador	
  de	
  empleo	
  ya	
  que	
  requiere	
  tanto	
  de	
  mano	
  de	
  obra	
  directa	
  

como	
  indirecta,	
  es	
  decir,	
  	
  con	
  base	
  a	
  la	
  industria	
  automotriz,	
  es	
  posible	
  encontrar	
  un	
  sinfín	
  

de	
  servicios	
  destinados	
  a	
  cubrir	
   los	
  siguientes	
  requerimientos	
  que	
  necesita	
  un	
  automóvil	
  

como	
  talleres	
  mecánicos,	
  comercializadora	
  de	
  llantas,	
  desponchados,	
  etc..	
  Por	
  lo	
  tanto	
  si	
  

un	
  país	
  tiene	
  un	
  pujante	
  alto	
  en	
  cuanto	
  a	
  ventas	
  en	
  el	
  sector	
  automotriz,	
  posteriormente	
  

estará	
   demandando	
   productos	
   	
   y	
   servicios	
   a	
   fin	
   a	
   los	
   automóviles	
   y,	
   por	
   consiguiente,	
  

estará	
  generando	
  empleos,	
  inversión	
  y	
  desarrollo.	
  

Por	
  otro	
  lado,	
  lamentablemente,	
  	
  el	
  entorno	
  social	
  en	
  el	
  que	
  se	
  vive	
  puede	
  repercutir	
  de	
  

manera	
  negativa	
  en	
  el	
  desarrollo	
  del	
  negocio,	
  ya	
  que	
  la	
  ola	
  de	
  	
  inseguridad	
  puede	
  afectar	
  

la	
  disponibilidad	
  del	
  negocio	
  dentro	
  del	
  mercado,	
  sin	
  embargo,	
  es	
  posible	
  observar	
  que	
  la	
  

localidad	
   está	
   siendo	
   tomada	
   en	
   cuenta	
   como	
   un	
   potencial	
   mercado,	
   existiendo	
  

disponibilidad	
  de	
  inversiones	
  tanto	
  locales	
  como	
  foráneas	
  en	
  la	
  región,	
   lo	
  cual	
  de	
  alguna	
  

manera	
  u	
  otra	
  está	
  fomentando	
  establecimiento	
  empresarial.	
  

Atractividad	
  de	
  la	
  Industria	
  	
  

A	
   nivel	
   nacional	
   el	
   estado	
   de	
   chihuahua	
   cuenta	
   con	
   149	
   negocios	
   dedicados	
   a	
   ofrecer	
  

servicios	
   relacionados	
   con	
   el	
   transporte,	
   	
   sin	
   embargo,	
   para	
   la	
   localidad	
   de	
   hidalgo	
   del	
  

parral	
   chihuahua	
  no	
  se	
  cuenta	
  con	
  un	
  dato	
  estadístico	
  ya	
  que	
  con	
  base	
  a	
   inegi	
   -­‐	
   censos	
  

económicos	
   2009	
   indica	
   que	
   existe	
   confidencialidad	
   	
   de	
   los	
   datos	
   proporcionados	
   con	
  

fines	
  estadísticos	
  la	
  columna	
  unidades	
  económicas	
  se	
  encuentra	
  inhibida,	
  debido	
  a	
  debe	
  a	
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que	
   la	
   ley	
  del	
   sistema	
  nacional	
  de	
   informacion	
  estadística	
  y	
  geográfica,	
  en	
  vigor,	
  en	
   sus	
  

artículos	
   37,	
   38,	
   42	
   y	
   47	
   establece	
   la	
   confidencialidad	
   de	
   la	
   información.	
   el	
   artículo	
   37	
  

señala	
   que:	
   ''los	
   datos	
   que	
   proporcionen	
   para	
   fines	
   estadísticos	
   los	
   informantes	
   del	
  

sistema	
  a	
  las	
  unidades	
  en	
  términos	
  de	
  la	
  presente	
  ley,	
  serán	
  estrictamente	
  confidenciales	
  

y	
  bajo	
  ninguna	
  circunstancia	
  podrán	
  utilizarse	
  para	
  otro	
  fin	
  que	
  no	
  sea	
  el	
  estadístico…	
  

	
  

Descripción	
  general	
  del	
  producto	
  

Con	
   lo	
   que	
   respecta	
   al	
   servicio	
   de	
   desponchado,	
   se	
   pretende	
   contar	
   con	
   el	
   respectivo	
  

material	
  como	
  lo	
  son	
  parches,	
  pegamento,	
  pipotes,	
  válvulas,	
  cámaras,	
  corbatas,	
  etc,	
  de	
  la	
  

mejor	
  calidad	
  y	
  al	
  mejor	
  precio,	
  de	
  igual	
  manera	
  contar	
  con	
  la	
  maquinaria	
  necesaria	
  	
  para	
  

poder	
  ofrecer	
   garantía	
   en	
   cada	
   trabajo	
   realizado,	
  obteniendo	
   la	
   confianza	
   y	
  preferencia	
  

del	
  cliente.	
  

Fortalezas	
  y	
  ventajas	
  

Una	
  de	
  las	
  ventajas,	
  surge	
  al	
  momento	
  de	
  montar	
  el	
  servicio	
  de	
  desponchado,	
  ya	
  que	
  los	
  

clientes	
  existentes	
  se	
  sentirán	
  más	
  cómodos	
  al	
  momento	
  de	
  que	
  se	
  les	
  brinde	
  un	
  servicio	
  

personalizado,	
  en	
  un	
  punto	
  estratégico	
  de	
  la	
  comunidad	
  con	
  servicio	
  a	
  domicilio.	
  	
  

Por	
  otro	
  lado,	
  ofrecemos	
  rapidez,	
  seguridad,	
  calidad,	
  constancia	
  y	
  eficacia	
  al	
  momento	
  de	
  

brindar	
  un	
   servicio,	
   se	
  posee	
   local	
  propio	
  y	
  una	
  previa	
   cartera	
  de	
  clientes,	
   y	
   sobre	
   todo	
  

atención	
  personalizada	
  hacia	
  el	
  cliente.	
  

El	
  cliente	
  	
  

	
  
	
  

Nombre	
  

	
  
	
  

Atractividad	
  
A	
  M	
  B	
  

En	
  que	
  se	
  
basa	
  Vol.	
  De	
  
compra,	
  

precio,	
  forma	
  
de	
  pago,	
  etc..	
  

	
  

Local	
  	
  
Regional	
  	
  
Nacional	
  	
  

de	
  
exportación	
  	
  

	
  
	
  

Expectativas	
  	
  

	
  
Acciones	
  

estratégicas	
  

	
  
Comisariado	
  
Ojito	
  Durango	
  

	
  
	
  

Alta	
  

	
  
compras	
  
constantes	
  

	
  
	
  

Regional	
  

	
  
Calidad	
  y	
  buen	
  

precio	
  

Validar	
  las	
  
garantías	
  y	
  ofrecer	
  

un	
  servicio	
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El	
  principal	
  mercado	
  con	
  el	
  que	
  se	
  labora	
  actualmente,	
  son	
  todas	
  aquellas	
  personas	
  que	
  se	
  

dedican	
  a	
  realizar	
  viajes	
  de	
  carga	
  a	
  la	
  zona	
  de	
  la	
  sierra	
  de	
  la	
  localidad,	
  compañías	
  privadas	
  

poseedoras	
   de	
  maquinaria	
   pesada	
   y	
   dueños	
   particulares	
   de	
   autobuses	
   de	
   pasajeros,	
   ya	
  

que	
  se	
  constantemente	
  se	
  encuentran	
  brindando	
  servicio	
  a	
  sus	
  camiones	
  en	
  cuanto	
  a	
  sus	
  

neumáticos	
   por	
   sus	
   constantes	
   viajes,	
   	
   sin	
   embargo	
   se	
   pretende	
   acaparar	
   todo	
   tipo	
   de	
  

particulares	
   que	
   posean	
   autos	
   de	
   uso	
   personal	
   por	
  medio	
   del	
   	
   desponchado	
   abierto	
   al	
  

público	
  en	
  general.	
  

Mercado	
  potencial	
  

Para	
  obtener	
  resultados	
  precisos	
  sobre	
  el	
  mercado	
  potencial	
  que	
  abarca	
  el	
  desponchado	
  

fue	
  necesaria	
   la	
  aplicación	
  de	
  100	
  encuesta	
  a	
  distintos	
  habitantes	
  del	
  municipio	
  Hidalgo	
  

del	
   Parral	
   Chihuahua,	
   dicha	
   cantidad	
   se	
   obtuvo	
   de	
   la	
   aplicación	
   de	
   una	
   fórmula	
   para	
  

obtener	
  una	
  muestra	
   representativa	
  del	
   total	
  de	
   los	
  habitantes,	
  dicho	
  procedimiento	
   se	
  

hizo	
  de	
  la	
  siguiente	
  manera:	
  

La	
  fórmula	
  a	
  aplicar	
  fue	
  

! =
! ! (!)

!! ! − 1 + (!!) ! (!)	
  

completo	
  
Gorgonio	
  
Rodríguez	
  

	
  
Alta	
  

Forma	
  de	
  
pago	
  y	
  

Garantías	
  

	
  
Regional	
  

Buena	
  Atención	
  
y	
  calidad	
  

Buena	
  Atención	
  y	
  
calidad	
  

Anibal	
  Yañez	
   	
  
Alta	
  

Volumen	
  Y	
  
forma	
  de	
  
pago	
  

	
  
Regional	
  

Calidad	
  y	
  precios	
  
Bajos	
  

Buena	
  Atención	
  y	
  
calidad,	
  y	
  formas	
  
de	
  pago	
  accesibles	
  

	
  
Ventura	
  Luna	
  

	
  
Medio	
  

Precios	
   Local	
   Variedad	
  en	
  
precios	
  

Garantizar	
  los	
  
servicios.	
  

	
  
Esteban	
  
Carbajal	
  

Medio	
   Precios	
  y	
  
Volumen	
  

Local	
   Calidad	
  y	
  buen	
  
precio	
  

Validar	
  las	
  
garantías	
  y	
  ofrecer	
  

un	
  servicio	
  
completo	
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Dónde:	
  

n=	
  Número	
  de	
  muestra	
  

N=	
  Valor	
  poblacional	
  

Z=	
  Distribución	
  

e=	
  Margen	
  de	
  error	
  	
  

p=	
  Probabilidad	
  de	
  aceptación	
  	
  

q=	
  Probabilidad	
  de	
  rechazo	
  	
  

	
  

Como	
   población	
   objetivo	
   se	
   tomó	
   el	
   total	
   del	
   padrón	
   vehicular	
   43,332	
   vehículos	
   de	
  

acuerdo	
   con	
   el	
   Departamento	
   de	
   Análisis	
   y	
   Evaluación	
   del	
   Ingreso	
   de	
   revalidación	
  

Vehicular	
   2011	
   de	
   la	
   localidad	
   de	
  Hidalgo	
   del	
   Parral	
   Chihuahua	
   personas	
   de	
   acuerdo	
   al	
  

Censo	
  Poblacional,	
  2010.	
  Se	
  ha	
  considerado	
  el	
  padrón	
  vehicular	
  de	
  la	
  población	
  	
  debido	
  a	
  

que	
   función	
  tanto	
  de	
  una	
  comercializadora	
  de	
   llantas	
  como	
  a	
  un	
  desponchado	
  es	
  cubrir	
  

los	
   servicios	
   que	
   los	
   automóviles	
   ameritan,	
   en	
   este	
   caso	
   reparación	
   y	
   cambio	
   de	
  

neumáticos.	
  	
  	
  

Aplicando	
  la	
  fórmula:	
  

! =
43,332   . 5 (.5)

(.05)! 43,332− 1 + (1.96)! . 5 (.5) = 99 ≈ 100	
  

.	
  

Después	
   de	
   realizar	
   las	
   encuestas	
   correspondientes	
   a	
   los	
   habitantes	
   de	
   la	
   ciudad	
   de	
  

Hidalgo	
   del	
   Parral	
   Chihuahua,	
   	
   para	
   conocer	
   cuál	
   sería	
   la	
   reacción	
   comunidad,	
   se	
  

obtuvieron	
  diversos	
  resultados	
  los	
  cuales	
  serán	
  especificados	
  a	
  continuación.	
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Gráfica	
  1	
  

	
  

La	
  pregunta	
  uno,	
  tiene	
  el	
  objetivo	
  de	
  conocer	
   la	
  aceptación	
  de	
  la	
  gente	
  ante	
  un	
  negocio	
  

como	
  lo	
  es	
  “Desponchado	
  Linderos”,	
  en	
  la	
  localidad	
  de	
  Hidalgo	
  del	
  Parral	
  Chihuahua,	
  en	
  la	
  

Carretera	
  Santa	
  Bárbara	
  Km	
  3.	
  Al	
  analizar	
   la	
  gráfica,	
  es	
  posible	
   inducir	
   la	
  aceptación	
  del	
  

negocio,	
  ya	
  que	
  afortunadamente	
  el	
  56%	
  de	
  las	
  personas	
  encuestadas	
  respondieron	
  que	
  

definitivamente	
   si	
   asistirían	
   a	
   dicho	
   negocio,	
   mientras	
   que	
   el	
   43%	
   de	
   los	
   encuestados	
  

posiblemente	
   podrían	
   ser	
   clientes	
   del	
   “desponchado”,	
   cabe	
   destacar	
   que	
   no	
   hubo	
  

respuestas	
   negativas	
   ante	
   la	
   apertura	
   de	
   una	
   comercializadora	
   y	
   desponchado	
   en	
   la	
  

localidad.	
  	
  	
  

Gráfico	
  2	
  

	
  

56%	
  

43%	
  

1%	
  

¿Si	
  se	
  estableciera	
  un	
  desponchado,	
  enseguida	
  de	
  la	
  
gasolinera	
  "servicio	
  linderos",	
  estaria	
  dispuesto	
  a	
  acudir	
  

a	
  éste?	
  

Definiqvamente	
  si	
  

Probablemente	
  si	
  

probablemente	
  no	
  

definiqvamente	
  no	
  

28%	
  

35%	
  10%	
  

27%	
  

¿Al	
  momento	
  de	
  u[lizar	
  un	
  servicio	
  de	
  
desponchado,	
  cual	
  es	
  el	
  factor	
  más	
  

importante	
  en	
  su	
  decisión?	
  	
  

Precio	
   Rapidez	
   Ubicación	
  	
   calidad	
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Para	
   conocer	
   más	
   afondo	
   las	
   necesidades	
   de	
   la	
   comunidad	
   en	
   cuanto	
   al	
   servicio	
   de	
  

desponchado,	
  fue	
  posible	
  encontrar	
  que	
  lo	
  que	
  puede	
  llevar	
  al	
  éxito	
  al	
  desponchado	
  es	
  la	
  

rapidez	
   y	
   el	
   precio	
   que	
   se	
   ofrezcan	
   en	
   el	
   negocio	
   ya	
   que	
   al	
   momento	
   de	
   tomar	
   una	
  

decisión	
   con	
   respecto	
   a	
   la	
   reparación	
   de	
   neumáticos	
   el	
   cliente	
   se	
   deja	
   guiar,	
   según	
   el	
  

estudio	
  de	
  mercado,	
  en	
  primera	
  estancia	
  a	
  la	
  rapidez	
  del	
  servicio(35%),	
  el	
  precio(28%),	
  la	
  

calidad	
  del	
  servicio	
  (27%)	
  y	
  en	
  última	
  estancia	
  la	
  ubicación(10%).	
  

Gráfico	
  3	
  

	
  

Con	
  respecto	
  a	
  la	
  frecuencia	
  en	
  que	
  las	
  personas	
  acuden	
  a	
  reparaciones	
  en	
  los	
  neumáticos	
  

de	
  sus	
  automóviles,	
  en	
  el	
  gráfico	
  tres	
  es	
  posible	
  observar	
  que	
  el	
  28%	
  de	
  los	
  encuestados	
  

acuden	
  una	
  vez	
  al	
  mes,	
  el	
  22%	
  una	
  vez	
  a	
  la	
  semana,	
  el	
  19%	
  cada	
  seis	
  meses,	
  mientras	
  que	
  

el	
   12%	
  de	
   los	
   encuestados	
   indican	
  que	
   si	
   al	
   cazo	
  una	
   vez	
   al	
   año	
  o	
   cada	
   tres	
  meses,	
   sin	
  

embargo	
   no	
   existen	
   personas	
   que	
   no	
   den	
   mantenimiento	
   a	
   los	
   neumáticos	
   de	
   sus	
  

automóviles.	
  	
  	
  

Cabe	
   mencionar,	
   que	
   para	
   realizar	
   las	
   encuestas,	
   solo	
   se	
   cuantificaron	
   las	
   colonias	
  

colindantes	
  al	
  negocio,	
  por	
  lo	
  cual	
  representa	
  con	
  base	
  al	
  SCINCE	
  datos	
  a	
  nivel	
  AGEB	
  con	
  

porcentuales	
   2011,	
   dicha	
   población	
   de	
   las	
   colonias	
   colindantes	
   representa	
   el	
   20%	
  de	
   la	
  

población,	
   por	
   lo	
   tanto	
   la	
   frecuencia	
   estimada	
   es	
   de	
   1032	
   reparaciones	
   de	
   neumáticos	
  

22%	
  

7%	
  

28%	
  
12%	
  

19%	
  

12%	
  

¿Con	
  que	
  frecuencia	
  requiere	
  reparar	
  
sus	
  llantas?	
  

Una	
  vez	
  por	
  semana	
  

Una	
  vez	
  por	
  quincena	
  

Una	
  vez	
  al	
  mes	
  

Cada	
  3	
  meses	
  

Cada	
  6	
  meses	
  

Una	
  vez	
  por	
  año	
  

Nunca	
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mensuales,	
   es	
   decir,	
   18,412,	
   personas	
   que	
   les	
   agrada	
   la	
   idea	
  de	
   adquirir	
   lo	
   servicios	
   de	
  

desconchado	
  “los	
  linderos”	
  en	
  caso	
  de	
  requerirlos,	
  multiplicado	
  por	
  el	
  20%	
  de	
  la	
  población	
  

correspondiente	
  a	
  las	
  colonias	
  colindantes	
  al	
  negocio,	
   indica	
  un	
  aproximado	
  de	
  3862,	
  de	
  

los	
  cuales	
  según	
  la	
  encuesta	
  un	
  28%	
  acudirá	
  a	
  reparación	
  de	
  llantas	
  al	
  mes,	
  se	
  obtiene	
  una	
  

demanda	
  de	
  1031	
  reparaciones	
  al	
  mes.	
  	
  

Gráfico	
  4	
  

	
  

En	
  el	
  gráfico	
  número	
  4,	
  se	
  observa	
  que	
  el	
  65%	
  de	
  los	
  encuestados	
  respondieron	
  que	
  sus	
  

gastos	
  en	
  cuanto	
  a	
  la	
  reparación	
  de	
  llantas,	
  asciende	
  a	
  menos	
  de	
  $50.00	
  pesos	
  ,	
  mientras	
  

el	
  22%	
  	
  de	
  los	
  encuestados	
  están	
  dispuestos	
  a	
  gastar	
  entre	
  60	
  y	
  80	
  pesos,	
  mientras	
  que	
  el	
  

13%	
  está	
  dispuesto	
  a	
  gastar	
  entre	
  85	
  y	
  150	
  pesos,	
   sin	
  embargo,	
  cabe	
  destacar	
  que	
  este	
  

último	
  porcentaje	
  corresponde	
  a	
  propietarios	
  de	
  camiones	
  de	
   	
  gran	
   tamaño,	
  por	
   lo	
  que	
  

tienden	
  a	
  gastar	
  más	
  en	
  el	
  cuidado	
  de	
  sus	
  neumáticos.	
  	
  

TENDENCIA	
  	
  

Con	
   base	
   al	
   Departamento	
   de	
   Análisis	
   y	
   Evaluación	
   del	
   Ingreso	
   Avance	
   vehicular	
   del	
  

Programa	
  Revalidación	
  Vehicular	
  de	
  Hidalgo	
  del	
  Parral	
  Chihuahua,	
  	
  de	
  los	
  años	
  2009,	
  2010	
  

y	
  2011,	
  se	
  refleja	
  un	
  incremento	
  anual	
  del	
  6.77%	
  

65%	
  

22%	
  

9%	
  

4%	
  

¿Cuánto	
  suele	
  gastar	
  en	
  promedio	
  al	
  
reparar	
  una	
  llanta?	
  

Menos	
  de	
  50	
  

Entre	
  60	
  y	
  80	
  

Entre	
  85	
  y	
  100	
  

Entre	
  130	
  	
  y	
  150	
  

Mas	
  de	
  150	
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Competencia	
  

Nombre	
  del	
  

competidor	
  

Competitividad	
  

A	
  M	
  B	
  

Debilidades	
  

propias	
  

respecto	
  al	
  

competidor	
  

Fortalezas	
  

propias	
  

respecto	
  al	
  

competidor	
  

Acciones	
  

estratégicas	
  

Desponchado	
  

Don	
  Kiko	
  

Alta	
   Capital	
   Contamos	
  
con	
  un	
  mejor	
  
punto	
  
estratégico	
  

Ofrecemos	
  garantía	
  
sobre	
  el	
  servicio	
  y	
  la	
  
venta	
  de	
  llantas	
  

Desponchado	
  	
  
Loya	
  

Alta	
   La	
  
competencia	
  
cuenta	
   con	
  
un	
   “pluss”	
  
como	
  
pensión	
  

Mejor	
   punto	
  
estratégico,	
  y	
  
mayor	
  
prestigio	
  

Ganar	
  el	
  mercado	
  
que	
  maneja	
  el	
  
competidor	
  en	
  
referencia	
  a	
  los	
  

precios	
  y	
  trato	
  que	
  
se	
  ofrece	
  en	
  la	
  

empresa,	
  incluyendo	
  
garantías	
  

Desponchado	
  
el	
  chapo	
  

Baja	
   Experiencia	
   Venta	
  de	
  
llantas,	
  
punto	
  

estratégico	
  

Mejorar	
  el	
  servicio,	
  
mayor	
  calidad	
  y	
  
precios	
  accesibles	
  

	
  
Desponchado	
  
Palmilla	
  

Baja	
   Poca	
  
maquinaria	
  

Garantías	
  en	
  
servicio,	
  local	
  

propio	
  a	
  
diferencia	
  de	
  

la	
  
competencia	
  

Ganar	
  el	
  mercado	
  
que	
  maneja	
  el	
  
competidor	
  en	
  
referencia	
  a	
  los	
  

precios	
  y	
  trato	
  que	
  
se	
  ofrece	
  en	
  la	
  

empresa,	
  incluyendo	
  
garantías	
  

	
  

III.	
  Estrategias	
  de	
  mercadotecnia	
  

Fuerzas	
   Calif.	
   Debilidades	
   Calif.	
  
Cuenta	
  con	
  el	
  local	
  propio	
  para	
  el	
  
	
  Establecimiento	
  

5	
   Venta	
  informal	
   3	
  

Punto	
  de	
  venta	
  estratégico	
  	
   5	
   Falta	
  de	
  equipo	
   2	
  
Servicio	
  Especializado	
  	
   4	
   Falta	
  de	
  Capital	
   5	
  
Formas	
  de	
  pago	
  accesibles	
   4	
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Total	
   18	
   Total	
  	
   10	
  
	
  

	
  

Oportunidades	
  	
   Calif.	
   Amenazas	
  	
   Calif
.	
  

Ubicación	
  en	
  la	
  entrada	
  y	
  salida	
  a	
  la	
  sierra	
   5	
   Violencia	
   3	
  
Colindante	
  a	
  gasolinera	
  de	
  prestigio	
  en	
   la	
  
localidad	
  

5	
   Competidores	
  establecidos	
  	
   4	
  

Crecimiento	
  de	
  la	
  ciudad	
  hacia	
  el	
  lado	
  del	
  
negocio	
  

3	
   	
   	
  

Minas	
  cercanas	
  con	
  camiones	
  de	
  carga	
   3	
   	
   	
  
Total	
   16	
   Total	
   7	
  
	
  

	
  

Con	
  	
  base	
  al	
  análisis	
  FODA	
  y	
  a	
  la	
  matriz	
  de	
  posicionamiento	
  se	
  puede	
  observar	
  el	
  negocio	
  

posee	
   	
  tanto	
  ventajas	
  como	
  desventajas,	
  pero	
  en	
  este	
  caso	
   lo	
  que	
  definitivamente	
  tiene	
  

más	
   peso	
   en	
   el	
   negocio	
   son	
   tanto	
   las	
   fortalezas	
   como	
   las	
   oportunidades	
   por	
   lo	
   que	
   se	
  

debe	
  aprovechar	
  al	
  máximo	
  esta	
  situación	
  para	
  poder	
  llevar	
  a	
  cabo	
  dicho	
  proyecto.	
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F=18	
  	
  	
  	
  D=	
  10	
  	
  	
  	
  	
  F/D=	
  1.8	
  	
  coeficiente	
  de	
  competitividad	
  

O=	
  16	
  	
  A=	
  7	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  O/A=	
  2.28	
  coeficiente	
  de	
  atractividad	
  

	
  

Con	
  respecto	
  a	
  la	
  matriz	
  de	
  	
  posicionamiento	
  se	
  percibe	
  que	
  el	
  proyecto	
  cuenta	
  con	
  una	
  

amplia	
   ventaja	
   en	
   cuanto	
   a	
   su	
   atractividad	
   en	
   comparación	
   con	
   la	
   competitividad	
   del	
  

mismo,	
   sin	
   embargo,	
   debe	
   atender	
   las	
   debilidades	
   que	
   presenta	
   para	
   poder	
   hacer	
  más	
  

factible	
  el	
  negocio,	
  por	
   lo	
  tanto	
  las	
  acciones	
  que	
  debe	
  emprender	
  se	
  fundamentan	
  en	
  la	
  

adquisición	
   de	
   un	
   financiamiento	
   que	
   permita	
   adquirir	
   el	
   equipo	
   necesario	
   para	
   poder	
  

iniciar	
   	
  con	
  el	
  desponchado,	
  de	
  igual	
  manera	
  establecerse	
  de	
  un	
  modo	
  más	
  formal,	
  para	
  

que	
   obtenga	
   el	
   reconocimiento	
   y	
   la	
   confianza	
   de	
   los	
   clientes	
   y	
   de	
   ésta	
   manera	
   estar	
  

presente	
  ante	
  los	
  competidores.	
  

	
  

Política	
  de	
  producto	
  y	
  atención	
  al	
  cliente	
  

	
  

Con	
  respecto	
  a	
   la	
   	
  política	
  de	
  atención	
  al	
  cliente	
   	
  se	
  deberá	
  ser	
  muy	
  cuidadoso,	
   	
  ya	
  que	
  

uno	
  de	
  los	
  objetivos	
  del	
  negocio	
  es	
  que	
  el	
  cliente	
  se	
  sienta	
  comodo	
  y	
  en	
  confianza	
  durante	
  

su	
  estancia,	
  por	
  lo	
  tanto,	
  las	
  necesidades	
  del	
  cliente	
  son	
  fundamentales	
  para	
  el	
  desarrollo	
  

del	
  negocio,	
  ya	
  que	
  la	
  empresa	
  será	
  distinguida	
  por	
  que	
  el	
  cliente	
  se	
  quede	
  conforme	
  al	
  

momento	
  de	
  adquirir	
  el	
  servicio	
  de	
  desponchado,	
  por	
  lo	
  tanto	
  es	
  vital	
  estar	
  al	
  tanto	
  de	
  las	
  

sugerencias	
  de	
   los	
  clientes	
  y	
  evitar	
   las	
  quejas	
  de	
   los	
  mismo,	
  para	
  que	
  de	
  esta	
  manera	
  el	
  

negocio	
  sea	
  considerado	
  	
  como	
  la	
  mejor	
  	
  opción	
  cada	
  vez	
  que	
  el	
  cliente	
  necesite	
  nuestros	
  

servicios.	
  	
  

	
  

Política	
  de	
  precios,	
  de	
  promociones	
  y	
  descuentos	
  

Gratinas	
  y	
  devoluciones	
  

Desponchado	
  “los	
  linderos”,	
  	
  ofrece	
  garantía	
  en	
  sus	
  trabajos	
  de	
  desponchado	
  siempre	
  y	
  cuando	
  se	
  

detecte	
  el	
  problema	
  el	
  mismo	
  día	
  o	
  al	
  momento	
  de	
  montar	
  la	
  llanta,	
  considerando	
  que	
  el	
  trabajo	
  

se	
  vuelve	
  a	
  realizar	
  sin	
  ningún	
  costo.	
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Promociones	
  

A	
   todos	
   aquellos	
   clientes	
   frecuentes	
   del	
   negocio,	
   recibirán	
   un	
   15%	
   de	
   descuento	
   al	
  

momento	
  de	
  requerir	
  el	
  servicio	
  de	
  desponchado.	
  

Política	
  de	
  precios	
  

Dentro	
   del	
   desponchado	
   se	
   fijará	
   un	
   precio	
   	
   piso	
   (precio	
   en	
   que	
   se	
   adquieren	
   los	
  

productos)	
   y	
   un	
   precio	
   techo	
   (precio	
   de	
   la	
   competencia	
   ante	
   los	
   mismo	
   productos)	
  

variando	
  el	
  precio	
  en	
   cuanto	
  a	
   si	
   se	
   trata	
  de	
  automóvil	
  o	
   camión	
  de	
  gran	
   tamaño,	
  para	
  

esto	
  se	
  tomará	
  en	
  cuenta	
  el	
  precio	
  en	
  que	
  se	
  adquirirán	
   los	
  productos	
  como	
  el	
  piso	
  y	
  el	
  

precio	
  en	
  que	
   la	
  competencia	
  vende	
   los	
  mismos	
  productos	
  como	
  el	
   techo,	
  por	
   lo	
  que	
   la	
  

fijación	
  del	
  precio	
  quedaría	
  de	
  la	
  siguiente	
  manera: 

Para	
  camiones	
  de	
  gran	
  tamaño,	
  como	
  remolques,	
  autobuses,	
  únicamente	
  desponchado	
  

Precio	
  piso:	
  80	
  pesos	
  

Precio	
  Techo:	
  89	
  pesos	
  

Para	
   camiones	
   de	
   gran	
   tamaño,	
   como	
   remolques,	
   autobuses,	
   servicio	
   completo	
   como	
  

vulcanización:	
  

Precio	
  piso:	
  150	
  pesos	
  

Precio	
  Techo:	
  	
  185	
  pesos	
  

	
  

Automóviles	
  particulares:	
  

Precio	
  piso:	
  48	
  pesos	
  

Precio	
  Techo:	
  	
  50-­‐60	
  pesos	
  

	
  

IV.	
  Plan	
  de	
  ventas	
  	
  

Publicidad	
  y	
  promoción:	
  	
  

Se	
   tiene	
   establecido	
   durante	
   el	
   	
   corto	
   plazo,	
   únicamente	
   se	
   realizara	
   publicidad	
   por	
   medio	
   de	
  
spots	
   por	
   la	
   radio,	
   anuncios	
   en	
   el	
   periódico	
   y	
   la	
   primera	
   semana	
   repartición	
   de	
   volantes,	
  
manejando	
  un	
  presupuesto	
  para	
  la	
  promoción	
  y	
  publicidad	
  de	
  $6,000	
  pesos	
  por	
  la	
  apertura	
  de	
  la	
  
misma.	
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El	
  mensaje	
  que	
  se	
  desea	
  transmitir	
  al	
  cliente	
  se	
  basa	
  en	
  hacer	
  resaltar	
  un	
  desponchado	
  ofreciendo	
  

el	
  mejor	
   servicio	
   en	
   cuanto	
   a	
   calidad,	
   eficiencia	
   y	
   rapidez,	
   y	
   atención	
  personalizada	
  en	
   la	
  mejor	
  

ubicación	
   encontrando	
   los	
   precios	
  más	
   favorables,	
   apoyando	
   la	
   economía	
   además	
   de	
   poder	
   de	
  

encontrar	
  el	
  servicio	
  en	
  cualquier	
  área	
  de	
  la	
  ciudad	
  ya	
  que	
  se	
  cuenta	
  con	
  servicio	
  a	
  domicilio.	
  

	
  

Fuerza	
  de	
  Ventas	
  	
  

Para	
  establecer	
  el	
  negocio	
  e	
  incrementar	
  su	
  nivel	
  de	
  ventas	
  y	
  acaparar	
  nuevos	
  mercados,	
  

será	
   necesario	
   llevar	
   a	
   cabo	
   el	
   plan	
   de	
   mercadotecnia	
   y	
   de	
   publicidad	
   mencionado	
  	
  

anteriormente,	
  con	
  el	
  firme	
  propósito	
  de	
  lograr	
  que	
  el	
  negocio	
  se	
  posicione	
  como	
  el	
  mejor	
  

en	
  cuanto	
  a	
   la	
  calidad	
  en	
  el	
   servicio	
  y	
  productos,	
  destacándose	
  sobre	
   todo	
  por	
   	
  el	
   trato	
  

amable	
  y	
  cordial	
  que	
  se	
  tendrá	
  por	
  parte	
  de	
  dueños	
  y	
  trabajadores	
  	
  para	
  todos	
  y	
  cada	
  uno	
  

de	
  los	
  clientes.	
  

	
  

Para	
  lograr	
  el	
  correcto	
  funcionamiento	
  del	
  negocio	
  será	
  necesario	
  contratar	
  dos	
  auxiliares	
  

que	
  se	
  encuentren	
  a	
  cago	
  de	
  desponchar	
  las	
  llantas.	
  	
  

	
  

Del	
   mismo	
   modo	
   	
   se	
   contratará	
   un	
   ayudante	
   o	
   auxiliar	
   administrativo,	
   para	
   que	
  

desempeñe	
  la	
  función	
  de	
  cajero.	
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Canal	
  de	
  distribución	
  	
  

	
  

	
  

El	
  canal	
  de	
  distribución	
  requerido	
  será	
  1	
  y	
  5	
  ya	
  que	
  se	
  requiere	
  de	
  comprar	
   los	
   insumos	
  

necesarios	
   para	
   llevar	
   a	
   cabo	
   el	
   servicio,	
   una	
   vez	
   adquiridos	
   los	
   insumos	
   se	
   ofrece	
   el	
  

servicio	
  al	
  consumidor	
  final.	
  	
  

Políticas	
  de	
  crédito	
  y	
  cobranza	
  

La	
   forma	
  de	
  pago	
  debe	
   ser	
   únicamente	
   en	
   efectivo.	
   En	
   el	
   caso	
  del	
   desponchado,	
   no	
   se	
  

considera	
  ningún	
  tipo	
  de	
  crédito.	
  

	
  

Plan	
  de	
  operaciones	
  

Desponchado	
  los	
  “linderos”	
  estará	
  ubicada	
  en	
  la	
  localidad	
  de	
  Hidalgo	
  del	
  Parral	
  Chihuahua,	
  en	
  la	
  

carretera	
  a	
  Santa	
  Bárbara	
  Km3,	
  a	
  un	
  costado	
  de	
  la	
  ya	
  conocida	
  gasolinera	
  linderos,	
  contando	
  con	
  

los	
  servicios	
  básicos.	
  La	
  ubicación	
  del	
  negocio	
  es	
  factible	
  	
  tanto	
  para	
  los	
  trabajadores,	
  	
  proveedores	
  

y	
   el	
   clientes,	
   ya	
   que	
   es	
   fácil	
   acceder	
   a	
   dicho	
   lugar,	
   resaltando	
   que	
   la	
   cuidad	
   crece	
  

exponencialmente	
  hacia	
  el	
   lado	
  donde	
  se	
  encuentra	
  ubicado	
  el	
  negocio,	
  el	
   local	
  se	
  considera	
  en	
  

buenas	
   condiciones	
   para	
   laborar,	
   sin	
   embargo,	
   es	
   necesario	
   que	
   se	
   realicen	
   pequeñas	
  

remodelaciones	
  para	
  mejorar	
  el	
  servicio.	
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Condiciones	
  óptimas	
  del	
  lugar	
  de	
  trabajo	
  

	
   1	
   2	
   3	
   4	
   5	
  

Iluminación	
   	
   	
   	
   	
   X	
  
Ruido	
   	
   	
   X	
   	
   	
  

Ventilación	
   	
   	
   	
   	
   X	
  

Seguridad	
   	
   	
   	
   	
   X	
  

Rutas	
  de	
  evacuación	
   	
   X	
   	
   	
   	
  

	
  

	
  

	
  

Diagrama	
  de	
  flujo	
  del	
  proceso	
  del	
  servico	
  :	
  

	
  

Compra	
  de	
  los	
  
insumos	
  

necesarios	
  para	
  
el	
  servicio	
  de	
  
desponchado	
  

Llega	
  el	
  
cliente	
  

Quitar	
  la	
  
llanta	
  

(7	
  munutos)	
  

Checar	
  la	
  
llanta	
  

(	
  2minutos)	
  

Desmontar	
  
llanta	
  

(3	
  minutos)	
  

Parchar	
  
llanta	
  	
  

(5	
  minutos)	
  

Montar	
  de	
  
nuevo	
  la	
  
llanta	
  

(3	
  minutos)	
  

Intalat	
  llanta	
  	
  
(3	
  minutos)	
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Nota:	
   El	
   tiempo	
   estimado	
   en	
   realizar	
   el	
   servicio	
   de	
   desponchado	
   es	
   alrededor	
   de	
   23	
  
minutos,	
  en	
  caso	
  de	
  que	
  la	
  llanta	
  requiera	
  ser	
  vulcanizada,	
  el	
  tiempo	
  de	
  la	
  vulcanización	
  se	
  
estima	
  en	
  una	
  hora,	
  por	
  lo	
  que	
  el	
  tiempo	
  incrementaría	
  a	
  uno	
  hora	
  veintitrés	
  minutos.	
  	
  

 

Capacidad	
  instalada	
  de	
  la	
  planta	
  

	
  

El	
  negocio	
  se	
  encuentra	
  	
  dividido	
  en	
  varias	
  áreas,	
  	
  cuanta	
  con	
  una	
  área	
  para	
  el	
  almacén	
  de	
  

mercancías	
   en	
   el	
   que	
   se	
   pueden	
   almacenar	
   hasta	
   400	
   llantas,	
   	
   un	
   amplio	
   espacio	
   para	
  

llevar	
  a	
  cabo	
  el	
  servicio	
  de	
  desponchado,	
  una	
  pequeña	
  oficina	
  en	
  donde	
  se	
  recibirá	
  a	
  los	
  

clientes,	
  un	
  pequeño	
  pasillo	
  con	
  techo	
  en	
  el	
  cual	
  se	
  exhibirán	
  algunas	
  llantas	
  y	
  por	
  ultimo	
  

un	
  amplio	
  espacio	
  que	
  se	
  utilizara	
  por	
  lo	
  pronto	
  como	
  estacionamiento.	
  Cabe	
  mencionar	
  

que	
  es	
  un	
  amplio	
  terreno	
  que	
  se	
  encuentra	
  bardeado,	
  la	
  área	
  de	
  des	
  ponchado	
  y	
  el	
  pasillo	
  

de	
  exhibición	
  de	
  llantas,	
  solamente	
  estarán	
  techados.	
  	
  

	
  

La	
   distribución	
   de	
   la	
   planta	
   se	
   ha	
   hecho	
   con	
   la	
   finalidad	
   de	
   brindar	
   al	
   cliente	
   el	
  mejor	
  

servicio	
  posible,	
  es	
  decir,	
  	
  se	
  ha	
  tratado	
  de	
  evitar	
  en	
  todo	
  lo	
  posible	
  la	
  creación	
  de	
  “cuellos	
  

de	
  botella”.	
  	
  

	
  

	
  

Logística	
  y	
  suministro	
  de	
  insumos	
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Insumo	
   Nombre	
  del	
  

proveedor	
  

Ubicación	
   Tiempo	
  en	
  

llegar	
  a	
  partir	
  

del	
  pedido	
  

Nivel	
  de	
  

inventario	
  para	
  

hacer	
  el	
  nuevo	
  

pedido	
  

Parches	
  	
   Accesorios	
  y	
  

Refacciones	
  	
  

Parral	
   Máximo	
  30	
  

minutos	
  

1	
  caja	
  con	
  60	
  	
  

parches	
  

Pegamento	
  para	
  

parches	
  

Accesorios	
  Y	
  

refacciones	
  

Parral	
   Máximo	
  30	
  

minutos	
  

1	
  bote	
  chico	
  200	
  

ml	
  

Pipotes	
   Accesorios	
  y	
  

Refacciones	
  

Parral	
   Máximo	
  30	
  

minutos	
  

60	
  piezas	
  

Válvulas	
  	
   Industrias	
  Vermar	
   Jalisco	
   2	
  días	
   15	
  piezas	
  

Corbatas	
   Industrias	
  Vermar	
   Jalisco	
   2	
  días	
   15	
  piezas	
  

Cámaras	
   Industrias	
  Vermar	
   Jalisco	
   2	
  días	
   15	
  piezas	
  

	
   	
  

Se	
   pretende	
   mantener	
   una	
   adecuada	
   disponibilidad	
   de	
   inventarios,	
   como	
   medio	
   de	
  

diferenciación	
  del	
  mercado	
  además	
  de	
   incrementar	
   los	
   clientes	
   a	
   través	
  de	
   la	
  un	
  mejor	
  

servicio	
  en	
  el	
  momento	
  que	
  se	
  requiera.	
  

Método	
  de	
  inspección	
  de	
  calidad	
  de	
  insumos	
  

Se	
  usara	
  un	
  método	
  de	
  inspección	
  física	
  que	
  se	
  hará	
  en	
  cada	
  proceso	
  en	
  que	
  se	
  utiliza	
  el	
  insumo.	
  

El	
  sistema	
  de	
  control	
  de	
  inventario	
  por	
  el	
  momento	
  de	
  manera	
  manual,	
  registrando	
  el	
  inventario	
  

cada	
  15	
  días.	
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VI.	
  Recursos	
  humanos	
  

Organización	
  funcional	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

Análisis	
  de	
  puestos	
  

Puesto	
   Descripción	
  de	
  
funciones	
  

Habilidades	
  y	
  
conocimientos	
  

Requisitos	
   Remuneración	
  
(sueldo,	
  salario	
  
o	
  comisión)	
  

Auxiliar	
  
Administrativo	
  	
  

Cierres	
  contables,	
  y	
  
responsable	
  de	
  las	
  

ventas	
  de	
  
neumáticos.	
  

Conocimientos	
  
básicos	
  de	
  

administración	
  y	
  
finanzas	
  

Sexo	
  indistinto	
  de	
  20-­‐
35	
  años,	
  preparatoria	
  

como	
  mínimo	
  o	
  
carrera	
  trunca	
  en	
  

gestiones	
  financiera.	
  

1000	
  semanales	
  

Contador	
   Gestión	
  con	
  los	
  
bancos	
  y	
  pago	
  de	
  

impuestos	
  

Conocimientos	
  de	
  
contabilidad	
  

Lic.	
  en	
  contaduría	
   350	
  por	
  
honorarios	
  

Desponchador	
  1	
  
y	
  2	
  

Atender	
  a	
  los	
  
clientes	
  de	
  manera	
  
eficiente	
  en	
  el	
  
servicio	
  de	
  

desponchado	
  

Eficiencia,	
  rapidez	
  
y	
  amabilidad	
  

Sexo	
  masculino	
  con	
  
muchas	
  ganas	
  de	
  

trabajar	
  y	
  honradez.	
  

650	
  semanales,	
  
además	
  de	
  

comisiones	
  por	
  
cumplir	
  cierta	
  

meta	
  de	
  
servicios	
  al	
  día.	
  

Velador	
   Cuidar	
  el	
  
establecimiento	
  por	
  

las	
  noches	
  

Conocimientos	
  
elementales,	
  

honestidad	
  y	
  sobre	
  
todo	
  

responsabilidad	
  

Experiencia	
  previa	
  en	
  
el	
  trabajo	
  y	
  buenas	
  
recomendaciones	
  

525	
  semalanles	
  

Auxiliar	
  
administrativo	
  	
  

Velador	
  	
   Desponchador	
  	
  

Turno	
  1	
  

Contador	
  

Desponchador	
  	
  

Turno	
  2	
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Proceso	
  de	
  reclutamiento	
  

La	
  selección	
  del	
  personal	
  está	
  a	
  cargo	
  del	
  propietario	
  de	
  la	
  empresa,	
   	
  el	
  reclutamiento	
  seguirá	
  el	
  

siguiente	
  proces	
  

VIII.	
  Aspectos	
  legales	
  

La	
  sociedad	
  	
  

La	
   empresa	
   está	
   constituida	
   como	
   una	
   persona	
   física	
   dentro	
   del	
   Régimen	
   Intermedio	
  

debido	
  a	
  que,	
  por	
  medio	
  de	
  éste,	
  pueden	
  pagar	
  sus	
  impuestos	
  las	
  personas	
  físicas	
  que	
  se	
  

dediquen	
   al	
   comercio,	
   industria,	
   transporte,	
   actividades	
   agropecuarias,	
   ganaderas,	
  

siempre	
  que	
  sus	
  ingresos	
  o	
  ventas	
  no	
  hayan	
  excedido	
  de	
  $4’000,000.00	
  en	
  el	
  año	
  anterior.	
  

Datos	
  de	
  inscripción	
  en	
  el	
  registro	
  federal	
  de	
  contribuyentes	
  

RFC:	
  ZAEB770326AR2	
  

Domicilio	
  fiscal:	
  Carretera	
  a	
  Santa	
  Bárbara	
  Km	
  3	
  

Vacante	
  	
  
Definición	
  
del	
  perfil	
  de	
  
la	
  vancante	
  

Busqueda	
  de	
  
candidatos	
  	
  

Entrevista	
  
preliminar	
  

Desisión	
  de	
  
selección	
  

Proceso	
  
legar	
  de	
  

contratación	
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Régimen:	
  Persona	
  física	
  régimen	
  intermedio	
  

Actividad:	
  Reparación	
  Menor	
  de	
  Llanta	
  

Fecha	
  de	
  inicio	
  de	
  operaciones:	
  11-­‐08-­‐2011	
  	
  

Folio:	
  C5467744	
  

	
  Obligaciones	
  legales	
  

Como	
  persona	
  física	
  deberá	
  presentar:	
  

ü Declaración	
  anual	
  de	
  impuestos	
  sobre	
  la	
  renta	
  (ISR).	
  

ü Declaración	
  y	
  pago	
  mensual	
  de	
  ISR.	
  

ü Declaración	
  y	
  pago	
  mensual	
  del	
  impuesto	
  empresarial	
  a	
  tasa	
  única	
  (IETU).	
  

ü Declaración	
  y	
  pago	
  anual	
  de	
  IETU	
  

ü Presentar	
  la	
  declaración	
  y	
  pago	
  definitivo	
  mensual	
  de	
  impuesto	
  al	
  valor	
  agregado	
  

(IVA).	
  

ü Deberá	
  registrar	
  sus	
  operaciones	
  en	
  un	
  libro	
  diario	
  y	
  libro	
  mayor.	
  

ü Con	
   los	
  actos	
  que	
   realice	
  deberá	
  expedir	
   comprobantes	
   simplificados	
  o	
   ticket	
  de	
  

venta.	
  

Además	
  como	
  empresa	
  será	
  necesario	
  cubrir	
  con	
  los	
  aspectos	
  legales	
  conforme	
  a	
  los	
  

contratos	
  de	
  los	
  trabajadores	
  tales	
  como:	
  	
  

ü Nombre,	
  nacionalidad,	
  edad,	
  sexo,	
  estado	
  civil	
  y	
  domicilio	
  del	
  trabajador	
  y	
  del	
  

patrón;	
  	
  

ü 	
  Si	
  la	
  relación	
  de	
  trabajo	
  es	
  para	
  obra	
  o	
  tiempo	
  determinado	
  o	
  tiempo	
  

Indeterminado;	
  	
  

ü 	
  El	
  servicio(s)	
  que	
  deba	
  prestarse,	
  los	
  que	
  se	
  determinan	
  con	
  la	
  mayor	
  precisión	
  

posible;	
  	
  

ü 	
  El	
  lugar(s)	
  donde	
  deba	
  prestarse	
  el	
  trabajo;	
  	
  

ü 	
  La	
  duración	
  de	
  la	
  jornada;	
  

ü 	
  La	
  forma	
  y	
  el	
  monto	
  del	
  salario	
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ü Lugar	
  y	
  fecha	
  de	
  pago	
  del	
  salario	
  

	
  

VIIl.	
  Plan	
  de	
  lanzamiento	
  

	
  

Se	
   pretende	
   que	
   el	
   negocio	
   comience	
   sus	
   actividades	
   entre	
   los	
   meses	
   de	
   noviembre-­‐	
  

diciembre	
   todo	
   dependiendo	
   de	
   las	
   necesidades	
   que	
   se	
   enfrenten	
   con	
   respecto	
   al	
  

financiamiento.	
  	
  

De	
   tal	
   manera	
   que	
   al	
   momento	
   que	
   se	
   obtenga	
   los	
   insumos	
   correspondientes	
   para	
  

comenzar	
  a	
  laborar	
  y	
  el	
  local	
  se	
  encuentre	
  en	
  condiciones	
  	
  óptimas,	
  se	
  comenzara	
  con	
  la	
  

etapa	
  publicidad	
  y	
  promoción.	
  	
  	
  

IX.	
  Plan	
  Financiero	
  y	
  evaluación	
  del	
  proyecto	
  
Presupuesto:	
  inversión,	
  capital	
  de	
  trabajo,	
  costos	
  y	
  gastos	
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pRE 

Presupuesto	
  de	
  ingresos 
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Presupuesto	
  de	
  ingreso	
  anual	
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Presupuesto	
  de	
  gasto	
  administrativo	
  anual	
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Presupuesto	
  Costos	
  de	
  operación	
  anual	
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Elaboró: Autorizó: Versión Folio 

Karen Sarai Silva Sifuentes  M.A. Héctor F. Carrasco Rodríguez 01  

	
  
Presupuesto	
  de	
  efectivo	
  mensual	
  primer	
  año	
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Presupuesto	
  de	
  efectivo	
  mensual	
  segundo	
  año	
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Estado	
  de	
  flujo	
  de	
  efectivos	
  anual	
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Estados	
  Financieros	
  Básicos	
  

Estados	
  de	
  resultados	
  mensual	
  año	
  1	
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Estados	
  de	
  resultados	
  mensual	
  año	
  dos	
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Estado	
  de	
  Resultados	
  Anual	
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Balance	
  General	
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Proyecciones	
  financieras	
  y	
  evaluación	
  del	
  proyecto	
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En	
   términos	
  de	
  evaluación	
   financiera,	
   se	
  puede	
  considerar	
  que	
  el	
  proyecto	
  es	
   viable,	
   ya	
  que	
  en	
  
cuanto	
  a	
   liquidez	
   se	
  observa	
  que	
  el	
  primer	
  año	
  será	
  el	
  más	
  difícil,	
  puesto	
  que	
  es	
   cuando	
  se	
  
encuentra	
  invertido	
  la	
  mayor	
  parte	
  en	
  activos	
  fijos,	
  	
  sin	
  embargo,	
  esto	
  no	
  le	
  quita	
  liquidez	
  a	
  la	
  
empresa	
  y	
  mucho	
  menos	
  solvencia.	
  	
  

Con	
   respecto	
   a	
   los	
   rendimientos	
   que	
   otorga	
   la	
   empresa,	
   éstos	
   son	
   favorables	
   tanto	
   en	
  
márgenes	
  de	
  utilidad	
  neta	
  como	
  para	
  la	
  inversión	
  de	
  capitales	
  y	
  de	
  activos,	
  además,	
  se	
  cuenta	
  
con	
  	
  un	
  Valor	
  Presente	
  Neto	
  positivo	
  de	
  $965,	
  577,	
  con	
  un	
  Costo	
  Promedio	
  Ponderado	
  de	
  Capital	
  
del	
  7.37%	
  y	
  una	
  TIR	
  del	
  64.64%,	
  por	
  lo	
  que	
  los	
  rendimientos	
  del	
  proyecto	
  son	
  considerablemente	
  
mayores	
  al	
  Costo	
  de	
  Capital,	
  además	
  es	
  posible	
  recuperar	
  la	
  inversión	
  en	
  un	
  periodo	
  aproximado	
  
de	
  año	
  y	
  medio.	
  

De	
  tal	
  forma,	
  la	
  empresa	
  refleja	
  finanzas	
  sanas	
  e	
  incluso	
  supera	
  el	
  promedio	
  aceptable	
  para	
  un	
  
proyecto	
  de	
  inversión.	
  

X.	
  Plan	
  de	
  inversión	
  y	
  financiamiento	
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El	
  financiamiento	
  se	
  hará	
  a	
  través	
  de	
  capital	
  semilla	
  para	
  las	
  PyMES	
  de	
  la	
  secretaria	
  de	
  economía.	
  
	
  
Del	
  100	
  %	
  de	
  la	
  inversión	
  será	
  necesaria	
  la	
  aportación	
  por	
  parte	
  del	
  productor	
  de	
  del	
  
15%,	
  el	
  costo	
  de	
   la	
  deuda	
  del	
  préstamo	
  ya	
  mencionado	
  es	
  del	
  9%	
  mensual	
  y	
  12%	
  con	
  
incumplimiento	
   de	
   pago,	
   además	
   el	
   préstamo	
  puede	
   ser	
   liquidado	
   en	
   un	
  máximo	
  de	
  
tres	
   años	
   y	
   medio,	
   considerando	
   los	
   seis	
   primeros	
   meses	
   como	
   periodo	
   de	
   gracia,	
  
por	
  lo	
  tanto	
  el	
  monto	
  a	
  financiar	
  por	
  capital	
  semilla	
  es	
  $326,512.00	
  
	
  

XI.	
  	
  Conclusiones	
  

Puntos	
  débiles	
  

• Actualmente	
   no	
   se	
   cuenta	
   con	
   los	
   recursos	
   para	
   adquirir	
   toda	
   la	
  maquinaria	
   	
   para	
   poder	
  

iniciar	
  el	
  negocio	
  

Puntos	
  fuertes	
  

• La	
  ubicación	
  como	
  punto	
  de	
  entrada	
  y	
  salida,	
  de	
  los	
  habitantes	
  de	
  la	
  comunidad	
  	
  

• Cuenta	
  con	
  el	
  local	
  propio	
  para	
  el	
  establecimiento	
  

• Tiene	
  identificado	
  a	
  sus	
  proveedores	
  

• Conoce	
  las	
  expectativas	
  del	
  cliente	
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Amenazas	
  

La	
   ola	
   de	
   violencia	
   a	
   la	
   que	
   se	
   enfrenta	
   el	
   estado	
   de	
   chihuahua	
   y	
   sin	
   duda	
   alguna	
   la	
   situación	
  

económica	
  son	
  factores	
  que	
  	
  representan	
  amenas	
  para	
  el	
  desarrollo	
  del	
  negocio.	
  

Oportunidades	
  

Un	
   factor	
   de	
   gran	
   importancia	
   para	
   el	
   desarrollo	
   del	
   negocio,	
   es	
   el	
   crecimiento	
   constante	
   de	
   la	
  

ciudad	
  hacia	
  el	
  lado	
  donde	
  se	
  pretende	
  establecer	
  dicho	
  negocia,	
  ya	
  que	
  se	
  puede	
  dar	
  servicio	
  tanto	
  

a	
   la	
   comunidad	
   que	
   se	
   integra	
   al	
   nuevo	
   sector	
   como	
   a	
   todos	
   los	
   automovilistas	
   que	
   viajan	
  

constantemente	
  a	
  la	
  sierra	
  y	
  a	
  las	
  comunidades	
  de	
  San	
  francisco	
  del	
  Oro	
  y	
  Santa	
  Bárbara.	
  

Riesgo	
  	
  

Como	
   es	
   bien	
   sabido	
   cualquier	
   inversión	
   representa	
   un	
   riesgo	
   que	
   se	
   debe	
   correr	
   con	
   el	
   fin	
   de	
  

mejorar	
   la	
   situación	
   económica	
   particular	
   y	
   tratar	
   de	
   contribuir	
   aunque	
   sea	
   un	
   poco	
   con	
   el	
  

desarrollo	
  de	
  la	
  localidad.	
  

De	
  cualquier	
  forma,	
  el	
  	
  riesgo	
  más	
  factible	
  	
  que	
  se	
  puede	
  presentar	
  es	
  el	
  no	
  recuperar	
  la	
  inversión	
  

en	
  el	
  tiempo	
  determinado,	
  generando	
  atrasos	
  con	
  las	
  retribuciones	
  económicas	
  del	
  proyecto.	
  	
  

Seguridad	
  

El	
  desponchado	
  cuenta	
  con	
  los	
  conocimientos	
  previos	
  en	
  cuanto	
  a	
  ventas	
  y	
  atención	
  a	
  clientes,	
  	
  ya	
  

que	
   se	
   maneja	
   un	
   negocio	
   dedicado	
   a	
   la	
   comercialización	
   de	
   llantas,	
   de	
   tal	
   manera,	
   que	
   el	
  

propietario	
  cuenta	
  con	
  la	
  facilidad	
  de	
  promocionar	
  su	
  nuevo	
  local,	
  ofreciendo	
  un	
  nuevo	
  servicio,	
  en	
  

el	
  que	
  se	
  pretende	
  acaparar	
  nuevos	
  mercados.	
  	
  

Por	
  otra	
  parten	
   La	
  atractividad	
  del	
  negocio	
   va	
  más	
  allá	
  de	
   sus	
   fortalezas	
   y	
  debilidades,	
   ya	
  que	
  el	
  

análisis	
   financiero	
   muestra	
   una	
   estructura	
   optima	
   con	
   un	
   Valor	
   Presente	
   Neto	
   y	
   una	
   TIR	
  

considerable.	
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  Impacto	
  

El	
  incremento	
  de	
  la	
  competitividad	
  en	
  la	
  ciudad,	
  es	
  decir,	
  	
  el	
  cliente	
  tiene	
  la	
  posibilidad	
  de	
  elegir	
  un	
  

servicio	
  de	
  acuerdo	
  a	
  sus	
  necesidades	
  y	
  la	
  creación	
  de	
  tres	
  empleos	
  a	
  corto	
  plazo	
  en	
  la	
  localidad.	
  	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

	
  


