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Guía del Alumno 
 
 

¿QUÉ ES?   ¿PARA QUÉ ME SIRVE?  ¿CÓMO VOY A 
UTILIZARLA? 

 
OBJETIVO GENERAL DE TU CUADERNO DE TRABAJO: 
 
Servir como herramienta para el desarrollo de tu Perfil Emprendedor; durante el 
curso de las 4 materias que integran el Programa, a lo largo de éstas 
asignaturas desarrollarás las habilidades intelectuales y creativas para generar 
ideas y llevar a cabo el diseño de innovaciones, que te permitan tomar 
decisiones, ser autocrítico y formular un proyecto productivo o social que 
contribuya a integrar tu proyecto de vida mejorando tu desarrollo a nivel 
personal y el de tu comunidad. 
 
A través de prácticas y ejercicios dirigidos iras descubriendo paso a paso tu 
perfil emprendedor. 
  
 
INTRODUCCIÓN 
 
 
El Programa Emprendedor está conformado por 4 materias: 
1. Desarrollo de Habilidades Creativas I (en el 2do semestre) 
2. Desarrollo de Habilidades Creativas II (en el 3er semestre) 
3. Investigación de Mercados (en el 4to semestre) 
4. Proyecto de Empresa (en el 5to semestre) 
 

 
Desarrollo de Habilidades creativas I 
En esta etapa inicia el proceso de formación de emprendedores brindándote a 
través de ejercicios prácticos de reflexión y participación activa, las  
herramientas que estimulen y orienten tu pensamiento creativo y descubras tu 
potencial emprendedor. 
 
 
Desarrollo de Habilidades creativas II 
Innovación tecnológica e inventiva en la generación de ideas: 
Es la segunda etapa se desarrolla tu potencial creativo para la generación de 
ideas que permitan inventar o transformar nuevos productos, que solucionen 
una necesidad de tu comunidad. 
 
Investigación de Mercados 
Una vez reforzado tu pensamiento crítico y contando ya con tu idea 
estructurada, estás a la mitad del camino rumbo a la materialización de tu idea: 
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En esta tercera parte realizaras la investigación de mercados que te permitirá 
obtener y analizar la información sobre tu proyecto productivo o social, para la 
toma de decisiones y establecer los objetivos a corto, mediano y largo plazo 
mediante el trabajo en equipo. 
 
Proyecto de empresa 
En esta materia darás vida a la idea y  los resultados de la investigación de 
mercado,  en la elaboración y desarrollo del plan de negocios,  que implica 
finalizar y operar el diseño  del prototipo o proyecto productivo o social, que fue 
ideado y puesto a consideración de los clientes o sociedad. 
Al final del 5to. Semestre  tendrás la oportunidad de exponer tu proyecto en la 
Expoemprendedor del Plantel, los ganadores pasan a la fase regional y si 
continúan ganando a la fase estatal, nacional e internacional. 

 
 

 
 
 

 

“Para empezar un gran proyecto, 

hace falta valentía. Para terminar un 

gran proyecto, hace falta 

perseverancia”. (Frase Popular) 

 
 

 
 
 
 
 
RECOMENDACIONES PARA LA UTILIZACIÓN DE TU 

GUÍA. 
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1. El presente cuadernillo y el resto de las guías para cada materia, te 

acompañaran a lo largo de tu aprendizaje en el Programa Emprendedor, 
es decir de 2do a 5to semestre, por lo que te recomendamos forrarlo y 
cuidarlo para que se mantenga en óptimas condiciones durante éstos 2 
años. 
 

2. Del mismo modo la importancia de su cuidado radica en que te servirá 
como herramienta de apoyo y recordación a lo largo de estos 4 
semestres, ya que las materias del Programa Emprendedor están 
relacionadas entre sí y el presente cuadernillo te irá acompañando paso 
a paso en el desarrollo de tu perfil emprendedor. 
 

3. Al final de cada unidad encontrarás una hoja de evaluación en donde 
anotarás lo más relevante de cada tema de acuerdo a tu opinión 
personal al mismo tiempo que te servirá de información de apoyo para la 
presentación de tu proyecto, entrega de avances y evidencia de 
calificación. 
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Consideraciones: 
 
El presente material es continuación de la materia de Investigación de 
Mercados por tal motivo, en algunos ejercicios la información te servirá como 
base para resolverlos.  
 
Una vez reforzado tu pensamiento crítico y contando ya con tu idea de negocio  
estructurada, estás a la mitad del camino rumbo a la materialización de tu idea: 
 
En ésta tercera parte realizarás la investigación de mercados que te permitirá 
obtener y analizar la información sobre tu proyecto productivo o social, para la 
toma de decisiones y establecer los objetivos a corto, mediano y largo plazo 
mediante el trabajo en equipo. 
 
El programa está constituido por las siguientes unidades:  
I. Qué es el Plan de Negocios?  
II. Revisión de proyectos  
III. Desarrollo del prototipo o idea de negocio  
IV. Integración del plan de Negocios.  
 
 
Objetivo terminal de la materia: 

 
 Formular por escrito un proyecto empresa, de un producto o servicio 

factible a desarrollar en la comunidad.  
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

PROYECTO DE EMPRESA 
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Guía de Prácticas Unidad I 

UNIDAD I ¿QUÉ ES EL PLAN DE NEGOCIOS? 
 
OBJETIVOS PARTICULARES:  
• Conocer que es un Plan de Negocios y su utilidad. 
• Identificar la diferencia entre Plan de Negocios y resumen ejecutivo. 
 
 

1. ¿Qué es el Plan de Negocios? 
2. Utilidad del Plan de Negocios  
3. Qué es el Resumen Ejecutivo 
4. Utilidad del Resumen Ejecutivo 
5.  Qué es una microempresa? 
     5.1 Habilidades empresariales. 

 
 

 
UNIDAD I   
 

1. ¿QUÉ ES EL PLAN DE NEGOCIOS? 
El Plan de Negocios, es un documento que especifica, en lengua escrita, un negocio que se 

pretende iniciar o que ya se ha iniciado. En él se expone el propósito general de una empresa, y 
los estudios de mercado y se evalúa su viabilidad técnica, financiera y social. 

 
Generalmente es formulado por empresarios, directivos, o por un emprendedor con la 

intención de iniciar un negocio.  

 
Este plan reúne la información verbal y gráfica de lo que el negocio es o tendrá que ser, 

también se considera la síntesis de cómo el dueño de un negocio, administrador, o 
emprendedor, intentará organizar una labor empresarial e implementar las actividades 

necesarias y suficientes para que tenga éxito. El plan es una explicación escrita del modelo de 

negocio a ser puesto en marcha. 

 
 

 

2. UTILIDAD DEL PLAN DE NEGOCIOS  

El Plan de Negocio es un documento estratégico con dos funciones fundamentales:  
1. Determinar la viabilidad económico- financiera del proyecto de empresa.  

2. Va a suponer la primera imagen de la empresa ante terceras personas. 
 

Las principales aplicaciones que presenta un Plan de Negocios son las siguientes: 

• Constituye una herramienta de gran utilidad para el propio equipo de emprendedores ya 
que permite detectar errores y planificar adecuadamente la puesta en marcha del negocio con 

anterioridad al comienzo de la inversión. 
• Facilita la obtención de financiamiento, ya que contiene la previsión de estados económicos y 

financieros del negocio e informa adecuadamente sobre su viabilidad y solvencia. 

• Puede facilitar la negociación con proveedores. 
• Captación de nuevos socios o colaboradores. 

 

 
3. QUÉ ES EL RESUMEN EJECUTIVO 
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Es la introducción al proyecto, pero debe ser lo suficientemente amplio para sostenerse y 
explicarse por sí mismo, en muchas ocasiones, ésta es la única sección del Plan de Negocios 

que una persona que desea saber sobre el negocio lee, por tal razón, debe ofrecer un 

panorama general del plan en su conjunto y debería enfocarse en captar el interés de quien lo 
lee. Debe ser breve (Max. 5 páginas). 

 
El Resumen Ejecutivo, como su nombre lo indica, es un panorama general del proyecto de 

empresa y sirve para que a primera vista uno pueda saber de qué se trata el negocio.  

 
 

4. UTILIDAD DEL RESUMEN EJECUTIVO 
El resumen ejecutivo es un breve análisis de los aspectos más importantes del proyecto, y es lo 

primero o a veces lo único que lee el receptor del proyecto, por lo tanto en pocas palabras se 

debe describir el producto o servicio, el mercado, la empresa, los factores de éxito del proyecto, 
los resultados esperados, las necesidades de financiamiento y las conclusiones generales. 

 
Con este resumen, lo que se busca es que capte por sí mismo la atención del lector y motivarlo 

a aprender más acerca del proyecto. Por lo tanto debe estar bien redactado y presentado para 
que facilite la comprensión de la información que el plan contiene. 

 

Un punto importante a considerar es que el resumen ejecutivo es uno de los requisitos 
indispensables  para participar en la Expo Emprendedor en sus diferentes etapas, logrando 

con ello que un gran número de personas conozcan el proyecto. 
 

 

5. ¿QUÉ ES UNA MICROEMPRESA? 
Una microempresa es una empresa de tamaño pequeño. Su definición  varía de acuerdo a cada 

país, aunque, en general puede decirse que una microempresa cuenta con un máximo de 10 
empleados y una facturación acotada. Por otra parte el dueño de la microempresa suele 

trabajar en la misma. La creación de una microempresa puede ser el primer paso de un 
emprendedor a la hora de organizar un proyecto y llevarlo adelante. Al formalizar su actividad 

a través de una empresa, el emprendedor cuenta con la posibilidad de acceder al crédito, 

contar con aportes jubilatorios y disponer de una obra social, por ejemplo.  
 

La microempresa puede enmarcarse dentro de las pequeñas y medianas empresas (Pymes). Se 
trata de compañías que no tienen una incidencia significativa en el mercado (no vende en 

grandes volúmenes) y cuyas actividades no requieren de grandes sumas de capital.  

Una característica es que éste tipo de empresas tiene gran importancia en la vida económica de 
un país, en especial para los sectores más vulnerables desde el punto de vista económico, esto 

ocurre ya que una empresa puede ser una salida laboral para un desempleado o un ama de 
casa.  

 

Con el tiempo una microempresa exitosa puede convertirse en una Pyme de mayor 
envergadura. 

 
 

 5.1 HABILIDADES EMPRESARIALES. 

 
Investigaciones realizadas por David Mc Clealland, de la Universidad de Harvard, a una gran 

muestra de ejecutivos, profesionales y empresarios exitosos de distintos países, así como de 
diferentes niveles socioeconómicos, de educación y tipo de empresa, permitieron identificar 

patrones comunes de comportamiento en dichas personas, a pesar de las diferencias en las 

variables aisladas. Esto permite asegurar que esos patrones son permanentes, globales y 
característicos de esas personas. 
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Derivado específicamente de las investigaciones antes citadas, se ha logrado demostrar 
empíricamente que existen 10 características que se han denominado “Habilidades 

Empresariales”, que no nacen de un trasfondo teórico, sino que responden a comportamientos, 

cuya vinculación al éxito empresarial ha sido comprobada. 

 
Las 10 Habilidades Empresariales son: 

• Búsqueda de Oportunidades e Iniciativa 
• Persistencia 

• Cumplimiento 
• Exigir Eficiencia y Calidad 

• Correr riesgos calculados 

• Fijar Metas 
• Búsqueda de Información 

• Planificación Sistemática y Seguimiento 
• Persuasión y Redes de Apoyo 

• Autoconfianza e Independencia 

 
Cada una de las habilidades se manifiestan en conductas que tienen los empresarios que logran 

el éxito. Esto significa que los empresarios hacen cosas y “traducen” las habilidades que poseen 

en acciones concretas que impactan en su empresa. PRÁCTICA: Proyecto de Empresa: 
Unidad I. Tema 5.  Actividad 1 
 

 
Proyecto de Empresa: Unidad I. Tema 5.  Actividad 1 

 

Objetivo:      El alumno identificará sus fortalezas y debilidades como 
empresario. 

 
Recursos Materiales: copias del Cuestionario de Habilidades Empresariales, 
lápices. Anexo 1: Cuestionario de Habilidades Empresariales 

 

Tiempo: 100 minutos. 

 

DESARROLLO:    
 

 Escuchar las indicaciones del docente para llevar a cabo la actividad. 
 

 Contestar de manera individual el Cuestionario de Habilidades 
Empresariales. 

 

CIERRE 
 
El docente interpretara los resultados obtenidos por los alumnos y hará la 
presentación de los criterios (ANEXO1 Y 1ª de la guía docente)  para 
comentar con el grupo. 
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Guía de Prácticas Unidad II 

 
 
UNIDAD II. REVISIÓN DE PROYECTOS  
 
OBJETIVOS PARTICULARES:  
 
• El alumno conocerá y comprenderá las bases de participación para el 
concurso expoemprendedor y en base a ello generar su plan de trabajo. 
• El alumno identificará a que categoría y área pertenece su proyecto de 
acuerdo a las bases de participación. 
 
 

1. Resultados de la investigación de mercados.  
1.1 Retomar lo realizado en la materia de Investigación de Mercados. 

 
2. Análisis de la convocatoria expo emprendedor 

2.1 Ubicación de proyectos en  el área. 
2.2 Ubicación de proyectos en categoría.  
 

 

 
 
UNIDAD II. REVISIÓN DE PROYECTOS  
 
1. Resultados de la Investigación de Mercados.  

1.1 retomar lo realizado en la materia de Investigación de Mercados. 
 

A partir de ésta unidad se comenzará a integrar el Plan de Negocios, a lo largo de las unidades 

siguientes se continuará desarrollando y complementando las secciones del Plan de Negocios 
hasta llevarlo a su término en la Unidad IV.  PRACTICA: Proyecto de Empresa: Unidad II. 

Tema 1.  Actividad 1 
 

 

 
2. Análisis de la convocatoria Expo emprendedor 

 Previa a la ubicación de área y categoría es importante analizar la convocatoria de 
 participación a la Expoemprendedor para  mayor comprensión de la unidad. 

 
 

2.1 Ubicación de proyectos en  el área. 

 
 Los proyectos generados deberán estar encaminados a resolver algún problema 

práctico, reuniendo cualquiera de las siguientes características: investigación, impacto 

social, innovación y divulgación y ubicar su clasificación en las siguientes áreas. 
 Ciencias Exactas y Naturales: Química General, Química Orgánica, Química Inorgánica, 

Curtiduría, Física General, Física del Estado Sólido, Magnetismo, Electromagnetismo, 

Termodinámica, Mecánica Cuántica, Física Nuclear, Matemáticas, Estadística, 
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Probabilidad, Análisis Numérico, Cálculo, Biología General, Botánica, Zoología, 
Microbiología, Entomología, etc. 

 Ciencias Médicas: Cardiología, Nutrición, Medicina Homeopática, Medicina Alternativa, 

Patología, Farmacología, Oftalmología, Pediatría, Dermatología, Problemas Endémicos, 

Toxicología, Parasitología, Hematología, Sanidad, Anatomía, Fisiología, Psicología, 
Gericultura y Puericultura, etc. 

 Ciencias Sociales y Humanidades: Economía, Administración, Bibliotecología, 

Mercadotecnia, Contabilidad, Filosofía, Historia, Metodología de la Investigación, 
Geografía, Sociología, etc. 

 Ciencias de la Ingeniería: Ingeniería Aeronáutica, Textil Geofísica, Metalúrgica, Química, 

Civil, Mecánica, Eléctrica, Electrónica, Telecomunicaciones, Industrial, Robótica, Control 
y Automatización, Computación, etc. 

 Tecnologías y Ciencias Agropecuarias y Alimentos: Alimentos, Agronomía, Irrigación, 

Parasitología, Agrícola, Suelos, Fitotecnia, Zootecnia, etc. 

 Enseñanza y Divulgación de la Ciencia: Radio, Televisión, Procesos de Enseñanza – 

Aprendizaje de las ciencias, Problemas que influyen en el Ámbito o Rendimiento 
Escolar, etc. 

 Tecnologías y Ciencias del Medio Ambiente: Ecología, Contaminación del Agua, Aire, 

Suelos, Desarrollo Sustentable, Sistemas de Captación de Agua de Lluvia, Tratamiento 
de Aguas Residuales, Reciclado de Basura, etc. 

 Tecnologías y Ciencias de Materiales: Diseño de Materiales, Procesos de Fabricación, 

Pruebas de Materiales, Síntesis de Materiales, Materiales Nano estructurados, 

Polímeros, etc. 
 Interdisciplinarias: Son aquellas que involucran a más de un área del conocimiento 

como Ingeniería Biomédica, Biofísica, Bioelectrónica, Biomecánica, Biotecnología, 

Biónica, Diseño de Software Educativo, Prototipos Educativos, Matemáticas Educativas, 
Telemática, Mecatrónica, Tecnología de la Información, etc. 

 La tecnología en la educación: impacta a todas las asignaturas, áreas de formación que 

contribuyen al desarrollo integral de los alumnos, mediante los medios didácticos que 
permiten facilitar el desarrollo del proceso educativo en las aulas, laboratorios y talleres 

de los  centros educativos. 

 
 

 
2.2 Ubicación de proyectos en categoría. 

 

 PROTOTIPOS DIDÁCTICOS: Trabajos con características didácticas que están 
orientados a la práctica del aprendizaje en aulas, talleres, laboratorios, así como en la 

industria. Los prototipos didácticos tienen el objetivo de facilitar la elaboración de 
prototipos didácticos o software educativo, para ello esta especificación contiene una 

serie de criterios que deberán considerarse para su desarrollo. Asimismo, contiene los 
documentos que deberán elaborarse para fundamentarlos. 

 

 
  

 
Características: 

 Se denomina prototipo didáctico a un equipo o software educativo que representa una 

idea; fundamentada en la necesidad de facilitar el proceso de enseñanza-aprendizaje. 

 Es importante señalar, que un prototipo didáctico, no es un equipo o herramienta que 

se utilice para agilizar o facilitar un proceso de producción. 
 Tampoco es un producto que se obtiene como resultado del aprendizaje del contenido 

de un curso y se presente como un equipo demostrativo. 

 Un software educativo, es un programa de cómputo, creado con la finalidad específica 

de ser utilizado como medio didáctico, es decir, para facilitar el proceso de enseñanza-
aprendizaje, utilizando como herramienta una computadora personal. 
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 Será requisito indispensable para participar en la Expoemprendedor, el manual de 

 operación y mantenimiento así como el manual de prácticas (tres prácticas). 

 
 

 PROTOTIPOS TECNOLÓGICOS: Se incluyen las innovaciones y creaciones de 
equipo, maquinaria y herramienta que respondan a las demandas específicas de 

aplicación en el desarrollo local o nacional. 
 

 Será requisito indispensable para participar en la Expoemprendedor, el manual de 

 instalación, operación y mantenimiento.  
 

 PROTOTIPOS DE INVESTIGACIÓN TECNOLÓGICA: Tiene por objetivo el proponer 
en base a un estudio basado en el método científico, en cualquier área del 

conocimiento, la respuesta a un problema social que mejore la calidad de vida de un 

sector en particular. 
 

 DESARROLLO DE SOFTWARE: Se presentan trabajos enfocados a resolver 
exigencias en procesos administrativos, económicos, productivos, didácticos, de 

entrenamiento y capacitación, se tomará en cuenta  el uso de lenguajes de programas 

o aplicaciones de propósito general y usando como herramienta una computadora 
personal. Para participar en la Expoemprendedor deberá tener documentado el 

software como requisito indispensable. 
 

 MEDIO AMBIENTE: Tiene por objetivo el proponer en base a un estudio 
metodológico la respuesta a un problema social que mejore la calidad de vida de un 

sector en particular, los alumnos constituyen un apoyo importante para nuestra política 

de desarrollo humano, pues reafirman su vocación profesional y su responsabilidad 
social, además de desarrollar y fortalecer un compromiso solidario con el medio 

ambiente y los recursos naturales de México y el mundo.  
 Podrán participar en la Expoemprendedor los proyectos generados del Programa 

 Emprendedor así como también los proyectos generados del PEDS (Programa Educativo 

 para el Desarrollo Sustentable). 
 

 PROYECTOS GENERALES: El Programa Emprendedor no limita la creatividad de los 
jóvenes que por las características de su proyecto no tendrían participación en el 

Concurso de Creatividad Nacional, pues contempla el reconocimiento dentro de una 
categoría general. PRÁCTICA: Proyecto de Empresa: Unidad II. Tema 2.  

Actividad 2 
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Proyecto de Empresa: Unidad II. Tema 1.  Actividad 1 

 
 

Objetivo: Integrar al Plan de Negocios los resultados obtenidos en la 
Investigación de Mercados 

 

Recursos Materiales: Informe final de Investigación de Mercados. Elaborado 
en la materia de 4to Semestre.  
 
Trabajar en equipos de proyecto. 
        

 

Tiempo: 50 minutos  

 

Desarrollo:  

• Para estar en posibilidad de realizar la práctica es indispensable 
contar con el informe de la Investigación de Mercados elaborado 
en dicha materia. 

• De acuerdo a los resultados del análisis, completar las cédulas  
siguientes con la ayuda de tu docente: 
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OPORTUNIDAD DE NEGOCIOS (CLASIFICACIÓN. HOJA UNO) 
 
 

 

CEDULA NO. 10 
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ANÁLISIS DEL MERCADO POTENCIAL 

 

CEDULA NO. 11 
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Proyecto de Empresa: Unidad II. Tema 2.  Actividad 2 

 
Objetivo: Integrar al Plan de Negocios los resultados obtenidos en la 

Investigación de Mercados. 

 
 

Recursos Materiales: Bitácora del proyecto, Investigación de Mercados y 
cualquier material desarrollado para documentar el proyecto. 
        

 

Tiempo: 30 minutos  

 

Desarrollo:  

• De acuerdo a la estructura del proyecto, por equipos de trabajo 
definir área y categoría a la que pertenece. 

• Fundamentar la decisión. 
• Presentar al maestro para validación. 
• Anotar la clasificación del proyecto en la bitácora, así como los 

argumentos para clasificación planteados. 
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Guía de Prácticas Unidad III 

 
 
UNIDAD III. DESARROLLO DEL PROTOTIPO O IDEA DE NEGOCIO  
 
OBJETIVOS PARTICULARES 

 Analizar la información obtenida y tomar las decisiones sobre la 
viabilidad del producto. 

 Sintetizar los resultados y las experiencias obtenidas en el desarrollo de 
un producto o servicio. 

 Decidir los aspectos importantes para el desarrollo de su proyecto de 
empresa. Elaborar el prototipo del proyecto. 

 
 
1. Seguimiento a la bitácora iniciada en DHCII.  

1.1. Seguimiento de asesorías. 
 
 
2. Experimentar e integrar información para diseño del prototipo o idea de 

negocio.  
2.1. Elaboración y presentación del prototipo o idea de negocio. 
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ANTECEDENTE: 
 
Idea de Negocio 

Todo proyecto de empresa parte de una idea y necesita de una persona emprendedora para 
llevarse a cabo. Se puede decir que la idea y el emprendedor son los dos pilares básicos que 

sustentan una empresa.  
 

¿Qué es una idea? La definición estricta de idea recogida en el diccionario dice: "Adjetivo que se 

aplica a lo que existe sólo en pensamiento, abstracto, infinito, eterno". Tener una idea es muy 
fácil, depende sólo de nuestra imaginación, y seguramente, se nos ocurren docenas de ideas 

cada día. Sin embargo, tener una idea de negocio (una "buena" idea), una idea válida para 
crear una empresa que produzca beneficios, no suele ser tan fácil. Previamente hay que 

estudiar, analizar y contrastar diversos factores hasta encontrar una idea válida para crear una 

empresa. Se trata de ir "puliendo" la idea en bruto que tenemos en la cabeza hasta darle la 
forma adecuada de una idea de negocios. En el proceso, seguramente descartaremos algunas 

ocurrencias, pero con dicho ejercicio no sólo aprenderemos a concretar nuestro negocio, 
aprenderemos también a detectar con mayor celeridad nuevas ideas de negocios.  

 
Los productos y servicios que hacen confortable nuestra vida moderna han sido ideados por 

alguien que creó una empresa para venderlos (aunque muchas veces el que creó la empresa no 

fue el que tuvo la idea).  
 

 
IDEAS QUE SE CONVIRTIERON EN EMPRESAS  

John Pemberton en 1886 quería crear un medicamento contra el cansancio, cuentan que por 

equivocación le puso agua carbonatada y el resultado fue el más famoso de los refrescos. La 
hoy empresa multinacional Coca-Cola se fundó a partir de una idea y de una equivocación, y 

seguramente, de muchos factores más. En este caso la experiencia de John Pemberton parece 
un factor relevante (era farmacéutico y había fabricado otros jarabes previamente). A veces las 

ideas de negocios surgen espontáneamente. Un marinero (Hanson Gregory) comía un pastelito 
frito, se desató una tormenta y para dejar sus manos libres clavó el pastelito en el timón. Así 

contado parece que Hanson inventó el agujero del Doughnut casi sin darse cuenta. Sin 

embargo, hay que agregar otros elementos: a Hanson NO le gustaban los centros de los 
pastelitos fritos porque quedaban casi siempre crudos, al ver que se podía eliminar el centro se 

le ocurrió que podía hacer pastelitos CON un agujero al medio y vendérselo a otros que como a 
él no les gustaran las partes crudas de los pastelitos. Una madre "inventó" la Barbie cuando vio 

a su hija Bárbara recortar vestidos de papel para vestir a sus muñequitas, claro que el hecho de 

que la madre fuera la vicepresidenta de Mattel, facilitó mucho las cosas.  
 

Podríamos seguir así un buen rato, la aspirina, el WWW, las lentillas, el parquímetro, el 
microondas, etc. fueron todas buenas ideas que dieron lugar a empresas rentables.  

 

Todos los inventos que provienen de las Tecnologías de la Información y las Comunicaciones 
(TICs) también son ejemplos de empresas rentables que surgieron de una idea: walkman, 

móviles, videojuegos, etc. Si las analizamos una a una veremos que siempre hay varios 
elementos que se conjugan en el éxito de una idea. Así encontramos: el elemento de invento 

(idea de producto o servicio); otro elemento es el análisis del entorno en donde se desarrolló el 
invento; otro más es la búsqueda del canal de comercialización más apropiado; la forma que 

adopte la empresa también es un factor importante, es decir, que la idea (aunque sea una muy 

buena idea) es sólo uno de los factores necesarios para emprender un negocio.  

 
 
 

1. Seguimiento a la bitácora iniciada en DHCII.  

1.1. Seguimiento de asesorías. 
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La bitácora elaborada en DHCII deberá ser continuada integrando ahora el desarrollo de los 
elementos del plan de negocios y elaboración del prototipo que a partir de aquí se empieza a  
retomar. Recordemos los aspectos importantes al elaborar la bitácora:  
 

 
Bitácora: Una de las características del desarrollo de proyectos  (cualquiera que éste sea) es la 
posibilidad de repetición del trabajo realizado. De esta manera, cualquier persona en el mundo 

está en la posibilidad de confirmar los hallazgos anunciados y, finalmente, contribuir al 
incremento del conocimiento. 

 
Las notas deben tomarse inmediatamente para no dejar nada a la memoria (que puede fallar) 

en un cuaderno, libro o libreta seleccionada exclusivamente para este fin.  

 
Cuaderno de notas: La bitácora es el diario de trabajo y debe llevarse consigo al lugar de 

labores. Por lo tanto, es de suponer que se le dará un uso constante y, tal vez, agitado y rudo.  
 

Lo más común es emplear una libreta de pasta dura cosida como las usadas para la 

contabilidad. Por otra parte, hay quienes utilizan cuadernos de pasta blanda de argollas, espiral 
o engrapado, pero el inconveniente es que las hojas se desprenden fácilmente y esto puede ser 

de consecuencias negativas para el trabajo, ya que se está expuesto al extravío de notas que 
pueden ser importantes.  

 

 
Registro de notas: Al mismo tiempo que se elige el material para la bitácora, debe 

seleccionarse el instrumento para la escritura de las notas de trabajo.  
 

Cuando se está escribiendo con lápiz existe la tentación de borrar lo que se considere inútil, 
inapropiado o equivocado. En cambio, cuando se escribe con tinta no existe esta posibilidad; lo 

más que se puede hacer es tachar lo escrito. De cualquier modo, en el caso de una bitácora no 

importa con qué instrumento se esté escribiendo. La siguiente regla lo explica: jamás se borra 
o se tacha completamente. Cuando se considere necesario, sólo se traza una línea sobre el 

escrito deseado; uno nunca sabe si la idea indeseada podrá ser útil o correcta en un momento 
posterior.  

 

 
La redacción de las notas: Una vez seleccionados la bitácora y el instrumento de escritura, 

se puede comenzar a realizar el trabajo relacionado con el laboratorio o el campo: ¡A escribir! 
Pero ¿cómo hacerlo?  

En cualquier actividad científica o técnica, el registro de las notas del trabajo sobre la bitácora 
debe ser claro, exacto y preciso. Además, a diferencia del estilo literario clásico libre, es 

deseable que el lenguaje usado en la bitácora sea ahorrativo, cauto sin la mayor complicación 

que la necesaria. Aunque se debe evitar la metáfora, suele ser necesario el uso de la analogía o 
la homología. Por otra parte, si bien debe ser ahorrativo no use abreviaturas, sobre todo si son 

personales, ya que su significado suele olvidarse con el tiempo. Algo más que debe evitarse 
como a la peste negra, aunque no directamente relacionado con el estilo, son las anotaciones 

en papeles u hojas sueltas.  

Siguiendo con el estilo, dado que el objetivo de la bitácora es registrar toda la información 
relacionada con el trabajo para ser utilizada en la elaboración y comunicación de los reportes 

técnicos, debe buscarse ante todo la claridad. En este sentido, no debe escatimarse en la 
repetición de frases o palabras, cuidando siempre la brevedad y precisión.  

 

Una característica común de la redacción técnica y científica, que también la distingue de otros 
estilos literarios, es la forma impersonal de expresión utilizada. Es muy poco común, salvo en 

los casos de narraciones de tipo histórico o autobiografías, que los científicos o técnicos 
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escriban en forma personal: descubrí el principio de. . . En lugar de ello, suelen decir: se 
descubrió el principio de…  
 
Otra propiedad de la redacción de un escrito técnico es el manejo de los tiempos. Si se está 
proponiendo un procedimiento o protocolo de trabajo, se debe redactar en futuro. Pero una vez 

que se está desarrollando dicho procedimiento y se están observando los resultados o es 
necesario realizar modificaciones al proyecto original, se debe expresar en tiempo pasado, ya 

que se trata de lo que se hizo o se llevó a cabo.  

 

 
La organización de la bitácora  
Ya que se trata de una herramienta del trabajo científico o técnico, al elaborar la bitácora se 

debe seguir la misma disciplina y rigor que requiere el “método científico” en el orden, 

organización y planeación.  
 

Lo primero a escribir en una bitácora de trabajo, son los datos de identificación de la misma. Ya 
sea en la cubierta o en la primera página, debe plasmarse claramente el nombre del propietario 

de la bitácora, la disciplina, tema o materia para la que se ha designado, así como la 

información sobre la adscripción –nombre del laboratorio o lugar de trabajo, domicilio y teléfono 
institucionales y/o particulares. Esto último es fundamental para evitar el riesgo de pérdida o 

extravío.  

 
En la bitácora, cada página que se usa debe ser numerada en secuencia, iniciando con la 

primera del cuaderno. Una vez numerada, cada página inicia con la fecha. Esto permite una 
rápida identificación del contenido por parte del autor y usuario de la bitácora. Ya que se ha 

numerado y fechado la página, se puede proceder a verter uno de los contenidos más 
relevantes del cuaderno de laboratorio: el protocolo de trabajo. 

 

Reporte de asesoría técnica 
Se debe generar un reporte de asesoría técnica por parte del (los) docente (s) 
asesores del proyecto. La bitácora se debe complementar con el formato de asesorías donde 

se lleva el estatus de seguimiento al desarrollo del proyecto y Plan de Negocios. PRÁCTICA: 
Proyecto de Empresa: Unidad III. Tema 1.  Actividad 1, además de la 

práctica sugerida se propone utilizar  el formato adjunto a continuación para asesoría docente: 

 
 

2. Experimentar e integrar información para diseño del prototipo o idea de 
 negocio.  

Es importante tener a la mano la evaluación al diseño que previamente se vio al final de la 
materia de DHCII y retomar la teoría vista en la materia principalmente para el desarrollo de los 
puntos que se exponen a continuación: 

 
El diseño es el medio a través del cual los objetos se hacen concretos y útiles al hombre, al 

utilizar para diseñar los conocimientos y habilidades que han sido descubiertos por la ciencia y 
la tecnología. 

 

Por lo tanto,  podemos definir al diseño como: 
  “Diseño es la actividad que permite definir la forma, exterior e interior de los objetos que se 

producen  para satisfacer las necesidades de los humanos, sean estar concretas o abstractas”. 
 

Los objetos que se diseñan son las herramientas para complementar la fragilidad del ser 

humano, pues desde tiempos remotos el hombre ha diseñado; utensilios, indumentaria, armas, 
muebles, etc., todo lo que le permita enfrentar el largo proceso de adaptación y selección de 

los sujetos, por lo cual ha podido sobrevivir y evolucionar. Algunos objetos han sido diseñados  



Proyecto de Empresa 

Guía del Alumno 

 
 

Programa Emprendedor 20 

 

tan acertadamente que se han mantenido por siglos casi sin cambios por ejemplo, el hacha, la 
flecha, etc. 

 

Al diseñar de manera creativa, el humano hace uso de las capacidades reflexivas para colectar 
información, valorarla y guardarla e incluso para desechar o aceptar las ideas de la 

investigación, esta forma de hacer creativo se desarrolla tanto en el nivel de la inspiración como 
en el de la reflexión, con el único fin de ser y vivir mejor. 

 
 

 

2.1. Elaboración y presentación del prototipo o idea de negocio. 
 

CONSTRUCCION DEL PROTOTIPO 
La construcción del prototipo puede tener varias formas diferentes. Primero, se pueden fabricar 

a mano varios prototipos que se parezcan al producto final. Por ejemplo, en la industria 

automotriz es normal hacer modelos de arcilla de los automóviles nuevos. 
 

En la industria de servicios un prototipo podría ser un solo punto en donde se pueda probar el 
concepto de servicio en su uso real. Se puede modificar del servicio, si es necesario, para 

satisfacer mejor las necesidades del entorno. Una vez que se ha probado el prototipo con éxito, 

se puede terminar el diseño definitivo y dar el servicio en franquicia y desarrollarlo a gran 
escala. 

 
 

PRUEBAS 
Las pruebas en los prototipos buscan verificar el desempeño técnico y comercial. Una manera 

de apreciar el desempeño comercial es construir suficientes prototipos como para apoyar una 

prueba de mercado para el nuevo producto 
También se prueba el desempeño Técnico del producto en los prototipos. Por ejemplo, todas 

las aeronaves militares nuevas se prueban mediante el uso de prototipos. Se pueden construir 
hasta seis aeronaves prototipo y se les prueba de manera extensa antes de que la 

administración apruebe el diseño definitivo del producto. Los cambios de ingeniería que se 

inician como resultado de las pruebas en los prototipos incorporan entonces al paquete de 
diseño final. 

 
 

DISEÑO DEFINITIVO DEL PRODUCTO 
Durante la fase de diseño definitivo, se desarrollan dibujos y especificaciones para la idea 

seleccionada. Como resultado de las pruebas en los prototipos se pueden incorporar ciertos 

cambios al diseño definitivo. Cuando se hacen cambios, el producto puede someterse a pruebas 
adicionales para asegurar el desempeño del producto final. La atención se enfoca entonces en 

la terminación de las especificaciones de diseño para que se pueda proceder con la producción. 
Sin embargo, la investigación y desarrollo no solo debe desarrollar especificaciones de diseño 

para operaciones. Debe desarrollarse un paquete de información para asegurar la factibilidad de 

producir el producto. Este paquete de información debe contener detalles relacionados con la 
tecnología de proceso, datos de control de calidad, procedimientos de prueba del rendimiento 

del producto y otras cuestiones parecidas. PRÁCTICA: Proyecto de Empresa: Unidad 
III. Tema 2.  Actividad 2 

 

 
 
 
 
 
 
 



Proyecto de Empresa 

Guía del Alumno 

 
 

Programa Emprendedor 21 

 

 

Proyecto de Empresa: Unidad III. Tema 1.  Actividad 1 

 
 

Objetivo: Dar seguimiento a la bitácora del Proyecto generado en la 
Materia DHCII. 

 

Recursos Materiales: Bitácora iniciada en DHCII, Leer previamente el tema 
“Plan de Negocios” y  “¿Cómo elaborar la Bitácora?”, los cuales se incluyen en 
éste cuadernillo. 
        

 

Tiempo: 30 minutos  

 

Desarrollo:  

 Por equipos de máximo 4 alumnos (Tal como se conformó en 
DHCII. 

• Presentar el cuaderno al docente para validación 
• La bitácora de trabajo continúa con ésta actividad y se integrara 

con todas las observaciones,  avances, descubrimientos y 
conclusiones que se generen durante el desarrollo de su Plan de 
Negocios y Resumen ejecutivo. Estará completa hasta el día en 
que se presenta el proyecto en la Expo emprendedor y se dará 
continuidad  en las siguientes etapas: Regional, Estatal, Nacional, 
Internacional, registro en incubadora, registro de marca o 
patente, apertura del negocio, etc. 

• Como inicio de la materia se debe elaborar un plan de trabajo en 
el que se plasmarán las actividades, fechas y revisiones para el 
desarrollo del proyecto, así como el número de revisiones y las 
fechas en que se llevarán a cabo las asesorías técnicas. 
 

El asesor técnico integrará en su reporte la revisión de la práctica 
y firmara el formato que se adjunta a ésta práctica  
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EVIDENCIAS PLAN DE NEGOCIOS 
FORMATO ASESORIA DE PROYECTO 

 
PROGRAMA EMPRENDEDOR 

 

Materia:________________  
Nombre del Maestro titular: ____________________ 
 
 

 
Fecha de avance: __________________ Horario de Asesoría: ______________ 
 
Lugar en donde se desarrolla la asesoría: ______________________________ 
 

 
Hora de 
Inicio y 
Termino 

de 
Asesoría 

 
Tema 

Asesorado 

 
Actividades 
Realizadas 

 
 
Compromisos 

 
Nombre y Firma 
de los Alumnos 

Asesorados  

 
               / 

    

 
               / 

    

 
               / 

    

 
               / 

    

 
               / 

    

 
               / 

    

 
Observaciones Generales de Asesoría: 

 
 
 

 
 

 

Nombre y Firma del Asesor Técnico del Proyecto: 
 
____________________________________ 
Vo. Bo. Comité Programa Emprendedor 
 
 
_____________________________________ 
Coordinador de Vinculación 
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Proyecto de Empresa: Unidad III. Tema 2.  Actividad 2 

 

Objetivo: Dar inicio a la redacción del Plan de Negocios del Proyecto 
generado en la Materia DHCII. 

 

Recursos Materiales: El docente elegirá y presentará a la clase un producto 
terminado.  

 

Tiempo: 50 minutos  

 

Desarrollo:  

• El docente pide a los alumnos de manera grupal desglosar paso 
por paso el proceso de elaboración del producto y anota la lista 
en el pizarrón en orden cronológico 

• Diseño 
• Materiales que se requieren 
• Mobiliario y equipo necesario 
• Personas que se requieren para elaborarlo 
• Proceso de elaboración 
• Etiquetado y envasado 

*** En cada paso debes  establecer tiempos y costos 
 

Actividad 2: Aplicar el mismo procedimiento para planificar la 

construcción del logotipo de tu proyecto, basándote en la 
evaluación, recomendaciones y mejoras que resultaron derivadas 
de la Investigación de Mercados. 

 Presentar tu prototipo para validación del docente. 
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Guía de Prácticas Unidad IV 

 
 
IV. INTEGRACIÓN DEL PLAN DE NEGOCIOS 
 

OBJETIVOS PARTICULARES 

 Desarrollar el plan de negocios del proyecto de empresa. 
 Presentación  final del producto o servicio. 
 Exposición  del proyecto final  en la Expoemprendedor  

 
 

1. DEFINICIÓN DEL PRODUCTO 
1.1 Carátula 
1.2 Resumen del proyecto  
1.3 Objetivos del proyecto 
1.4 Planteamiento del problema 
1.5 Descripción y aplicación 
1.6 Necesidades a cubrir 
1.7 Resultados de la Investigación de Mercados. 

 
 

2. PLAN DE OPERACIONES 
2.1 Programa de trabajo 
2.2 Proceso de elaboración 
2.3 Diagrama de Flujo 
2.4 Política Comercial 
2.5 Localización de la empresa  
2.6 Ciclo temporal del producto 
2.7 Necesidades de recursos materiales y humanos 
2.8 Determinación de las existencias: Aprovisionamiento y almacenamiento 
2.9 Inversiones en activo fijo. 

 
 

3. ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA DE LA ORGANIZACIÓN 
3.1 Sueldos y salarios 
3.2 Manual de Funciones y responsabilidades de cada puesto 

 
 

4. DEFINICIÓN DE LA EMPRESA 
4.1 Nombre de la empresa 
4.2 Clasificación 
4.3 Giro de la empresa 
4.4 Localización 
4.5 Misión 
4.6 Visión 
4.7 Valores 
4.8 Objetivos 
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5. MERCADOTECNIA 
5.1 Análisis de la competencia. 
5.2 Productos sustitutos 
5.3 Publicidad y promoción  
5.4 Diseño de la etiqueta y envase 
5.5 Diseño de promoción y publicidad 
5.6 Canales de distribución 
5.7 Ventajas y distingos competitivos 
5.8 Plan de medios de comunicación 
5.9 Plan de ventas (pronósticos y presupuestos) 
 
6. DETERMINACION DE LOS COSTOS REALES Y ESTADOS FINANCIEROS 
6.1 Determinación de la inversión inicial 
6.2 Determinación del costo de venta 
6.3 Determinación del precio de venta 
6.4 Determinación del punto de equilibrio 
6.5 Elaboración del Estado de Resultados (utilidad del ejercicio) 
6.6 Elaboración de Balance General 
6.7 Razones financieras (liquidez, solvencia, capital de trabajo, rentabilidad) 
6.8 Fuentes de financiamiento. 

 
   

7. VIABILIDAD DEL PROYECTO 
7.1 Social 
7.2 Técnica 
7.3 Financiera 

 
 

8. FORMA JURIDICA 
8.1 Trámites legales de apertura del negocio 
8.2 Trámites legales de acuerdo al giro de negocio 

  
9. ANEXOS  
 
10.  BIBLIOGRAFÍA  
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ANTECEDENTE: 
 
En la presente Unidad se integra el material desarrollado en materias predecesoras y unidades 

anteriores, de manera que al final se conforma la totalidad de secciones que integran un Plan 
de Negocios, las secciones que no se desarrollaron previamente, se llevaran a cabo en la 

presente unidad para complementar el proyecto final. 

 
Es importante contar con toda la información al respecto para que la integración del Plan de 

Negocios se conduzca de manera  ágil y productiva. 
 

A continuación daremos paso a la integración de los elementos y al desarrollo de aquellos 
temas que no se hayan tratado con anterioridad. 

 
 
1. DEFINICIÓN DEL PRODUCTO 
 
1.1 Carátula 
El plan de negocios deberá iniciar con una carátula que contenga los siguientes 
elementos: Título del proyecto, Área a la que se enfoca, Categoría, Nombre del plantel, 

Nombre(s) del(os) autor(es, Lugar y fecha de elaboración. 

 

 
1.2 Resumen del proyecto 
Debe contener una síntesis del proyecto, registrando únicamente las ideas principales del 
problema por resolver, su aplicación, la viabilidad técnica, social y financiera y el costo total. El 

resumen no debe ocupar más de una cuartilla (hoja tamaño carta). 

 
  
1.3 Objetivos del proyecto 
 
El objetivo es una descripción de lo que se pretende obtener con lo que se propone en el 

proyecto y su meta o metas cuantificadas. Ejemplos: 
 

“Este prototipo se construyó para la capacitación y adiestramiento en sistemas de refrigeración 
y aire acondicionado. Con  él se pretende que los alumnos adquieran un conocimiento profundo 

del tema, para el buen desempeño de sus funciones en el ámbito laboral. 

 
“Utilizar el equipo para el cambio de embargues de diversos vehículos de carga liviana y media, 

facilitando de esta manera el trabajo en los talleres mecánicos y también es posible su uso 
como grúa para el levantamiento y detención de materiales pesados”. 

 

 "Contribuir al ahorro de agua en los hogares a través del diseño y manufactura de una válvula 
dosificadora del flujo de agua". 

 
 

1.4 Planteamiento del problema 

 
Es una descripción del problema detectado, el cual se va resolver total o parcialmente al 

efectuar las acciones que propone el proyecto. Un problema detectado puede ser: 
 

 * La necesidad de los consumidores de una comunidad o región que puede 
satisfacerse con un nuevo artículo o artefacto o la innovación de uno ya existente. 
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 * Costos elevados de producción que pueden abatirse con la adquisición de una 
maquinaria o equipo, o con su innovación, o con cursos de capacitación y adiestramiento. 

1.5 Descripción y aplicación 

Es la enunciación de las características del producto que se propone obtener al realizar un 
prototipo, la descripción de su funcionamiento y la forma en que se va a utilizar para resolver el 

problema. Deben indicarse su peso y dimensiones y sus  necesidades para su operación. Si ya 
se tiene alguno elaborado, incluir fotografías. Ejemplos: 

 
“El equipo puede ser remolcado en cualquier vehículo para su traslado. Consta de un malacate 

impulsado por un motor a gasolina de 4 H.P., a través de un motor reductor cuyas 

características son: 42 H.P., 1,750 r.p.m. de entrada, relación de 30:1 y un torque de 237 
libras. El sistema de traslación de potencia se realiza a través de una cadena”. 

 
“Para su funcionamiento está provisto de un sistema de embrague y de otro de frenado tipo 

balatas, ambos accionados manualmente.  

 
“Sus dimensiones son de 1.1 m.6.0 x 0.8 m, su peso es de 130 Kg, y para su operación 

requiere un motor de gasolina” 
 

“El prototipo consta de un banco de acrílico y un marco tubular cuadrado el cual sirve como 

soporte para cada uno de los componentes tanto mecánicos como eléctricos del equipo; cuenta 
con todos los componentes necesarios para el funcionamiento de un sistema de refrigeración y 

aire acondicionado como son: un evaporador, un compresor, un condensador, un receptor, un 
control de flujo refrigerante, una mirilla, un deshidratador y 2 manómetros de alta y baja 

presión”. 
 

1.6 Necesidades a cubrir 

Retomar la teoría y el análisis de las necesidades realizado en la práctica de la Unidad I de la 
materia  DHCII. 

 
1.7 Resultados de la Investigación de Mercados 

Retomar la teoría y el análisis de las necesidades realizado en la práctica de la Unidad IV de 

la materia  INVESTIGACIÓN DE MERCADOS.  
 

 
PRACTICA: UNIDAD IV: Proyecto de Empresa: Unidad IV. Tema 1.  Actividad 1 

 
 

 

 
 

 
 

Proyecto de Empresa: Unidad IV. Tema 1.  Actividad 1 

 

Objetivo: Dar inicio a la redacción del Plan de Negocios del Proyecto 
generado en la Materia DHCII. 

 

Recursos Materiales: Memoria USB o CD RW, Carpeta integradora  

 

Tiempo: 50 minutos  

 

Desarrollo:  
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• Traer consigo la información desarrollada en el tema 1 de la 
Unidad 4 “DEFINICIÓN DEL PRODUCTO”. 

• Se pide en clase integrarla en un medio electrónico asignando en 
el grupo al responsable del resguardo de la información 
electrónica. 

• En una carpeta de 3 argollas presenten el material impreso en 
hojas recicladas, de igual manera el docente asigna a un  
responsable del resguardo de las carpetas con la documentación. 

• Los responsables de los resguardos deberán traerlos cada fin de 
tema durante la Unidad IV para compilar el avance que se 
desarrolle en cada uno de ellos. 

• Cada equipo debe contar con su resguardo particular, 
independiente al que se entrega como resguardo. 
 

 
 
 

 
2. PLAN DE OPERACIONES 

 

El Plan de Operaciones resume todos los aspectos 
técnicos y organizativos que conciernen a la elaboración 

de los productos o a la prestación de los servicios. 
Contiene cuatro partes: productos o servicios, procesos, 

programa de producción y aprovisionamiento y gestión 
de existencias.  

 
 
2.1 Programa de trabajo 

Retomar lo realizado en la Unidad III de la presente materia. 
 

PROGRAMA DE PRODUCCIÓN  

Las empresas de servicios también tienen programa de producción; a diferencia de las 
empresas industriales que pueden tener almacenes reguladores de su producción, los servicios 

son productos altamente perecederos, por lo cual es extremadamente importante gestionar el 
tiempo. Las empresas de servicios programan horas de trabajo, y por tanto su problema 

principal es de capacidad. Estas empresas deberán de administrar su tiempo eficazmente, 

realizando previsiones para analizar si va a ser capaz de satisfacer todas las demandas de 
servicio para no congestionarse o por el contrario para no infrautilizar su tiempo.  

 
Es necesario establecer:  

La capacidad de producción, nominal y efectiva; grado de utilización  
El control de producción  

El programa de producciones anuales  

El impacto sobre el medio ambiente y las medidas correctoras previstas.  
Una vez realizado en el Plan de Marketing la previsión de ventas, es necesario y conveniente 

realizar un cálculo del número de unidades a producir (si es producto) o número de horas (si es 
servicio). Asimismo, para ese programa de producción, debe calcularse las necesidades de 

personal (mano de obra directa), así como tener en cuenta la capacidad de producción de la 

inversión productiva (equipo necesario para la fabricación de los productos o la venta de los 
servicios).  
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2.2 Proceso de elaboración 

Retomar lo realizado en la Unidad III de la presente materia y desarrollar el tema en el Plan de 
Negocios. 

 
2.3 Diagrama de Flujo 

 
Un diagrama de flujo es una representación gráfica de 

un algoritmo o proceso. Se utiliza en disciplinas como la 

programación, la economía, los procesos industriales y la 
psicología cognitiva. Estos diagramas utilizan símbolos 

con significados bien definidos que representan los pasos 
del algoritmo, y representan el flujo de ejecución 

mediante flechas que conectan los puntos de inicio y de 

término. 
 

 
Características: Un diagrama de flujo siempre tiene un 

único punto de inicio y un único punto de término. 

Además, todo camino de ejecución debe permitir llegar 
desde el inicio hasta el término. 

 
Las siguientes son acciones previas a la 

realización del diagrama de flujo: 
 

Identificar las ideas principales a ser incluidas en el 

diagrama de flujo. Deben estar presentes el dueño o 
responsable del proceso, los dueños o responsables del proceso anterior y posterior y de otros 

procesos interrelacionados, otras partes interesadas: 
 Definir qué se espera obtener del diagrama de flujo. 

 Identificar quién lo empleará y cómo. 

 Establecer el nivel de detalle requerido. 

 Determinar los límites del proceso a describir. 

 

 

Los pasos a seguir para construir el diagrama de flujo son: 
 

Establecer el alcance del proceso a describir. De esta manera quedará fijado el comienzo y el 
final del diagrama. Frecuentemente el comienzo es la salida del proceso previo y el final la 

entrada al proceso siguiente. 
Identificar y listar las principales actividades/subprocesos que están incluidos en el proceso a 

describir y su orden cronológico. 

Si el nivel de detalle definido incluye actividades menores, listarlas también. 
Identificar y listar los puntos de decisión. 

Construir el diagrama respetando la secuencia cronológica y asignando los correspondientes 
símbolos. 

Asignar un título al diagrama y verificar que esté completo y describa con exactitud el proceso 

elegido. 
 

 
Tipos de diagramas de flujo:  

 
Formato vertical: En él el flujo o la secuencia de las operaciones, va de arriba hacia abajo. Es 

una lista ordenada de las operaciones de un proceso con toda la información que se considere 

necesaria, según su propósito. 
Formato horizontal: En él, el flujo o la secuencia de las operaciones, va de izquierda a derecha. 
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Formato panorámico: El proceso entero está representado en una sola carta y puede 
apreciarse de una sola mirada mucho más rápido que leyendo el texto, lo que facilita su 

comprensión, aun para personas no familiarizadas. Registra no solo en línea vertical, sino 

también horizontal, distintas acciones simultáneas y la participación de más de un puesto o 
departamento que el formato vertical no registra. 

Formato Arquitectónico: Describe el itinerario de ruta de una forma o persona sobre el plano 
arquitectónico del área de trabajo. El primero de los flujogramas es eminentemente descriptivo, 

mientras que los utilizados son fundamentalmente representativos. 
 

 

 
Simbología y significado: 

Óvalo: Inicio y término (Abre y/o cierra el diagrama). 
Rectángulo: Actividad (Representa la ejecución de una o más actividades o procedimentos). 

Rombo: Decisión (Formula una pregunta o cuestión). 

Círculo: Conector (Representa el enlace de actividades con otra dentro de un procedimiento). 

 
PRÁCTICA: Proyecto de Empresa: Unidad IV. Tema 2.  Actividad 2 
 
2.4 Política Comercial 
 
Así como todas las empresas tienen sistemas de gestión, maneras de hacer las cosas, también 
todas tienen políticas. Sin embargo: 

 
 Rara vez estas políticas están claramente definidas. 

 

 Generalmente no son comunicadas a, ni entendidas por, los integrantes de la 

empresa. 

 
 Con frecuencia no están alineadas con la visión de la empresa.  

 

 No siempre se desprenden de ellas objetivos claros. 

 
 En la mayoría de los casos no son revisadas periódicamente para adecuarlas a 

los cambios tanto internos como del contexto nacional e internacional. 

 

¿Quién no ha escuchado la frase?: “La empresa debe mejorar su rentabilidad”; ¿es ésta una 
política?. No, aún no, le falta un elemento clave: “el compromiso”.  

 
“La empresa mejorará continuamente su rentabilidad”. Ahora sí es una política, contiene el 

compromiso de mejorar la rentabilidad, la palabra que define el compromiso es: “mejorará”.  
 

Es posible ampliarla:  

 
 “La empresa mejorará continuamente su rentabilidad para asegurar su permanencia en el 

negocio y aumentar la satisfacción de sus accionistas.”  
 

Otro ejemplo:  

 
“No podemos seguir perdiendo clientes por problemas de Calidad”. La política asociada podría 

ser: “La empresa cumplirá los requisitos acordados con los clientes” 
 

No parece tan difícil. En efecto, definir las políticas no es difícil, el problema es cumplirlas. Pero 
sin ellas la empresa no controla su futuro. Sin ellas la empresa es un barco a la deriva, lo único 

que puede hacer es tratar de evitar el naufragio, capeando cada tormenta que se presenta con 

una tripulación pobremente coordinada que aplica su mejor saber y entender, con un gran 
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desperdicio de recursos y de esfuerzo individual y con un final previsible: el agotamiento y el 
desastre. 

 

La política es el faro, todos en el barco lo miran y todos en el barco saben ahora hacia donde 
van, saben donde está el puerto. Y cuando lleguen volverán a partir, guiados por otro faro y 

hacia un nuevo puerto.  
 

Misión – Visión – Política – Objetivo – Meta  
 

Estos términos suelen generar confusión porque no hay un criterio unificado sobre su 

significado y uso, pero en el momento de definir, establecer e implementar las políticas de la 
empresa, los conceptos asociados a estos términos son de gran utilidad.  

   
La definición de la misión ayuda a clarificar las posiciones y creencias de los integrantes de la 

dirección de la empresa y a unificar criterios básicos. No es estrictamente necesario definirla 

para arribar a las políticas, especialmente en el caso de un único director o dueño, pero siempre 
es recomendable hacerlo, sobre todo para transmitir al personal los valores que constituyen la 

base de la cultura de la empresa.  
 

La visión es imprescindible, sobre ella se construyen las políticas de la empresa. Ejemplos de 

visión son: si la empresa es mediana, ¿seguirá siendo mediana o la dirección quiere construir 
una gran empresa?, si la empresa es líder en su país, ¿se plantea extender su liderazgo al 

continente o al mundo?. 
 

 
Así, por ejemplo, si un objetivo para el 2003 es “Aumentar las ventas un 5%”, pueden 

establecerse metas trimestrales que acumuladas conforman el objetivos del 5%. 

 
¿Cómo cumplir con las Políticas de la Empresa?  

 
El primer requisito es definir políticas “cumplibles”. Para ello, al definir las políticas, es necesario 

identificar y analizar los factores internos y externos que inciden en el cumplimiento de las 

mismas.  
 

El análisis interno incluirá: 
 

 La cultura de la empresa  

 Los recursos disponibles  

 Otras debilidades y fortalezas de la empresa  

 
El externo:  

 

 Las variables del entorno, tanto nacional como internacional:  

 Económico  

 Sociales  

 Tecnológicas  

 Político-legales  

 La competencia  

 Otras amenazas y oportunidades  

 
 

El entorno rápidamente cambiante en el cual la empresa se desenvuelve obliga a revisar y 
actualizar constantemente las políticas. 
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El término planificación engloba las actividades de identificación y análisis de factores internos y 
externos, la toma de decisiones requerida para definir la política, objetivos y acciones, y el 

análisis de riesgos potenciales y oportunidades emergentes de las decisiones tomadas.  

 
Cuando no se cumplen los objetivos y metas es necesario incorporar actividades de análisis de 

causa para encontrar la causa raíz del incumplimiento y, una vez determinada, eliminarla. 
 

Es conveniente tener en cuenta que algunos autores llaman “ estrategia de la empresa” al 
proceso que comienza con la definición de la misión y finaliza con el cumplimiento o no de los 

objetivos.  

 
Sin embargo no hay criterios unificados sobre el empleo de la palabra “estrategia”, tiene tantos 

significados como autores que escriben sobre ella.  
 

 

 
Las Políticas y los Sistemas de Gestión  

 
Las estadísticas que emite la norma ISO anualmente muestran un constante incremento en el 

número de empresas que certifican Sistemas de Gestión de la Calidad y Ambientales. Por otro 

lado, con el objeto de cumplir con la legislación vigente, las empresas desarrollan e 
implementan Sistemas de Seguridad e Higiene y Sistemas Administrativo-Contables. Estos 

sistemas, así como otros que las empresas incorporan de acuerdo a sus necesidades, requieren 
compromisos específicos.  

 
De manera que, al definir las políticas, es conveniente considerar los requisitos tanto de los 

sistemas vigentes como de aquellos cuya incorporación está prevista en un futuro próximo. 

 
 

Las Políticas y la Comunicación  
 

De nada sirven las políticas si no son comunicadas y comprendidas por todos los integrantes de 

la empresa.  
 

Comprendidas significa que cada empleado es capaz de describir, con sus propias palabras, de 
que manera su trabajo contribuye al cumplimiento de las políticas de la empresa. 

 
No es una exageración “empapelar” la empresa con las políticas, sólo se alcanzarán los 

objetivos si el personal incorpora las políticas a su manera de pensar y lo refleja en sus 

actitudes. 
 

La Dirección debe ser plenamente consciente de su papel en este proceso, no hay posibilidades 
de éxito si ella no “predica con el ejemplo”. 

 

El personal sigue atentamente las actitudes de la dirección y sólo incorpora las políticas a su 
manera de pensar y actuar cuando verifica que la dirección ya lo ha hecho. 

 
 

 2.5 Localización de la empresa  

 
Retomar el trabajo desarrollado en la Unidad 4 de la materia de Investigación de 

Mercados. 
 

 
2.6 Ciclo temporal del producto 
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El ciclo temporal del producto o servicio nos indica el tiempo que costará producir el producto o 
prestar el servicio comenzando a partir de cero, es decir sin existencias previamente 

almacenadas (de materias primas o productos terminados.) 

El ciclo temporal nos explica cada paso de compra, manufactura y montaje en relación con el 
tiempo necesario para hacerlo. Retomar el desglose realizado en la práctica de la 

Unidad III Elaboración del prototipo. 
 

 
2.7 Necesidades de recursos materiales y humanos. 

RECURSOS MATERIALES: Es importante en este punto decidir sobre los medios materiales a 

utilizar para la actividad. Entre ellas: 
 

Inmovilizado: - locales edificios terrenos – maquinaria - elementos de transporte - mobiliario- 
gastos de acondicionamiento  

 

Existencias: - materias primas y materiales - proveedores del sector y conocer los productos 
que ofrecen, los precios y calidad de los productos 

 
RECURSOS HUMANOS: Las diferentes tareas a realizar en una empresa requieren una 

correcta organización. Es por ello necesario definir los puestos de trabajo, sus funciones y 

actividades concretas, en base a las necesidades de la empresa y, a partir de este punto 
asignar las personas que los ocuparán. 

 
Debe quedar claro al poner en marcha la empresa sobre quien recaen las distintas 

responsabilidades que requiere la empresa. Es necesario detallar quién se va a hacer 
responsable de las diferentes áreas de nuestra empresa: marketing, producción, finanzas... 

Identificando que persona tiene las habilidades necesarias para hacer frente al área 

correspondiente. Se puede buscar un experto externo que asesore al equipo en esa área o 
incluso buscar un nuevo socio o emplear a alguien con habilidades en ese campo. 

 
Para efectuar esta tarea es de gran utilidad dibujar un organigrama donde quedan reflejadas 

las diferentes responsabilidades existentes en la empresa, asignado un responsable a cada 

función, o tener varios responsables evitando asignar directamente responsabilidades a una 
persona en concreto. De acuerdo con el organigrama diseñado es más fácil determinar el 

número de personas necesarias y las características de las mismas así como el momento en que 
se prevé su incorporación. 

 
2.8 Determinación de las existencias: aprovisionamiento y almacenamiento 

 

FUNCION DE APROVISIONAMIENTO 
El objetivo de esta función es suministrar al departamento de producción los materiales 

necesarios para la fabricación y al departamento de ventas los productos que ha de 
comercializar, además de organizar las diferentes existencias que se generan en este proceso. 

La función de aprovisionamiento se compone de tres partes: 

- Compras, realizar las compras de productos necesarios para el departamento de producción o 
el departamento comercial, teniendo en cuenta precio, calidad, plazo de entrega, etc. Esto 

implica hacer una óptima selección de los proveedores para rentabilizar al máximo estas 
variables. 

- Almacenamiento, disponibildad de almacenes para guardar los productos comprados hasta 

que el departamento de producción los necesite. Una vez que se ha fabricado el producto 
también se almacena hasta que el departamento comercial los venda. 

- Gestión de inventarios, es necesario tener un sistema de gestión de inventarios que tiene 
como objetivo determinar la cantidad de existencias que se ha de mantener y el ritmo de 

pedidos para cubrir las necesidades de la empresa para la producción y la comercialización. 
 

2.9 Inversiones en activo fijo. 
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“La inversión inicial comprende la adquisición de todos los activos fijos o tangibles y diferidos o 
intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa, con excepción del capital de 

trabajo.  

 
Se entiende por activo tangible (que se puede tocar) o fijo, los bienes propiedad de la empresa, 

como terrenos, edificios, maquinaria, equipo, mobiliario, vehículos de transporte, herramientas 
y otros. Se le llama “"fijo"” porque la empresa no puede desprenderse fácilmente de él sin que 

con ello ocasione problemas a sus actividades productivas. 
  

En el caso del costo del terreno, éste debe incluir el precio de compra del lote, honorarios y 

gastos notariales, y aun el costo de demolición de estructuras existentes que no se necesiten 
para los fines que se pretenda dar al terreno.  

 
En el caso del costo de equipo y la maquinaria, debe verificarse si éste incluye fletes, instalación 

y puesta en marcha.  

 
En la evaluación de proyectos se acostumbra presentar la lista de todos los activos tangibles e 

intangibles, anotando qué se incluye en cada uno de ellos”. PRACTICA: Proyecto de 
Empresa: Unidad IV. Tema 2.  Actividad 3 

 

 

Proyecto de Empresa: Unidad IV. Tema 2.  Actividad 2 

 

Objetivo:      Demostrar cómo los miembros de un grupo pueden 
colaborar formando una unidad de trabajo integrada, con                                                                                                                                                

personas que responden unas a otras en lugar de funcionar 
independientemente. 

 

Recursos Materiales:  No aplica 

 

Tiempo: 50 minutos. 

 

APERTURA:  
 
DESARROLLO:   
  
Trabajar por equipo (proyecto)  o de manera grupal según las indicaciones de 
tu docente. 
 
Colocados en círculo y todos en pie, el docente pide que constituyan una 
máquina juntos usando sólo sus propios cuerpos. Un miembro del grupo 
empieza iniciando un movimiento repetitivo, acompañando la acción con un 
sonido. Los demás se van juntando uno a uno, uniéndose de algún modo a 
otro que ya forma parte de la máquina, añadiendo sus propios movimientos y 
sonidos. Se continúa hasta que todo el grupo esté conectado y moviéndose de 
muchos modos relacionados y emitiendo diferentes sonidos. Transcurrido el 
tiempo marcado por el docente se  detiene el grupo y se analizan semejanzas 
que se  perciben entre la máquina y un grupo de aprendizaje efectivo. 
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Proyecto de Empresa: Unidad IV. Tema 2.  Actividad 3 

 

Objetivo: Integrar el Plan de Operaciones a la redacción del Plan de 
Negocios del Proyecto  

 

Recursos Materiales: Memoria USB o CD RW, Carpeta integradora  

 

Tiempo: 50 minutos  

 

Desarrollo:  

• Traer consigo la información desarrollada en el tema 2 de la 
Unidad IV “PLAN DE OPERACIONES”. 

• Se pide integrarla en un medio electrónico y entregarla el 
responsable del resguardo de la información electrónica. 

• El docente procede a la revisión y solicita correcciones o 
modificaciones hasta su vo.bo. 
 

 

 
3. ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA DE LA ORGANIZACIÓN 

3.1 Sueldos y salarios 

 
 

Definiciones de sueldo: Es el pago que los empleados reciben por su trabajo, antes de 
deducir sus contribuciones a la seguridad social, impuestos y otros conceptos análogos.  

 
 

 

Administración de los sueldos y salarios.  
 

La aplicación de los principios y técnicas de administración de sueldos, permite articular en 
forma tal el pago en dinero, con las prestaciones que recibe el trabajador, y aun con las 

deducciones que su trabajo implica, que se logre, no sólo pagar sueldos justos, sino también 

convencer a aquél de esa justicia.  
 

 
La importancia de esta materia deriva en lo siguiente:  

 

a) Para el trabajador: es lo que substancialmente lo dirige al trabajo, aunque no sea siempre 
necesariamente lo que busca en primer lugar.  

 
b) Para la empresa: es un elemento de importancia en el costo de producción. No en toda clase 

de industrias tiene la misma importancia: en algunas puede alcanzar un porcentaje muy alto del 
costo, y en otras reducirse. De ordinario esta reducción, depende de la capitalización y 

maquinización de la empresa.  

 
c) Para la sociedad: es el medio de subsistir de una gran parte de la población. Siempre la 

mayor parte de la población vive de su sueldo.  
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d) Para la estructura económica de un país: siendo el sueldo esencial en el contrato de trabajo, 
y siendo el contrato de trabajo uno de los ejes del régimen actual, la forma en que se manejen 

los sistemas de sueldos, condicionará la estructura misma de la sociedad.  

 
e) Para la práctica profesional, en las carreras de Relaciones Industriales y Administración de 

Empresas: las políticas y técnicas de sueldos son de las que tienen más amplia e inmediata 
aplicación.  

 
Es importante para la administración de sueldos y salarios el que se respeten en su análisis los 

siguientes pasos: Análisis del puesto. Análisis del personal.  Asignación de sueldos y salarios  

 
En la mayor parte de las instituciones la compensación del empleo representa una parte 

sustancial de los costos de operación, por lo tanto, su éxito, o aun, su supervivencia, depende 
de cuán efectivamente estos costos sean controlados y cómo se logre productividad de los 

empleados a cambio de los sueldos que se le pagan. La productividad a su vez, dependerá de 

cuan bien motivados estén los empleados por el pago que ellos reciben por su trabajo.  
 

Para la mayoría de los empleados el pago tiene un efecto directo sobre su nivel de vida, y sobre 
el reconocimiento que pueden obtener dentro de su trabajo. El pago también constituye una 

medida cuantitativa de “estatus” en el grupo de trabajo. Una diferencia en la paga por hora 

puede afectar psicológicamente las posiciones de poder y autoridad en un grupo, a esto los 
empleados pueden ser muy sensibles.  

 
La función que tiene el departamento de recursos humanos en la administración de sueldos y 

salarios es:  
 

1. El sistema debe ayudar y atraer el número y la clase de empleados necesarios para operar 

en la institución en términos de excelencia.  
 

2. El sistema tiene que jugar un papel positivo para motivar a los empleados a trabajar lo mejor 
que sus habilidades les permitan.  

 

3. Tiene que dar a los empleados la oportunidad de lograr sus aspiraciones dentro de un marco 
de imparcialidad y equidad.  

 
4. Debería ofrecer a los empleados un incentivo para mejorar sus destrezas y habilidades.  

 
 

3.2 Manual de Funciones y responsabilidades de cada puesto 

 
Un manual de funciones es un documento que se prepara en una empresa con el fin de 

delimitar las responsabilidades y las funciones de los empleados de una compañía.  
 

El objetivo primordial del manual es describir con claridad todas las actividades de una empresa 

y distribuir las responsabilidades en cada uno de los cargos de la organización. De esta manera, 
se evitan funciones y responsabilidades compartidas que no solo redunda en pérdidas de 

tiempo sino también en la dilución de responsabilidades entre los funcionarios de la empresa, o 
peor aún de una misma sección.  

 

MANUAL DE FUNCIONES  
Este corresponde a un documento que se divide en los siguientes aspectos:  

* Descripción básica del cargo: El formato se encabeza describiendo el nombre del cargo, 
dependencia a la que pertenece y el cargo de su jefe inmediato.  

* Objetivo estratégico del cargo: se refiere a la actividad genérica que define el grupo de 
funciones, actividades y responsabilidades por lo cual se hace necesario la existencia de dicho 

cargo en la estructura de la empresa.  En este punto se debe recalcar que la definición del 
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objetivo debe ser concreta y que globalice en pocas palabras el grupo de funciones y 
responsabilidades del cargo.  

* Funciones básicas: se deben incluir brevemente cada una de las funciones y 

responsabilidades básicas que describa adecuadamente los límites y la esencia del cargo.  
 

La descripción de las funciones y responsabilidades debe ser una herramienta que ayude a los 
jefes a realizar una evaluación adecuada y objetiva que no tenga nada que ver prejuicios 

personales.   Es muy importante incluir dentro de la lista responsabilidades, el nivel de 
autorización y responsabilidad presupuestal de su cargo, si lo tiene. No deben quedar dudas 

para el funcionario hasta donde va su responsabilidad y su autonomía tanto presupuestal como  

administrativa. PRACTICA: Proyecto de Empresa: Unidad IV. Tema 3.  Actividad 4 
 

   
PRACTICA: REALIZAR EL DESARROLLO DEL TEMA 3 DE ACUERDO AL PROYECTO E 

INTEGRARLO EN EL RESPALDO ELECTRONICO DEL PLAN DE NEGOCIOS, PREVIA 

REVISION POR EL DOCENTE DE LA MATERIA. 
 

 
 
 

Proyecto de Empresa: Unidad IV. Tema 3.  Actividad 4 

 
 

Objetivo:  - Determinar las funciones por  puesto y por departamento 
de la empresa 

 

Recursos Materiales:  Copias de los organigramas y de los formatos  del 
ANEXO 2  

 

Tiempo: 50 minutos. 

 

 
DESARROLLO:   
 Se trabajará en equipos de trabajo (proyecto)  

 Se invita a los miembros del grupo  que conforman su proyecto a 
desarrollar y que en este grupo todos tengan un puesto que ocupar. Los 
participantes deben establecer el organigrama con las articulaciones 
necesarias para que funcione bien. Una vez finalizado esto el 
organigrama se escribe en su formato correspondiente  para establecer 
de cada puesto su  función. Es entonces cuando van a inscribir su 
nombre en la casilla que individualmente han elegido, pero previamente 
deben explicar las razones de esta elección y obtener el acuerdo de los 
demás miembros. 

 Finalmente se hace una evaluación de conjunto. 

 
CIERRE 
Entrega de los formatos e integración de los formatos a su Plan de Negocios 
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 4. DEFINICIÓN DE LA EMPRESA 

4.1 Nombre de la empresa RETOMAR TEORIA DE LA UNIDAD II TEMA 4 DE LA 

GUIA DEL DOCENTE “INVESTIGACIÓN DE MERCADOS” 
 

 
4.2 Clasificación 

 
 
 

4.3 Giro de la empresa RETOMAR TEORIA DE LA UNIDAD II TEMA 4 DE LA GUIA 
DEL DOCENTE “INVESTIGACIÓN DE MERCADOS” 

 
4.4 Localización RETOMAR TEORIA DE LA UNIDAD II TEMA 4 DE LA GUIA DEL 

DOCENTE “INVESTIGACIÓN DE MERCADOS” 

 
4.5 Misión  

4.6 Visión 
4.7 Valores RETOMAR TEORIA DE LA UNIDAD II TEMA 4 DE LA GUIA DEL 

DOCENTE “INVESTIGACIÓN DE MERCADOS”     

 
 

4.8 Objetivos 
 

Los objetivos son resultados que una empresa pretende alcanzar, o situaciones hacia donde 
ésta pretende llegar. 

 

 
Importancia de los objetivos: Establecer objetivos es esencial para el éxito de una empresa, 

éstos establecen un curso a seguir y sirven como fuente de motivación para todos los miembros 
de la empresa. 

 

 
Otras de las razones para establecer objetivos son: 

 Permiten enfocar esfuerzos hacia una misma dirección. 

 Sirven de guía para la formulación de estrategias. 

 Sirven de guía para la asignación de recursos. 

 Sirven de base para la realización de tareas o actividades. 

 Permiten evaluar resultados, al comparar los resultados obtenidos con los objetivos 

Propuestos y, de ese modo, medir la eficacia o productividad de la empresa, de cada 
área, de cada grupo o de cada trabajador. 

 Generan coordinación, organización y control. 

 Generan participación, compromiso y motivación; y, al alcanzarlos, generan un grado 

de satisfacción. 
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 Revelan prioridades. 

 Producen sinergia. 

 Disminuyen la incertidumbre. 

 
 

Características de los objetivos 

Los objetivos deben ser: 
Medibles: Los objetivos deben ser mensurables, es decir, deben ser cuantitativos y estar ligados 

a un límite de tiempo. Por ejemplo, en vez del objetivo: “aumentar las ventas”, un objetivo 
medible sería: “aumentar las ventas en un 20% para el próximo mes”. Sin embargo, es posible 

utilizar objetivos genéricos, pero siempre y cuando éstos estén acompañados de objetivos 
específicos o medibles que en conjunto, permitan alcanzar los genéricos. 

 

 
 

Claros: Los objetivos deben tener una definición clara, entendible y precisa, no deben prestarse 
a confusiones ni dejar demasiados márgenes de interpretación. 

 

Alcanzables: Los objetivos deben ser posibles de alcanzar, deben estar dentro de las 
posibilidades de la empresa, teniendo en cuenta la capacidad o recursos (humanos, financieros, 

tecnológicos, etc.) que ésta posea. Se debe tener en cuenta también la disponibilidad de tiempo 
necesario para cumplirlos. 

 
Desafiantes: Deben ser retadores, pero realistas. No deben ser algo que de todas maneras 

sucederá, sino algo que signifique un desafió o un reto. Objetivos poco ambiciosos no son de 

mucha utilidad, aunque objetivos fáciles al principio pueden servir de estímulo para no 
abandonar el camino apenas éste se haya iniciado. 

 
Realistas: Deben tener en cuenta las condiciones y circunstancias del entorno en donde se 

pretenden cumplir, por ejemplo, un objetivo poco realista sería aumentar de 10 a 1,000 

empleados en un mes. Los objetivos deben ser razonables, teniendo en cuenta el entorno, la 
capacidad y los recursos de la empresa. 

 
Coherentes: Deben estar alineados y ser coherentes con otros objetivos, con la visión, la 

misión, las políticas, la cultura organizacional y valores de la empresa. PRACTICA Proyecto 

de Empresa: Unidad IV. Tema 4.  Actividad 5 
 

 
 

 
PRACTICA: REALIZAR EL DESARROLLO DEL TEMA 4 DE ACUERDO AL PROYECTO E 

INTEGRARLO EN EL RESPALDO ELECTRONICO DEL PLAN DE NEGOCIOS, PREVIA 

REVISION POR EL DOCENTE DE LA MATERIA. 
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Proyecto de Empresa: Unidad IV. Tema 4.  Actividad 5 

 
 

Objetivo:  Valorar la eficiencia de un trabajo en equipo 

 

Recursos Materiales:            1. Una copia de Carrera de autos (igual a 
la que se encuentra al final del ejercicio.     2. Lápiz o bolígrafo. ANEXO 3 

 

Tiempo: 50 minutos. 

 

 
DESARROLLO:   
  

 Se trabajará en equipos de trabajo (proyecto)  
 La tarea de cada equipo consiste en resolver, con la mayor brevedad 

posible, el problema de la Carrera de autos, de acuerdo con la 
explicación de la hoja que será entregada a cada persona del grupo.  

 Todos los equipos procurarán resolver  el problema de la Carrera de 
autos, la solución final deberá presentar el orden en que los autos están 
dispuestos, con el respectivo color, de acuerdo a la clave que se anexa. 

 El subgrupo que presente primero la solución del problema, será 
vencedor en la tarea.    

CIERRE 
• Terminado el ejercicio, cada equipo hará una evaluación sobre la 
participación de los miembros del equipo, en la tarea grupal. 

 
 
 

5. MERCADOTECNIA 
5.1 Análisis de la competencia. 

Corresponde en este punto describir a los competidores, quienes son, donde están, que tamaño 

tienen, cuanto usan de este tamaño y cuál es la participación en el mercado o volumen total de 
ventas. Evaluar las fortalezas y debilidades de la competencia y de sus productos o servicios. 

Debe analizarse esa competencia a nivel de aspectos como volúmenes, calidad y 
comportamiento de esos productos o servicios, precios, garantías, entre otros. Igualmente 

importante es la evaluación de las capacidades técnicas, financieras, de mercadeo y tendencias 

en la participación de ellas en el mercado total. 
  

Conocer las estrategias de diferenciación, las barreras de protección y las estrategias de 
mercadeo de la competencia son elementos que permitirán definir nuestras propias estrategias 

de competitividad y mercadeo para capturar la participación de mercadeo. Igualmente definir 
nuestras ventajas competitivas, nuestra propia barrera de protección y detectar las debilidades 

de la competencia que pueden explotarse para garantizar esa porción de mercado a nuestra 

empresa.  
 

LA COMPETENCIA: Son todas aquellas empresas que elaboran y venden lo mismo que usted y 
la misma clientela de su mercado meta, es necesario investigarla y analizarla, para ello 
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debemos recabar información sobre una muestra representativa de ella, al respecto es 
necesario investigar. 

 

 Donde están ubicados 

 Cuantos son. 

 Cuantos son según el tamaño? 

 Que productos ofrecen 

 Quienes son sus clientes 

 Porque le compran 

 Que piensa sus clientes de sus productos 

 Cuáles son sus tácticas y formas de publicidad 

 Cuáles son sus formas de distribución 
 Productor- cliente-  

 Productor- Detallista- cliente 

 Productor- mayorista- detallista- cliente 

 

¿Cuáles son sus tácticas y/o formas de publicidad? 

A. Medios de comunicación para publicitarse. 
B. Características del producto, precio, distribución, y si el servicio están haciendo énfasis sobre 

lo que hacer en su publicidad? 
C. Ofertas y descuentos. 

D. Como en el caso de la segmentación de la demanda, también se puede generar una 

estructura del mercado desde la perspectiva de los competidores como sigue: > Monopolios 
>Oligopolios > Mercados puramente competitivos > Mercado con competencia imperfecta 

>Varios aspectos a tomarse en cuenta en el análisis de la competencia: Localización de la 
competencia, Estacionalidad de la oferta, Líneas de productos, Capacidad instalada. 

 

 
5.2 Productos sustitutos 

Los bienes sustitutos son bienes que compiten en el mismo mercado. Se puede decir que dos 
bienes son sustitutos cuando satisfacen la misma necesidad. 

Con el avance tecnológico el sustituto se va posicionando sobre el otro hasta   sacar al producto 
original del mercado. 

 

Un ejemplo claro se ve en el área de la tecnología, donde los walkman fueron reemplazados en 
principio por los discman, y estos a su vez por los MP3, MP4  

 
Al analizar o elegir un mercado en el cual queremos posicionar nuestro producto se debe tener 

en cuenta los riesgos que presentan en ése segmento los demás sustitutos. 

 
Un segmento no es atractivo si existen sustitutos reales o potenciales del producto. Estos 

limitan los precios y utilidades esperadas que se pueden obtener en un segmento. La empresa 
tiene que observar muy de cerca las tendencias de los precios en los sustitutos. Si la tecnología 

avanza o la competencia aumenta en estas industrias sustitutas, es probable que los precios y 
utilidades disminuyan en el mercado PRACTICA: Proyecto de Empresa: Unidad IV. Tema 

5.  Actividad 6 

 
 

5.3 Publicidad y promoción  
 

LA PUBLICIDAD, utilización de los medios pagados por un vendedor para informar, convencer y 

recordar a los consumidores un producto u organización, es una poderosa herramienta de 
promoción. Los mercadólogos estadounidenses gastan más de $109 mil millones anuales en 

publicidad, la cual puede ser muy variada y tener diferentes usos. La toma de decisiones sobre 
publicidad es un proceso constituido por cinco pasos: 
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•determinación de objetivos 
•decisiones sobre el presupuesto 

•adopción del mensaje 

•decisiones sobre los medios que se utilizarán, 
•Evaluación. 

 
Los anunciantes deben tener muy claros sus objetivos sobre lo que debe hacer la publicidad: 

informar, convencer o recordar. 
 

El presupuesto puede determinarse según lo que puede gastarse, en un porcentaje de las 

ventas, en lo que gasta la competencia, o en los objetivos y tareas. La decisión sobre el 
mensaje exige que se seleccione quién lo redactará; que se evalúe su trabajo y se lleve a cabo 

de manera efectiva. Al decidir sobre los medios, se deben definir los objetivos de alcance, 
frecuencia e impacto; elegir los mejores tipos, seleccionar los vehículos y programarlos. Por 

último, será necesario evaluar los efectos en la comunicación y las ventas antes durante y 

después de hacer la campaña de publicidad. 
 

LA PROMOCIÓN DE VENTAS cubre una amplia variedad de incentivos para el corto plazo - 
cupones, premios, concursos, descuentos- cuyo fin es estimular a los consumidores, al comercio 

y a los vendedores de la propia compañía. 

 
El gasto en la promoción de ventas ha aumentado más rápidamente que el de publicidad en los 

últimos años. La promoción de ventas exige que se fijen unos objetivos, se seleccionen las 
herramientas, se desarrolle y pruebe el programa antes de instrumentarlo, y se evalúen sus 

resultados. 
 

Tipos: 

 
 Promoción de consumo.- ventas promocionales para estimular las adquisiciones de los 

consumidores. 

 Instrumentos de promoción de consumo: 

 Muestras: Obsequio de una pequeña cantidad de un producto para que los 

consumidores lo prueben. 
 

 Cupones: certificados que se traducen en ahorros para el comprador de determinados 

productos. 

 Devolución de efectivo(o rebajas): Devolución de una parte del precio de compra de un 

producto al consumidor que envíe una 'prueba de compra' al fabricante. 
 Paquetes promocionales (o descuentos): Precios rebajados directamente por el 

fabricante en la etiqueta o el paquete. 

 Premios: Productos gratuitos o que se ofrecen a bajo costo como incentivo para la 

adquisición de algún producto. 
 Recompensas para los clientes: Recompensas en efectivo o de otro tipo por el uso 

regular de los productos o servicios de alguna compañía. 

 Promociones en el punto de venta (ppv): Exhibiciones o demostraciones en el punto de 

venta o compra. 
 Concursos, rifas y juegos: Eventos promocionales que dan al consumidor la oportunidad 

de ganar algo por suene o con un esfuerzo extra. 

 Promoción Comercial.- promoción de ventas para conseguir el apoyo del revendedor y 

mejorar sus esfuerzos por vender. 

 Promoción para la fuerza de ventas.- promoción de ventas concebidas para motivar a la 

fuerza de ventas y conseguir que los esfuerzos de ventas del grupo resulten más 
eficaces. 

 Promoción para establecer una franquicia con el consumidor.- promoción de ventas que 

promueven el posicionamiento del producto e incluyen un mensaje de venta en el trato. 
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5.4 Diseño de la etiqueta y envase 

5.5 Diseño de promoción y publicidad 
5.6 Canales de distribución 

5.7 Ventajas y distingos competitivos 
5.8 Plan de medios de comunicación 

 
De los puntos 5.4 a 5.8 recopilar el material desarrollado acerca del proyecto en la materia de 

Investigación de Mercados, Unidad II, tema 5 e integrarlo en éste apartado del Plan de 

Negocios. 
  

 
5.9 Plan de ventas (pronósticos y presupuestos) 

 
La preparación del presupuesto de ventas incluye cuatro pasos: 
• El pronóstico de ventas 

• El plan de mercadotecnia 
• El presupuesto de promoción 

• El presupuesto de gastos de ventas. 

 
Estos cuatro procesos están interrelacionados: el pronóstico expresa el potencial de demanda. 

Para convertirlo en un plan de mercadotecnia, la empresa debe tomar decisiones de políticas 
como precio, participación en el mercado, fuerza de ventas, etc. Además el plan de 

mercadotecnia se basa en ciertos supuestos en relación con el nivel de gastos de publicidad y 

gastos de venta. 
 
La responsabilidad de preparar el presupuesto de ventas es del gerente de Ventas, asesorado 

por el de presupuestos. Una vez terminado el presupuesto de ventas se envía para su 
aprobación tentativa. Esto lo diferencia de los otros presupuestos, ya que ninguno puede ser 

aprobado hasta que no se haya aprobado el presupuesto de ventas. 
Pronóstico de ventas. 

El pronóstico de ventas está formado: por las ventas de productos actuales a los clientes 
actuales, a los nuevos, y por las ventas de nuevos productos esos clientes. Existen varios 

métodos para hacerlo: el estadístico, la investigación de mercado, encuestas a clientes 

individuales (cuando son pocos y grandes, como en el mercado industrial) y la simulación del 
mercado por computadora. La principal fuente de datos para la base de datos de ventas es las 

facturas de los clientes que surgen durante el proceso contable, por lo que es necesario darle 
gran interés a la forma de codificación de facturas (es decir, qué información deben contener). 

Para que los diversos elementos del pronóstico fluyan y se reúnan de modo adecuado, es 

necesario cumplir con los siguientes pasos: 
1. Establecimiento de las suposiciones básicas que deben ser usadas en el desarrollo del pronóstico 

(tendencias económicas, cambios en la línea de productos, en la distribución, etc.) 

2. Ejecución de estudios de investigación y simulación de mercado. 

3. Distribución de la información necesaria al personal de ventas para un mejor análisis de las 
necesidades de los clientes.  

4. Recolección de las encuestas a clientes importantes. 

5. Refinamiento de las suposiciones básicas sobre la base de nuevos estudios y objetivos de la 
administración. 

6. Ejecución de proyecciones estadísticas 
7. Consolidación en un pronóstico combinado 

 
Plan de mercadotecnia. 
Las metas de un plan de mercadotecnia deben ser obtenibles, porque los departamentos de la 

Cía. Serán dirigidos hacia la ejecución de éste. Por ello, el plan se prepara sobre una base 
mucho más centralizada que el pronóstico de ventas. Su preparación comienza con una 
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comparación de los pronósticos externo e interno de ventas. Los datos adicionales considerados 
son: objetivos generales de venta, estrategias de la competencia, características de los 

productos y relación esperada entre promoción y volumen de venta. El plan debe mostrar las 

unidades y pesos de ingresos de venta por producto, con un comentario sobre los supuestos 
hechos. 
 

Los presupuestos de promoción y de gastos de ventas. 

El plan de mercadotecnia completo se basa en un nivel adecuado de apoyo publicitario. El 
presupuesto de gastos de ventas incluye todos los gastos del departamento de ventas y sus 

subdivisiones, excepto los de promoción. El costo más importante es el de la fuerza de ventas. 

Básicamente hay cinco factores que afectan el esfuerzo de ventas: la concentración de la 
clientela, magnitud del cliente, rendimiento del producto (margen de utilidad), popularidad del 

producto y condiciones económicas generales. 
 

Informes presupuestarios de ventas. 

Una parte importante del valor de cualquier sistema de control presupuestario estriba en la 
información adecuada. Los informes preparados deben proporcionar una base de control y esta 

base existe en el sistema de contabilidad por áreas de responsabilidad. Por eso, los informes de 
mercado y ventas deben preparase para reflejar la forma como la organización asigna dichas 

responsabilidades. En esta forma, cada gerente puede revisar su actuación sobre la base de los 
ingresos y gastos que controla. La información presupuestaria debe proporcionar también la 

base para hacer la planeación. Por ello, la información presupuestaria debe facilitar el control y 

la replaneación. La clave para lograr esto es una buena estructura en términos de informar por 
áreas de responsabilidad, y un buen análisis de variación para explicar las desviaciones del 

desempeño planeado. PRACTICA: Proyecto de Empresa: Unidad IV. Tema 4.  Actividad 
7 

 
 
PRACTICA: REALIZAR EL DESARROLLO DEL TEMA 5 DE ACUERDO AL PROYECTO E 
INTEGRARLO EN EL RESPALDO ELECTRONICO DEL PLAN DE NEGOCIOS, PREVIA 

REVISION POR EL DOCENTE DE LA MATERIA. 
 

Proyecto de Empresa: Unidad IV. Tema 5.  Actividad 6 

 

Objetivo:      Identificar a los competidores del proyecto de empresa. 

 

 
Recursos Materiales:  Cedula no. 14 

 

Tiempo: 30 minutos. 

 

DESARROLLO:   
 

 Trabajar en equipos (proyecto) 
 Investigar previamente los competidores de su proyecto al terminar de 

leer la teoría de los temas 5.1 y 5.2. 
 

 Llenar la cédula 14 que se integra a ésta práctica. 
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CEDULA NO. 14 
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Proyecto de Empresa: Unidad IV. Tema 5.  Actividad 7 

 
 
 

Objetivo:      Conocer la importancia de todos los elementos que 
intervienen en la comercialización de un producto o servicio 

 

 
Recursos Materiales:  Rotafolio y marcadores 

 

Tiempo: 50 minutos. 

 

APERTURA:  
1.- Se forman tres grupos: (5 minutos 
 

 
DESARROLLO:   
  
El docente es miembro del jurado y hará de “Mediador”. 
 
1. Se explica que actividad consiste en que el jurado determine los 
elementos que influyen, en forma determinante, en el éxito, o fracaso, en la 
comercialización de un producto o servicio. 
 
Los elementos a considerar (presentarlos en un rotafolio) son: 
• Localización de la empresa 
• La calidad 
• La marca. 
• La distribución. 
• El precio. 
• La promoción. 
• El servicio al cliente. 
• Investigación de mercados. 
 
 La defensa debe seleccionar 4 de los elementos de la lista anterior, para 

luego preparar argumentos que demuestren que los elementos escogidos son 
los más determinantes en la comercialización. 

Grupos Integrantes Rol 

1 
 

1 a 6 Defensa 

1 
 

3 a 6 Oposición 

1 
 

2 a 4 Jurado 
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 La oposición, por su parte, preparará los argumentos para defender a 
los 4 elementos restantes.  
 
 Durante este lapso el jurado defina los criterios de evaluación que 

utilizará para determinar que grupo lo hizo mejor.    
     
OBSERVACIÓN: 
El docente, en su rol de mediador, es responsable de solicitar ejemplos y 
aclaraciones, cuando sea necesario. Por ejemplo: Si un participante dice: “la 
localización es importante porque afecta los costos de la empresa”, el docente 
deberá pedirle los ejemplos pertinentes. 
 
2. Se desarrollará el debate por unos. (30 min.). 
En primer lugar, toma la palabra la defensa y después la oposición. Aquí  
exponen todos los miembros de cada grupo. Cada integrante debe defender, al 
menos, uno de los cuatro elementos. 
3. El jurado se reúne y delibera para determinar que grupo lo hizo mejor. 
Si alcanza el tiempo, se pueden aceptar apelaciones del grupo perdedor.  
 

CIERRE 
 
Los participantes comentan lo aprendieron de la actividad y el docente cierra la 
actividad, concluyendo de todos los elementos analizados son determinantes 
en la comercialización. 

 
 
 
 

 

6. DETERMINACION DE LOS COSTOS REALES Y ESTADOS FINANCIEROS 
 

El objetivo principal del área de finanzas es llevar un buen control interno del manejo 
de todos los bienes de la empresa. 
Los principales conceptos que debemos conocer son los siguientes: 
 
Costos: son los egresos que tiene la empresa 
 
Costos Fijos: Son aquellos que no tienen variación al modificarse la producción. 
Algunos ejemplos son: 
Renta 
Depreciación 
Teléfono 
Agua 
Publicidad 
Mantenimiento 
Papelería 
Nomina 
Artículos de limpieza 
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Gasolina 
IMSS, AFORE E INFONAVIT 
 
Costos Variables: Son aquellos gastos que sufren alguna variación al modificarse la 
producción.  
Algunos ejemplos son: 
Materia prima (Incluye etiqueta y empaque) 
Luz (si la ocupa la maquinaria para su funcionamiento) 
Agua (si la ocupan en la producción) 
 
6.1 Determinación de la inversión inicial 

 
Plan de Inversión inicial.  

   

Se denomina inversión inicial a la cantidad de dinero que es necesario invertir para 
poner en marcha un proyecto de negocio 
 
La inversión inicial indica el monto y la forma en que se estructura el capital para la puesta en 

marcha de la empresa y el desarrollo de la actividad para alcanzar la rentabilidad.  

   
En el plan de Inversión es el momento de analizar que inversiones son imprescindibles, cuales 

superfluas o susceptibles de aplazamiento, siempre teniendo en cuenta que se debe alcanzar la 
inversión mínima para que el negocio sea operativo.  

   
Para ello es necesario considerar varios usos del capital de inversión:  

   

   •Bienes tangibles o activo fijo: tal como maquinaria, instalaciones, locales u oficinas, 
elementos de transporte, equipamiento informático, etc 

      
    •Bienes intangibles o activo intangible: como gastos de constitución y primer 

establecimiento, fianzas, patentes. 

  
      •Fondo de trabajo: capital necesario para el desenvolvimiento del día a día del negocio, 

como sueldos, impuestos, Seguridad Social, pago a proveedores, alquileres, gastos de consumo 
(luz, agua, telefonía y comunicaciones...), etc. 

  
       

 

6.2 Determinación del costo de venta 
 

COSTO DE LO VENDIDO 
 

Se obtiene sumando el inventario inicial el valor de las compras netas y restando de la suma 

total que se obtenga el valor del inventario final. 
 

Inventario inicial + compras netas = total de mercancías – inventario final = costo de lo 
vendido. 

 

Para efectos prácticos del desarrollo del Plan de Negocios se considerará para el ejercicio inicial 
la compra de materia prima, incluyendo el costo de la etiqueta y el empaque 

 
 

 
 

6.3 Determinación del precio de venta 
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El precio de venta es el valor de los productos o servicios que se venden a los clientes. 

La determinación de este valor, es una de las decisiones estratégicas más importantes ya que, 

el precio, es uno de los elementos que los consumidores tienen en cuenta a la hora de comprar 
lo que necesitan.  

El cliente estará dispuesto a pagar por los bienes y servicios, lo que considera un precio "justo", 
es decir, aquel que sea equivalente al nivel de satisfacción de sus necesidades o deseos con la 

compra de dichos bienes o servicios. 
Por otro lado, la empresa espera, a través del precio, cubrir los costos y obtener ganancias. 

 

En la determinación del precio, es necesario tomar en cuenta los objetivos de la empresa y la 
expectativa del cliente. 

 
 

Calculo del Precio de Venta 

 
Precio de Venta =  Costos Totales Unit.+ (Costos Totales Unit.) (% De Utilidad Deseado) 
 

Costos Totales =  Costos Fijos + Costos Variables 
 

Costos Totales Unitarios  =          Costos Totales_________                         

                                              No de artículos producidos 
 

 
 

 

6.4 Determinación del punto de equilibrio 
 

 El análisis del Punto de Equilibrio es un método que se utiliza para determinar el 
momento en el cual las ventas cubrirán exactamente los costos, es decir, el punto en que la 

empresa se equilibrará pero también muestra la magnitud de las utilidades o pérdidas de la 
empresa cuando las ventas exceden o caen por debajo de ese punto. 

 

VOLUMEN DE PUNTO DE EQUILIBRIO EN VENTAS O EN CANTIDAD 
 

 Para calcular el Punto de Equilibrio por fórmula, se parte de los siguientes datos: 
 Los Ingresos Totales (IT) son igual al Precio de Venta (PV) multiplicado por la 

Cantidad de Unidades Producidas (Q). 

   
 

IT = (PV) (Q) 
 

IT serán las Ventas Totales en pesos. Para el cálculo del Costo Operativo Total tenemos: 
 

CT = CF + CV 

 
 Donde CF representa el Total de Costos Fijos y CV el Total de Costos Variables por 

unidad. 
 

 Se puede usar la siguiente fórmula para encontrar el Volúmen en Unidades del Punto 

de Equilibrio: 
 

        CF 
     PE = --------------- 

               PV - CVu 

 
  PE - PUNTO DE EQUILIBRIO 
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  CF - COSTOS FIJOS 
  PV - PRECIO DE VENTA 

  CVu- COSTO DE VENTA UNITARIO 

Si se conocen tanto el Volúmen en Unidades del Punto de Equilibrio y el Precio de Venta, se 
puede encontrar el Punto de Equilibrio en Dinero o Pesos, con la siguiente fórmula: 

 
  PE  = (PV) (Q) 

  PE - PUNTO DE EQUILIBRIO 
  PV - PRECIO DE VENTA 

  Q   - VOLUMEN DE UNIDADES DEL PUNTO DE EQUILIBRIO 

 
 

Cuando se está planeando un proyecto, es relativamente fácil estimar los costos fijos y 
variables asociados con dicho proyecto. Estos costos pueden estimarse identificando y sumando 

los principales componentes de los gastos fijos, tales como la renta, la depreciación y los gastos 

generales y administrativos, y usando esta suma como los costos fijos totales. Los costos 
variables totales se pueden calcular como los costos totales menos los costos fijos totales. 

 
Cuando se están tomando decisiones sobre nuevos productos, el análisis de Punto de Equilibrio 

puede ayudar a determinar que tan grande deberán ser las ventas de un nuevo producto para 

que la empresa pueda ser rentable. 
 

 
 

 
6.5 Elaboración del Estado de Resultados (utilidad del ejercicio) 

 

Documento contable que muestra el resultado de las operaciones (utilidad, pérdida remanente 
y excedente) de una entidad durante un periodo determinado. 

 
Presenta la situación financiera de una empresa a una fecha determinada, tomando como 

parámetro los ingresos y gastos efectuados; proporciona la utilidad neta de la empresa. 

Generalmente acompaña a la hoja del Balance General. 
 

Estado que muestra la diferencia entre el total de los ingresos en sus diferentes modalidades; 
venta de bienes, servicios, cuotas y aportaciones y los egresos representados por costos de 

ventas, costo de servicios, prestaciones y otros gastos y productos de las entidades del Sector 
paraestatal en un periodo determinado. 

 

  
PROYECCIONES 

Los Estados de resultados que pretenden mostrar los resultados y la situación financiera 
basándose en proyectos o fenómenos futuros o simplemente la proyección de las tendencias 

observadas,  Así como estados que se elaboren con hipótesis sobre el pasado o  presente y 

mostrar la situación financiera si esas hipótesis se hubieran realizado. Para estos estados se 
utiliza el término PROYECCIONES. 

 
 

Supongamos que estimamos vender el próximo mes aproximadamente 5000 piezas de un 

artículo cuyo costo es de $3.50 y su precio de venta es de $7.50. Además, estimamos tener 
gastos operativos de $9,000.00 

 
 Si quisiéramos elaborar la Proyección de Estado de Resultados, y obtener una utilidad 

aproximada, tenemos: 
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ESTADO DE RESULTADOS   

 
VENTAS   $37,500.00 

 
COSTO DE VENTAS  $17,500.00 

           ______________ 

UTILIDAD BRUTA  $20,000.00 
 

GASTOS OPERATIVOS      $9,000.00 
           ______________ 

UTILIDAD EN OPERACIÓN $11,000.00 

 
 

 
 

 

6.6 Elaboración de Balance General 
 

Documento contable que refleja la situación patrimonial de una empresa en un momento del 
tiempo. Consta de dos partes, activo y pasivo. El activo muestra los elementos patrimoniales de 

la empresa, mientras que el pasivo detalla su origen financiero.  
 

El activo suele subdividirse en fijo y activo circulante. El primero incluye los bienes muebles e 

inmuebles que constituyen la estructura física de la empresa, y el segundo la tesorería, los 
derechos de cobro y las mercaderías. En el pasivo se distingue entre recursos propios, pasivo a 

largo plazo y pasivo circulante. Los primeros son los fondos de la sociedad (capital social, 
reservas); el pasivo a largo plazo lo constituyen las deudas a largo plazo (empréstitos, 

obligaciones), y el pasivo circulante son capitales ajenos a corto plazo (crédito comercial, 

deudas a corto). Existen diversos tipos de balance según el momento y la finalidad. Es el estado 
básico demostrativo de la situación financiera de una empresa, a una fecha determinada, 

preparado de acuerdo con los principios básicos de contabilidad que incluye el activo, el pasivo 
y el capital contable. 

 
Es un documento contable que refleja la situación financiera de un ente económico, ya sea de 

una organización pública o privada, a una fecha determinada y que permite efectuar un análisis 

comparativo de la misma; incluye el activo, el pasivo y el capital contable. PRÁCTICA: 
Proyecto de Empresa: Unidad IV. Tema 6.  Actividad 8 

 
 

 

 
6.7 Razones financieras (liquidez, solvencia, capital de trabajo, rentabilidad) 

 

RAZONES DE LIQUIDEZ 

Las razones de liquidez se utilizan para juzgar la capacidad que tiene una empresa para 

satisfacer sus obligaciones de corto plazo, a partir de ellas se pueden obtener muchos 
elementos de juicio sobre la solvencia de efectivo actual de la empresa y su capacidad para 

permanecer solvente en caso de situaciones adversas. En esencia, deseamos comparar las 

obligaciones de corto plazo los recursos de corto plazo disponibles para satisfacer dichas 
obligaciones. 
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Razón circulante 

Una de las razones más generales y de uso más frecuente utilizadas es la razón circulante: 

 

Mientras mayor sea la razón, mayor será la capacidad de la empresa para pagar sus deudas. 
Sin embargo, esta razón debe ser considerada como una medida cruda de liquidez porque no 

considera la liquidez de los componentes individuales de los activos circulantes. Se considera, 
en general, que una empresa que tenga activos circulantes integrados principalmente por 

efectivo y cuentas por cobrar circulantes tiene más liquidez que una empresa cuyos activos 

circulantes consisten básicamente de inventarios.  

 

RAZONES DE RENTABILIDAD 

Hay dos tipos de razones de rentabilidad; las que muestran la rentabilidad en relación con las 

ventas y las que muestran la rentabilidad en relación con la inversión. Juntas, estas razones 
indican la eficiencia de operación de la compañía. 

La rentabilidad en relación con las ventas: 
La primera razón que consideramos es el margen de utilidad bruta 

Esta razón nos indica la ganancia de la compañía en relación con las ventas, después de 
deducir los costos de producir los bienes que se han vendido. También indica la eficiencia de las 

operaciones así como la forma en que se asignan precios a los productos. Una razón de 
rentabilidad más específica es el margen de utilidades netas: 

El margen de utilidades netas nos muestra la eficiencia relativa de la empresa después de 
tomar en cuenta todos los gastos e impuestos sobre ingresos, pero no los cargos 

extraordinarios. 

 

La rentabilidad en relación con las inversiones 
El segundo grupo de razones de rentabilidad relaciona las utilidades con las inversiones. Una de 

estas medidas es la razón de rendimiento del capital, o ROE (por sus siglas en inglés): 

Esta razón nos indica el poder de obtención de utilidades de la inversión en libros de los 

accionistas, y se le utiliza frecuentemente para comparar a dos compañías o más en una 
industria. 

 

 

 
6.8 Fuentes de financiamiento 

Se denomina Fuente de Financiamiento a aquello donde recurrimos para obtener recursos 
financieros y pueden ser internas o externas, donde las externas son recursos de terceras 

personas independientes del patrimonio de la entidad e internas son aquellas que se originan 

de la propia operación de la entidad o de su propio patrimonio. 
INTERNAS 

Utilidad (Operativa). 
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Depreciación y Amortización. 
Recuperación de Cuentas Incobrables o Castigos. 

Otro Ingreso No Operativo. 

EXTERNAS 
Proveedores. 

Acreedores. 
Banca. 

Emisión de Deuda. 
Colocación de Capital. 

Otros Intermediarios Financieros 

 
 

 
 

PRACTICA: REALIZAR EL DESARROLLO DEL TEMA 6 DE ACUERDO AL PROYECTO E 

INTEGRARLO EN EL RESPALDO ELECTRONICO DEL PLAN DE NEGOCIOS, PREVIA 
REVISION POR EL DOCENTE DE LA MATERIA. 

 
 

 

Proyecto de Empresa: Unidad IV. Tema 6.  Actividad 8 

 
 

Objetivo: Que los alumnos refuercen sus conocimientos en el área de 
organización, producción y de finanzas. 

 

Recursos Materiales:  Cartulinas de colores , Resistol, Listones de colores 
para hacer moños, Tijeras, Mesas, Reglas, Lápices, Etiquetas,  Calcomanías  
Billetes, mesas y sillas  
Hojas Tabulares de 4 columnas (3 por equipo) 

 

Tiempo: 50 minutos. 

 

 
DESARROLLO:   
  

1.- Trabajarán por equipos (proyecto de empresa) 
2.- Se les explica que cada equipo es una empresa la cual se dedica a la 
fabricación y venta de cajas para regalo. 
3.-Se les entregan $500.00 (billetes) por empresa para que compren lo 
que necesitan. 
Costo de los materiales: 
Cartulinas de colores ($ 6.00 c/u) 
Resistol ($5.00 c/u) 
Listones de colores para hacer moños ($4.00 por metro) 
Tijeras ($20.00 c/u) 
Mesas ($30.00 c/u) 
Reglas ($10.00 c/u) 
Lápices ($3.00 c/u) 
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Etiquetas ($3.00 c/u) 
Calcomanías ($7.00 c/u) 
4.- Cada empresa debe de hacer su lista de requerimientos de: 
     * Maquinaria (en este caso serían las tijeras, los lápices y las  reglas.   
     * Mobiliario y equipo (Mesas y sillas)  
     * Materia prima (cartulinas, resistol, listón, calcomanías, etiquetas.  
5.-Cada empresa le asignará a cada uno de los integrantes un 
puesto y por lo tanto un salario. 
Tendrán que entregar lo siguiente al término de la actividad: 
 *Hacer las cajas. 
* Calcular el costo unitario del producto. 
* Calcular el precio de venta obteniendo una utilidad del 30% por 
producto. 
* Calcular las Ventas 
 Hacer los siguientes estados financieros: 
* Estado de Resultados 
* Flujo de Efectivo 
* Balance General (FORMATOS ANEXO 4) 
 
Supuestos: 
El gasto por Seguro social (IMSS) es del 3%, 5% de Infonavit y 2% del 
Afore, todos estos porcentajes son sobre el gasto de nómina que tenga 
cada empresa. Los demás gastos ellos los asignaran. 

 
ACTIVIDAD EXTRACLASE: Determinar los mismos elementos para su 
proyecto de empresa y presentarlos a revisión por el docente, para 
posteriormente integrarlos a su plan de negocios. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Proyecto de Empresa 

Guía del Alumno 

 
 

Programa Emprendedor 55 

 

Proyecto de Empresa: Unidad IV. Tema 6.  Actividad 9 

 

Objetivo: Complementar  el desarrollo del Plan de Negocios, a partir 
de una valorización de la planificación. 

 

Recursos Materiales Rotafolios, Lápices. Tijeras. Reglas. Calculadoras. Hojas 
en blanco. Papel lustre de color. Cinta adhesiva. 

 

 

Tiempo: 50 minutos. 

 

DESARROLLO:   
  

Consideraciones: El docente debe preparar, previamente al desarrollo de 
la sesión los Rotafolios que apoyarán la presentación de las 
instrucciones generales en los siguientes temas: las funciones del 
gerente, la distribución de tiempo, y los precios de los materiales. 
 
1. Trabajaran por equipos (proyecto)  que representan a empresas 
productoras de “dados de papel”. Cada grupo debe asignar nombre a su 
empresa. 
2.  
a. La tarea de cada empresa consiste en producir la cantidad 
adecuada de dados de papel que serán comercializados posteriormente. 
En cada dado no se debe de utilizar más de una hoja de papel blanco y 
media hoja de papel lustre de color. (El docente puede mostrar un 
dado, o dejar el tema abierto a la creatividad de los participantes.) 
b. Existe un cliente que va a comprar un máximo de 90 dados de 
papel, a la(s) empresa(s) que ofrezca(n) el precio más bajo y la mejor 
calidad.  
c. Las empresas poseen un capital para invertir de $650. 
d. Cada empresa debe elegir un(a) gerente(a), cuyas funciones son: 

 Planificar la producción de la empresa. 
 Escribir un listado de materiales. 
 Comprar los materiales. 

 Calcular el precio de costo y de venta por dado. 
 Realizar la venta de los dados. 
 
EL DESARROLLO DE ÉSTA ACTIVIDAD SE COMPLEMENTA CON 
EL ANEXO 5 DE LA GUÍA. 
 

 
ACTIVIDAD EXTRACLASE: Determinar los mismos elementos para su 
proyecto de empresa y presentarlos a revisión por el docente, para 
posteriormente integrarlos a su plan de negocios. 
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7. VIABILIDAD DEL PROYECTO 
 

7.1 Social 
Independientemente de que un proyecto sea técnica y financieramente viable, debe revisarse la 

conveniencia o no de realizarlo, considerando el efecto que puede tener en las relaciones 

existentes entre las personas y los grupos de la comunidad y entre ambos y el medio ambiente, 
lo anterior considerando el corto, mediano y largo plazos. 

 
7.2 Técnica 

Comprende el análisis de tiempos y operaciones, así como de los materiales utilizados y los 
demás análisis relacionados con el diseño y el funcionamiento del dispositivo planteado. 

 

7.3 Financiera 
Considera el análisis de los costos y gastos en que se incurrirá para la producción del bien, 

contra la cuantificación de los beneficios económicos que se obtendrían con su implantación. 
 

 

 
 

PRACTICA: REALIZAR EL DESARROLLO DEL TEMA 7 DE ACUERDO AL PROYECTO E 
INTEGRARLO EN EL RESPALDO ELECTRONICO DEL PLAN DE NEGOCIOS, PREVIA 

REVISION POR EL DOCENTE DE LA MATERIA. 

 
 

 
 

8. FORMA JURIDICA 
8.1 Trámites legales de apertura del negocio 

8.2 Trámites legales de acuerdo al giro de negocio 

 
Este es un aspecto importante a tener en cuenta, dado que, en función de las responsabilidades 

que emprendedor o emprendedores estén dispuestos a asumir en el desarrollo del proyecto 
empresarial, se optará por una u otra forma jurídica  

 

 
Elección de la forma jurídica 

 
Factores a tener en cuenta: 

- Número de socios 
- Cuantía del capital 

- Requisitos de constitución 

- Obligaciones fiscales 
- Régimen de Seguridad Social 

- Contratación laboral 
- Responsabilidad frente a terceros 

 

 
Atendiendo a la titularidad de la empresa y la responsabilidad legal de sus propietarios. 

Podemos distinguir: 
 

Empresas individuales: si sólo pertenece a una persona. Esta puede responder frente a terceros 

con todos sus bienes, es decir, con responsabilidad ilimitada, o sólo hasta el monto del aporte 
para su constitución, en el caso de las empresas individuales de responsabilidad limitada o 

EIRL. Es la forma más sencilla de establecer un negocio y suelen ser empresas pequeñas o de 
carácter familiar. 
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Empresas societarias o sociedades: constituidas por varias personas. Dentro de esta 
clasificación están: la sociedad anónima, la sociedad colectiva, la sociedad comanditaria, la 

sociedad de responsabilidad limitada y la sociedad por acciones simplificada SAS. 

Las cooperativas u otras organizaciones de economía social. 
 

El siguiente paso es acudir a los organismos correspondientes para dar de alta el negocio, e 
investigar cuales son los trámites a realizar. Una de éstas fuentes de información es la página 

web del SAT (Servicio de Administración Tributaria) en donde aparece información detallada al 
respecto de cómo dar de alta un negocio. 

 

PRACTICA: REALIZAR EL DESARROLLO DEL TEMA 8 DE ACUERDO AL PROYECTO E 
INTEGRARLO EN EL RESPALDO ELECTRONICO DEL PLAN DE NEGOCIOS, PREVIA 

REVISION POR EL DOCENTE DE LA MATERIA. 
 

 

 
 

 
 

9. ANEXOS  

 
De acuerdo al tipo de proyecto desarrollado integrar al Plan de Negocios los siguientes anexos: 

 
INSTRUCTIVO DE INSTALACIÓN, OPERACIÓN Y MANTENIMIENTO 

 
Para los prototipos Tecnológicos deberá incluirse un instructivo que indique: 

 

1. Los detalles técnicos de ensamble o armado, características de cimentación del lugar 
donde vaya a ubicarse, servicios de energía eléctrica, de agua y drenaje y de todo aquello que 

esté relacionado con su instalación. 
 

2. Los procedimientos para las operaciones de arranque calibrado, uso y apagado del 

aparato. 
 

3. Los procedimientos de mantenimiento del aparato, como lugares de lubricación, 
procedimientos de desarmado parcial para dar mantenimiento preventivo y correctivo, piezas o 

componentes sometidos a desgaste y materiales que no deben procesarse en el aparato, así 
como los datos técnicos que sean necesarios.  

 

 
MANUAL DE PRÁCTICAS DE LABORATORIO O TALLER 

 
En el caso de prototipos didácticos, deben incluirse al menos 3 prácticas diferentes que sea 

posible realizar con ellos. 

 
Éstas deben contener: 

 
 * Introducción teórica. 

 * Dibujos o diagramas necesarios. 

 * Descripción del experimento. 
 * Tablas para registro de operaciones y observaciones. 

 * Conclusiones. 
 * Bibliografía. 

 
Para los proyectos, prototipos de desarrollo tecnológico o dirigido a resolver problemas de la 

comunidad, deben incluirse por capítulos, las diferentes etapas y actividades en que 
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participarán los alumnos durante su elaboración, y describir de qué manera esto beneficia al 
proceso enseñanza aprendizaje. 

 

 
 

MEDIDAS DE SEGURIDAD E HIGIENE EN SU OPERACIÓN E IMPACTO AMBIENTAL 
 

En los casos que aplique de acuerdo al tipo de proyecto: 
Asimismo, deberán identificarse las condiciones de riesgo y los actos inseguros en los que se 

cree pueda incurrir su operador, para relacionar cuáles son las medidas de seguridad que 

deban observarse y evitar accidentes (procedimientos, uso de equipo de seguridad como 
guantes, zapatos con puntera o gafas). 

 
Si es el caso, deben identificarse también aquellas circunstancias de la operación del prototipo 

que pueden causar enfermedad aguda o crónica, en el operador (polvo, gas, sustancias 

corrosivas y venenosas), y relacionar las medidas preventivas que deban tomarse y el equipo 
con el cual se debe trabajar en el aparato (filtros de aire, ropa especial y descansos). 

 
Si el aparato emite o va a emitir contaminantes (gases, polvos, humos, desechos líquidos o 

sólidos), al ambiente, debe presentarse una relación con el nombre de cada uno de ellos y, si 

es posible, la cuantificación por tiempo (horas/día) de operación del aparato y las medidas que 
deben adoptarse para disminuir el impacto al ambiente. 

 
 

 
PRACTICA: REALIZAR EL DESARROLLO DEL TEMA 9 DE ACUERDO AL PROYECTO E 

INTEGRARLO EN EL RESPALDO ELECTRONICO DEL PLAN DE NEGOCIOS, PREVIA 

REVISION POR EL DOCENTE DE LA MATERIA. 
 

 
10.  BIBLIOGRAFÍA 

 

 
Deben registrarse en fichas bibliográficas los libros, revistas, fuentes electrónicas y periódicos 

consultados para la formulación del proyecto. 
 

 
Una ficha bibliográfica debe contener: 

 

 * Apellidos y nombre del autor. 
 * Título del libro o del artículo de la revista o periódico 

  Número de edición del libro o número (y volumen) de la revista o periódico 
 * Nombre de la editorial, de la revista o periódico 

 * Ciudad, país y año. 

 
 

PRACTICA: REALIZAR EL DESARROLLO DEL TEMA 10 DE ACUERDO AL PROYECTO E 
INTEGRARLO EN EL RESPALDO ELECTRONICO DEL PLAN DE NEGOCIOS, PREVIA 

REVISION POR EL DOCENTE DE LA MATERIA. 
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Proyecto de Empresa: Unidad IV. Tema 10.  Actividad 10 

 
 

Objetivo: Entrega del Proyecto Final para participación en la 
Expoemprendedor  

 

Recursos: Archivo electrónico de material desarrollado a lo largo de la materia 
Proyecto de Empresa. (archivo electrónico) 

 

 

Tiempo: A considerar por el docente. 

 

 
DESARROLLO:   
  

El docente de la materia revisa el trabajo final (electrónico) de los 
Planes de Negocios para últimas consideraciones, posteriormente se 
procederá a: 
 
1. Tomar información del Plan de Negocios para  elaborar el 
resumen ejecutivo y presentarlo engargolado  como se solicita en la 
Convocatoria de Expoemprendedor. 
2. El docente pide a los alumnos organizar y ensayar su 
presentación para el concurso. 
  
Consejos para lograr una buena participación: 
 

 Revisar los requisitos de la convocatoria para no incurrir en 
sanciones. 

 Utilizar elementos creativos a la hora de hacer su presentación 
 Aprovechar al máximo el tiempo de exposición para dar a 

conocer la parte fundamental del proyecto. 

 Ensayar repetidamente la presentación para mostrar seguridad 
ante el jurado, sobre todo conocer muy bien el proyecto y estar 
preparados para las posibles preguntas. 

 En todo momento mostrar una actitud positiva y entusiasta 
durante el concurso. 

 

 

PRÁCTICA: Proyecto de Empresa: Unidad IV. Tema 
10.  Actividad 10… FINAL 
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Mensaje Final 
Aquí finaliza la materia Proyecto de Empresa mas no el camino 
emprendedor, terminar proyectos y alcanzar objetivos es una 
actividad continua que nos mantiene en el camino del 
desarrollo personal y profesional y que nos permite ser mejores 
personas, útiles a nuestra comunidad y nuestro país. 
 
Te presentamos a continuación un mensaje que tiene la 
intención de hacerte reflexionar al respecto: 
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“Cuando alguien evoluciona también evoluciona todo a su 

alrededor. Cuando tratamos de ser mejores de lo que somos, todo a 

nuestro alrededor también se vuelve mejor, eres libre para elegir… 

para tomar decisiones…. aunque solo tú las entiendas; toma tus 

decisiones con coraje, desprendimiento y a veces con una cierta dosis 

de locura. 
 

Solo entenderemos la vida y el universo, cuando no buscamos 

complejas explicaciones, entonces todo queda claro 
 

Aprender algo significa entrar en contacto con un mundo 

desconocido, donde las cosas más simples son las más extraordinarias. 
 

Atrévete a cambiar, desafíate, no temas a los retos, insiste una, y 

otra y otra vez. Recuerda que sin fe, se puede perder una batalla que 

ya parecía ganada. No te des por vencido. 
 

Acuérdate de saber siempre lo que quieres y empieza de nuevo, el 

secreto está en no tener miedo de equivocarnos y de saber que es 

necesario ser humilde para aprender; ten paciencia para encontrar el 

momento exacto y congratularte de tus logros. 
 

Y si esto no fuera suficiente… analiza las causas… e inténtalo con más 

fuerza” 

 

El Mundo está en Manos de aquellos que 

tienen el coraje de Soñar y de correr el riesgo 

de VIVIR sus Sueños… 
    
      Paulo Coelho (24 de agosto de 1947, 
      Río de Janeiro) es un novelista,  
      dramaturgo y letrista brasileño. 
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ANEXOS PROY. DE EMPRESA 
 
 

ANEXO 1  
 

APLICACION DEL “CUESTIONARIO DE  HABILIDADES 

EMPRESARIALES” 
 

 

 
 CUESTIONARIO DE  HABILIDADES EMPRESARIALES 
 

Responda lo más francamente posible. Tenga presente que nadie puede hacer 
todo bien. 

 
Instrucciones  
 

1. Este cuestionario tiene 55 frases muy cortas. Lea cada una de ellas y 
decida cuál opción lo identifica mejor. 

 
2. Elija el número de la opción que mejor describe su situación: 
 

 

Número Opción 

1 Nunca es cierto 

2 Raras veces es cierto 

3 Algunas veces es cierto 

4 Comúnmente es cierto 

5 Siempre es cierto 

 

 
3. Marque una “X” en el casillero que acompaña a cada frase. En el 

siguiente ejemplo la opción “Siempre es cierto” se marcaría de la 
siguiente forma:  

 

Nº Afirmación Respuesta 
9. Logro que otros apoyen mis 

recomendaciones. 

1 2 3 4 X 5  

 

 

Responda todas las frases y marque sólo un casillero por cada afirmación. 
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 Cuestionario 

 

Nº Afirmación Respuesta 
1.  Me esmero por buscar cosas que necesitan hacerse. 1 2 3 4 5 

2.  Cuando enfrento un problema difícil, invierto mucho 

tiempo en  encontrar una solución. 

1 2 3 4 5 

3.  Termino mi trabajo a tiempo. 1 2 3 4 5 

4.  Me molesta cuando las cosas no se hacen 

correctamente. 

1 2 3 4 5 

5.  Prefiero situaciones en las que puedo controlar al 

máximo el resultado  final. 

1 2 3 4 5 

6.  Me gusta pensar sobre el futuro. 1 2 3 4 5 

7.  Cuando comienzo una tarea o proyecto nuevo, 

reúno toda la  información posible antes de hacerlo. 

1 2 3 4 5 

8.  Planifico un proyecto grande dividiéndolo en 

actividades más pequeñas. 

1 2 3 4 5 

9.  Logro que otros apoyen mis recomendaciones. 1 2 3 4 5 

10. Confío en que puedo tener éxito en cualquier cosa 

que quiera hacer. 

1 2 3 4 5 

11. No importa con quién esté hablando, siempre 

escucho muy atentamente. 

1 2 3 4 5 

12. Hago lo que se necesita hacer, sin que otros tengan 

que  

pedirme que lo haga. 

1 2 3 4 5 

13. Insisto varias veces para conseguir que otras 

personas hagan lo que yo quiero que hagan. 

1 2 3 4 5 

14. Cumplo las promesas que hago. 1 2 3 4 5 

15. Mi rendimiento en el trabajo es mejor que el de 

otras personas con las que trabajo. 

1 2 3 4 5 

16. No me involucro en algo nuevo, a menos que haya 

hecho todo lo posible para asegurar el éxito. 

1 2 3 4 5 

17. Pienso que es una pérdida de tiempo preocuparme 

sobre qué haré con mi vida. 

1 2 3 4 5 

18. Busco el consejo de personas que son especialistas 

en las áreas en las que me estoy desempeñando. 

1 2 3 4 5 

19. Considero cuidadosamente las ventajas y 

desventajas que  tienen las diferentes alternativas, 

antes de llevar a cabo una tarea. 

1 2 3 4 5 

20. Cuando quiero conseguir algo de otra persona, no 

pierdo mucho tiempo pensando en cómo puedo 

convencerla. 

1 2 3 4 5 

21. Cambio de manera de pensar, si otros difieren 

enérgicamente con mi  punto de vista. 

1 2 3 4 5 

22. Me resiento cuando no logro lo que quiero. 1 2 3 4 5 

23. Me gustan los desafíos y nuevas oportunidades. 1 2 3 4 5 

24. Cuando algo se interpone en lo que estoy tratando 

de hacer, sigo intentándolo. 

1 2 3 4 5 

25. Si es necesario, no me importa hacer el trabajo de 

otros para cumplir  con una entrega a tiempo. 

1 2 3 4 5 

26. Me molesta cuando pierdo el tiempo. 1 2 3 4 5 

 

27. Tomo en consideración mis posibilidades de éxito o 1 2 3 4 5 
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fracaso antes de  decidirme a actuar. 

28. Mientras más claro tenga lo que quiero lograr en la 

vida, mayores son mis posibilidades de éxito. 

1 2 3 4 5 

 

 

Nº Afirmación Respuestas 
29. Hago las cosas sin perder tiempo buscando 

información. 

1 2 3 4 5 

30. Trato de tomar en cuenta todos los problemas que 

puedan presentarse  y pienso en lo que haría si 

ocurrieran. 

1 2 3 4 5 

31. Me valgo de personas influyentes para alcanzar mis 

metas. 

1 2 3 4 5 

32. Cuando estoy haciendo algo difícil o frente a un 

gran desafío, me siento confiado en que lo voy a 

lograr. 

1 2 3 4 5 

33. He sufrido fracasos en el pasado. 1 2 3 4 5 

34. Prefiero desempeñar tareas que domino a la 

perfección y en las que me siento seguro. 

1 2 3 4 5 

35. Cuando tengo serias dificultades en algo que estoy 

haciendo prefiero hacer otra cosa. 

1 2 3 4 5 

36. Cuando estoy haciendo un trabajo para otra 

persona, me esfuerzo en forma especial para que 

quede satisfecha con el trabajo. 

1 2 3 4 5 

37. Nunca quedo totalmente satisfecho con la forma en 

que se hacen las cosas, siempre considero que hay 

una mejor manera de hacerlas. 

1 2 3 4 5 

38. Llevo a cabo tareas arriesgadas. 1 2 3 4 5 

39. Tengo claro lo que voy a hacer en mi vida. 1 2 3 4 5 

40. Cuando un cliente me pide algo nuevo, le hago 

todas las preguntas necesarias hasta estar seguro 

de que entiendo lo que quiere. 

1 2 3 4 5 

41. Me enfrento a los problemas a medida que surgen, 

en vez de perder  tiempo tratando de anticiparlos. 

1 2 3 4 5 

42. Para alcanzar mis metas, busco soluciones que 

beneficien a todas las  personas involucradas en un 

problema. 

1 2 3 4 5 

43. El trabajo que realizo es excelente. 1 2 3 4 5 

44. En ocasiones he sacado ventaja de otras personas. 1 2 3 4 5 

45. Me atrevo a hacer cosas nuevas y diferentes a las 

que he hecho en el  pasado. 

1 2 3 4 5 

46. Pruebo diferentes maneras de superar los 

obstáculos que se  interponen  en el logro de mis 

metas. 

1 2 3 4 5 

47. Mi familia es más importante para mí que las fechas 

de entrega de  trabajos que yo mismo determino. 

1 2 3 4 5 

48. Encuentro la manera de terminar el trabajo más 

rápido, tanto en el hogar como en la empresa. 

1 2 3 4 5 

49. Hago cosas que otras personas consideran 

arriesgadas. 

1 2 3 4 5 

50. Me preocupa tanto alcanzar mis metas semanales 

como mis metas anuales. 

1 2 3 4 5 

51. Busco información en distintas partes cuando 

necesito ayuda para un  proyecto o tarea. 

1 2 3 4 5 
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52. Si no resulta una manera de solucionar un 

problema, busco otra forma de resolverlo. 

1 2 3 4 5 

53. Puedo lograr que personas seguras de sus ideas 

cambien su modo de  pensar. 

1 2 3 4 5 

54. Me mantengo firme en mis decisiones, aun cuando 

otras personas me contradigan enérgicamente. 

1 2 3 4 5 

55. Cuando no sé algo, no temo admitirlo. 1 2 3 4 5 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
Traspase sus respuestas a la siguiente ficha: 
 

 
Nombres y Apellidos 

 

 
       ……………………………………………………………….. 

Nº Respuesta  Nº Respuesta 
1.  1 2 3 4   5  29. 1 2 3 4   5 

2.  1 2 3 4 5  30. 1 2 3 4 5 

3.  1 2 3 4 5  31. 1 2 3 4 5 

4.  1 2 3   4 5  32. 1 2 3   4 5 

5.  1 2 3 4 5  33. 1 2 3 4 5 

6.  1 2 3 4 5  34. 1 2 3 4 5 

7.  1 2 3 4 5  35. 1 2 3 4 5 

8.  1 2 3 4 5  36. 1 2 3 4 5 

9.  1 2 3 4 5  37. 1 2 3 4 5 

10. 1    2 3 4 5  38. 1    2 3 4 5 

11. 1 2 3 4 5  39. 1 2 3 4 5 

12. 1 2 3 4 5  40. 1 2 3 4 5 

13. 1  2 3 4 5  41. 1  2 3 4 5 

14. 1 2 3 4 5  42. 1 2 3 4 5 

15. 1 2 3     4 5  43. 1 2 3     4 5 

16. 1 2 3 4 5  44. 1 2 3 4 5 

17. 1 2 3 4 5  45. 1 2 3 4 5 

18. 1 2 3 4 5  46. 1 2 3 4 5 

19. 1 2 3 4 5  47. 1 2 3 4 5 

20. 1 2 3 4 5  48. 1 2 3 4 5 

21. 1 2 3 4 5  49. 1 2 3 4 5 

22. 1 2 3 4 5  50. 1 2 3 4 5 

23. 1 2 3 4 5  51. 1 2 3 4 5 

24. 1 2 3 4 5  52. 1 2 3 4 5 

25. 1 2 3 4 5  53. 1 2 3 4 5 

26. 1 2 3 4 5  54. 1 2 3 4 5 

27. 1 2 3 4 5  55. 1 2 3 4 5 

28. 1  2 3 4 5        
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 Ejemplo De Respuesta Del Cuestionario 
 

Nº Afirmación Respuesta 
1.  Me esmero por buscar cosas que necesitan 

hacerse. 

1 2 3 4 x  5 

2.  Cuando enfrento un problema difícil, invierto 

mucho tiempo en  encontrar una solución. 

1 x  2 3 4 5 

3.  Termino mi trabajo a tiempo. X  1 2 3 4 5 

4.  Me molesta cuando las cosas no se hacen 

correctamente. 

1 x  2 3 4 5 

5.  Prefiero situaciones en las que puedo controlar al 

máximo el resultado  final. 

1 x  2 3 4 5 

6.  Me gusta pensar sobre el futuro. 1 2 3 4 x  5 

7.  Cuando comienzo una tarea o proyecto nuevo, 

reúno toda la  información posible antes de 

hacerlo. 

1 2 3 x  4 5 

8.  Planifico un proyecto grande dividiéndolo en 

actividades más pequeñas. 

1 2 3 4 x  5 

9.  Logro que otros apoyen mis recomendaciones. X  1 2 3 4 5 

10. Confío en que puedo tener éxito en cualquier cosa 

que quiera hacer. 

X  1 2 3 4 5 

11. No importa con quién esté hablando, siempre 

escucho muy atentamente. 

1 x  2 3 4 5 

12. Hago lo que se necesita hacer, sin que otros 

tengan que  

pedirme que lo haga. 

1 2 3 4 x  5 

13. Insisto varias veces para conseguir que otras 

personas hagan lo que yo quiero que hagan. 

1 x  2 3 4 5 

14. Cumplo las promesas que hago. 1 2 x  3 4 5 

15. Mi rendimiento en el trabajo es mejor que el de 

otras personas con las que trabajo. 

1 x  2 3 4 5 

16. No me involucro en algo nuevo, a menos que haya 

hecho todo lo posible para asegurar el éxito. 

1 2 3 4 x  5 

17. Pienso que es una pérdida de tiempo preocuparme 

sobre qué haré con mi vida. 

X  1 2 3 4 5 

18. Busco el consejo de personas que son especialistas 

en las áreas en las que me estoy desempeñando. 

1 2 3 4 x  5 

19. Considero cuidadosamente las ventajas y 

desventajas que  tienen las diferentes alternativas, 

antes de llevar a cabo una tarea. 

X  1 2 3 4 5 

20. Cuando quiero conseguir algo de otra persona, no 

pierdo mucho tiempo pensando en cómo puedo 

convencerla. 

1 2 3 4 x  5 

21. Cambio de manera de pensar, si otros difieren 

enérgicamente con mi  punto de vista. 

1 2 3 x  4 5 

22. Me resiento cuando no logro lo que quiero. 1 2 3 4 x  5 

23. Me gustan los desafíos y nuevas oportunidades. 1 2 3 4 x  5 

24. Cuando algo se interpone en lo que estoy tratando 

de hacer, sigo intentándolo. 

X  1 2 3 4 5 
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25. Si es necesario, no me importa hacer el trabajo de 

otros para cumplir  con una entrega a tiempo. 

1 2 3 4 x  5 

26. Me molesta cuando pierdo el tiempo. X  1 2 3 4 5 
 

27. Tomo en consideración mis posibilidades de éxito o 

fracaso antes de  decidirme a actuar. 

1 2 x  3 4 5 

28. Mientras más claro tenga lo que quiero lograr en la 

vida, mayores son mis posibilidades de éxito. 

1 x  2 3 4 5 

 

Nº Afirmación Respuestas 
29. Hago las cosas sin perder tiempo buscando 

información. 

X  1 2 3 4 5 

30. Trato de tomar en cuenta todos los problemas que 

puedan presentarse  y pienso en lo que haría si 

ocurrieran. 

X  1 2 3 4 5 

31. Me valgo de personas influyentes para alcanzar mis 

metas. 

1 x  2 3 4 5 

32. Cuando estoy haciendo algo difícil o frente a un 

gran desafío, me siento confiado en que lo voy a 

lograr. 

X  1 2 3 4 5 

33. He sufrido fracasos en el pasado. 1 x  2 3 4 5 

34. Prefiero desempeñar tareas que domino a la 

perfección y en las que me siento seguro. 

X  1 2 3 4 5 

35. Cuando tengo serias dificultades en algo que estoy 

haciendo prefiero hacer otra cosa. 

1 2 3 4 x  

5 

36. Cuando estoy haciendo un trabajo para otra 

persona, me esfuerzo en forma especial para que 

quede satisfecha con el trabajo. 

1 2 3 4 x  

5 

37. Nunca quedo totalmente satisfecho con la forma en 

que se hacen las cosas, siempre considero que hay 

una mejor manera de hacerlas. 

1 2 x  3 4 5 

38. Llevo a cabo tareas arriesgadas. 1 2 x  3 4 5 

39. Tengo claro lo que voy a hacer en mi vida. 1 x  2 3 4 5 

40. Cuando un cliente me pide algo nuevo, le hago 

todas las preguntas necesarias hasta estar seguro 

de que entiendo lo que quiere. 

1 2 3 x  4 5 

41. Me enfrento a los problemas a medida que surgen, 

en vez de perder  tiempo tratando de anticiparlos. 

1 x  2 3 4 5 

42. Para alcanzar mis metas, busco soluciones que 

beneficien a todas las  personas involucradas en un 

problema. 

1 x  2 3 4 5 

43. El trabajo que realizo es excelente. X  1 2 3 4 5 

44. En ocasiones he sacado ventaja de otras personas. 1 2 3 4 x  
5 

45. Me atrevo a hacer cosas nuevas y diferentes a las 

que he hecho en el  pasado. 

1 2 3 x  4 5 

46. Pruebo diferentes maneras de superar los 

obstáculos que se  interponen  en el logro de mis 

metas. 

1 2 3 4 x  
5 

47. Mi familia es más importante para mí que las fechas 

de entrega de  trabajos que yo mismo determino. 

1 2 3 x  4 5 

48. Encuentro la manera de terminar el trabajo más 

rápido, tanto en el hogar como en la empresa. 

X  1 2 3 4 5 

49. Hago cosas que otras personas consideran 

arriesgadas. 

1 2 x  3 4 5 
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50. Me preocupa tanto alcanzar mis metas semanales 

como mis metas anuales. 

1 2 3 4 x  
5 

51. Busco información en distintas partes cuando 

necesito ayuda para un  proyecto o tarea. 

1 2 3 x  4 5 

52. Si no resulta una manera de solucionar un 

problema, busco otra forma de resolverlo. 

X  1 2 3 4 5 

53. Puedo lograr que personas seguras de sus ideas 

cambien su modo de  pensar. 

X  1 2 3 4 5 

54. Me mantengo firme en mis decisiones, aun cuando 

otras personas me contradigan enérgicamente. 

1 x  2 3 4 5 

55. Cuando no sé algo, no temo admitirlo. 1 2 x  3 4 5 
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Traspase sus respuestas a la siguiente ficha: 
 

 
Nombres y Apellidos 
 

 
       JUAN PEREZ GONZALEZ    

Nº Respuesta  Nº Respuesta 
1.  1 2 3 4 X   5  29. X   1 2 3 4 5 

2.  1 X   2 3 4 5  30. X   1 2 3 4 5 

3.  X   1 2 3 4 5  31. 1 X   2 3 4 5 

4.  1 x   2 3   4 5  32. X   1    2 3 4 5 

5.  1 X   2 3 4 5  33. 1 X   2 3 4 5 

6.  1 2 3 4 X   5  34. X   1 2 3 4 5 

7.  1 2 3 X   4 5  35. 1 2 3 4 X    5 

8.  1 2 3 4 X   5  36. 1 2 3 4 X    5 

9.  X   1 2 3 4 5  37. 1 2    X    
3    

4 5 

10. X   1    2 3 4 5  38. 1 2 X     3 4 5 

11. 1    X    
2 

3 4 5  39. 1     X   
2 

3 4 5 

12. 1 2 3 4 X   5  40. 1 2 3 X   4 5 

13. 1    X    
2 

3 4 5  41. 1     X   
2 

3 4 5 

14. 1 2 X     3 4 5  42. 1 X    2 3 4 5 

15. 1 X   2 3     4 5  43. X   1 2 3 4 5 

16. 1 2 3 4 X   5  44. 1 2 3 4 X   5 

17. X   1 2 3 4 5  45. 1 2 3 X    4 5 

18. 1 2 3 4 X   5  46. 1 2 3 4 X   5 

19. X   1 2 3 4 5  47. 1 2 3 X    4 5 

20. 1 2 3 4 X   5  48. X   1 2 3 4 5 

21. 1 2 3 X   4 5  49. 1 2 X     3 4 5 

22. 1 2 3 4 X   5  50. 1 2 3 4 X   5 

23. 1 2 3 4 X   5  51. 1 2 3 X    4 5 

24. X   1 2 3 4 5  52. X   1 2 3 4 5 

25. 1 2 3 4 X    5  53. X   1 2 3 4 5 

26. X   1 2 3 4 5  54. 1 X    2 3 4 5 

27. 1 2 X     3 4 5  55. 1 2 X     3 4 5 

28. 1    X    
2 

3 4 5        
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ANEXO 2  
 
 
 

 

 
 
 

 
 

MANUAL DE FUNCIONES POR 
PUESTO Y POR DEPARTAMENTO 

PERFIL DE PUESTOS 
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OBJETIVO  
GENERAL 

OBJETIVOS ESPECIFICOS POR 
AREA 

ACTIVIDADES NECESARIAS 
PARA CUMPLIR LOS 

OBJETIVOS 

 DEPARTAMENTO  
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

DEPARTAMENTO  
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

DEPARTAMENTO  
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

DEPARTAMENTO  
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ANEXO 3 
 
 
 
HOJA DE TRABAJO 
EFICIENCIA DE UN TRABAJO DE EQUIPO 
 
CARRERA DE AUTOS 
Ocho autos, de marcas y colores diferentes, están alineados uno al lado del otro, para 
una carrera.  Establezca el orden en que los autos están ubicados, basándose en las 
siguientes informaciones: 
 
1. El Ferrari está entre el auto rojo y el gris. 
2. El auto gris está a la izquierda del Lotus. 
3. El McLaren es el segundo auto a la izquierda del Ferrari y el primero a la 
 derecha del auto azul. 
4. El Tyrrell no tiene ningún auto a su derecha y está después del auto negro. 
5. El auto negro está entre el Tyrrell y el auto amarillo. 
6. El Shadow no tiene ningún auto a la izquierda;  está a la izquierda del auto 
verde. 
7. A la derecha del auto verde está el March. 
8. El Lotus es el segundo auto a la derecha del auto crema y el segundo a la 
izquierda del auto marrón. 
9. El Lola es el segundo auto a la izquierda del Iso. 
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ANEXO 4  
 
 

Cía. XYZ, S.A. 

Estado de Resultados 

Del____de _____________ al ____ de ______________ de ______ 

        

  Ventas   XXXXX 

Menos: Dev. Desc y Bonif. s/Ventas   XXXXX 

Igual: Ventas Netas   XXXXX 

        

Menos: Costo de Ventas   XXXXX 

Igual: Utilidad Bruta   XXXXX 

        

Menos: Gastos de Operación:   XXXXX 

  Gastos de Venta XXXXX   

  Gastos de Admón XXXXX   

Igual: Utilidad de Operación   XXXXX 

        

Menos: Otros Gastos   XXXXX 

Más: Otros ingresos   XXXXX 

Igual: 

Utilidad antes de ISR y 

PTU   XXXXX 

        

Menos: ISR y PTU   XXXXX 

        

Igual: Utilidad Neta   XXXXX 
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EMPRESA:______________ 

BALANCE GENERAL 
FECHA:___________ 

ACTIVOS                   PASIVO Y PATRIMONIO 

ACTIVOS 
CORRIENTES 

Caja 

  Sobregiros   

Bancos   Obligaciones 
bancarias 

  

Cuentas por Cobrar   Proveedores   

Inv. Materias Primas   Anticipos   

Inv. Productos en 
Proceso 

  Cuentas por pagar   

Inv. Productos 
terminados 

  Prestaciones y 
cesantías 

  

Otros   Impuestos por pagar   

Total Activo 
Corriente 

  Total Pasivo Corriente   

ACTIVO FIJO   PASIVO A LARGO 
PLAZO 

  

Maquinaria y Equipo 
- Depreciación 
Vehículo 

  Obligaciones 
bancarias 
Cuentas por pagar 

  

- Depreciación 
Muebles y enseres 

  Otros 
Total Pasivo a largo 
plazo 

  

- Depreciación 
Construcciones 

  Otros Pasivos   

-Depreciación 
Terrenos 

      

        

Total Activos Fijos   Total Otros Pasivos   

Otros Activos   Total Pasivos   

Gastos pagados por 
anticipado 

  Patrimonio   

Otros   Capital   

Total Otros Activos   Utilidades Retenidas   

Total Activos    Uitilidad período 
anterior 

  

  
Total 
Patrimonio 
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Total Pasivos 
y Patrimonio 

  

 

 

 
ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO 

 

FLUJO DE EFECTIVO PROYECCIÓN 
1) Efectivo en bancos 
2) Caja chica 
3) Total de efectivo (1+2) 
4) Efectivo estimado por ventas 
5) Clientes 
6) Otros 
7) Total cuentas por cobrar (4+5+6) 
8) Total efectivo y cuentas por cobrar (3+7) 
9) Desembolsos totales por mes 
10) Flujo de efectivo total en bancos y caja chica (*) 

(*) El saldo de este renglón será el del mes siguiente y así sucesivamente. 
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ANEXO 5  
 

 

El/la gerente(a) no puede participar en el proceso de producción. 

 

a. Disponen del siguiente tiempo para el desarrollo de la actividad: 

 

Actividad Tiempo 

Planificación 10 minutos 

Compra de materiales 10 minutos 

Producción 20 minutos 

Comercialización 15 minutos 

Preparar presentación de la empresa 20 minutos 

 

b. El precio de utensilios: 

 Para arrendar: 

 

Utensilio Precio 

Tijera $20 

Regla $10 

Mesa $40 

Silla $30 

Calculadora $20 

 

 Para vender: 

 

Utensilio Precio 

Hoja de papel blanco $20 

Hoja de papel color $20 

Cinta Scotch $20 

Lápiz $10 

 

No se puede utilizar un elemento que no haya sido comprado. Deben utilizarse los 

siguientes formularios: 

 

Formulario para ofrecer los productos 

 

Empresa:____________________ 

 

Se venden___________productos a un precio unitario de $__________ 

 

Firma Gerente General______________ 
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2. El docente de inicio a la actividad que durará el tiempo que determine . (Es 

importante que notifique a cada grupo cuando debe cambiar su actividad. 

3. Las empresas efectúan sus presentaciones.  

El gerente general es quien expone sobre: 

 Estimación de costos. 

 Aciertos de gestión. 

 Errores de gestión. 

 Autoevaluación general (1 a 7.) 

4. El docente determina qué grupos han ganado y realiza un análisis participativo. 

Para ello: 

a. Debate sobre los problemas o errores cometidos. 

Se analizan los errores de planificación, relacionados con la delegación 

de tareas y a la proyección de costos. También puede referirse a la 

importancia del trabajo en equipo. 

b. Reflexiona sobre lo que se requiere para trabajar un proyecto. 

 Fijar objetivos realizables. Para ello, se debe partir de la realidad, conservando 

las debilidades y fortalezas del proyecto. 

 Establecer cuáles son las actividades necesarias para el cumplimiento de los 

objetivos. 

 Aterrizar el plan, identificando los recursos y medios que demandarán las 

actividades planeadas. 

 El siguiente elemento a considerar, está relacionado con el tiempo. Los planes 

atemporales, más que planes son ilusiones.  

 Finalmente, hay que pensar en “quién lo hace...”. Cuando una tarea se deja sin 

responsable, nadie la hace. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Formulario para comprar materiales 
Empresa: ___________________ 

                     Material           Precio 
        ------------                    ------------ 

                    ------------                ------------ 

          ------------     ------------ 

        ------------   ------------ 

        ------------    ------------ 

Total     ________ 

Firma Gerente General__________________ 



Proyecto de Empresa 

Guía del Alumno 

 
 

Programa Emprendedor 78 

 

 
 
BIBLIOGRAFÍA CONSULTADA: 
 

1. Desarrollo de habilidades del pensamiento. Autor: margarita Sánchez. Edit. 
Trillas México 1993 

2. La fábrica de ideas. Autor: Shoening, A. Editorial Ideal 
 

3. Cristián Marcelo Riffo Cáceres Cultura Emprendedora 
4. Fernando Flores, Charles Spinosa y Hubert L. Dreyfus. 2000 Acción 

Emprendedora: La Destreza de la Innovación cultural. 
5. José Ernesto Amorós: “hay que difundir a los emprendedores como los nuevos 

héroes” 
6. Cómo crear su propia empresa? Manuel Ludevid y Monserrat Olle. Marcombo 

Editores. 2da Edición. 1994 
7. Fernando Herrera: Función emprendedora y función empresarial. 
8. http://www.observatoriopyme.org/encuestas-y-estudios/clasificacion-de-las-

empresas-de-acuerdo-a-su-tamano-en-mexico/ 
9. http://www.crecenegocios.com/los-objetivos-de-una-empresa/ 
10. http://www.econlink.com.ar/economia/creditoconsumo/sustitutos.shtml 
11. ANZOLA, Rojas Sérvulo, “DE LA IDEA A TU EMPRESA” , 1era. Edción, De. 

Limusa, México 1993. 
12. PRIETO, Sierra Carlos y SUAREZ, Obregón Carlos, “INTRODUCCION A LOS 

NEGOCIOS: PRIMERA PARTE”, 3era. Edición, De. Banca y Comercio, México 
1993. 

13. PRIETO, Sierra Carlos y SUAREZ, Obregón Carlos, “INTRODUCCION A LOS 
NEGOCIOS: SEGUNDA  PARTE”, 2da. Edición, De. Banca y Comercio, México 
1993. 

14. ANZOLA, Rojas Sérvulo, “ADMINISTRACION DE PEQUEÑAS EMPRESAS”, 1era. 
Edición, Editorial Mc Graw Hill, México 1993. 

15. SANCHEZ, Lozano Alfonso y CANTU, Delgado Humberto, “EL PLAN DE 
NEGOCIOS DEL EMPRENDEDOR”, 1era. Edición,  México 1993. 

16. ALCARAZ, Rodríguez Rafael E., “EL EMPRENDEDOR DE ÉXITO”, 1era edición, 
Ed. Mc Graw Hill, México 1996. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.crecenegocios.com/los-objetivos-de-una-empresa/


Proyecto de Empresa 

Guía del Alumno 

 
 

Programa Emprendedor 79 

 

 

 

 
COLABORARON EN LA REALIZACIÓN DE ÉSTE MANUAL 
 
 
Docentes del Programa Emprendedor: 

 
 
Coordinación General: 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Dirección de Vinculación 
Guadalupe Valenzuela Ríos 
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