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Resumen



El propésito del presente trabajo es desarrollar un Plan de Negocios para la viabilidad
de una Preparatoria Abierta que le permita integrar una labor empresarial e
implementar las actividades necesarias y suficientes para que sea un negocio rentable.

Considerando que la capacitacion de los trabajadores es parte de un contexto
economico en el desarrollo y competitividad de las empresas. El plan de negocios
pretende ser un medio para que, de una manera formal y estructurada, se convierta en
una guia de la actividad diaria de la organizacion que coadyuve al logro de sus metas y
objetivos, y pueda consolidarse como un negocio rentable.

Con el enfoque de Alcaraz (2006), se desarrollan los pasos del proceso de planeacion
logrando establecerlo de manera clara, concisa e informativa, incluyendo la importancia
de la tecnologia como herramienta de eficacia en las organizaciones de servicio.

Es asi que, el estudio tiene un alcance descriptivo en una institucién ubicada en el
Estado de Meéxico, utilizando los instrumentos de entrevista, cuestionarios e
informacioén documental, para medir los objetivos de los profesores innovadores del
negocio, sus controles y su infraestructura; asi también, para evaluar a empresas y
trabajadores como clientes potenciales, y a los estudiantes inscritos para conocer la
situacion actual del servicio de la institucion.

Finalmente, se plantea la propuesta del plan de negocios en el orden de: naturaleza del
negocio, mercadotecnia, operaciones, organizacion y finanzas; demostrando en esta
ultima etapa, una herramienta de analisis con tres escenarios de precios para
determinar la utilidad esperada.

Los resultados demuestran que la formulacién del Plan de Negocios para la viabilidad
de la Preparatoria Abierta, es fundamental porque controla todas las areas de la
organizacion, cuidando sus procesos Y llevandola a ser una empresa rentable.
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En México, el 98% de las organizaciones son pequefias y medianas empresas
(PYyMES), con limitadas opciones para establecerse como negocios sélidos con una
viabilidad rentable. Por lo tanto, las Pymes requieren tomar decisiones para eficientar
sus procedimientos, buscando ser competitivas y desarrollando aquellas habilidades
que hagan falta para lograrlo (IFC, 2009, p.75).

Por otro lado, una de las funciones de la formaciéon profesional se relaciona con la
necesidad de incrementar no sélo el empleo sino la calidad del mismo, por lo que la
formacién a nivel medio y superior debe ser parte de una politica estratégica en materia
de empleo, en la medida en que la formacién profesional busca desarrollar las
capacidades de los trabajadores para insertarse eficazmente en las organizaciones
productivas, tratando de establecer cierta correspondencia y comunicacion permanente
entre lo que el trabajo demanda en términos de conocimiento, habilidades y destrezas,
y los que la formacién profesional entrega o contribuye a desarrollar (Reynoso 2007).

En una institucion privada que proporciona el servicio de educacion media superior
con un modelo escolarizado, ubicada en el Estado de México, dos profesores con la
aprobacion de los duefos llevaron a cabo la apertura de la Preparatoria Abierta
acreditandose como gestores de un Centro de Asesoria en la Secretaria de Educacion
Publica (SEP). Esto implicé aprovechar la infraestructura y administracion con que se
viene operando y generar expectativas de crecimiento dado que se encuentran
ubicados alrededor de una zona industrial.

Los duefios acordaron cobrar el precio del servicio en $900.00 mensuales; que los
gastos de registro, publicidad y honorarios de profesores, asi como las utilidades de los
innovadores se incluyan a cuenta del 70% de los ingresos; y el 30% restante, sea
integro para los duefios. Sin embargo, a un afio de operacién, el negocio carece de
una direccion que le permita pasar de una idea ya ejecutada sin estructura, a una idea
de negocio rentable.

Todo negocio parte de la union de tres personas: el que tiene la idea, el que tiene el
dinero y el que tiene que trabajar. Normalmente el innovador tiene ideas pero no
dinero, el inversionista tiene el dinero pero no las ideas y generalmente ninguno de los
dos tiene la capacidad o la necesidad de organizar una empresa que funcione como
debe ser. Aqui es donde el integrador, tiene que preocuparse por volver realidad la
idea del innovador y conservar los recursos del inversionista (Pefialva y Aguilar 2003,
p.20).

Lo anterior, convierte a la Preparatoria Abierta en un escenario para desarrollar un plan
de negocios que garantice su crecimiento con estrategias que permitan convertir sus
debilidades y amenazas, en fortalezas y oportunidades.
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El objetivo del presente trabajo es generar una propuesta de plan de negocios para la
Preparatoria Abierta, que entrelace estrategias de mercadotecnia, de organizacién, de
operaciones Yy financieras que la conduzcan a ser un negocio viable.

¢, Como integrar un Plan de Negocios que entrelace las estrategias de mercadotecnia,
organizacion, operaciones y financieras para que la Preparatoria Abierta sea un
negocio viable?

Para dar respuesta a la pregunta de investigacion, los objetivos especificos
relacionados, son: elaborar las estrategias mercadolégicas para posicionarse en el
mercado, determinar los procedimientos necesarios para el control y optimizacion de la
estructura organizacional, plantear estrategias de operacion que permitan mejorar el
control de la informacidén, comunicacion y la gestién administrativa de la Preparatoria
Abierta, proponiendo estrategias y controles financieros que la conviertan en un
negocio rentable

La finalidad de desarrollar el plan de negocios en la Preparatoria Abierta es garantizar
a los dueinos su valor econdmico con el beneficio de todos los recursos, identificando
nuevos mercados y reduciendo su margen de error.

La presente investigacion esta divida en cuatro capitulos. El primero, describe los
pasos para la construccidon de un plan de negocios, desarrollados con base en la
propuesta de Alcaraz (2006), como una guia para comparar resultados y, si es
necesario, para tomar las medidas correctivas. Los pasos del capitulo uno, incluyen las
estrategias de naturaleza del negocio, organizacion, mercadotecnia, operaciones y
finanzas, considerando en la parte de mercadotecnia, la importancia de la tecnologia y
el uso de la misma en la informacion y comunicacion como herramienta de la eficacia
comercial en la estructura, las operaciones y la administracién de las organizaciones y
en la ensefanza.

En el segundo capitulo, se desarrolla la estrategia metodolégica del problema donde se
describe la problematica, el objetivo y la pregunta general de investigacion, asi como
los objetivos y las preguntas especificas que la llevan a su conclusion. Incluye la
justificacidon y estrategia metodologica, donde el propdésito es el procedimiento que la
guia, asegurando que su aplicacion dé respuesta a las preguntas planteadas en el
mismo capitulo.

La investigacion es de tipo descriptivo y no experimental porque no se tiene un control
directo en la manipulacion de sus variables, ya que el objetivo es manifestar la
situacion real del negocio, su competencia, clientes potenciales, infraestructura y la
calidad de su servicio para medir su rentabilidad. Su dimension es de corte transversal
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debido a que la recoleccién de los datos fue en un solo lapso de tiempo: de agosto del
2011 a agosto del 2012.

El capitulo tercero presenta con base en los pasos del capitulo uno, el diagnéstico
empresarial que permite analizar el contexto geogréafico y econémico de la institucién,
asi como la situacién actual del negocio, lo que permitié la elaboracién de una matriz
de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del negocio (FODA), como base
donde se pueda posicionar la Preparatoria Abierta como negocio rentable.

Finalmente, en el capitulo cuatro se realiza la propuesta del Plan de Negocios en la
Preparatoria Abierta como resultado de la aplicacién de los pasos citados en el primer
capitulo y de la determinacion de su analisis interno y externo (FODA), establecido en
el tercer capitulo; demostrando su viabilidad y justificando las razones de su presencia
en el mercado, de la unién de fuerzas internas y de opcion de desarrollo de negocio
definido. Como partes finales al trabajo de investigacion se agregan conclusiones y
recomendaciones, fundamentando que el “Plan de Negocios funciona como guia que
direcciona los esfuerzos y recursos de toda la organizacién al logro de un objetivo”
(Borello, 2000, p.42).

La Preparatoria Abierta cuenta con recursos necesarios para poder ser un negocio
viable, la aplicaciéon de un Plan de Negocios seria el respaldo en la optimizacién de
dichos recursos. México requiere de empresas que mas alld de ser improvisadas,
utilicen herramientas administrativas que las lleven a sistematizar su planeacion vy
control de sus recursos.

Dentro de las recomendaciones, se sugiere utilizar la herramienta de plan de negocios,
considerando la importancia de las estrategias de mercadotecnia establecidas, asi
como la aplicacion de un sistema de coOmputo para control de la informacién y gestion;
disminuir el precio del servicio proyectando las utilidades esperadas, mantener sus
relaciones publicas con la SEP, y fortalecer el producto socialmente apoyados por el rol
social de las empresas.

12



Capitulo 1
Plan de Negocios



El presente capitulo establece la guia detallada en la elaboracion de un plan de
negocios que comunique la forma en que su estrategia sea una oportunidad para su
desarrollo, ya sea que la meta sea iniciar o ampliar un negocio; promoviendo la
organizacion de la empresa, aumentando sus posibilidades de éxito, identificando su
valor y oportunidades a través de una administracién 6ptima de sus recursos (Dickson,
2008).

1.1. Construccion de un Plan de Negocios

“‘Emprender es un término que tiene multiples acepciones. Segun el contexto en que
sea empleado, sera la connotacién que se le adjunte. En el ambito de los negocios, el
emprendedor es un empresario; es el propietario de una empresa comercial con fines
de lucro” (Morris y Kuratko, 2002, p.145).

Morris y Kuratko (2002) sefialan que el emprendedor, ademas de hacer un uso 6ptimo
de los recursos, da eficacia a todo el proceso; coinciden que las caracteristicas que los
distinguen, son: compromiso total, determinacién y perseverancia, capacidad para
alcanzar metas, orientacion a las metas y oportunidades, iniciativa responsabilidad,
persistencia en la solucion de problemas, autoconfianza, busca de retroalimentacion,
control interno, toma de riesgos, baja necesidad de estatus y poder, integridad y
confiabilidad, y tolerancia al cambio.

Para emprender un negocio, se necesita plantear las preguntas: ;Qué me gusta
hacer?, ;Qué estudios o capacitacion tengo?, ;Qué sé hacer?, ;Qué habilidades
poseo?, ¢ Qué experiencia tengo?, y ¢ Qué planes tengo para el futuro? , para con ello,
identificar claramente lo que se quiere hacer y las metas que se quieren alcanzar; lo
cual ayuda a eliminar obstaculos econémicos, psicoldgicos y culturales (Alcaraz 2006).

En este argumento, el emprendedor asume el riesgo inherente a su toma de decisiones
y persevera en la puesta en marcha de su proyecto. El proceso creativo de ver un
problema, tener una idea, hacer algo con ella, analizar los resultados y aplicar posibles
mejoras, es una buena herramienta para buscarles solucién a problemas cotidianos o
especificos, descartando las barreras que inhiben la creatividad, como los bloqueos
personales (de indole mental y emocional) y bloqueos sociales (obstaculos culturales).

El hombre es un ser social y por ello necesita lograr una meta en comun con una
perspectiva organizada y clara sobre sus metas, participando de forma activa y
coordinada. Buchholz (1993) propone siete atributos para que un equipo sea
considerado de alto desempefio, o de gran eficiencia como:

1) Liderazgo participativo que fomente la interdependencia entre los miembros.
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2) Responsabilidad compartida que permita que todos los individuos se sientan
involucrados en el mismo grado y, de esa manera, se comprometan de manera
voluntaria.

3) Una comunidad de propésito.
4) Comunicacion efectiva que permite un ambiente de confianza y aceptacion.
5) La vision a un futuro.

6) Concentracion en las tareas que se acuerdan en las reuniones periédicas de
planeacién, seguimiento y evaluacion.

7) Respuesta rapida y proactiva; es decir, capacidad para identificar y aprovechar las
oportunidades.

‘En un mundo en que prima la incertidumbre, con economias y mercados en
permanente e intensa evolucion, la actividad del empresario moderno debe estar cada
vez mas sistematizada y apoyada en adecuados instrumentos de control de gestidon. Se
necesita una actividad de analisis dinamico de la evolucion del entorno externo e
interno de empresa, cuya eficacia consiste en reducir la probabilidad de que ocurran
eventos imprevistos dentro del proceso de planificacion y organizacién de la empresa,
los cuales en términos generales, son causa del incremento del nivel de riesgo para
ésta. Una sola intuicidn empresarial ya no es una condicion suficiente para crear una
empresa estable y duradera a largo plazo” (Borello, 2000, p.87).

Séneca menciond en alguna ocasién que “ningun viento es favorable para quien no
conoce el puerto al que quiere arribar”. Un plan de negocios es una herramienta que
permite al emprendedor realizar un proceso de planeacion que coadyuve a seleccionar
el camino adecuado para el logro de sus metas y objetivos. Asimismo, es un medio
para concretar ideas; es una forma de ponerlas por escrito, de manera formal y
estructurada, por lo que se convierte en una guia de la actividad diaria del
emprendedor (Arcaraz, 2006).

El plan Negocios es una plataforma para que los emprendedores se comprometan con
él, los inversionistas lo requieran, los banqueros lo desean, los especialistas lo
sugieren, los proveedores y clientes lo aprenden, los administradores lo necesitan, y
los consultores lo recomiendan. No tener un plan formal conduce al negocio a recurrir a
esquemas del pasado o, reaccionar a crisis tras crisis incurriendo en aumentos de
costos, confusion y una caida de las utilidades.

Para Alcaraz (2006), un plan de negocios se fortalece desde el inicio, considerando lo
siguiente:
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= Naturaleza del negocio (descripcidn de la empresa).

= El mercado del producto o servicio (situacion del mercado, precio, sistema de
distribucién, esquema de promocioén y publicidad, plan de introduccién y ventas,
etc.).

» Sistema de produccién (el producto y su proceso de elaboracion y/o prestacion
de servicios).

» La organizacion (sistema administrativo) y el recurso humano en el proyecto.

» El aspecto legal en que el proyecto esta inmerso.

» Las finanzas del proyecto.

El proceso de planeacion para el inicio, desarrollo y consolidacion del proyecto.

El plan de negocio se conduce como una guia practica que coordina de manera
sistematica al emprendedor en el proceso de planeacion, evaluacion e implantacion del
proyecto hasta convertirlo en una empresa real, conduciendo a la estructura el plan, la
propuesta, la prevision de ventas, las consideraciones financieras, la evaluaciéon de los
riesgos y los planes empresariales para su uso interno.

Informacion mas precisa sobre el tema la dan (Stutely, 2000; Finch, 2008; Alcaraz,
2006; Borello, 2000. Esta investigacidon se basa en estos dos ultimos autores para
explicar la guia de Plan de Negocios porque engloban la parte estratégica y la parte
operativa de un plan proponiendo tres objetivos principales en su obra:

“1) Poner al empresario en capacidad de asumir los riesgos relativos a la realizacion
de una idea de negocio, 2) convencer a los grupos de interés externos a la empresa de
financiar y, por tanto, compartir el riesgo que dicha idea comporta (plan de herramienta

de evaluaciéon de una inversion), y 3) proporcionar al empresario un instrumento de
guia en el proyecto empresarial acometido (plan de negocios como “elaboracion de un
plan estratégico y operativo”), (Borello 2000, p. 32).

Borello (2000), propone construir una guia para las personas que tienen a su cargo la
responsabilidad de dirigir una empresa, ya sea en la fase de creacion y puesta en
marcha, ya en la fase de operacion corriente, mediante el empleo de un instrumento de
planificacion estratégica y operativa como el plan de negocios.

Alcaraz (2009) marca una guia basica que lleva a concretar las ideas y considerarlas
como un instrumento de medicion, pues sirve de base para comparar los resultados
reales y, si es necesario, para tomar las medidas correctivas. Una caracteristica
importante del plan de negocios consiste en el compromiso indeclinable del personal
de la organizacion desde el mismo momento de su concepcién y de la permanente
revision e identificacion de los prondsticos, no descuidando el involucramiento de
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personas que forman parte de las diferentes areas funcionales de la organizacion
Borello (2000).

“El plan de negocios podria describirse como la guia del empresario, en la medida en
que proporciona los elementos de evaluacioén indispensables para una respuesta
acertada y racional a los desafios del mercado” (Borello, 2000, p.7).

Un plan de negocios pierde por completo su utilidad si una vez concebido, no se pone
en practica. Crear y desarrollar con éxito una idea empresarial requiere la adopcion de
un enfoque racional, de cara al estudio de las variables internas y externas del entorno
econdmico de la organizacién, que permite seguir de cerca la evolucién del mercado.
“El proceso de planeacion adquiere un lugar preponderante, entendida la vision
empresarial, no como estratégica, sino como operativa. El plan de negocios es
exactamente el instrumento de esta conducta gerencial” (Borello, 2000, p.11).

El Plan de negocios debe entenderse como un estudio que, de una parte, incluye un
analisis de mercado, del sector y de la competencia, y de otra, el plan desarrollado por
la empresa para incursionar en el mercado con un producto/servicio, una estrategia, y
un tipo de organizacién, proyectando esta vision de conjunto a corto plazo, a través de
la cuantificacion de las cifras que permitan determinar el nivel de atractivo econdmico
del negocio, y la factibilidad financiera de la iniciativa; y a largo plazo, mediante la
definicién de una visidn empresarial clara y coherente.

Concebido en forma correcta, se trata de un instrumento extremadamente eficaz, sea
en la fase extraordinaria correspondiente al nacimiento o al crecimiento de la empresa,
sea en la fase corriente de la gestion diaria.

1.2. Funciones del plan de negocios

De acuerdo a Borello (2000), las funciones que en un plan de negocios deben
considerarse son:

«» Comprension del entorno circundante de la empresa: define el mercado, la
competencia, las estrategias, el posicionamiento competitivo.

++ Definicion de la vision empresarial y de los objetivos perseguidos.

w Utilizacidon del presupuesto en la cuantificacion de los objetivos y del analisis de
las desviaciones como procedimiento de control del desempefio de la empresa.

% Acceso a las fuentes del financiamiento.

% Analisis de la factibilidad financiera y del atractivo econédmico de una inversion,

ya se trate de la ampliacidon de una actividad existente o del nacimiento de una

nueva iniciativa.
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+ Planificacién de las estrategias y determinacién del plan operativo en todas las
areas.

+ Definicion de la composicién organizacional de la empresa eficiente, ademas de
coherente con los objetivos y definicion de las tareas y responsabilidades del
personal involucrado.

En estas condiciones, el plan de negocios adquiere formas concretas, rico en toda la
informacidén necesaria para los posibles inversionistas o fuentes de financiamiento
interesadas en el proyecto. Asi, con el nacimiento de la empresa, gradualmente el plan
deja de ser un instrumento de orientacion operativa. Por tanto, el plan de negocios,
como el plan operativo, debe actualizarse periédicamente.

Ya que el plan de negocios ejerce una funcién informativa y orientadora del proceso de
toma de decisiones al interior de la organizacién; en la fase de apertura puede
proporcionar un calculo de la probabilidad de éxito y del consiguiente nivel del riesgo
de la inversion, para otra ya en operacion, se constituye en un instrumento que traduce
la visibn empresarial a largo plazo, en una guia para la gestion corriente del negocio.

La realizacion de un plan econdmico que pasa por el analisis del mercado y del
posicionamiento competitivo de la empresa, hasta llegar al planteamiento de las
estrategias y la elaboracidn de los planes operativos como las politicas de marketing, la
implantacion de la disposicion organizativa interna o los planes de inversion, permite al
empresario asumir, por un lado, un comportamiento siempre reactivo a los estimulos
del entorno externo, y por otro, racional y eficiente a nivel de gestion.

El anadlisis de los flujos de informacion que se elaboran con periodicidad expresa la
racionalidad y eficiencia, con el fin de monitorear las variables econdmicas de la
actividad empresarial, y constituye la base para la elaboracion de las proyecciones
financieras que tienen bajo control las variables que nos permiten conciliar los objetivos
de desempefio econdmico con aquellos igualmente importantes de viabilidad
financiera.

Por otra parte, para ser mas completa y eficaz, la elaboracion del plan debe involucrar
a menudo, en el proceso de definicidn de los planes operativos, en diversos niveles, al
personal de la organizacién. Tal actitud refleja una cultura corporativa abierta y flexible
que responde a los estimulos externos, y en la cual cada actor del sistema
organizacional participa de forma activa en los destinos de la empresa, a través de
opiniones, las sugerencias y la experiencia adquirida en la operacion dentro de las
diferentes areas de la organizaciéon. Ademas, de que el compromiso del recurso
humano es prerrequisito para la creacion del consenso social, base del éxito
empresarial.
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1.3. Proceso de elaboraciéon de un plan de negocios

Lo primero a considerares definir en forma concisa la esencia del negocio, es decir, con
qué objetivos se ha o sera creado, cual es la misibn que persigue y por qué se
considera justificable desarrollarlo. Una vez generada la idea, se debe justificar la
importancia de la misma, especificando la necesidad o carencia que satisface, o bien el
problema concreto que resuelve (Alcaraz, 2006).

En caso de que la empresa ya exista y esté operando, en el mercado, quiza desde
hace varios anos, es indispensable introducirnos a la historia: mencionar su fundador,
cuando y doénde fue fundada, su naturaleza juridica, describir el desarrollo que ha
tenido y el area basica de su actividad, su situacion econdmica y financieramente
corriente, y todos los demas elementos que permitan formarse una idea de la
organizacion.

En caso de que la empresa pertenezca a un nuevo sector de actividad, se debera
ilustrar las fases de desarrollo de la iniciativa en curso, las fases que se
complementaron, las que deben complementarse, y aun aquellas que deben iniciarse,
para que la nueva empresa pueda llegar a ser operativa.

En relacién con el mercado especifico al cual se refiere.

B Real comprension de los productos/servicios por parte de la empresa, siguiendo
el concepto de que lo que se vende no es un simple producto o servicio, sino la
respuesta a una necesidad.

B Habituar la empresa a pensar en términos de diferentes asociaciones
producto/mercado, o también de areas de negocios y, a continuacién introducirla
inmediatamente en la dimensidn estratégica de la planeacion.

Descripcion de la empresa

El giro de una empresa es su objeto u ocupacion principal. De acuerdo con la
Secretaria de Economia (SE), en México existen tres giros en los que toda empresa se
puede clasificar:

a) Comercial. Se dedica fundamentalmente a la compraventa de un producto
determinado.

b) Industrial. Toda empresa de produccion, ya sea manufacturera o de
transformacion.

c) Servicios. Las empresas que ofrecen un producto intangible al consumidor se
clasifican en este giro.
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Ubicacién y tamafio de la empresa

La ubicacion de la empresa permite determinar el ambiente cercano a la empresa. En
este punto se tiene que considerar las caracteristicas particulares del poblado que lo
distingan.

El tamafno de la empresa se determina de acuerdo con la clasificacion establecida por
organismos de gobierno; por ejemplo, en México, la Secretaria de Economia (SE)
establece que de acuerdo al sector industrial, una empresa es micro cuando tiene
hasta 30 empleados; es pequefia cuando tiene de 31 a 100 empleados; mediana de
101 a 500 empleados y grande cuando cuenta con mas de 500 empleados.

Cuando se refiere a una empresa comercial, micro es hasta cinco empleados, pequena
cuando tiene de seis a veinte, mediana de 21 a 100, y grande mas de 100 empleados.
Mientras en el sector servicios, se considera que es micro con 1 a 20 empleados,
pequefia de 21 a 50, mediana de 51 a 100, y grande cuando tiene mas de 100.

Mision de la empresa

La mision de una empresa es su razon de ser; es el propdsito o motivo por el cual
existe, y por lo tanto da sentido y guia a las actividades de la empresa. La mision debe
contener y manifestar caracteristicas que le permitan permanecer en el tiempo, por
ejemplo: atencion, alta calidad en sus productos y/o servicios, mantener una filosofia
de mejoramiento continuo, innovacién y/o distingos competitivos.

La misiébn también debe reunir ciertos requisitos que le den validez y funcionalidad.
Debe ser: amplia, con posibilidades de expansion a otros productos o lineas similares;
motivadora, que inspire a los que laboran en la empresa y congruente; que refleje los
valores de la empresa, asi como de las personas que la dirigen y trabajan en ella.

Objetivos de la empresa

Los objetivos son los puntos intermedios de la mision. En ellos, los deseos se
convierten en metas y compromisos especificos, claros y ubicados en el tiempo. Asi la
mision deja de ser una intencidn para convertirse en una realidad correcta. A través de
los objetivos, la misidn se traduce en elementos concretos, como son: asignacion de
recursos, asignacion de actividades, asignaciéon de responsables y asignacion de
tiempos.
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Ventajas competitivas
Existen dos términos encaminados a describir estas caracteristicas:

- Ventajas competitivas. Son peculiaridades del producto y/o servicio que lo hacen
especial, lo cual garantiza su aceptaciéon en el mercado.

- Distingos competitivos. Son aspectos que forman parte de la estrategia de la
empresa, que le dan imagen a la misma y que inclinarian, en un momento dado,
las preferencias del consumidor por los productos y/o servicios de la empresa
que los presenta.

Analisis de la industria y el sector

En este punto el plan de negocios intenta establecer las condiciones actuales de la
industria o sector en que se ve involucrada la empresa, asi como las condiciones
futuras que se pueden prever para la misma a través del reciente desarrollo que haya
presentado. Es importante resaltar en este punto la importancia que la industria posee,
a niveles nacional, regional y local, ya que en gran medida, las proyecciones realizadas
se reflejaran en este aspecto particular.

Productos y/o servicios de la empresa

Es muy importante establecer claramente los productos y/o servicios que la empresa
ofrecera al mercado. La descripcion aunque no se requiere que sea precisa en este
punto porque en el capitulo de produccion sera mas extensa, si se requiere que
proporcione una idea clara de los productos o servicio.

1.4. Mercadotecnia

“La mercadotecnia se encarga del proceso de planear las actividades de la empresa en
relacion con el precio, la promocion, distribucion y venta de bienes y servicios que
ofrece, asi como de la definicidn del producto o servicio con base en las preferencias
del consumidor, de forma tal que permitan crear un intercambio (entre empresa y
consumidor) que satisfaga los objetivos de los clientes y de la propia organizacion”
(Alcaraz, 2006, p. 71). Para lo cual, es necesario definir lo que se desea lograr con el
producto o servicio en términos de ventas, distribucion y posicionamiento en el
mercado. Se debe tener en cuenta el area y segmento de mercado en que se piensa
incursionar (nivel local: colonia, sector, etc.; nacional, de exportacion regional, mundial,
u otros), asi como el tiempo en el cual se piensan lograr los objetivos; para lo cual, es
necesario llevar a cabo una investigacion de mercado con el propésito de conocer las
necesidades del cliente y como pueden satisfacerse.
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El siguiente paso es buscar, de manera objetiva y con base en fuentes de informacién
confiables, cuantos clientes posibles puede tener la empresa, donde estan y quiénes
son; para esto se requiere obtener algunos detalles de los futuros clientes: edad, sexo,
estado civil, ingreso mensual, etc., estableciendo el segmento de mercado donde
operara la empresa. Si se cuenta con un calculo del consumo aparente (actual) del
mercado es facil determinar el consumo potencial del producto o servicio de la
empresa, simplemente proyectando el crecimiento promedio del mercado en el corto,
mediano y largo plazos.

La participacion de la competencia en el mercado donde se pretende incursionar tiene
una gran influencia en las decisiones que tomara la empresa para determinar sus
actividades de mercadotecnia, ya que es posible elegir varias rutas de acciéon una vez
que se conoce este aspecto. Asi, la mercadotecnia se enfocaria en alguna de las
siguientes actividades:

a. Desarrollar la entrada del nuevo producto al mercado.

b. Desarrollar nuevos productos o servicios.

c. Intensificar la lucha por ganar participacion de mercado a través de campanas
periddicas de promocion y publicidad.

Para conocer esta participacion, es recomendable que la empresa identifique a sus
principales competidores y el area geografica que cubren la principal ventaja que les ha
permitido ganar mercado, ya que con esta informacion podran determinarse con mayor
facilidad las estrategias de posicionamiento que debera seguir la empresa para entrar y
desarrollarse en el mercado.

Uno de los aspectos mas importantes para desarrollar es el estudio de mercado,
entendido como el medio para recopilar, registrar y analizar datos en relacién con el
mercado especifico al cual la empresa ofrece sus productos. Es necesario conocer en
forma directa al cliente, especialmente en los aspectos relacionados con el producto o
servicio (opinién sobre el producto, precio que esta dispuesto a pagar, etc.), realizando
un estudio a través de una encuesta o entrevista. Para ello, debe definirse el producto
0 servicio que se planea ofrecer, de acuerdo con el punto de vista del consumidor
potencial.

Disefiar la encuesta adecuada y aplicarla en forma correcta resulta necesario para
asegurar que la informaciéon que se obtendra sea valida para los fines perseguidos. Por
esto se necesita determinar como, dénde y cuando se va a aplicar, ademas de quién lo
aplicara.

Una vez aplicada la encuesta y obtenida la informacion requerida, hay que tabularla y
referirla a la poblacion total de clientes potenciales, para lograr obtener conclusiones
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validas y confiables respecto a la factibilidad de mercado del producto o servicio de la
empresa, asi como a la informacion concerniente a las preferencias del posible
consumidor. La conclusion del estudio de mercado es la interpretacion de los datos
obtenidos, proyectada a condiciones potenciales de desarrollo de la empresa para
obtener una imagen lo mas clara posible de las ventas que la empresa lograra, el
sistema de comercializacién o plan de ventas adecuado y la mezcla de mercadotecnia
ideal para realizar el plan.

Después de identificar las necesidades del cliente o consumidor y desarrollar un
producto o servicio que las satisfaga, es necesario determinar como hacer llegar los
productos al mercado. Promover es esencialmente un acto de informacion, persuasion
y comunicacion, que incluye varios aspectos de gran importancia, como: publicidad, la
promocion de ventas, las marcas, e indirectamente las etiquetas y el empaque. A través
de un adecuado programa de promocion, se puede dar a conocer un producto o
servicio, incrementar su consumo, etc.

Otro aspecto de la mercadotecnia es la publicidad que implica una serie de actividades
necesarias para hacer llegar un mensaje al mercado meta; su objetivo principal
provocando un impacto directo sobre el cliente para que compre un producto o servicio,
con el consecuente incremento en las ventas. Para lograr esta finalidad, el
emprendedor debe hacer énfasis en animar a los posibles compradores a buscar el
producto o servicio que se le ofrece y asi ganar la preferencia del cliente.

Cuando el empresario da a conocer informacién sobre los productos o servicios que
ofrece, utiliza algunos medios, como son: periddicos, radio, volantes. El sistema de
promocion de ventas abarca actividades que permiten presentar al cliente con el
producto o servicio de la empresa; la promocion de ventas debe llevarse a cabo para
que el cliente ubique al producto o servicio de la empresa en el mercado.

La fijacion del precio es sumamente importante en la parte mercadoldgica, pues el
precio influye en la percepcion que tiene el consumidor final sobre el producto o
servicio. No debe olvidarse a qué tipo de mercado esta enfocado el producto; debe
saberse si lo que buscara el consumidor sera calidad, sin importar mucho el precio, o si
el precio sera una de las variables de decision mas importantes. En muchas ocasiones
una mala fijacién del precio es la responsable de la escasa demanda de un producto.

Basicamente, las politicas de precios de una empresa determinan la manera en que
ella se comportara en cuanto a precio de introduccién en el mercado, asi como sobre
los descuentos por compra en volumen o pronto pago, promociones, comisiones,
ajustes de acuerdo con la demanda, etc. El precio de un producto o servicio es una
variable relacionada con los otros tres elementos de la mezcla de mercadotecnia:
plaza, publicidad, producto.
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Finalmente, el plan de introduccion al mercado es la estructuracion de acciones
concretas a realizar en los primeros meses de desarrollo de la empresa para garantizar
una entrada exitosa en el mercado; el plan debe tomar en consideracién la manera en
que se dara a conocer la empresa (sus productos o servicios) a los clientes potenciales
y cOmo se posicionara en el mercado. Es necesario que las actividades comprendidas
en este plan sigan un proceso bien estructurado, a fin de que a través de ellas se logre
un buen impacto en el mercado y un uso eficiente de los recursos de la empresa.

Una empresa opera en el mercado gracias a un conjunto de estrategias explicitas o
implicitas y que estan en la base de sus actividades. Estas estrategias estan situadas y
dirigidas dentro de un plan estratégico subyacente. Detras de su operacion, la empresa
posee una filosofia y una cultura tanto competitiva como social, que se expresan dentro
del concepto de la visibn empresarial. Es exactamente desde tal perfil estratégico
subyacente que se inicia nuestro analisis sobre las estrategias empresariales.

» ElI perfil estratégico invisible. En la organizacion existe siempre un
comportamiento empresarial de fondo inherente a las estrategias asumidas
hasta las relativas al quehacer cotidiano. En relacién con la teoria, esta cultura
empresarial ha tomado la definicion de orientacion estratégica de fondo, es
decir, las ideas, los valores y las actitudes que conforman el disefio estratégico
de la empresa y que subyace tras el perfil estratégico “operacional” y visible.

» El plan de negocios debe transmitir al lector la vision de la empresa. Es decir, el
conjunto de ideas y valores cimentado en los actores clave y, en las empresas
que poseen una cultura fuerte y muy cohesionada en todo el personal, en la
estructura y en los mecanismos operativos. Transmitir la visibn empresarial
significa en la practica hacer aparecer la filosofia de la empresa en una serie de
objetivos fundamentales hacia los cuales ella se encamina. La orientacion
estratégica debe actualizarse siempre, cuando sucedan cambios en la vision y
en el estilo de direccion.

» Las estrategias empresariales. A la luz de las caracteristicas del sector y del
posicionamiento estratégico de los diferentes competidores, la empresa debe
plasmar sus propias estrategias y verificar su validez. El éxito competitivo es
uno de los elementos que determinan el éxito en la rentabilidad. Pero tal éxito es
de naturaleza efimera, en la medida en que, ante las primeras sefales de crisis
en el consumo, las empresas no competitivas estan destinadas a salir del
mercado. De hecho, normalmente el éxito en tales empresas se fundamenta en
factores externos, como, por ejemplo, el comportamiento de la demanda, y no
en una formula empresarial internamente valida.
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» Estrategias sociales. La sociabilidad es interna (empleados, accionistas) o
externa (proveedores, bancos, etc.). En lo que se refiere a la interna la direccién
va encaminada a que cada trabajador se siente comprometido en la vida de la
empresa, por lo que es importante crear un sistema interno de comunicaciéon y
de dialogo eficaz y eficiente, involucrando a las areas también. Consenso social,
dialogo, las condiciones de trabajo, informaciones sobre desempefio de
actividades, son instrumentos que lo permiten.

» En relacién a la sociabilidad externa, todas las empresas exitosas deben operar
mediante la construccion de adecuadas relaciones comerciales, tendientes a la
instauracion a largo plazo de la confianza reciproca con los grupos de interés
econémico y social. Tales vinculos pueden identificarse en las costumbres del
mercado compartidas por todos los participantes.

» Las estrategias competitivas son aquellos planes de accion que determinan el
modo de operar dentro del ambito del mercado y del sector. Preparar una
estrategia significa planificar como aprovechar las fortalezas de la empresa de
cara a la competencia, y como poner remedio a los puntos débiles.

Michael Porter (2009), identifica tres estrategias competitivas de base: liderazgo
en costos, es decir, proponerse obtener costos de produccibn mas bajos,
creando las condiciones para una competencia basada en el precio; estrategia
de diferenciacién, dirigida ala asignacion, al producto/servicio, de un valor sin
igual dentro de la competencia, tal valor puede asumir la forma de una
caracteristica técnica, en capacidad de satisfacer alguna necesidad, o también
de una simple diferenciacion respecto a la imagen para un producto, en realidad
diferenciado; y la estrategia de la focalizacién, mediante la cual una empresa se
especializa en productos/servicios tendientes a satisfacer las exigencias de una
categoria determinada de consumidores.

Las tres estrategias no son excluyentes; pueden, aunque no siempre, coexistir al
interior de un unico plan de accion. Todas tienen el mismo fin: usufructuar o
crear una o0 mas competencias distintivas internas de la empresa,
transformandolas en ventajas competitivas. Saber producir a mas bajo costo,
asignar al producto una imagen orientada a atraer determinado grupo de
consumidores, proyectar productos tecnolégicamente superiores (apreciados por
el mercado), son ejemplos de competencia distintivas presentes en el interior de
una empresa.
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Las competencias, como puntos fuertes de la empresa, determinan una ventaja
competitiva que debe ser constantemente defendida, mediante la continua
revision de las estrategias que se desarrollan para competir en el mercado. Aqui
se intuye cual vital es el estudio del sector y de la demanda, para la comprensién
de las amenazas y oportunidades subyacentes tras la actividad econémica de la
empresa.

» Las estrategias de areas de negocios. Resulta util subdividir la linea estratégica
competitiva de la empresa en diferentes areas, que, clasificadas con base en los
parametros del mercado (grupo homogéneo de consumidores), permiten
precisar estrategias focalizadas y concretas.

1.5. Mercadotecnia y tecnologia

La tecnologia es el uso de un conjunto de conocimientos organizados para el
desempefio o realizacibn de una tarea. Es de suma importancia para las
organizaciones debido a que estratégicamente moldea e influye en gran medida al
comportamiento de la organizacion, en la manera como se estructuran los procesos
(UNITE, 2009 p.304).

Pese al desarrollo de la tecnologia, la mercadotecnia siempre conservara su filosofia
de orientacion hacia el cliente. La tecnologia contribuye a la reduccién de los costos de
la intermediacion, a una mayor, eficiente y efectiva participacion en el mercado debido
a mas facilidades de penetracion (Kotler, 2009).

Los problemas de la economia actual se haran mas graves debido a los efectos de la
inflacion, la escasez de recursos, las necesidades, deseos y gustos de los
consumidores, los cambios en los mercados, el acelerado desarrollo de las tecnologias
y sus cambios significativos y las fuertes presiones de la competencia al nivel nacional
e internacional. Este ambiente dinamico requiere un conocimiento avanzado de los
principios y técnicas de mercadotecnia y poseer, ademas, la adecuada capacidad para
la toma de decisiones.

La comunicacion en red permite acortar la distancia entre el productor y el cliente. La
informacion inmediata transmitida a través de la red, tanto del productor al cliente como
del cliente al productor, facilita y agiliza el proceso de intercambio.

No obstante, este proceso de comunicaciéon electronica debe generar confianza a los
clientes. El disefio del sitio web cobra mayor importancia; debe ser atractivo y
generador de confianza y representar mas que una excelente apariencia. En otras
palabras, cuando los clientes escogen el sitio pueden ver lo que desean de forma
inmediata; aspectos referentes al producto; tales como:

26



- Estilo del producto

- Informacion

- Tipos de productos (bienes / servicios)
- Beneficios de los bienes / servicios

Realizar negocios en la era digital requiere un nuevo modelo de la estrategia y practica
del marketing. Internet esta revolucionando la manera en que las compafias crean
valor para sus clientes y cultivan relaciones con ellos. La era digital ha cambiado
fundamentalmente las opiniones de los clientes sobre comodidad, velocidad, precio,
informacién del producto, y servicio. Por tanto, el marketing actual demanda nuevas
formas de razonar y actuar.

El comercio electrénico es mas especifico que los negocios electronicos. Mientras que
los negocios electrénicos incluyen todos los intercambios de informacion basados en la
electrénica dentro de la empresa o entre la compafia y sus clientes, el comercio
electronico implica procesos de compraventa apoyados por medios electrénicos,
primordialmente por internet.

Al usar internet para vincular directamente a proveedores, fabricas, distribuidores, y
clientes, las compafias pueden recortar sus costos y transmitir esos ahorros al
consumidor. El marketing en linea también ofrece una mayor flexibilidad, pues permite
al mercaddlogo hacer ajustes constantes a sus ofertas y programas, o promover
anuncios y ofertas inmediata y oportunamente.

En la nueva economia (economia digital), con la creacién interorganizacional del valor,
los sistemas computarizados intercorporativos permiten nuevos tipos de asociaciones
para crear nuevos productos y servicios. Cuando la red se convierta en una via y su
capacidad se multiplique de la misma manera se incrementaran las oportunidades en
los negocios.

La cadena de valores se convierte en una red digital de valores para que las
organizaciones, mediante la tecnologia, puedan abarcar a sus consumidores,
proveedores, grupos afines y competencia. Las organizaciones virtuales en el acceso
de informacion estan compitiendo en una economia digital.

Kotler (2009), describe dentro de las estrategias del mercado digital, a las siguientes:
a) Tecnologia web para un proceso comercial mas efectivo

La organizaciéon debe asegurar que los clientes, mediante incentivos, conserven el
interés en regresar constantemente a consumir sus productos. Una de las formas mas
efectivas es el mantenimiento de una comunicacién estrecha con los clientes,
permitiéndole mediante una parte del sistema atender sus propios problemas de
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atencion al cliente; mientras que otra parte le facilita la adquisicidn de equipo digital sin
la participacion del elemento humano.

b) Permanente lealtad de la clientela

Las barreras de ingreso a los segmentos de ventas deben ser construidas tanto al nivel
de competencia como de competitividad. La imagen de la firma, la calidad de sus
productos y la fijacion de precios competitivos deciden su posicién en el mercado. Las
barreras mas relevantes para el ingreso estan constituidas por la innovacion
tecnoldgica, el acceso a la distribucion y los costos implicitos en la transicién para los
clientes.

c) Asociacion en red

El acceso a los clientes se incrementa a través del establecimiento de sociedades
debido a que permite la expansion de la cuota de mercado de la organizacion. Asi, las
diferentes modalidades de asociaciones; tales como, alianzas estratégicas y fusiones
han demostrado capacidad para aumentar el numero de clientes y asegurar a los
clientes actuales.

En la medida que la economia digital (nueva economia) amplia su radio de accion, las
empresas necesitan lograr objetivos de crecimiento y adicion de valor en vez de la
reduccion de costos; aunque se reconoce que el control de costos siempre constituira
una variable importante para el éxito competitivo y es la accion mas relevante en la
gerencia estratégica de costos. La competitividad esta determinada por la ventaja que
tiene una firma sobre otras en producir a costos que le permitan producir volimenes de
mayor calidad, conservar y penetrar mercados que les permitan mayores ventas y
obtener un mayor nivel general de utilidades. La competitividad es respecto a la
competencia como lo es la productividad a la produccion.

Internet ofrece nuevas posibilidades para el analisis de la competencia. Todas las
companfias que se digitalizan se vuelven al mismo tiempo transparente puesto que
necesitan demostrar lo que estan haciendo de modo que los clientes puedan comparar.
Por lo tanto, también tienen clientes y objetivos similares. El margen entre ganancias y
pérdidas es muy pequefio en la economia de hoy; por lo tanto, es muy importante
diferenciarse. Una pequefia ventaja sobre la competencia significa una mayor
participacion de mercado.

Con la tecnologia se reducen los costos de comunicacion y entrega, y cada empresa
se transforma instantaneamente en un participante global; siempre y cuando el
software utilizado para el sitio web sea internacional y los procesos establecidos
puedan manejar pedidos del extranjero. La cadena de valor tradicional es lineal. Los

28



fabricantes producen, los distribuidores les compran vy, a través de varios niveles de
distribucién, envian los productos a los revendedores, que tratan directamente con los
consumidores. El valor agregado de la cadena de distribucién reside en el envio,
almacenamiento y entrega de los productos (Amor, 2000).

1.6. El uso de las Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones (TIC'S),
en la educacién

Para entender a los nuevos negocios es necesario entrar al contexto de la Unidn
Internacional de Telecomunicaciones (UIT) para quien las Tecnologias de la
Informacién y las Comunicaciones (TIC), son aquellos dispositivos y servicios que
resultan utiles para estudiar el acceso a la sociedad de la informacion, dentro de los
cuales destacan los teléfonos moviles, las computadoras personales (PC) y el Internet,
considerandolas como las nuevas TIC’S (UIT, 2003).

Actualmente, tanto en organizaciones privadas y publicas, se utilizan diversos tipos de
tecnologia de informacién, convirtiéndose en el principal facilitador de las actividades
comerciales como un catalizador de los cambios fundamentales en la estructura, las
operaciones y la administracién de las organizaciones. Estas funciones apoyan los
siguientes cinco objetivos comerciales: mejorar la productividad, reducir costos, mejorar
la toma de decisiones, intensificar e incrementar las relaciones con el cliente y disefar
nuevas aplicaciones estratégicas (Porter, 1998, p.38).

Los factores ambientales, organizacionales y tecnoldgicos estan creando un entorno
comercial altamente competitivo en el que los clientes constituyen el punto central.
Asimismo, estos factores pueden cambiar rapidamente, a veces de una manera
impredecible. En consecuencia, las compafias necesitan reaccionar con rapidez ante
los problemas y las oportunidades que resultan de este nuevo ambiente comercial.
Como se espera que en el futuro se aceleren el ritmo de cambio y la incertidumbre, las
organizaciones estan realizando cambios para operar bajo presiones crecientes y
producir mas con menos recursos (Porter 1998, p.74).

Los avances cientificos y tecnologicos en los ultimos afios han generado diversos
cambios en el comportamiento y en el ritmo de vida de los individuos y de los diferentes
grupos sociales, tanto en México como en el resto de los paises. La educacion
considerada como uno de los campos mas importantes dentro de la sociedad, no podia
quedar exenta de estos cambios, principalmente en lo que se refiere a los sistemas y
modelos de ensefianza.

Como parte de esta evolucidn cientifica y tecnoldgica, las Tecnologias de la
Informacion y las Comunicaciones (TIC'S) han experimentado un desarrollo
significativo. Por lo que respecta al ambito educativo, las herramientas TIC'S ofrecen
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grandes posibilidades, ya que pueden ser de gran ayuda tanto para los alumnos como
para los profesores, coadyuvando con esto, en el mejoramiento del proceso de
ensefanza-aprendizaje y contribuyendo ademas a crear nuevos espacios educativos,
ya sea presenciales o virtuales, o la combinacién de ambos (Alvarado, 2006, p.1).

Con el uso de las TIC'S dentro del ambito de la educacidn, las instituciones educativas
deberan redefinir los modelos pedagogicos, adecuandolos a las nuevas formas de
relacion que se estan dando entre el profesor y el alumno, tanto dentro del aula como
fuera de ella, lo que permitira que las estructuras educativas tradicionalmente inmoviles
en cuanto al espacio, tiempo y jerarquias deban modificarse en mayor o menor grado
para crear nuevos paradigmas pedagdgicos, mismo que con el apoyo de las TIC'S
estaran posibilitando la aparicion de nuevos entornos de ensefianza-aprendizaje.

El nuevo entorno de la sociedad del conocimiento brinda oportunidades extraordinarias
para innovaciones orientadas al desarrollo de nuevas modalidades educativas mas
adecuadas a las condiciones sociales, econdmicas y culturales de los distintos grupos
de poblacion. Las nuevas tecnologias de la informacion y de la comunicacion han
permitido el desarrollo de programas académicos no convencionales, como son los
programas a distancia, ademas de la incorporacién de la cultura informatica a los
procesos de ensefianza aprendizaje, basadas en el uso intensivo de las nuevas
tecnologias de la informacién y comunicacion (ANUIES, 1999 p.8).

Considerando el dinamismo que experimenta la sociedad actual, y por lo que respecta
al ambito educativo en general. EI Programa Nacional de Educaciéon 2001-2006,
elaborado por el Gobierno Federal a través de la Secretaria de Educaciéon Publica,
establece que “ante una sociedad inmersa en profundos procesos de transicion, la
educacion nacional debe transformarse, desplegar la efectividad y la flexibilidad que
necesita para superar los retos que afronta. El Enfoque Educativo para el Siglo XXI es
la expresion que sintetiza la vision del Sistema Educativo Nacional que aspiramos tener
en el afo 25, basado en la equidad, en la calidad y en la vanguardia del conocimiento”

(p.115).

Respecto a la relacidon existente entre la llamada sociedad del conocimiento y la
educacion, en este documento normativo también se menciona que México, al igual
que los demas paises del orbe esta experimentando cambios radicales de las formas
en que la sociedad genera, se apropia y utiliza el conocimiento. Estos cambios abarcan
no soélo el ambito de las capacidades cognitivas, sino que afectan todos los campos de
la vida intelectual, cultural y social, dando expresion concreta a los multiples tipos de
inteligencia humana y, en conjunto, estan dando origen a una nueva sociedad
caracterizada por el predominio de la informacion y el conocimiento (SEP, 2001).
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Si bien es cierto que las Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones pueden
ser de gran ayuda en el proceso de ensefianza-aprendizaje; en el sistema tradicional
de ensefianza presencial también lo es desde luego, en el caso de la modalidad a
distancia o virtual, ya que se llevan a cabo procesos principalmente asociados a las
actividades de ensefanza, aprendizaje y gestion, a través de diferentes medios, tales
como teleconferencias, videoconferencias, internet, etc. De la misma manera, bajo
diversas modalidades no presenciales, se promueve el aprendizaje mediante la
interaccidon entre los participantes, apoyandose en medios electrénicos, la consulta de
documentos en una biblioteca digitalizada y la comunicacion con estudiantes y
profesores (ANUIES, 2000).

El uso de las TIC'S en la ensefianza traeria consigo un numero limitado de ventajas,
como por ejemplo:

e Construccion de programas de ensefianza personalizados para cada alumno, en
cuanto a horarios, contenidos, etc.

e Capacidad para establecer un ritmo individualizado de seguimiento para cada
alumno, que esté a la medida de los estilos y limitaciones de aprendizaje de
cada uno.

e Ahorro de costos en desplazamientos.

e Teoria y practica facilmente integrables, en muchos de los casos de formacion
en tecnologias de la informacién.

¢ Integracién del aprendizaje con ejercicios de autoevaluacion.

¢ Posibilidad de reproducir situaciones muy cercanas al contenido del trabajo real.

¢ Flexibilidad en la planificacidén y gestién de las tareas de formacion.

El nuevo papel del profesor con el uso de las TIC, puede entenderse a partir de las
caracteristicas y tareas que se muestran en la siguiente tabla, considerando el modelo
tradicional o clasico y el nuevo o tecnologico:
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Tabla No.1
Diferencia entre modelo tradicional y modelo tecnolégico de educacion
Fuente: Fernandez Ricardo

s

- Modelo Tecnolégico
Profesor aislado - El equipo docente
El profesor como instructor - El profesor como mediador
Se pone énfasis en la - Se pone énfasis en el
ensefianza aprendizaje
Suele aplicar los recursos sin - Disefia y gestiona recursos
disenarlos - Didactica basada en la
Didactica basada en Ia investigacibn y con caracter
exposicibn 'y con caracter bidireccional
unidireccional - Utiliza el error como fuente de
Solo la verdad y el acierto aprendizaje
proporcionan aprendizaje - Fomenta Ila autonomia del
Restringe la autonomia del alumno
alumno - El uso del ordenador esta
El ordenador esta al margen integrado en el curriculum

Nota: Evaluacion del modelo tecnolégico como ventaja de la ensefianza virtual.

El auge de las nuevas tecnologias, y en especial el advenimiento del mundo virtual,
tiene importantes incidencias en educacion, entre las que se destacan: exigencias de
nuevas destrezas, nuevos procesos de ensefanza aprendizaje aprovechando las
funcionalidades de las TIC’'S, demanda de un nuevo sistema educativo, y la exigencia
del reconocimiento del derecho universal a la educacion (ANUIES, 2000).

En esta nueva economia las empresas al igual que las instituciones educativas, deben
adaptarse a los negocios en linea: la planificacidén y la ejecucién meticulosa tienen la
misma importancia. Se necesitan distintas habilidades y disciplinas, muchas de las
cuales son nuevas y desconocidas. La tarea implica que todo tipo de empresas que
oferten  bienes y/o servicios se ajusten y trabajen en el mismo nivel de
experiencia(Mercado, Meza y Hernandez,2007).

La educacién en linea ha venido aumentado su utilizacion, pues cada vez son mas las
instituciones educativas que utilizan Internet para ofrecer al publico la oportunidad de
cursar ya sea una carrera o un posgrado o un colegio. El impacto que tiene este tipo de
ensefianza en los alumnos es importante: la motivacion, la diversion y la novedad
permiten generar interés en los aprendices, quienes trabajan en un ambiente
cooperativo de retos y competencias.
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Existe la urgente necesidad de valorar de manera sistematica los efectos que tiene el
uso de las TIC'S en México, analizando el potencial de estas herramientas para
expandir las oportunidades de manera significativa y util. Conforme la educacion en
linea se expanda a poblaciones no convencionales y a nuevos escenarios, como los
laborables, los efectos se combinaran con los logrados en los ambientes de la
educacion formal, por lo que se requieren marcos de referencia dinamicos de analisis,
pero que aseguren la validez y confiabilidad de los resultados (Mercado et al.2007).

1.7. Produccion

Produccion/Operacion: Es la transformacion de insumos, a través de recursos
humanos, fisicos y técnicos, en productos requeridos por los consumidores. Tales
productos pueden ser bienes y/o servicios.

Producto: Es el resultado final de un proceso de produccién, el cual puede ser un bien
o servicio, que representa un satisfactor para el consumidor.

Los servicios se pueden clasificar, en general, como:

1) Servicios comerciales. Ejemplo: reparacion y mantenimiento de maquinaria y equipo,
disefio de instalaciones, etc.

2) Servicios profesionales. Ejemplo: administrativos, atencibn médica o dental,
educativos, de asesoria, etc.

Los objetivos del area de produccion, al igual que los de las otras areas, deben ser
cuantificables y medibles, e ir en relacién con los recursos disponibles de la empresa.

El disefio del producto o servicio debe cumplir con varias caracteristicas, entre otras:

Simplicidad y practicidad (facilidad de uso)
Confiabilidad (que no falle)
Calidad (bien hecho, durable, etc.)

Asimismo, en el disefio debe especificarse en qué consiste el producto o servicio, a
través de una descripcion detallada del mismo, incluyendo dimensiones, colores,
materiales y otras caracteristicas que lo definen, considerando que es un conjunto de
actividades que se llevan a cabo para elaborar un producto o prestar un servicio; en él,
se conjuntan la maquinaria, la materia prima y el recurso humano necesarios para
realizar el proceso.

El proceso de producciéon debe quedar establecido en forma clara, de modo que
permita a los trabajadores obtener el producto deseado con un uso eficiente de los
recursos necesarios. Este producto o servicio tendra que evitar cualquier dafio
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probable al medio o a la sociedad en general. Se establece siguiendo el procedimiento

que a continuacion se describe:

+» Determinar todas las actividades requeridas para producir un bien o prestar un

servicio.

¢ Organizar las actividades de manera secuencial.
+ Establecer los tiempos requeridos para llevar a cabo cada actividad.

El diagrama de flujo del proceso de produccion es una secuencia de operaciones
expresada en forma grafica. Es una forma de detallar y analizar el proceso de
producciéon, mediante el uso de un diagrama de flujo, cuya simbologia basica mas

comun es la siguiente:

Operacién

Inspeccion

Retraso

Almacenamiento

(O
j> Transporte
D
N

Cualquier actividad que dé como
resultado un cambio fisico o quimico en
un producto o algun componente del
mismo. Incluye también el ensamble y
desensamble de productos.

Cualquier comparacién o verificacion de
caracteristicas contra los estandares de
calidad o cantidad establecidas.

Cualquier movimiento que no sea parte
integral de una operacién o inspeccion.

Cualquier periodo en el que un
componente del producto esté esperando
para alguna operaciéon, inspeccion o
transporte.

Mantener un producto o materia prima en
el almacén hasta que se requiera para su
uso o venta.

Es necesario disefiar y conocer el proceso productivo o de prestacion de servicios de la
empresa para determinar actividades, tiempos, responsables y costos; de esta
informacién se podra derivar la capacidad productiva de la empresa.

La importancia de determinar la tecnologia disponible para elaborar el producto, es

necesaria porque a través de ella es posible:
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- Asegurar que se usara un nivel de tecnologia apropiado al tipo de proyecto y a
la regién donde se piensa desarrollar.

- Tener en mente todas las alternativas de tecnologia, para considerarlas en la
seleccion.

Cuando se elige la tecnologia, es necesario tomar en cuenta aspectos tales como:

1) Facilidad para adquirir la tecnologia.

2) Condiciones especiales para hacer uso de ella (pago de patentes, acuerdos,
etc.).

3) Aspectos técnicos especiales de la tecnologia, al aplicarla al proceso de
produccioén (capacitacion, equipo, instalaciones, etc.).

4) Posibilidades de copiado (si la tecnologia es original, lo mas conveniente es
buscar las formas de registro y proteccion legal.

El proceso productivo permite determinar las actividades a realizar, asi como el equipo,
herramientas e instalaciones requeridas para llevar a cabo la elaboracién de productos
y/o prestacion de servicios de la empresa.

Para esto se requiere:

Descomponer el proceso en actividades especificas.

Elaborar una lista de todo el equipo requerido para cada actividad.

Elaborar una lista de todas las herramientas requeridas para cada actividad.
Calcular la materia prima requerida en el proceso.

Determinar el espacio necesario para llevar a cabo cada actividad.

Establecer cualquier requerimiento especial de instalaciones o facilidades para
llevar a cabo cada actividad.

~0 o0 oTp

Ademas, es necesario prever un programa de mantenimiento del equipo, a fin de
garantizar un adecuado funcionamiento del mismo.

La capacidad instalada se refiere al nivel maximo de produccion que puede llegar a
tener una empresa con base en los recursos con los que cuenta, refiriéndose
principalmente a maquinaria, equipo e instalaciones fisicas. La determinacién de la
capacidad instalada de la empresa permitira determinar tiempos de respuesta (entrega)
al mercado y conocer las posibilidades de expansion o requerimientos de inversion a
largo plazo. La capacidad instalada debe ser acorde con el mercado (mercado
potencial y planes de ventas), asi como con los recursos limitantes de la empresa
(mano de obra, disponibilidad de materia prima, etc.).

Basicamente es necesario determinar dos factores:
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» Capacidad instalada total (potencial)
= Nivel de produccién adecuado (requerido)

Es importante tomar en cuenta el mantenimiento preventivo que requeriran
instalaciones, equipo, herramientas utilizadas en el proceso.

El disefio y distribucion de planta y oficinas, es la forma en que se dispondran
maquinas, herramientas y flujos de produccion, lo cual permitirda organizar el trabajo
eficientemente. El lugar de trabajo es el espacio fisico donde se reunen personas,
equipos, herramientas y materias primas para elaborar un producto terminado. Para
poder disefar la distribucion de planta es necesario tomar en cuenta el diagrama de
flujo del proceso de produccidn o servicio, pues a través de él sera posible detectar el
orden de las actividades y, de esta forma, evaluar cual es la secuencia 6ptima del
equipo y el lugar mas apropiado para las herramientas.

La personas requeridas para dar el servicio, se refiere a las que forman parte del
proceso productivo o prestan el servicio, que con su esfuerzo y trabajo transforman la
materia prima y obtienen el producto terminado. Planear la mano de obra para la
produccién o prestacion del servicio significa definir caracteristicas que la persona debe
poseer para desempenar su trabajo.

El control de calidad es el proceso que permite elaborar el producto o prestar el
servicio, de acuerdo con las especificaciones de su disefio. La relacion de calidad de
los productos con respecto a las especificaciones se basa en las caracteristicas que
buscan los clientes y en la concordancia que se pueda lograr, apoyandose en las
personas, maquinas y herramientas con que cuenta la empresa.

Contar con procedimientos de mejora continua constituye una ventaja competitiva para
la empresa, pues le permite ajustar sus procesos, productos y servicios a las
necesidades de sus clientes, ahorrar retrabajos y, por ende, conduce a una mayor
productividad y reduccion de gastos innecesarios para la empresa. Por otra parte, los
procedimientos de mejora continua comprenden en su planeacion, implantacion y
desarrollo una mejor comunicacién y ambiente de trabajo dentro de la organizacion.

El programa de produccion es la planificacion de las operaciones que deberan
realizarse para asegurar el cumplimiento de los objetivos propuestos para el area; el
programa de produccién se divide en dos partes:

a) Actividades preoperativas. Son todas aquellas actividades que deben realizarse
para iniciar las operaciones productivas. Algunos ejemplos son: compra o renta de
equipo, herramientas, instalaciones, etc., acondicionamiento de areas de trabajo,
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contrataciéon y adiestramiento de personal operativo, seleccion de proveedores,
adquisicion de materias primas, etapa de pruebas con el producto o servicio.

b) Actividades operativas. Son todas las actividades que es necesario desarrollar
para tener listo el producto o prestar el servicio de la empresa.

1.8. Organizacion

La organizacion es la forma en que se dispone y asigna el trabajo entre el personal de
la empresa, para alcanzar eficientemente los objetivos propuestos, dirigidos a
establecer una adecuada distribucion de responsabilidades y actividades, de modo tal
que se facilite el trabajo en equipo y el cumplimiento de los objetivos de las diferentes
areas de la empresa.

El primer paso para establecer un sistema de organizacion en la empresa es revisar
que los objetivos de la empresa y los de sus areas funcionales concuerden y se
complementen. Una vez realizado esto, es necesario definir los siguientes aspectos:

1. Proceso operativos: ¢, Qué se hace?, ; Como se hace?, ;Con qué se hace?,
¢ Donde se hace?, ;En cuanto tiempo se hace?

2. Descripcién de puestos:

- Agrupar las funciones por similitud.
- Crear los puestos por actividades respecto del tiempo (cargas de trabajo).
- Disenar el organigrama de la empresa.

3. Definicion del perfil del puesto, en funcién de lo que se requiere en cuanto a:

- Caracteristicas fisicas.

- Habilidades mentales.

- Preparacién académica.

- Habilidades técnicas (uso de maquinas y herramientas).
- Experiencia laboral.

Mientras mas especifico sea el perfil, mas seguro sera cubrir las necesidades del
puesto.

Después de tener el perfil, el siguiente paso es disefar el manual operativo por
trabajador, utilizando la siguiente metodologia:

1) Establecer el objetivo que se pretende lograr con cada funcion general.
2) Desarrollar las funciones especificas (actividades), necesarias para llevar a cabo
cada funcion general.
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3) Describir los procesos de cada actividad (esto es, cdbmo se hace, paso por paso,
indicando tiempos, recursos necesarios, asi como el resultado final esperado).

4) Determinar los indicadores operativos (de desempefio) y de calidad
(mejoramiento) de cada actividad.

Una vez realizado lo anterior, se deben establecer las politicas operativas, indicando y
dando especial énfasis a las siguientes areas:

e Sistema de comunicacion.

e Procesos para la resolucion de conflictos.

e Caracter moral de la empresa (valores).

e Comportamientos esperados (actitudes, cumplimiento, etc.).

Es muy importante establecer un proceso formal de reclutamiento que garantice la
captacién del personal requerido, de acuerdo con los perfiles establecidos para los
diversos puestos. Existen muchos y muy diversos medios para reclutar personal, cada
uno de ellos tiene sus respectivas ventajas y desventajas; asimismo, todos tienen,
l6gicamente, un impacto sobre el presupuesto que se debera asignar para el area de
Recursos Humanos, por lo que debera determinarse el proceso y el costo que se esta
dispuesto a pagar por llevarlo a cabo.

Dado que la seleccion es un asunto muy delicado, este proceso debe ser
cuidadosamente planeado y ejecutado, teniendo claras las herramientas y técnicas que
se utilizaran, asi como el costo que el sistema implicara. Los aspectos que se deben
determinar son:

¢ Solicitud de empleo. ;Cual se usara y por qué? ;Es necesario disefiar una para
la empresa?

< Entrevista ¢ Quién la llevara a cabo? ;Coémo se realizara? ;Qué informacién se
quiere obtener?

« Examenes. Se cuenta con diferentes tipos de examenes; entre los mas
utilizados se encuentran: psicométricos, fisicos y de conocimiento.

% Investigacidon de candidatos. ;En qué consistira la investigacion? (teléfono,
visitas, etc.) ¢Quién la realizarg?

La contratacion es un proceso simple si se toman en cuenta los detalles legales que
implica, o muy complejo y preocupante cuando éstos se pasan por alto; por tanto,
antes de entablar una relacién laboral con alguien es muy importante conocer todos los
compromisos legales que esto conlleva. Se recomienda investigar y prever todas las
acciones a tomar en cada una de las siguientes areas:
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Formas de contratacion y clausulas especiales del contrato, duracién del mismo,
derechos y obligaciones que contraten tanto el trabajador como el empleado,
etc.

Relaciones sindicales.

Requisitos y prestaciones de ley.

El proceso de induccion es el primer encuentro entre el trabajador y la empresa cuando
éste es contratado; es la presentacion con la misién, valores y caracter de la compania
y con el puesto que va a desempefar; en ellas se ofrece al trabajador una panoramica
de lo que se espera de él, asi como de lo que éste puede esperar de la empresa. Por
otro lado, en la induccién se dan a conocer tanto las politicas como los cédigos escritos
Yy no escritos quela empresa posee.

La induccion es un elemento de gran importancia, por lo que es necesario determinar:

a) Personas que se encargaran de realizarla.
b) Material de apoyo que utilizara en el proceso.
c) Momento en que se llevara a cabo.

El desarrollo de personal, involucra dos elementos parecidos, pero con diferentes
objetivos y, por tanto, con diversas formas de disefio y ejecucion; éstos son:

1) Adiestramiento. Es el entrenamiento basico requerido para que la persona
desempefie las funciones para las que ha sido contratada.

2) Capacitacion. Es el entrenamiento avanzado que se le proporciona a la persona
para facilitarle un mayor desarrollo individual y profesional que facilite,
consecuentemente, el desarrollo de la compania.

Para establecer un programa efectivo y eficiente de entrenamiento del personal, se
deberan considerar y tratar de dar respuesta a una serie de preguntas especificas, a
saber:

a. ¢Qué puestos requieren entrenamiento especial?

b. ¢(Qué areas debe contemplar el entrenamiento que se programe para el
personal?

c. ¢Como se llevard a cabo el entrenamiento del personal? ¢Se proporcionara
internamente o a través de instituciones especializadas?

d. ¢Qué costos implica el programa de entrenamiento?

e. ¢Como se determinan y priorizaran las necesidades futuras de capacitacion del
personal?
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Cuando se cuenta con una descripcidon basica de desempefo, perfiles por puesto y
organigrama de la empresa; el proceso de administrar sueldos y salarios implica
jerarquizar los puestos de la empresa. La parte de determinar cuanto se le va a pagar a
cada quien, para que la remuneracidon sea justa y acorde con sus responsabilidades y
obligaciones se acude a las tablas de sueldos y salarios que organizaciones de mismo
giro realizan en forma periddica y que son publicadas con regularidad en el mercado.

Es adecuado que los objetivos incluyan parametros de cumplimiento (indicadores) y
que sean revisados con la periodicidad con que fueron establecidos. Aunados a las
politicas de evaluacién y los elementos de reconocimiento o incentivo por buen
desempefio, asi como medidas correctivas para lograr evitar un desempefio deficiente.
Los objetivos deberan irse ajustando a cada revision.

El ambiente de trabajo es de gran importancia para el desarrollo de la empresa, e
involucra una serie de aspectos de gran importancia como son la motivacion, la
comunicacion, el trabajo en equipo y la calidad personal y de vida de todos los
miembros de la organizacion. Estos entre otros, son elementos indispensables a
considerar, para contribuir a establecer un clima organizacional adecuado, el cual
repercute fuertemente sobre la productividad. El emprendedor debe prever, al menos,
estos puntos para guiar sus acciones y facilitar la canalizacion de recursos a
situaciones concretas, que permitan alcanzar un nivel de clima organizacional
apropiado.

En relacion a la comunicacion, es necesario establecer un sistema efectivo que facilite
el intercambio de informacién entre el personal y evite o ayude a solucionar
rapidamente cualquier conflicto interpersonal que pudiera surgir entre los miembros de
la organizaciéon. Es necesario incluir en el sistema de comunicacion los diversos tipos
de informacion (formales, informales) y las variadas direcciones de la misma
(ascendente, descendente, horizontal).

El trabajo en equipo es un aspecto critico y relevante en el buen funcionamiento y
desarrollo de la empresa. Por ello, el emprendedor debe conocer las etapas de
desarrollo de un equipo de trabajo y propiciar su buena implementaciéon, asi como la
incorporacion de los miembros. La empresa es un conjunto de recursos organizados
por el emprendedor, con el fin de realizar actividades de produccion o de intercambio
de bienes o servicios que satisfacen las necesidades de un mercado en particular.

Cuando se pretende constituir legalmente una empresa es importante tomar en cuenta,
entre otros, los siguientes aspectos:

i.  El numero de socios que desean iniciar el negocio.
ii. La cuantia del capital social (aportaciones por los socios).

40



iii.
iv.
V.
Vi.
Vii.

Las responsabilidades que se adquieren frente a terceros.
Los gastos de constitucion de la empresa.

Los tramites a realizar para implantarla legalmente.

Las obligaciones fiscales que se deberan afrontar.

Las diferentes responsabilidades laborales que se adquieren.

Cualquiera que sea la forma de constitucion que el emprendedor decida para su
empresa, debera seguir una serie de tramites de registro que deberan ser cubiertos
para que la compafia sea considerada legalmente establecida. Asimismo, la empresa
deberd considerar aspectos laborales a los que la legislacion la obliga para ser
considerada dentro de la ley, entre otros, el contrato de trabajo, el cual debe contener
aspectos tales como:

Nombre, nacionalidad, edad, sexo, estado civil y domicilio del trabajador y del
patron.
Si la relacién de trabajo es por obra o tiempo determinado o indeterminado.
El servicio o servicios que deban prestarse, lo que se determinara con la mayor
precision posible.
El lugar o los lugares donde deba prestarse el trabajo.
La duracion de la jornada.
La forma y el monto del salario.
El dia y el lugar de pago del salario.
La indicacién de que el trabajador sera capacitado o adiestrado en los términos
de los planes y programas determinados o que se establezcan en la empresa.
Otras condiciones de trabajo, como dias de descanso, vacaciones y otros que
convengan al trabajo y al patrén.
Otros factores importantes a considerar son:
Seguro social
SAR
INFONAVIT
Licencias sanitarias
Obtencion de patentes, marcas, disefos industriales y registro de nombres
comerciales, logotipos y slogans, registro ante las camaras, notario publico,
secretaria de desarrollo urbano, para la autorizacion de uso de suelo y
servicios relacionados con él.

1.9. Finanzas

El sistema contable de la empresa es una herramienta muy util y practica que facilita la
toma de decisiones del emprendedor y mantiene un monitoreo constante de las
operaciones y salud financiera de la empresa. Este sistema puede definirse como el
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proceso para llevar ordenadamente las cuentas de la empresa, saber cual es su
situacion y buscar opciones atractivas que le permitan ahorrar en costos y/gastos, asi
como aumentar sus expectativas de rendimiento. En general, la contabilidad puede
ayudar a conocer quién realiza cada actividad en la empresa, déonde la efectua, qué
resultados se alcanzan, cobmo se lleva a cabo, cuanto cuesta, etc.

El objetivo final de la contabilidad es facilitar la toma de decisiones a sus diferentes
usuarios, asi como mantener en forma ordenada el registro de cada operacién
econdmica realizada durante cierto periodo, por lo cual es indispensable planear
cuidadosamente este proceso. Esta area debe tener objetivos claros y concretos, ya
que todo el manejo econémico depende de ésta y cualquier error se reflejara en su
salud financiera.

El proceso contable debe ser establecido antes de llevar a cabo la primera actividad
econdmica de la empresa y, una vez disefiado, poder registrar detalladamente cada
operacion; para esto es necesario planear el sistema contable que se utilizara y
capacitarse para aplicarlo.

Diariamente se realizan actividades u operaciones monetarias al llevar a cabo
inversiones en el negocio, vender productos o servicios a los clientes, efectuar compras
a proveedores de articulos y pagar cuentas. Se utiliza un catalogo de cuentas para
anotar estas operaciones de manera ordenada y facilitar el proceso contable. El
catalogo debe relacionar los numeros y los nombres o titulos de las cuentas, las que
deben llevarse por separado para cada activo, pasivo, capital, ingresos y gastos. Por
cada uno de los conceptos se utiliza una cuenta por separada. El catalogo de cuentas
se compone de partidas que se utilizaran dentro del proceso contable para registrar las
operaciones en el diario.

La informacion de entradas y salidas se requiere para elaborar o que se conoce como
flujo de efectivo, un estado financiero que muestra el total de efectivo que ingresé o
sali6 de la empresa, durante un periodo determinado. El flujo de efectivo permite
proyectar, de manera concreta y confiable, la situacion econémica de la empresa en
tiempos futuros, facilitando a la vez tanto el calculo delas cantidades de dinero que se
requeriran en fechas posteriores, como las cantidades de dinero que ingresaran a la
empresa, por concepto de ventas, derechos, intereses, etc.

El Estado de Resultados, se puede definir como el instrumento que utiliza la
administraciéon para reportar las operaciones que se realizan en la empresa en un
periodo determinado; de esta manera, la ganancia (utilidad) o pérdida de la empresa,
se obtiene restando los gastos y/o pérdidas a los ingresos y/o ganancias. Este es el
principal medio para medir la rentabilidad de una empresa.
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El estado de resultados puede ser calculado para cualquier tipo de empresa, lo que
cambia de una a otra empresa son las cuentas que se incluyen; basicamente, la
diferencia en las cuentas presentadas en el estado de resultados es que en la
compafias manufactureras y comercializadoras se maneja el costo de la mercancia
que se vendid, mientras que en las de servicios, no. Para empresa de servicios,
ingresos representan los recursos que recibe el negocio por la venta de un servicio o
producto, ya sea en efectivo o a crédito.

El Balance general, presenta la situacion del negocio en un momento en particular. Es
un instrumento que muestra, a una fecha determinada, cuales son los activos, pasivos
y capital contable; es decir, qué tiene, qué debe y qué pagd. El formato utilizado es
igual para todas las empresas, lo que cambia son las cuentas que maneja. El balance
es indispensable para ubicar la salud financiera de la empresa. Las cuentas de balance
se clasifican de acuerdo a su liquidez; es decir, segun la rapidez con que pueden
convertirse en efectivo.

Una vez analizados los elementos que considera la elaboraciéon del Plan de Negocios,
el primer paso para llevarlo a cabo es el diagnéstico de la situacion actual de la
empresa, desarrollado en el siguiente capitulo de acuerdo al orden establecido en esta
parte: la naturaleza del negocios, su mercadotecnia, produccion, organizacion vy
finanzas, para posteriormente, en el capitulo cuarto generar la propuesta de aplicacion.

Detallado el proceso de construccion de un plan de negocios especificando en él las
caracteristicas de cada area, asi como la coordinacién de las mismas; el siguiente
capitulo constituye la estructura fundamental del disefio y el alcance de la
investigacion, asi como el método utilizado y los instrumentos de apoyo para identificar
la problematica del negocio planteada en el capitulo uno.
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Capitulo 2

Estrategia
Metodologica



El propésito del disefio de la investigacion del presente capitulo, tiene como base el
procedimiento de la guia del capitulo anterior, asegurando dar respuesta a las
preguntas planteadas en esta seccion para generar informacion exacta e interpretable
que fundamentan el FODA del negocio y con ello, disefiar alternativas de propuesta
viable para la Preparatoria Abierta ubicada en el Estado de México.

De acuerdo a Reynoso (2007), en un contexto por demas cambiante, la capacitacion se
ha convertido para muchas empresas en una de sus principales herramientas no sélo
para mejorar y eficientar sus procesos productivos, sino también para insertarse de
mejor manera en un mercado cada vez mas competitivo. A nivel de reorganizacion de
la produccién mundial, la capacitacion se caracteriza como el instrumento idéneo para
que los trabajadores tengan los conocimientos, habilidades y destrezas para enfrentar
los cambios tecnoldgicos y de innovacién productiva de manera competente y
provechosa.

El siguiente argumento, explica a la fuerza laboral capacitada como parte de los
procedimientos de personal utilizado, clave para proporcionar a las empresas una
ventaja competitiva para la consecucién de sus fines organizativos; y para los
trabajadores, como un mayor nivel de habilidades para adaptarse a los acelerados
cambios del mercado.

2.1. Contexto’

El modelo de desarrollo de las economias globales actualmente se enfoca en la calidad
y competitividad, en una constante busqueda de diversidad de productos, asi como de
preferencia de consumo. Necesidades que sélo se pueden identificar cuando la
formaciéon profesional se interrelaciona con el avance permanente de innovaciones
cientificas y tecnolbgicas (ciencia y tecnologia), que requieren personal capacitado
para aplicarlas e incrementarlas.

Solo a través de un proceso cientifico y tecnologico, como base fundamental, se puede
contar con personas calificadas, capaces de producir nuevos conocimientos vy
aplicarlos, lo que demanda la sociedad de la informacion o del conocimiento.

Por otro lado, la existencia de la formalidad creciente y empleos precarios,
caracterizados por la escaza formacion profesional de quienes los realizan, ha
generado un circulo vicioso, orillando a la economia a generar empresas que ofrecen
condiciones precarias de trabajo, y trabajadores que dado su nivel de formacién se
encuentran imposibilitados para desempefiar funciones que requieren alto nivel de

! La informacién referente a la importancia de la capacitacién en el ambito laboral corresponde a
reportes e investigaciones realizadas por la OIT.
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competencia, habilidades y conocimientos, por trabajadores precarios y mal
remunerados, obteniendo ingresos que no suelen estar a la expectativa de los
trabajadores, provocando rotacion de personal constante y exceso de movilidad de la
mano de obra, lo que representa un costo para las empresas (OIT, 2000).

El tema de la educacion y la capacitacion son fuentes de productividad y eficiencia en
las empresas de mejores condiciones de trabajo y de remuneracion para los
trabajadores; al mismo tiempo, involucran valores como los de responsabilidad,
solidaridad, superacion continua, capacidad de adaptacién al cambio y trabajo en
equipo.

La ubicacion que cada pais tenga en la nueva division internacional va a depender
mucho de su dotacion de talento humano, y ya no de sus recursos naturales o de su
rigueza material. El mundo ha entrado rapidamente en la era de la informacién, esta
época se ha caracterizado por una verdadera revolucion en el uso de la informacién
como fuente de desarrollo. Los procesos de produccién, la organizacién del trabajo, la
provision de servicios y cada vez mas actividades cruciales giran, para sus exitosa
ejecucion, en torno al manejo de informacién, provocando cambios vertiginosos y
nuevas formas de adaptarse a la productividad de las empresas.

“La globalizacion se sustenta en informacién y la formacién, a su vez, en educacion”
(Fuentes, 2006). El conocimiento es el soporte para la informacion de modo que se ha
convertido junto con ésta, en la base para la generacion de riqueza y prosperidad.

Al trabajador debe enfocarsele hacia el desarrollo de su capacidad de aprender. De
este modo podra ejecutar su trabajo sin que se le deba decir exactamente cada paso
de los que se debe hacer. Asi, el trabajador calificado es el eje de la estrategia de
competitividad. La formacion basada en competencia, parte de reconocer todos los
cambios y necesidades, acercandose asi, a la realidad del desempefio ocupacional
requerido por los trabajadores, permitiendo trabajadores mas integrales, conocedores
de su papel en la organizacién, capaces de aportar, con formacion de base amplia que
reduce el riesgo de obsolescencia de sus conocimientos (Sanchez, 2007).

La OIT (Organizacion Internacional del Trabajo) y la formacién profesional

Al respecto, la recomendacion 195 de la OIT (2004) establece que los paises miembros
deberian definir politicas de desarrollo de los recursos humanos, de educacion, de
formacion, y de aprendizaje permanente que:

a) Faciliten el aprendizaje permanente y la empleabilidad, y formen parte de una gama
de medidas de orden politico, destinadas a crear empleos decentes y alcanzar un
desarrollo econémico y social sostenible.
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b) Atiendan por igual los objetivos econdmicos y sociales, hagan hincapié en el
desarrollo econémico sostenible en el contexto de una economia en proceso de
globalizacién y de una sociedad basada en el saber y la adquisicion de conocimientos
haciendo hincapié en el desarrollo de las competencias, la promocion del trabajo
decente, la conservaciéon del empleo, y el desarrollo social.

c) Respondan al reto de transformar las actividades de la economia informal en
trabajos decentes plenamente integrados en la vida econd6mica; las politicas y
programas deberian formularse con el fin de crear empleos decentes y ofrecer
oportunidades de educacion y de formacion, asi como la validacion de los
conocimientos y las competencias adquiridas anteriormente, a fin de ayudar a los
trabajadores y los empleadores a integrarse en la economia formal.

d) Desarrollar enfoques formales de educacién para los adultos que no tuvieron acceso
a las oportunidades de educacion y formacion cuando eran jévenes.

Las condiciones actuales en el mercado de trabajo requieren de la formacién de
personas con una gran capacidad, aprendizaje y conocimientos. Evidentemente, los
niveles de exigencia en el mercado de trabajo, hacen necesario, pensar en una
formacion profesional en tres niveles, estrechamente unidos y con una interrelacion
permanente:

a) Primer nivel: una formacién adquirida a través del sistema educativo técnico o
profesional mediante instituciones de educacién media superior.

b) Segundo nivel: la formacion profesional durante todo el tiempo de actividad laboral
activa del trabajador que le permita perfeccionar su trabajo o que lo posibilite a
desarrollar otra actividad profesional.

c) Tercer nivel: una formacion profesional en caso de pérdida de empleo, que posibilite
a una persona que se encuentra en situacion de desempleo en la posibilidad de
retomar su actividad laboral o iniciar una nueva.

Los tres niveles senalados, desde el punto de vista juridico, en el fondo, darian lugar al
desarrollo de un derecho de la formacion profesional.

En el pais, el valor de las competencias laborales, y por tanto de los certificados que la
respaldan, ha de ser ampliamente reconocido y requerido por los empleadores en
términos econémicos y de empleabilidad; de lo contrario, se desalentaria el interés de
estudiantes y trabajadores por la evaluacién y certificacion de conocimientos,
habilidades y destrezas. Esta situacion, aunque no sea generalizada, podria prevalecer
en algunas empresas y sectores de la produccion, con los subsecuentes efectos
adversos (Tamayo y Climént, 2000).

47



Lo anterior explica la necesidad de que la educacién proporcione un impacto en la
competitividad de las actividades productivas, en el contexto globalizado, y que
abarque las posibilidades de mejoramiento de la calidad de vida dela poblacion.

Las instituciones privadas y publicas que han venido ofertando servicio de educacién
media superior en sistema escolarizado pueden pensar en otra opcion de satisfacer
necesidades de educacion como es la modalidad abierta, donde los interesados en ella
sean personas adultas que han abandonado la continuidad de sus estudios, con
responsabilidades de trabajo sin haber adquirido las competencias necesarias para
obtener un empleo adecuadamente remunerado.

Bosco (2008) comenta que “en la oferta de servicio de educacion media superior
escolarizada que brinda una institucién privada, implementar un negocio de educacion
abierta significa un nuevo desafio para aumentar su matricula” (p.56). Una oportunidad
para convertirse en una empresa que busca tener impacto en la competitividad
educativa, generar nuevos procesos de mejora, adaptarse a nueva tecnologia teniendo
como base una herramienta de estrategia administrativa que la convierta en una
empresa rentable, midiendo su viabilidad economico financiera y logrando tener una
imagen ante terceros (Borello, 2000) .

Escenario econémico y empresarial del sector educativo

El contexto nacional de la educacidon media superior abarca ambitos demograficos y
educativos, urbanos, econdmicos, politicos y sociales que comprenden distintos
elementos actuales que plantean retos al sistema de educacion media superior del
pais. Dentro de los ambitos demogréficos y educativos, aunque se ha reducido el
porcentaje de la tasas del crecimiento poblacional, la quinta parte de la poblacién aun
esta en edad escolarizada obligatoria (primaria y secundaria); y mas de 50 millones de
mexicanos tienen menos de 25 afos, por lo que en los proximos afios continuara la
presion sobre el sistema de educacion media superior, esperando que ésta disminuya a
partir del afio 2030 (Inegi, 2000).

El cambio demografico y la modificaciéon de la estructura de edades (mas adultos que
nifnos en los proximos 50 afos), tendran efectos en el sistema educativo general y en la
demanda de educacion media superior, tanto de la poblacion comunmente demandante
como de la poblacion de mayor edad (Inegi, 2000).

Rosas (2008), explica que en el contexto urbano, la educacién media superior es un
fendbmeno donde instituciones que la ofrecen se concentran principalmente en las
grandes ciudades, por lo que el desarrollo futuro de éstas sera determinante en la
evolucion de este servicio en los proximos afios.
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En la actualidad el conocimiento tiene que ser visto como el mecanismo fundamental
por medio del cual la empresa, la nacion o la region adquiere la capacidad de crear y
acumular riqueza. Se requiere contar con instituciones educativas econdmicas,
diversificadas y de calidad internacional confiable, entre las que se encuentran las
Instituciones de Educacién Media Superior (EMS) e Instituciones de Educaciéon
Superior (IES) que aseguren la satisfaccion de esta demanda. Ante esto, la sociedad
del conocimiento plantea a las EMS nuevos y exigentes insumos requeridos en el
nuevo orden econémico (Rosas, 2008).

Por otro lado, el desarrollo de sitios en internet ofrece a los nuevos negocios una gama
de diferentes tipos de consumidores que buscan diferentes tipos de experiencias en la
linea. El nuevo mundo del comercio electrénico requiere nuevos enfoques de
marketing, dando coyuntura para que una institucibn educativa creada con
caracteristicas de PYME, incursione con esta herramienta hacia la promocién de sus
servicios y ala modernizaciéon de su gestion administrativa de los planteles, con el fin
de hacer mas eficiente la operaciéon educativa (contrataciéon de docentes, adquisicion
de materiales de apoyo, etc.), y la gestidbn escolar: inscripciones, registro de
calificaciones, expedicion de documentos (Cravens, Hills y Woodruff, 2003).

Es indispensable en la parte de control de una institucion educativa, contar con
estadisticas confiables y oportunas sobre la operacion escolar que sustenten las
funciones de planeacién, evaluacion y toma de decisiones; brindar a la poblacion una
atencion agil y adecuada basada en el espiritu de servicio y lograr un uso mas racional
de los recursos econdémicos (Rosas, 2008).

Para Rosas (2008), con los anteriores escenarios, existe una relacion constante entre
una oportunidad de generar un negocio de servicios educativos o bien, implementar
una diversificacion en una preparatoria con sistema escolarizado donde las
necesidades de atender la creciente demanda de educacién media superior por parte
de personas mayores de 20 afos, trabajando actualmente y con el deseo de obtener
una mejor oportunidad laboral, sea satisfecha en modalidad abierta, tomando en
cuenta que los esfuerzos que se estan realizando por mejorar la calidad y cobertura
educativa hacen suponer que las tasas de crecimiento de la matricula en este
nivel creceran de manera importante.
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2.2. Problematica

Tener antigliedad en la institucién, ser profesor de tiempo completo, estar plenamente
identificado con los objetivos organizacionales y contar con una amplia capacidad y
experiencia académica, son algunos de los requisitos que la mayoria de las
instituciones educativas considera para apoyar a sus profesores que participan en la
toma de decisiones. No obstante, existen otros aspectos igualmente importantes al
momento de seleccionar al personal académico: la seriedad, honestidad, eficacia y
liderazgo que se transforman en rasgos comunes de la personalidad de los
académicos que ostentan este titulo.

La mayoria de los profesores que estan involucrados y comprometidos con una
institucion se ven envueltos en el diario transcurrir de su actividad descubriendo el
entusiasmo de la novedad, convirtiendose en emprendedores que germinan ideas y las
ponen a crecer para después salir a sembrar de nuevo con su creatividad e ingenio.

Fue el caso de dos profesores de la Preparatoria Escolarizada, ubicada en Cuautitlan
Izcalli, Estado de México muy cerca de la zona industrial La Joya; que en su inquietud
de dar respuesta a la poblacion que carece de un reconocimiento a nivel preparatoria, y
tratando de satisfacer a las necesidades de trabajadores y personas mayores de 20
afnos, han disefiado con apoyo de los duefios de la escuela, un programa interno de
Preparatoria Abierta con la certificacion de la Secretaria de Educacion Publica, como
centro de asesoramiento.

Lo anterior, para ofrecer las facilidades de estudio a nivel medio superior y asi,
responder a la demanda para este tipo de personas, sin que ésta sea competencia a la
preparatoria presencial, ademas de ser para estos profesores innovadores, una
oportunidad de generar un negocio personal.

De acuerdo a estudios de la OIT (2010), en materia de capacitacion es evidente que
existe la necesidad de reorientar la capacitacion y adiestramiento dado el contexto
econOmico nacional e internacional, e identificar los necesarios nichos de desarrollo.
Por un lado, las grandes organizaciones de trabajo caracterizadas por el hincapié en
los aspectos operativos o practicos (habilidades y destrezas); y una vida util de los
conocimientos adquiridos, relativamente larga, ya no es necesariamente el modelo que
caracteriza el mundo del trabajo.

El modelo de desarrollo de las economias globales actualmente se enfoca en la calidad
y competitividad, en una constante busqueda de diversidad de productos, asi como de
preferencia de consumo.
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Necesidades que sélo se pueden identificar cuando la formacion profesional se
interrelaciona con el desarrollo permanente de innovaciones cientificas y tecnoloégicas
(ciencia y tecnologia), que requieren personal capacitado para desarrollarlas. Sélo a
través de un desarrollo cientifico y tecnoldégico, como base fundamental, se puede
contar con personas calificadas, capaces de producir nuevos conocimientos vy
aplicarlos, lo que demanda la sociedad de la informaciéon o del conocimiento (OIT,
2010).

Con estos argumentos, los duefios de la escuela aprobaron el proyecto de negocio y
autorizan a los profesores a certificarse como gestores de educacion abierta, y a
escuela,como un Centro de Asesoria Abierta en la Secretaria de Educacién Publica,
cubriendo con los requisitos solicitados por esta institucion e iniciando sus actividades
educativas en abril del 2010 con la modalidad de Preparatoria Abierta.

El objetivo fue crear una Preparatoria Abierta, para personas mayores de 20 afios, que
estén laborando, con el propésito de concluir su educacion media superior en no mas
de tres anos. Desde que surge esta idea, han buscado:

e Consolidar la creacion de la Preparatoria abierta bajo los lineamientos de la SEP.

e Crear una pagina WEB que contenga todo el proceso de inscripcion y la
informacion de la escuela y materias que se impartan.

e Organizar y disefar los contenidos propuestos por la SEP de las materias que
se deben cursar en el primer y segundo ciclo escolar para que estén disponibles
virtualmente.

e Promover en empresas y dependencias gubernamentales de la zona la
modalidad de esta Preparatoria.

e Ingresar un minimo de 50 alumnos.

e Lograr que las asesorias sean eficientes y oportunas (atendiendo a cualquier
duda, a través de Internet, en no mas de 48 horas, en dias habiles).

e Evitar la desercion de alumnos dando un seguimiento oportuno; e

¢ Incrementar la matricula mensualmente a través de la promocion.

Con lo anterior, se fundamenta que existe un negocio potencial del servicio de
ensefianza media superior en modalidad abierta, que forme personas capaces de
apoyar a las empresas en el desarrollo de su competitividad, promoviendo habilidades
y destrezas de trabajo que los lleven a ser innovadores en su campo de accion. Sin
embargo, el negocio carece de una direccion que le permita pasar de una idea ya
ejecutada sin estructura, a una idea de negocio rentable.
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2.3. Objetivo general de la investigacion
A partir del planteamiento anterior, se deriva el siguiente objetivo:

Generar una propuesta de Plan de Negocios para la Preparatoria Abierta, que
entrelace estrategias de mercadotecnia, organizacion, operaciones y financieras que la
conduzcan a ser un negocio viable.

2.4. Pregunta general de la investigacion

¢ Como integrar un Plan de Negocios que entrelace las estrategias de mercadotecnia,
organizacion, operaciones y financieras para que la Preparatoria Abierta sea un
negocio viable?

2.5. Objetivos especificos
1. Elaborar las estrategias mercadolégicas para posicionarse en el mercado.

2. Determinar los procedimientos necesarios para el control y optimizaciéon de la
estructura organizacional.

3. Plantear estrategias de operaciéon que permitan mejorar el control de la informacion,
comunicacion y de la gestion administrativa de la Prepa Abierta.

4. Proponer estrategias y controles financieros que hagan de la Preparatoria Abierta un
negocio rentable.

2.6. Preguntas especificas

1. ¢(Cudles son las estrategias mercadoldgicas necesarias para que la Preparatoria
Abierta se posicione en el mercado?

2. ¢Cuales son los procedimientos necesarios para el control y la optimizacion de la
estructura organizacional propia de la Preparatoria Abierta?

3. ¢ Cudles son las estrategias de operacion para mejorar el control de la informacion y
de la gestion administrativa en la Preparatoria Abierta?

4. ;Cudles son las estrategias y controles financieros necesarios para que la
Preparatoria Abierta sea un negocio rentable?
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2.7. Justificacion

La productividad mide la relacién entre los insumos y los resultados o productos de una
actividad o proceso. En forma prioritaria, la productividad de una empresa influye
decisivamente en las utilidades que se pueden obtener.

“Al empresario le interesa conocer el grado de productividad de su empresa en relacion
con el costo que significa. Ante un escenario incierto, los propdsitos de planear un
negocio no deben faltar buscando aprovechar el recurso financiero, a través de vigilar
que no se desaprovechen los demas recursos” (Borello, 2000 p.73).

México necesita de empresas que sepan administrar y hacer mas atractivas sus
propuestas ante inversionistas. En un plan de negocios se pueden plasmar todos los
aspectos que rodean a una nueva idea de empresa y asi lograr un analisis cuidadoso
de su rentabilidad y de todos los factores que la puedan hacer fracasar para poder
corregirlos o prevenirlos, las probabilidades de fracaso se reducen a poder ver en
perspectiva la idea a ejecutar (Borello, 2000).

En una preparatoria escolarizada ubicada en el Estado de México, dos profesores, han
innovado desarrollar un nuevo negocio con la concesion de los duefios de la institucion:
el de Preparatoria Abierta, que le permita conservar su competitividad generando
fuentes de trabajo, y formando personas con habilidades y capacidades para participar
en las empresas ayudandolas a obtener su propia productividad.

El desarrollo del presente trabajo, es garantizar a los duefos de la institucion por medio
de un plan de negocios, el valor econdmico de esta modalidad educativa
beneficiandose de todos sus recursos e identificando nuevos mercados mediante
nuevas estrategias de mercadotecnia y de finanzas principalmente, reduciendo su
margen de error y sirviendo como una guia para el que quiera incursionar en este tipo
de negocio.

El alcance del plan de negocios puede ser tan amplio como puedan quererlo los
duefios, porque proporcionara una serie de estrategias financieras, mercadotécnicas,
operativas y de gestidon direccionadas a la activacion de su rentabilidad donde se podra
cristalizar la idea inicial: la viabilidad del servicio de Preparatoria Abierta. Asi se
fundamentan bases firmes, con soporte y con datos concretos para convencer a un
inversionista y sobre todo a los duefios e innovadores del negocio lo viable que es el
proyecto.

Asimismo, este trabajo proporcionara los principios basicos que determinan el proceso
de un plan de negocios con la sistematizacion de sus procesos y estrategias
financieras, mercadotécnicas, operativas, tecnologicas y de gestion para la
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Preparatoria Abierta; basados en la propuesta de Alcaraz Rafael en el afio 2006,
detallando el proceso de elaboracién de cada estrategia centrandose en la vinculo de
planeacién con el control para permitir corregir las desviaciones en el desarrollo del
plan, asi como facilitar la verificacién de su implementacion.

El plan de negocios para la Preparatoria Abierta, es factible porque se esta adaptando
a la idea de diversificacidon, ya que cuenta con un respaldo de reconocimiento y socios
que la protegen. Los clientes potenciales se pueden hallar en la zona industrial donde
esta ubicada la escuela, quienes adquiriran una acreditacion de conocimiento al nivel
medio superior que les permita desarrollarse y encontrar mejores opciones de trabajo,
y de continuar estudiando si asi lo desean.

Se pretende con la presente propuesta de plan de negocios desarrollada en esta
investigacion, que la Preparatoria Abierta sea un negocio rentable para los duefios y los
profesores concesionados, que se caracterice en el mercado ofreciendo un servicio
practico para que las personas adultas puedan estudiar en horarios cdmodos, con un
costo accesible y con una infraestructura fisica, académica y administrativa eficiente
que la distingan de su competencia, mejorando su publicidad y generando mas utilidad
con los costos que conlleva y el precio solicitado a cambio.

El capitulo anterior, detalla el proceso de elaboracion del plan de negocios que se
utiliza como base de analisis, diagnoéstico y propuesta de aplicacion del proyecto de
negocio para la Preparatoria Abierta.

2.8. Diserio de la investigacion

La investigacion aplicada en la Preparatoria Abierta, se centra en analizar los
fendmenos tal y como ocurren naturalmente, sin intervenir en su desarrollo, por lo que
el disefio de investigacion es no experimental, donde no se tiene un control directo en
la manipulacién de variables. El objetivo es manifestar de manera clara la situacion real
del negocio, su competencia, clientes potenciales, infraestructura y la calidad de su
servicio, para medir su rentabilidad (Tamayo, 2003).

El empleo de la dimension de investigacion es de corte transversal, ya que la
recoleccion de los datos fue en un solo lapso de tiempo, con el propésito de describir
variables y analizar su incidencia e interrelaciéon en el periodo de agosto del 2010 a
agosto del 2011.En este periodo se conocio la problematica, la situacion del negocio y
se aplicaron los instrumentos de medicién que fueron base para estructurar las
fortalezas, oportunidades, debilidades, y amenazas.

El proposito fue conocer la operatividad del negocio, el nivel de estudios e ingresos de
los clientes potenciales, la competencia del negocio, infraestructura fisica, académica y
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administrativa, para a partir de esta informacion, generar la propuesta de viabilidad
para la preparatoria abierta.

2.9. Alcance de la investigacion

Con base en Sampieri (2010), una vez que se evalua la validez de la investigacion, lo
siguiente es elegir el tipo de estudio para determinar su estrategia de investigacion a
realizar. Por el alcance que se pretende, primero es de caracter exploratorio para
conocer la problematica del negocio, lo cual se determiné por medio de una entrevista
con los profesores innovadores para conocer sus circunstancias actuales de operacién
administrativa, mercadoldgica, operativa y financiera; asi como sus ventajas y
desventajas en relacion con la competencia.

También se aplicaron cuestionarios a clientes que se consideraron potenciales con
criterio de edad mayor a 20 afios y grado de estudios—secundaria terminada, o
preparatoria inconclusa-.Asimismo, se revisaron los expedientes de alumnos del
sistema escolarizado con la finalidad de identificar a los padres de familia con las
mismas caracteristicas para ubicarlos en la base de datos de clientes potenciales.
Finalmente, se reviso la documentacion que justifica la existencia y operatividad del
negocio de Preparatoria Abierta.

Se aplicaron 78 cuestionarios como resultado de visitara 15 empresas de la zona
industrial La Joya, Cuautitlan Izcalli y de asistir a la feria del empleo del municipio de
Cuautitlan Izcalli. Se identificaron a 115 padres de familia del sistema escolarizado para
continuar con la labor de promocién en el servicio de preparatoria, y se visito el Instituto
de Servicios Escolares Integrados al Estado de México (SEIEM), para verificar los
centros de asesoramiento inscritos en el Subsistema de Preparatoria Abierta; se
visitaron tres de ellos para evaluar sus condiciones de servicio y compararlo con el de
la Preparatoria Abierta.

Con los resultados de las actividades anteriores, se elaboré un FODA que muestra la
situacion actual de la institucion describiendo las areas de oportunidad y fortalezas del
negocio, asi como las amenazas y debilidades. La propuesta del plan de negocios para
la Preparatoria Abierta, incluye todos sus componentes ofreciendo la posibilidad de
prediccion en cuanto a crecimiento del negocio en todas sus facetas: mercadologicas,
operativas, de gestion y financieras; especificando sus propiedades importantes y
evaluando sus dimensiones y componentes.
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2.10. Método

Bunge (2000), enfatiza que “la ciencia, la tecnologia y la ideologia son las principales
fuentes de la cultura moderna”(p.261). “La técnica, es el resultado de una elaboracion
precientifica. La tecnologia, es investigacion y desarrollo basados en la ciencia”
(p.280). EIl tecnoldgico refina la técnica con ayuda de la ciencia y explota los
descubrimientos de la ciencia pura y de la aplicada. Puede involucrarse en
innovaciones pero sélo de manera temporal y como un medio. Su tarea especifica no
es explorar el mundo sino fabricar herramientas (materiales o intelectuales) para
cambiarlo. Realiza esto haciendo disefos, planes o normas con ayuda de lo mejor del
conocimiento puro disponible.

En la presente investigacion se aplicé el método tecnologico que implico las siguientes
etapas (Bunge 2000, p.281):

1. Eleccién del campo. La investigacidon esta orientada al Plan de Negocios dentro del
area de la administracibn como base para lograr la viabilidad del negocio.

2. Formulaciéon de un problema practico, donde se reconoce que la Preparatoria Abierta
viene operando sin un proceso que le permita ser viable financieramente y
administrativamente; por lo que se propone que su viabilidad estara dada a partir del
uso o aplicacion de la herramienta administrativa: Plan de Negocio.

3. Adquisicion del conocimiento necesario, que consiste en la busqueda bibliografica
relacionada al Plan de Negocios, seleccionando informacion de utilidad para su
conceptualizacion hasta generar la propuesta de su aplicacion en el negocio de la
Preparatoria Abierta.

4. Recoleccion de instrumentos de informacion para la determinaciéon del FODA, por
medio de entrevistas, cuestionarios, visitas y revisibn documental.

5. Descripcidn detallada de la propuesta, donde se mencionan las estrategias de
gestion, mercadotecnia, operaciones y financieras para la ejecucion del Plan de
Negocios en la Preparatoria Abierta.

Lo anterior da como resultado el disefio de propuesta de aplicacién de un Plan de
Negocios como herramienta administrativa viable y adecuada para la rentabilidad de
Preparatoria Abierta. (Bunge, 2000).

56



2.11. Instrumentos de recolecciéon de informacion

Recolectar los datos implica tres actividades estrechamente vinculadas entre si
(Sampieri, 2006):

a) Seleccionar un instrumento de medicidn de los disponibles en el estudio del
comportamiento valido y confiable.

b) Aplicar ese instrumento de medicién. Es decir, obtener observaciones y mediciones
de las variables que son de interés para nuestro estudio (medir variables).

c) Preparar las mediciones obtenidas para que puedan analizarse correctamente
(codificacion de los datos).

Con base en lo anterior, los instrumentos de recoleccién de informacion que se
utilizaron son:

* Guia de entrevista para los profesores innovadores. Estructurada de la siguiente
manera (Ver anexo No. 1):

1. Que los profesores innovadores describan el negocio: El giro del negocio,
como opera, cOmo se organizan, cuales son sus caracteristicas, si esta
funcionando en linea como lo propusieron desde un principio y con base en cual
procedimiento, cuantas personas estan colaborando, su estructura, como
ofrecen el servicio, su espacio fisico, cuantas computadoras tienen, el acervo de
la biblioteca, cuantas aulas tienen destinadas para el servicio de preparatoria
abierta, cuentan con estacionamiento, asi como horarios de servicio.

2. Su plan de productos y servicios: Especificar detalladamente el servicio, qué
precio cobran y qué incluye, si sienten que el precio va de acuerdo a la calidad
de servicio que ofrecen, cuéles fueron los elementos que consideraron para el
calculo del precio, si cuentan con la tecnologia adecuada para dar el servicio,

3. Su plan mercadolégico: Describir las caracteristicas de su servicio comparado
con la competencia, citar las necesidades que se satisfacen, qué nivel
econdmico tienen sus clientes, qué grado de escolaridad tienen sus clientes, qué
mercado pretende atender su servicio, cuales estrategias se han implementado
para dar a conocer su servicio, y qué falta por llevar a cabo, en qué porcentaje
se ha venido incrementando su matricula, la publicidad ha sido éptima o se
requiere de otros recursos, cuentan con un area especifica de relaciones
publicas, tienen experiencia para vender este servicio, llevan un control de
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gastos de publicidad, han realizado investigacidon de mercados para identificar a
sus clientes potenciales.

4. Su plan de administracién: Describir con cuantas oficinas del sistema
escolarizado se apoyan actualmente para sus operaciones, y si les permite
realizar adecuadamente las funciones necesarias, o requieren de alguna otra,
indicar el tipo de mobiliario, qué perfil tiene la persona que administra el negocio,
evaluar caracteristicas de liderazgo tienen los profesores innovadores.

5. Su plan de operaciones: informar si los alumnos inscritos han evaluado el
servicio, describir los pasos para inscribirse, cual es el proceso que se sigue
para dar el servicio, validar el aprendizaje del alumno y para obtener el
reconocimiento oficial de estudios, asi como los procedimientos para
permanecer activo en la SEP.

6. Su plan financiero: Cuentan con un plan financiero, con qué criterios, conoce
los costos del personal, conoce el nUumero de la matricula necesaria para cubrir
todos sus costos y a partir de ahi, obtener ganancias, ademas de los socios,
¢.con qué otros recursos cuenta el negocio? ¢ Tienen algun control financiero de
sus gastos e ingresos y utilidades del negocio?, en los ultimos meses, ¢ en qué
porcentaje han aumentado sus ganancias?, ¢ cuales servicios se consideran en
el costo (luz, agua, etc.)?.

7. Requisitos legales: ¢cual es la normatividad de la SEP para autorizar la
licencia a este tipo de negocio?, ¢ Por qué esta registrada como propiedad civil?

* Cuestionarios, para ser aplicados a:
A clientes potenciales (trabajadores operativos o técnicos),
Padres de familia que no han cursado o concluido la preparatoria.

Con base en los siguientes criterios (Ver Anexo No.2):

B Nombre:
B 7ona de domicilio:
B Sueldo:

a. Rango de edad
c. Giro de la empresa en que labora

d. Grado de escolaridad alcanzado
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e. Utilizacion de internet

f. Oportunidad de trabajo con mayor grado de escolaridad

g. Disposicion para terminar la preparatoria en el sistema abierto
h. Disponibilidad de horario

* A los cinco alumnos inscritos en la Preparatoria Abierta, se les aplic6 un
cuestionario con 40 afirmaciones, las cuales fueron evaluadas en una escala de:
O0=muy en desacuerdo y 10=muy de acuerdo (Ver Anexo No.3).

Esta evaluacién fue con base en los siguientes criterios:

Se estan cubriendo mis expectativas de aprendizaje

Los profesores se muestran atentos a mis necesidades de estudio

El servicio es de su agrado

Recomendaria la escuela

¢ Desde que estudia en preparatoria abierta, entiende mejor su trabajo?
¢, Si la escuela diera el servicio de licenciatura abierta, me inscribiria?

¢ Me gusta el equipo de cdmputo que tiene la escuela?

¢ El horario de servicio me resulta cobmodo?

¢ La calidad del servicio es recomendable?

©e N WN =

% Analisis de contenido.

Diagnostico de los hechos

Se analizaron las respuestas de la entrevista, cotejandola con la informacién
documental que proporcionaron los profesores innovadores. Con los resultados de
los cuestionarios se elaboraron graficas para identificar la tendencia de las
respuestas. Y con las afirmaciones de los cinco alumnos inscritos se confirma la
calidad de servicio de la Preparatoria Abierta.

* Revisidon documental

Revisidon del soporte documental para la creacion de la Preparatoria Abierta:
a) Certificado de acreditamiento como centro de asesoria abierta.

b) Justificacion de su proyecto y documentacién presentada a la SEP para su
acreditamiento.
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c) Relacion de empresas visitadas para la viabilidad del negocio (sondeo de
mercado).

d) Relacién de indicadores para la iniciacion de la Preparatoria abierta.
e) Volante de publicidad (Ver anexo No.4).

f) Triptico de publicidad (Ver anexo No.5).

g) Controles administrativos (elaborados a mano).

h) Directorio de su competencia.

Al presentar el alcance de la investigacion, el método y los instrumentos utilizados; lo
siguiente es establecer el diagnostico empresarial para la Preparatoria Abierta,
desarrollado en el siguiente capitulo.
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Capitulo 3
Diagnostico
empresarial para el
desarrollo del Plan

de Negocios para la
Preparatoria Abierta



El diagnoéstico empresarial es la premisa para conocer un negocio, en él se establece el
contexto en que se encuentran sus fortalezas y oportunidades, que permitiran llevarlo a
ser una empresa competitiva; asi como sus debilidades y amenazas como
oportunidades de mejora donde pueda posicionarse como negocio rentable. El
presente capitulo describe la situacién de la Preparatoria Abierta tomando como base
los pasos descritos en el capitulo dos.

3.1. Problematica de la Preparatoria Abierta

La Preparatoria Abierta es un servicio adicional al programa escolarizado semestral y
cuatrimestral de una institucion educativa privada ubicada en Cuautitlan Izcalli, Estado
de México.

Esta institucion, fue fundada en 1981 por Operadora de Colegios La Salle bajo los
principios Lasallistas y con el objeto de dar continuidad educativa a sus numerosos
egresados de preparatoria. A su vez, Operadora de Colegios La Salle es un miembro
del Grupo empresarial familiar Morfran que inici6 sus actividades académicas en el
plantel ubicado en Satélite. En 1986, logra ampliar la poblacién estudiantil y para 1991
abre el plantel de Cuautitlan Izcalli, Estado de México.

Modelo educativo

La educacion de la Preparatoria sigue el modelo constructivista, en el que el alumno
construye su propio conocimiento bajo la guia de un profesor experimentado,
asumiendo su postura como sujeto activo dentro del proceso ensefianza-aprendizaje y
valorando su potencial para la transformacién y superacion de su propio ser.

Mision: Formar hombres y mujeres integros preparados para trascender en la
edificacion de una mejor sociedad.

Vision: Lograr que la Preparatoria se consolide en el Estado de México como una
nueva opcion para la acreditacion de la educacién media superior.

Objetivo de diversificacion: Crear una opcion de Preparatoria Abierta para personas
mayores de 20 afios que estén laborando, cuya finalidad sea concluir su educacién
media superior en un afio y medio.

A principios del 2010, dos profesores proponen a los duefios de la escuela la opcién de
registrarse como un centro de asesoramiento en el sistema abierto, en el SEIEM
(Servicios Escolares Integrados al Estado de México), subsistema-preparatoria abierta
de la Secretaria de Educacion Publica. Después de cubrir con ciertos requisitos, en
abril del mismo afio obtienen su acreditacion, acordando con los duefios operar como
sigue:
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Ofrecer el servicio al precio de $900 mensuales.

Los gastos de luz, agua, predial entran a cuenta de la preparatoria escolarizada.
El 30% de los ingresos se destina a los duefios.

El 70% restante es para pagar sueldos a profesores, gastos de publicidad, y el
restante, seran las utilidades de los profesores innovadores.

5. Utilizar la infraestructura del sistema escolarizado sin ningun cobro a cambio.

hoon =

En febrero del 2011 se lleva a cabo la entrevista con los profesores innovadores en las
instalaciones de la Preparatoria Abierta, con la finalidad de conocer la situacion de
operacioén actual, lo cual da como el siguiente resultado:

La idea de ampliar el servicio de educacidon media a nivel preparatoria abierta y en
linea dentro de la Preparatoria Abierta fue del director del colegio. En otra escuela
donde él imparte clases, solicitaron este servicio para la Policia del Estado de México,
sin que los hayan atendido oportunamente por falta de espacio fisico, esto lo lleva a
pensar en ampliar en la preparatoria de Cuautitlan su servicio a la modalidad abierta.
Analizé la propuesta con la subdirectora de la escuela y ambos se fueron convenciendo
del proyecto dandole continuidad a la tarea de investigar y obtener los requisitos
necesarios para registrarse como un Centro de Asesoramiento de Preparatoria Abierta
en la Secretaria de la SEP. Su idea inicial iba acompafiada de ofrecer la preparatoria
abierta y en linea; sin embargo, como los estudios en linea no son reconocidos por la
SEP, decidieron establecerse sb6lo como preparatoria abierta.

El negocio tiene las siguientes caracteristicas:

1. La Preparatoria Abierta, esta afiliada a una sociedad civil denominada Operadora de
Colegios la Salle, S.C. La Secretaria de SEP, para autorizarla como centro de
asesoramiento, solicito:

a. Acta constitutiva y poder notarial.

b. Inscripcion del Registro Federal de Contribuyentes y Cédula de identificacion
fiscal.

c. Acreditacion dela propiedad del inmueble.

Permiso de uso de suelo.

e. Certificado de medidas de seguridad para el inmueble (otorgado por proteccion
civil).

f. Informe de seguridad estructural del inmueble (expedida por un perito autorizado
o un arquitecto o ingeniero civil con cédula profesional).

g. Informe de supervisidn y aprobacion del inmueble por Proteccién Civil de la
localidad.

h. Licencia Sanitaria.

o
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i. Croquis de ubicacion con domicilio y teléfono, &reas educativas vy
administrativas.

j- Plano de las areas educativas y administrativas.

k. Foto de la fachada del inmueble.

|. Fotografias de aulas de asesoria (salones), biblioteca, aula magna, oficinas,
sanitarios y cafeteria.

m. Detalle del inventario de mobiliario y equipo escolar y de oficina.

n. Acreditacion del personal administrativo (con el apoyo del departamento de
Servicios escolares).

0. Aprobacion de Bomberos, es un tramite que se realiza presentando el visto
bueno de proteccién civil.

2. A la fecha no han elaborado la mision, vision vy filosofia, especifica al servicio de
preparatoria abierta.

3. Opera como pequefia empresa, ya que solo participan ocho profesores.

4. Consideran que el nivel socioecondmico de sus alumnos de la preparatoria
escolarizada es de clase media baja.

5. Es un centro de asesoramiento autorizado por la SEP.

6. Iniciaron con dos alumnos en abril del 2010, en febrero del 2011 tienen cinco entre
los que se encuentran: un trabajador de fabrica, tres padres de alumnos del sistema
escolarizado, y una persona que trabaja en empresa publica (PGR).

7. Su plantilla académica para llevar a cabo las asesorias es de ocho profesores, tres
estan certificados ante la SEP como gestores del servicio de educacion media superior.

8. No estan trabajando en linea como originalmente establecieron fundamentalmente
por dos causas: que la SEP no reconoce esta modalidad, y que los alumnos se han
visto renuentes a ello prefiriendo una asistencia presencial. La idea es ampliar el
servicio en linea, como apoyo de aprendizaje, tomando en cuenta que se dispone de
recursos de la preparatoria escolarizada como pizarrones electronicos, computadoras y
profesores capacitados.

9. Administrado por la profesora innovadora.
10. Apoyo subsidiado de Operadora de Colegios la Salle, Edo. De México.

11. Servicio personalizado.
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12. Disponen de un dia a la semana en la SEP para tramites aviso de exdmenes, y otro
dia de la siguiente semana para inscripcibn o baja del alumno, lo cual lo realizan
cuando éste haya pagado, presentando lo siguiente:

Copia de certificado de secundaria

Copia de su acta de nacimiento

Copia de CURP

Fotocopia IFE

4 fotografias tamafio infantil

Revalidacién de estudios e historial académico, en su caso.

-0 o0 op

13. La cuota de $900 mensuales, incluye el curos dos materias por mes con seis horas
a la semana. El programa comprende 33 materias; 17 de tronco comun y 16 de
capacitacion a empresarios. Se estima que en 18 meses aproximadamente
(considerando vacaciones), los alumnos pueden concluir sus estudios de preparatoria,
cursando dos materias por mes.

14. No cobran inscripcion, ni reinscripcion.

15. No llevan controles contables-administrativos. Todo ha sido elaborado a mano en
hojas separadas.

16. El alumno paga en la SEP $49.00 por examen y de $45 a $150 para libros.

17. Los profesores innovadores consideran que el precio de $900 va de acuerdo a la
calidad que ofrecen, ya que existe un prestigio que los avala, cuentan con profesores
capacitados y la infraestructura es O&ptima, a diferencia de otros centros de
asesoramiento que en su mayoria son casas sin condiciones Optimas para el
aprendizaje, con muchas deficiencias en ensefianza sin personal capacitado.

18. La infraestructura fisica esta construida aproximadamente en dos hectareas de
extension. Su servicio para impartir clases incluye: 24 computadoras nuevas, biblioteca
con capacidad para 120 personas, 3 pizarrones electronicos, 2 salones asignados, una
cafeteria, 3 bafos, 1 aula magna para 35 personas.

19. Los gastos que conlleva la determinacién de la utilidad del servicio son: sueldos de
profesores, publicidad y registro SEP. Sin embargo, a la fecha los sueldos.

20. Los gastos en que han incurrido a partir del inicio de actividades como Preparatoria
Abierta (un afo), son:
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Lonas, manta y flyers $1,700

Libros 1,200

Gasolina (visitas a 1,000

empresas)

Registro de la SEP 2010 7,760
aportacion

de los duenos

Registro de la SEP 2011 7,760
Pagado de los

ingresos

TOTAL $19,420

21. En sus volantes se han promocionado como preparatoria abierta y en linea,
ofreciendo unicamente el servicio de preparatoria abierta.

22. Los criterios de liderazgo con que se evalua cada profesor para llevar la direccidon
del negocio, es como sigue:

k)

CARACTERISTICAS: Profe.

Profa.

Capacidad para comunicarse:
Inteligencia emocional:

Capacidad de establecer metas y objetivos
Capacidad de planeacion

Capacidad de identificar fortalezas y
debilidades

Innovacion

Carisma

Le gusta crecer y que la gente crezca
Responsable

Esta bien informado

Entusiasmo

—_— BN

—_—
OQOOWOOOWO OO W
— N N N N N N N N N N

N N N N~~~
BN

-

_ A A A A
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o~~~ o~

Las caracteristicas de personalidad de liderazgo de los profesores son similares. Sin

embargo, ambos concluyen que no tienen experiencia para dirigir un negocio.
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23. El Departamento de Relaciones Publicas de la Institucién, al recibir la propuesta de
la creacion de una Preparatoria Abierta por parte de los profesores innovadores, decide
llevar a cabo 27 visitas a empresas de diferente giro con difusion comercial, social y
mercantil dentro del Estado de México obteniendo las siguientes respuestas(Ver Tabla
No.2, de anexos):

» 25 empresas e instituciones apoyan esta modalidad
» 02 no la consideran adecuada, debido a que no sienten la necesidad detener
empleados con ese nivel académico.

24. En su documentacion cuentan con el siguiente presupuesto:

a) Recursos materiales

* Recabar toda la informacion para cumplir
con la normatividad de la SEP, conformar $ 12,000
carpetas para obtener incorporacién al
sistema abierto y pago de derechos

* Adquirir paquetes de libros y apoyos
publicados por DSA, se SEP $ 3,000

* Planear y ejecutar campafia de promocion
en empresas Yy la comunidad.
Publicidad: tripticos informativos, mantas,
volantes, publicidad en gaceta, posters.
promocionales (plumas, agendas, lapices). $20,000
Papeleria: hojas membretadas, folders.
adquisicion de programas para implementar
actividades en linea $15,000

Imprevistos varios $10,000
b) Recursos humanos

+ 2 responsables del proyecto.
% 8 profesores para el disefio e implementaciéon del curso de cada materia.
% 1 secretaria de apoyo. Comparte funciones con el sistema escolarizado.

c) Recursos Institucionales

* Mantenimiento técnico: Consiste en dar soporte a los servidores que
gestionan paquetes de programacion para las herramientas virtuales.

d) Valor total del proyecto $60,000

67



nota: no consideran sueldos del personal.

25. Con base en los criterios de los profesores, la preparatoria abierta promovida por el
Gobierno del Distrito Federal, denominada “Preparatoria SI”, no es su competencia
porque no ha tenido los logros que pretendia y su servicio en relacioén a la experiencia
de ellos, es deficiente.

Diagnéstico

El diagndstico realizado para la Preparatoria Abierta, el cual es base para la propuesta
de negocio rentable, contempla cuatro puntos:

1) Naturaleza del negocio
2) Mercadotecnia

3) Operaciones

4) Organizacion

5) Finanzas

3.2. Naturaleza del negocio

Es una instituciéon de servicios educativos, cuyo objetivo pretende hacerla rentable a
través de los servicios de Preparatoria Abierta, satisfaciendo la necesidad de
ensefanza a personas adultas que trabajan y que por alguna circunstancia necesitan
cubrir sus estudios de ensefanza media superior.

Las personas que se espera sean beneficiadas con este negocio son:

a) ACCIONISTAS. Con el 30% de ingreso por colegiaturas.

b) PROFESORES INNOVADORES: Con el 70% de ingreso por colegiaturas,
menos pago a profesores.

c) SUS PROFESORES Y ADMINISTRATIVOS. Al tener mas alumnos se espera
sea su hegocio rentable.

d) SUS CLIENTES O USUARIOS. Es una opcion para las personas adultas de
obtener un certificado de estudios con calidad y prestigio, ya que la escuela es
reconocida en el medio y para las empresas que estan en busqueda de
competitividad con el apoyo del capital humano capacitado.

e) A LA COMUNIDAD. Los clientes pueden ser padres de estudiantes de
preparatoria escolarizada, asi como trabajadores en las fabricas que estan
localizadas cerca de la escuela. También, dan apoyo a la SEP cuando se
necesitan instalaciones para capacitacion, aplicacidon de examenes, etc.
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3.3. Mercadotecnia

La siguiente informacion se obtuvo del Plan Municipal de desarrollo urbano de
Cuautitlan Izcalli (2008):

Cuautitlan Izcalli es uno de los 125 municipios del Estado de México, se ubica en la
zona del Valle de México, y pertenece la zona metropolitana de la Cuidad de México,
localizandoles en la parte noroeste de la cuenca de México. Tiene una extension
territorial de 109,924 km2 por lo que representa el 0.5% de superficie del Estado;
colinda al norte con el municipio de Tepotzotlan, Cuautitlan y Teoloyucan, al este con
Cuautitlan y Tultitlan, al sur con Tlalnepantla de Baz y Atizapan de Zaragoza; y al oeste
con Nicolas Romero y Tepotzotlan. Se ubica a lo largo del cordén de infraestructura
formado por la Autopista México-Querétaro, la carretera Cuautitlan-Tepotzotlan, y los
grandes colectores central y poniente de la Cuidad de México.

Existen en Cuautitlan lzcalli seis parques industriales. La rama de produccion
alimenticia, bebidas y tabacos representa el 30.6%; la de textiles y prendas de vestir el
10%; productos de madera el 5.22%; productos de papel 3.83%; sustancia quimicas y
productos derivados del petroleo, carbdén, hule y plastico el 13.25%; productos no
metalicos el 1.74%; industria metalica basica 43.83% vy, e productos metalicos,
magquinaria y equipo 31.56%.

Hoy en dia el acceso principal al municipio es la Autopista México-Querétaro sobre la
cual, se encuentra el Viaducto Elevado Bicentenario. Asi mismo, se cuenta con la
estacion Lecheria del Ferrocarril Suburbano del Valle de México.

El municipio se ubica en el entronque a la autopista Chamapa-Lecheria, el nuevo
entronque lzcalli — Tultitlan y proximamente la inauguracion hasta el entronque
Tultepec, que dentro de poco conectara con las autopistas México — Pachuca y México
—Puebla. Entre los medios de transporte se encuentran algunas rutas de camiones y
microbus que entre sus principales destinos estan los paraderos del metro terminal del
Toreo de Cuatro Caminos, Indios Verdes, el Rosario y Politécnico.

El INEGI (2010), estima que la poblacién en el Estado de México es de 15, 175, 862
habitantes, 13.5% del total del pais. Distribuyéndose 87% urbana y 13% rural. Su nivel
de escolaridad llega en promedio a tercero de secundaria. El sector de actividad que
mas aporta al PIB estatal es la industria manufacturera, destacando la fabricacion de
productos metalicos, maquinaria y equipo. Ocupa el primer lugar a nivel nacional por su
numero de habitantes; donde cerca de 8 millones son mujeres (51.4%) y cerca de 7
millones son hombres (48.6%).
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e De cada 100 personas de 15 afios y mas...

4.8 No tienen ningun grado de escolaridad.

55.5 Tienen la educacién basica terminada.
0.6 Cuentan con una carrera técnica o comercial con

primaria terminada.

22.4 Finalizaron la educacién media superior.

16.3 Concluyeron la educacion superior.
0.4 No especificado.

e Total de escuelas en educaciéon basica y media superior 20,889
e Alumnos egresados de secundaria en 2009 244,740

Considerando la informacién anterior, se investigd el mercado con personas que
desean y necesitan continuar con estudios de educacion media superior.

Aunque ya se cuenta en la Preparatoria con una persona que realiza las funciones de
relaciones publicas para el sistema escolarizado, al disefio del puesto no se le han
agregado funciones para apoyo a la preparatoria abierta.

Para determinar el segmento de mercado se visitaron 14 empresas (13 en Cuautitlan
Izcalli y una en el Distrito Federal),solicitando ser entrevistados por los jefes del area
de Recursos Humanos y/o Producciéon para medir la disponibilidad de apoyar a su
personal en la continuacion de sus estudios. Se asistio a las oficinas de la direccion de
Preparatoria Abierta del Estado de México para averiguar sobre la forma de canalizar a
las personas que solicitan informacion de escuelas particulares que ofrecen el servicio.
También se realiz6 unalabor de aplicacion de entrevistas en la feria del empleo
convocada por el Palacio Municipal de Cuautitlan Izcalli.

La busqueda para clientes potenciales, precis6 como base los criterios: de edad,
ingreso mensual, nivel de estudios, tipo de empresa en que labora, grado de
escolaridad alcanzado, disponibilidad de continuar estudiando, horarios de
disponibilidad, si utiliza el internet y de qué forma y si han habido obstaculos laborales
y econdmicos por no continuar estudiando (Ver Anexo No.2).

Como resultado de las visitas realizadas a empresas y la aplicacion de cuestionarios,
se obtuvieron 78 personas como clientes potenciales, concluyendo lo siguiente:
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1. De las 15 empresas, 5 mostraron interés por ayudar a su personal, siempre y
cuando disminuya el precio del servicio porque no los apoyarian al 100%. ElI 83% de
los entrevistados vive en el Estado de México y el 17% en el Distrito Federal; 43
personas laboran en empresas de produccion de bienes, 11 personas en empresas
servicios, 1 personas labora en el gobierno, 2 en otro tipo de empresa, y 21 estan sin
empleo (Ver Tabla No. 3 de anexos).

2. El 74% de las personas entrevistadas, se encuentra en un rango de edad de 20 a 30
afos, el 19% de 31 a 40 afios, y el 6% de 41 a 50 afios; comprobando que si existe un
segmento de mercado para la preparatoria abierta de personas mayores de 20 afios;
60% con secundaria terminada y el 39% con secundaria incompleta.

3.ElI 60% ha tenido oportunidad de un trabajo con mayor escolaridad y el 40% no la ha
tenido, o no la ha buscado porque sabe de antemano que seria rechazado,
ocupandose asi en puestos operativos, a nivel produccion y en algunos casos, a
permanecer un largo tiempo sin empleo fijo, buscando permanencia (Ver figura No.1).

Recuento

1
1.28%

T
Secundaria terminada Preparatoria no terminacda Preparatoria terminacda

Grado de escolaridad

Figura No. 1
Grado de escolaridad de entrevistados
Fuente: Elaboracion propia.

4. El 29 % de las personas entrevistadas utilizan diariamente internet como un medio
de informacién y no de consulta, 10% utilizan el internet mensualmente, y el 23%
semanalmente. El 38% no sabe usar internet.
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5. ElI 92% de los entrevistados si desea aprender internet para utilizarlo como
herramienta de aprendizaje. Sélo el 8% no desea tomar un curso de computacion
porque presume que si entiende el internet.

6. El 100% de los entrevistados tienen disposicidén para estudiar la preparatoria abierta;
64% los dias sabados, y el 36% entre semana por la tarde.

7. El 100% esta en disposicién de estudiar aun sin el apoyo de sus jefes, siempre y
cuando, la escuela disminuya su precio.

8. En el transcurso de la investigacion, se identific6 con base en los cinco alumnos
inscritos, que tres son padres de alumnos del sistema escolarizado. Esto condujo a la
revision de los expedientes de alumnos inscritos en el sistema escolarizado,
obteniendo una base de 115 padres de familia que no tienen la preparatoria,
desempefiandose laboralmente en las areas productivas como empleados vy
comerciantes, fundamentalmente (Ver figura No.2).
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6.96% 0.87% 48.70%
0 T T T T
comerciante secretaria empleado telefonista ventas
ocupacion del entrevistado
Figura No.2

Ocupacion de padres de familia en escolarizado
Fuente: Elaboracion propia.

9. Evaluando la calidad del servicio, se estimd que los cinco alumnos inscritos estan
contentos e identificados con el prestigio de la escuela, recibiendo una atencion basada
en profesores que inspiran confianza y con buena actitud para trabajar.Consideran la
infraestructura necesaria para su aprendizaje ya que pueden entender mejor su trabajo
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y por consiguiente, estarian en disposicion de recomendarla preparatoria abierta,
ampliamente. Se manifiesta una queja generalizada en el precio del servicio debido a
que se les dificulta desembolsar $900.00 pesos mensuales, solicitan reestructurarlo
para no caer en cartera morosa.

Con lo anterior, se obtiene un calculo de utilizacion del servicio potencial determinado:
trabajadores mayores de 20 afos; iniciando con 78 personas que estan en disposicion
de continuar con sus estudios de educaciéon media superior en la Preparatoria Abierta,
ya sea por las tardes o bien, en sabado, con disposicion para tomar un curso
introductorio en computaciéon y de metodologia de estudio dentro de la escuela, para
introducirse al ritmo dela calidad del servicio, con el animo de negociar el precio del
servicio en la empresa donde laboran. Asimismo, también se cuenta con un mercado
potencial de 115 padres de familia del escolarizado, a quienes ya no se les aplico el
cuestionario.

Participacion del negocio en el mercado

Ubicar la participacion de la competencia en el mercado donde se pretende incursionar,
se obtuvo a través de la visita a la SEP, Subsistema de Preparatoria Abierta del
municipio de Cuautitlan donde se proporciond una lista de las instituciones que estan
registradas como Centro de Asesoramiento en el organismo SEIEM. En este reporte
seobserva que el 67% de las escuelas registradas se encuentran en el area de
Cuautitlan Izcalli; el 8% en Tultitlan y Teoloyucan y el 32% restante se encuentran
distribuidas en las zonas de Huehuetoca, Tepotzotlan, Zumpango y Melchor Ocampo,
municipios muy alejados a la zona de Cuautitlan lzcalli. Todas cobrando un precio
menor a la Preparatoria Abierta(Ver tabla No.4 de anexos).

Los precios de servicio en los centros de asesoramiento varian significativamente,
ocasionando que algunas personas elijan estudiar en un centro mas econdémico. Sin
embargo, con la visita realizada a dichos centros se comprueba que el desempefio no
es el mismo, ya que el 70% de estos colegios capacitan a las personas en las
instalaciones de una casa con infraestructura deficiente, sin personal competente,
cobrando adicionalmente al costo mensual la inscripcion y reinscripcidn por su servicio
(ver Figura No.3).
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Precio por semana

Figura No.3
Precio de la competencia
Fuente: Elaboracion propia.

Instituciones visitadas para ubicar su infraestructura:

¢ Universidad Icel (Bachillerato)

e Cecytem Plantel Cuautitlan lzcalli.

e CBTIS No. 160.

e CONALEP Cuautitlan.

e CONALEP "Bernardo Quintana Arrioja".

¢ Universidad del Valle de México (Preparatoria).

¢ Universidad TecMilenio, Campus Cuautitlan (Preparatoria).
e Colegio Bosques del Lago.

¢ Nueva Escuela Tecnologica.

e |Instituto Tepeyac.

e Centro Escolar del Lago.

e Centro Cultural Fray Bartolomé de las Casas.

e Centro de Bachillerato Tecnoldgico de la Ciudad de México.
e Centro Universitario de Cuautitlan Izcalli (CUCI-Preparatoria).

Publicidad

La Preparatoria Abierta oferta en sus volantes publicitarios el servicio de preparatoria
abierta en linea, pero en la marcha del negocio y en el resultado de los cuestionarios
se muestra que no es viable anunciarla como “en linea”, ya que, por un lado, la SEP no
reconoce esta modalidad, y por otro, el 40% de los clientes potenciales no ocupa
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computadora con regularidad, y los que la ocupan no lo hacen con la finalidad de
aplicar conocimientos. Anunciarse en linea sélo puede implicar, que se utiliza la
tecnologia como herramienta de aprendizaje.

En relacién a la calidad e informacién de sus ftripticos, éstos se han elaborados por
medio del programa Excel (Ver Anexo No.5), sin agregar las caracteristicas que
distinguen a la Preparatoria Abierta del resto de su competencia. En el transcurso de
un afo, se han colocaron tres lonas a la entrada de la escuela, las cuales no pueden
permanecer estables porque se las roban.

Prestigio

La demanda del servicio puede ser atraida por la infraestructura, reconocimiento de
profesores y el prestigio de la escuela en el Estado de México.

Promocion de ventas

Identificar que el servicio de educacion media superior es necesario en actividades
productivas, da seguridad para organizar varios puntos de promocion dentro de la zona
de Cuautitlan lzcalli.

Es necesario contar con un Plan de introduccion al mercado que indique como se dara
a conocer el servicio, establecer estrategias publicitarias y actividades con procesos
bien estructurados, a fin de que a través de ellos se logre un buen impacto en el
mercado y un uso eficiente en los recursos de la empresa.

Precio

El precio influye en la percepcion que tiene el consumidor final sobre el producto o
servicio. Si el mercado de Preparatoria Abierta esta enfocado a personas adultas,
trabajadores con un salario de $3,000 mensuales en promedio, es dificil lograr que
paguen$900 por esta oferta de estudio evitando incurrir en cartera vencida. El precio no
se ha considerado tomando como base la variable de salarios en el Estado de México
para los niveles operativos, ni los gastos y costos que se generan para ofrecer el
servicio, determinado por los duefios de la institucién tratando de conservar su politica
de prestigio que se refiere a cobrar el precio mas alto de la zona para no
desacreditarse ante su competencia.
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Tecnologia

Actualmente las instituciones educativas, tratan de explotar su recurso tecnoldgico para
promover su producto con la finalidad de acortar la distancia entre cliente y servidor,
utilizando su plataforma electronica y el desarrollo de sitios en internet donde se puede
consultar dudas y responderlas con rapidez. La pagina web es una herramienta
efectiva para ofertar la gama de servicios de una institucién, ademas de que tiene un
acceso facil para incluir un nuevo servicio o producto eliminando barreras espaciales y
ayudando a la institucion a ubicar rapidamente a la competencia dentro de la red. En
esta institucion, no se aprovecha el recurso de tecnologia para llegar a la eficacia de su
servicio.

El siguiente FODA permite ubicar la dimension de la Preparatoria Abierta para operar
en su ambiente interno y externo (Tabla No.5 y No.6).
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Tabla No. 5
FODA de la Preparatoria Abierta
Fuente: Elaboracion propia

Oportunidades:

Estar localizada en una zona
industrial.

Es un servicio necesario para
que el estudiante pueda
colocarse en cualquier puesto
operativo, de jefatura o]
coordinacién de la industria.

No requiere de inversion inicial.

Puede adecuarse a los salarios
de la zona.

Fortalezas:

Prestigio de los fundadores.
Infraestructura fisica y
administrativa adecuada para el
servicio.

Profesores capacitados y
certificados.
Gran indice de alumnos en el

escolarizado.

Tramites  administrativos
parte de la institucion.
Biblioteca con acervo eficiente.
Cursos de computaciébn con
profesores capacitados.
Proporcionar el servicio en
diferentes horarios.

Apoyo en gastos fijos mensuales
(renta, luz, agua, teléfonos, etc.)
por parte los duefios.
Infraestructura para cursos de
computacion.

Pueden contratar a los mismos
profesores del escolarizado.

por

Trabajar asesorias en linea
utilizando su plataforma
tecnolégica.

Incluirse en la pagina web de la
escuela.
24 Computadoras nuevas.

Amenazas:

*
*
*

*

El precio de la competencia.
Sueldos de los clientes.

No apoyo econoémico del patrén
para los trabajadores.
Preferencia de otra escuela en
relacion al precio, sin valorar
infraestructura y servicio.

Debilidades:

*
*
*

*
*

No reducir el precio del servicio.
No tener una campafia publicitaria
eficiente y efectiva.

No

proporcionar descuentos o

promociones.
No utilizar al 100% su tecnologia.
No tener pagina web.

Nota: Las fortalezas son mayores a las debilidades y amenazas. Si se analizan las necesidades

economicas de los clientes y se considera el costo real de brindar el servicio,

condiciones de aumentar la matricula.

se podra estar en
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Tabla No. 6

FODA de la Preparatoria Abierta
Fuente: Matriz TOWS

FACTORES || FORTALEZAS

INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

OPORTUNIDADES

LO QUE BRINDA EL
MEDIO

AMENAZAS

QUE PRESENTA EL
MEDIO

Nota: Estrategias con base en amenazas y debilidades no son inalcanzables para la Preparatoria

Abierta.

3.4. Operaciones

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS

' PUEDE UTILIZAR LAS

FORTALEZAS
INTERNAS PARA
APROVECHAR LAS
OPORTUNIDADES DEL
MEDIO

USA LAS FORTALEZAS
PARA ENFRENTAR LAS
AMENAZAS DEL MEDIO,
COMO LA
COMPETENCIA

POSIBLES

PUEDE TRATAR DE
CORREGIR LAS
DEBILIDADES COMO
DISMINUIR EL PRECIO SIN
TENER PERDIDAS,
HACIENDO UN ESFUERZO
EN EL AREA DE
MERCADOTECNIAY
UTILIZANDO SU
TECNOLOGIA, PARA
LUEGOAPROVECHAR LAS
OPORTUNIDADES

TRATANDO DE MINIMIZAR
TANTO LAS AMENAZAS
COMO LAS DEBILIDADES
DELA ORGANIZACION SE
PUEDE LOGRAR LA
VIABILIDAD DEL NEGOCIO
DE PREPARATORIA
ABIERTA

La Preparatoria Abierta es la opcion del bachillerato que brinda una oportunidad
educativa de nivel medio superior. Se ofrece en la modalidad no escolarizada a la
poblacidn con deseos 0 necesidad de iniciar, continuar y terminar este ciclo de

formacion.

De acuerdo con la SEP, existen dos formas para estudiar en Preparatoria Abierta,

como:
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a) Estudiante libre: donde el aprendizaje es independiente realizando el interesado
todos los tramites administrativos y académicos (inscripcion, solicitud de examenes,
tramite de certificado, etc.), directamente en las ventanillas de las oficinas regionales.

b) Estudiante de Centro de Asesoria: donde un centro de asesoria social o particular
a través de un gestor realiza todos los tramites académicos y administrativos del
interesado, ademas en los centros se cuenta con el servicio de asesoria académica.

Un centro de asesoria son establecimientos donde se ofrece la gestoria de tramites
administrativos y se reciben asesorias académicas. Hay dos tipos de centros de
asesorias:

i)Centro de asesorias sociales: Ofrece sus servicios de manera gratuita.
ii) Centro de asesorias particulares: Ofrece sus servicios por medio de un costo.

En ambos casos, se debe verificar que el centro de asesoria cuente con un convenio
autorizado por la Direccion de Preparatoria Abierta del Estado de Meéxico. Los
requisitos que se tienen que cubrir para serlo, son los siguientes:

Atender la convocatoria que se publica en la pagina www.edomex.gob.mx/prepaabierta

Presentar los siguientes formatos debidamente llenados:

<\

Oficio para solicitar servicio Centro de Asesoria

Oficio para solicitar la renovacidén de convenio (en su caso)
Oficio de conocimiento de servicios gratuitos

Oficio para acreditar responsable del centro

Oficio para presentar gestores

Oficio para presentar asesores

Oficio para presentar calendario y horario de actividades
Oficio para la capacitacidén de platica informativa

Oficio para la capacitacién en el manejo y operaciéon del centro
Solicitud de registro

Ficha de actualizacion para solicitud de registro

SR VAN N N N N NN

Servicios Educativos Integrados al Estado de México (SEIEM), es un organismo
publico descentralizado; con personalidad juridica y patrimonio propios, creado
mediante el Decreto No.103 de la Legislatura Local de fecha 30 de mayo de 1992, en
el marco de la descentralizacion de la educacién basica a los Estados.

SEIEM cuenta con un portal electronico donde se pretende ofrecer servicios al docente,
al trabajador y al padre de familia en toda la entidad a lo largo y a lo ancho, con el
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objetivo de cubrir las necesidades educativas en todos los aspectos y para cualquier
edad, educacion especial inicial, preescolar, primaria y secundaria como media
superior y superior.

Para el nivel medio superior, se ofrece la Preparatoria Abierta, que representa una
opcion mas de estudio para el egresado de educacién secundaria. El Subsistema de
Preparatoria Abierta en el Estado de México presta servicio de preinscripcion,
inscripcidn, acreditacion y certificacion desde 1979; creado por la necesidad de contar
con una alternativa para gente adulta que desea seguir estudiando el nivel medio
superior, con la finalidad de lograr sus objetivos personales y laborales mejorando asi
sus condiciones de vida. Hasta el 2009, la atencién de alumnos por zonas fue la
siguiente (Ver Tabla No.7):

Tabla No.7

Alumnos atendidos en sistema abierto
Fuente: Subsistema de preparatoria abierta (SEIEM)

OFICINAS ESTUDIANTES EXAMENES
REGIONALES

ATENDIDOS NUEVO EGRESADOS | SOLICITADOS PRESENTADOS

INGRESO

CUAUTITLAN
IZCALLI 5,888 1,978 369 34,862 25,762
NEZAHUALCOY
OTL 17,756 2,947 248 33,177 22,91
ECATEPEC

21,804 3,277 501 54,627 38,319
NAUCALPAN

28,520 3,008 879 66,505 46,828
SUBTOTAL
VALLE DE | 73,968 11,210 1,997 189,191 133,620
MEXICO
ATLACOMULCO 1,472 358 9 2,897 2,093
TOLUCA 16,560 2,572 266 32,246 22,662
SUBOTOTAL
VALLE DE | 18,032 2,930 275 35,143 24,755
TOLUCA
TOTAL 92,000 14,140 2,272 224,334 158.575

Nota: De 56,212 alumnos atendidos en Cuautitlan Izcalli, Ecatepec y Naucalpan, sélo han presentado
examen el 3% de los estudiantes. La oportunidad de tener mas matricula en Preparatoria Abierta esta en
relacion de ubicar al 97% que no ha presentado examen.
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Ubicacion de la Preparatoria Abierta

La escuela se localiza en Cuautitlan lIzcalli, por la utopista direccion a Querétaro se
encuentra con el puente de Tepalcapa el cual se atraviesa para quedar en direccién al
Toreo y se entra al fraccionamiento donde se encuentra la escuela. Su infraestructura
es de una hacienda con un terreno de poco mas de dos hectarea, colocando a la
entrada en cantera el simbolo de la Salle. Cuenta con jardines, canchas de fut bol, fut
bol rapido, basquet bol, oficinas, centro de cédmputo, auditorio y estacionamiento (Ver
AnexoNo.6).

Personal requerido para proporcionar el servicio

El servicio de ensefianza a nivel medio superior de la Preparatoria Abierta es
personalizado en diferentes horarios pactado con las necesidades del estudiante, se
lleva a cabo con la participacion de profesores contratados en la preparatoria
escolarizada.

Tres profesores estan registrados en la SEP como gestores autorizados para impartir
en la modalidad de preparatoria abierta. Posteriormente, en cuanto los alumnos
avancen académicamente, se requerira el registro de los profesores que intervendran
con las siguientes materias. La subdirectora de la preparatoria se encarga de
administrar la plantilla de profesores, asi como de administrar y coordinar el servicio de
tramites de inscripcion, horarios y pagos de colegiatura.

El proceso de las actividades que se llevan a cabo para el aprendizaje, son:

1. El alumno se acerca al plantel, recibe informacién y platica introductoria del sistema
abierto.

2. Si el alumno se muestra interesado, paga su mensualidad (incluida la inscripcién) en
el banco de los duefios del colegio.

3. El alumno entrega a la escuela el comprobante bancario correspondiente al pago,
junto con los documentos correspondientes: copia de su acta de nacimiento,
identificacion, comprobante de sus estudios a la fecha (certificado), CURP, 4 fotografias
tamano infantil, revalidacion de estudios e historial académico, en su caso.

4. La subdirectora lleva el tramite de inscripcion al SEIEM, con los documentos
solicitados a los alumnos, asi como el llenado de documentos institucionales
necesarios para la inscripcion solo los dias lunes.
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5. El alumno se introduce por una semana en una capacitacién que le proporciona
habilidades de aprendizaje en computacion e introduccion al estudio en las
instalaciones de la escuela.

6. A la siguiente semana, el alumno inicia el curso de la materia correspondiente a su
nivel adecuado en las instalaciones de la escuela.

7. Después de un mes, el alumno paga en el SIEIM $50 por examen correspondiente a
las materias cursadas y se presenta en este instituto el dia y hora indicada para
aplicarlos.

8. Después de una semana, el alumno recibe su boleta de calificacion y continia con
su aprendizaje, pagando de nuevo en la escuela su mensualidad correspondiente.

9. Para obtener el reconocimiento oficial de estudios el alumno necesita ademas de
acreditar las 33 materias, proporcionar fotografias y pagar derechos.

Actividades operativas

La institucion se caracteriza por la sencillez en su operacién. Su tecnologia en el
proceso de ensefianza se realizara en dos etapas: el primero para capacitar al alumno
dentro del area de computacién a nivel induccidon donde se pretende que el alumno
pueda obtener informacién por medio de internet y realizar actividades introductorias al
estudio en general; y el segundo, para dar continuidad a su ensefianza aprendizaje y
en mediando plazo desde su casa enviar informacion a profesores asi como atender
las demandas de su materia respectiva.

Una vez que el alumno se inscribe, se incorpora al curso introductorio en computacién
y metodologia de estudio. ElI profesor correspondiente a la materia que va a impartir,
solicita en el momento de inicio del curso una memoria (USB) donde va guardando
para el alumno los cuestionarios y las presentaciones en Power Point que se elaboran
para que sean revisados en las asesorias, poniendo a disposicion del alumno su correo
personal (del profesor) de la escuela para que en el momento que lo requieran, se
puedan poner en contacto con ellos.

Capacidad instalada

El area de informatica cuenta con 24 computadoras nuevas, instaladas en un espacio
adecuado para su uso y con capacidad suficiente para que el alumno realice sus
investigaciones en linea.

La biblioteca tiene en el centro un pizarrén electrénico (Smart) para dar la clase en
computadora permitiendo a los alumnos interactuar con sus profesores aprendiendo a
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trabajar con esta herramienta; a su vez, pueden consultar alguna bibliografia por ese
medio.

Dos salones estan asignados para el servicio de preparatoria abierta, tres bafos, una
aula magna con capacidad para 35 personas, un comedor, auditorio para 120
personas, tres pizarrones electronicos, cancha de basquet bol, de fut bol, fut bol rapido
y areas verdes. Son dos hectareas de terreno.

La Preparatoria Abierta, se encuentra en la etapa de nacimiento o fundacion, ya que
tiene un afo operando con cinco alumnos y ocho empleados.

3.5. Organizacion del negocio

Se visitaron otras instituciones sobre las funciones con que opera este tipo de escuela
para determinar una estructura idénea a la funcion del negocio. Las escuelas que
operan con esta modalidad con infraestructura similar a la de Preparatoria Abierta,
tienen un personal especifico para llevar a cabo las funciones de relaciones publicas y
cuentan con una asistente para la parte administrativa registrando matricula, pagos vy
control académico por alumno. La coordinacion de sus académicos esta a cargo de la
direccion.

La estructura debe estar por escrito en un manual de organizacidn que incluya
organigrama, analisis de puestos y diagramas de procesos fundamentalmente.

3.6. Finanzas

El sistema contable de la institucidon es una herramienta muy util y practica que facilita
la toma de decisiones a sus diferentes usuarios, asi como mantener en forma ordenada
el registro de cada operacion realizada durante cierto periodo, tendiendo objetivos
claros y concretos, ya que todo su manejo econdmico depende de esta informacion.

Con base en la entrevista se concluye lo siguiente:

% Los profesores no cuentan con un plan financiero, registran manualmente en un
cuaderno los pagos de cada alumno, asi como los gastos en los que han
incurrido, sin llevar un control adecuado de matricula, pagos y adeudos
adecuados.

No han consideran costos ocultos del personal como: ausencia de profesores,
tramites burocraticos, ausencia de alumnos, capacitacidén a profesores, etc.
Carecen de un calculo para identificar el numero 6ptimo de matricula de
equilibrio rentable.

R/
°

R/
o

83



+ Consideran que el numero ideal de matricula es de 100 estudiantes minimo para
compensar gastos y generar utilidad, esto lo piensan por la capacidad instalada
con la que cuentan.

+ A la fecha, el negocio no esta siendo rentable y sus gastos (gasolina, libros),los
cubren los profesores innovadores.

+ No se ha pagado sueldos a profesores.

% Con los ingresos de cinco alumnos a febrero del 2011 pagaron la cuota anual de
la SEP de $7,760, y los gastos de publicidad y libros por $4,000.

+«+ Desconocen cuanto se paga de gastos administrativos (luz, agua, predial), estos
son a cuenta de los duefios.

¢ El acuerdo con los duefios es: 30% de ingresos para los duefios, 70% para pago
de profesores de la preparatoria abierta y ganancia de innovadores.

+ No se ha calculado un punto de equilibrio rentable para atender sus necesidades
educativas como preparatoria abierta.

% Los profesores innovadores cuentan con mucha capacidad académica, pero

poca para habilidades administrativas.

El diagnéstico de la Preparatoria Abierta y analizando los elementos que se incluyen en
la elaboracién del Plan de Negocios. Se procede a la propuesta de su aplicacion en el
siguiente capitulo, como guia en el desarrollo de los pasos que lo integran para lograr
que la Preparatoria Abierta obtenga la mayor productividad de sus recursos y con ello,
su viabilidad como negocio.
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Capitulo 4

Propuesta del Plan
de Negocios en la
Preparatoria Abierta



El desarrollo del presente capitulo propone la aplicacion de los pasos del Plan de
Negocios citados en el capitulo uno para la Preparatoria Abierta ubicada en Cuautitlan
Izcalli, Estado de México; derivada de su analisis interno y externo planteado en el
capitulo tres, con el fin de demostrar su viabilidad permitiendo identificar las razones
de su presencia en el mercado, de la union de fuerzas internas y de opcion de
desarrollo definido.

Esta propuesta, contiene el siguiente orden de elementos:

Naturaleza del negocio
Mercadotecnia
Operaciones
Organizacién

Finanzas

oD~

Es importante desde un inicio que todo negocio tenga muy clara su mision y vision para
partir de su objetivo general, que sea la pauta para delimitar los procesos de su
eficiencia. En el caso de la Preparatoria Abierta, estos principios pueden citarse como
sigue:

Mision

El Sistema de Preparatoria Abierta integra innovadores modelos educativos efectivos
con tecnologia viable que den la oportunidad para cursar estudios a nivel medio
superior a quienes quieren tener la libertad y autonomia de estudiar a su propio ritmo y
en su propio espacio, formando alumnos reflexivos, competitivos e innovadores,
promoviendo habilidades de estudio independientes con responsabilidad y
compromiso, y contribuyendo asi al desarrollo de las personas y de la sociedad.

Vision

Representar la mejor opcion educativa en un sistema no escolarizado favoreciendo el
estudio independiente donde nuestros egresados se distingan por su capacidad para
seguir aprendiendo con competencia y habilidad para encontrar informacién y utilizarla
en su beneficio, con potencial para mejorar su entorno manteniendo su entusiasmo
permanente de superacion.

Objetivo general

Diseflar una estructura de Preparatoria Abierta con caracteristicas propias que
permitan distinguirla dentro de la Institucion, con una administracion e infraestructura
optima que la establezca como tal integrando esto en una herramienta de promocién
para ser presentada en las visitas de los clientes potenciales.
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4.1. Descripcion del entorno

En el capitulo dos se ha descrito el escenario econémico y empresarial del sector
educativo y en el capitulo tres, en la parte de mercadotecnia, se ostenta esta
informacion en el desarrollo urbano del Estado de México. La siguiente tabla muestra
de acuerdo al INEGI (2010), las caracteristicas educativas en relacion a la distribucion
porcentual de esta poblacién de 15 y mas afios de edad segun nivel educativo del afio
2000, 2005 y 2010, (Ver tabla No.8),
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Tabla No.8

Distribucién porcentual de la poblacion en el pais y en el Edo. de México

Fuente: INEGI

Entidad Poblacion Secundaria Secundaria Media
Federativa de 15y mas  incompleta? completa® superiort
Sexo anos

2000

Estados

Unidos

Mexicanos | 62 842 638 5.3 18.9 16.7
México 8 286 915 5.5 23.8 19.6
Hombres 3 975 350 6.4 25.6 19.1
Mujeres 4 311 565 4.6 221 20.0
2005

Estados

Unidos

Mexicanos | 68 802 564 17.7 4.2 18.5
Hombres 32782 806 17.0 4.9 18.4
Mujeres 36 019 758 18.4 3.6 18.6
México 9 241 780 17.5 4.0 21.8
Hombres 4 420 165 16.5 4.8 21.8
Mujeres 4 821 615 18.4 3.3 21.8
2010

Estados

Unidos

Mexicanos | 78 423 336 5.2 22.3 19.3
Hombres 37 656 281 5.8 22.7 19.3
Mujeres 40 767 055 4.6 21.9 19.3
México 10 635 400 4.8 26.0 22.4
Hombres 5 096 596 5.5 27.5 22.6
Mujeres 5538 804 41 24.7 221

Nota: El total de la poblacion de 15 y mas afios no suma el 100%, debido a que excluye

a la poblacion que no especifico nivel de estudios. Cifras correspondientes a las
siguientes fechas censales: 14 de febrero (2000); 17 de octubre (2005);

y 12 de junio (2010).

Incluye a la poblacion con uno y dos grados aprobados de secundaria o equivalente.
Incluye a la poblacion con tres grados aprobados de secundaria o equivalente.

Incluye a la poblacién con al menos un grado aprobado de bachillerato o equivalente.



De acuerdo con los datos de la tabla anterior, en México y en el Estado de México, la
poblacién mayor de 15 afios con secundaria terminada ha crecido en los ultimos cinco
afos considerablemente y con la flexibilizacién del sistema abierto estas personas
tendran mayores facilidades para retomar su formacién en un esquema de alternancia
entre estudio y trabajo, lo cual impactara de manera significativa la matricula en el
nivel medio superior.

El reto de las instituciones educativas es formar estudiantes que puedan contactarse y
participar con diferentes grupos sociales participando en una comunicacion mas
eficiente y eficaz, cubriendo los requisitos que el pais y la globalizacion demandan. Si
el modelo de las economias en desarrollo se enfoca en la calidad y competitividad; sélo
teniendo personal capacitado que se interrelacione con el desarrollo permanente de
innovaciones cientificas y tecnoldgicas lograra que las empresas adquieran nuevas
formas para adaptarse a las demandas que la globalizacion requiere.

Lo anterior, da forma a un escenario donde una institucién ubicada en Cuautitlan Izcalli,
Estado de México que ofrece su servicio como preparatoria escolarizada, pueda
diversificar su servicio a la modalidad de preparatoria abierta, utilizando la
infraestructura fisica, administrativa, académica y tecnolégica con la que ya viene
operando.

4.2 Mercadotecnia

Conociendo las fortalezas de la institucion y tratando de acumularlas, introducir el
servicio de la Preparatoria Abierta al mercado y darlo a conocer en su poblacion,
conlleva a considerar las siguientes actividades:

1. Capacitar a una persona como asistente de relaciones publicas; convirtiéndolo
en profesional de ventas, para que elabore con ayuda de la tecnologia,
presentaciones efectivas de la oferta educativa y sea capaz de motivar a las
empresas y a alumnos potenciales, logrando asi, aumentar la captacion de
clientes, incrementando el posicionamiento de la institucion en los diferentes
actores sociales.

2. Con la herramienta del punto 1, visitar empresas ofreciendo el servicio de
preparatoria abierta de manera formal a empresarios, jefes y trabajadores de las
empresas ubicadas en la zona industrial la Joya y vecinas.

3. Difundir el servicio de preparatoria abierta en reuniones con padres de familia de

alumnos del sistema escolarizado. Enfatizando esta funcién en las minutas de
estas juntas.
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4. Perfeccionar la presentaciéon de volantes y tripticos de publicidad, donde se
resalten las ventajas y beneficios de la institucién (Ver propuesta en anexos
No.4 y 5).

5. Dada que la comunicacion en red es importante porque facilita el proceso de
intercambio de informacion, la propuesta es agregar en el sitio de internet de
todos los servicios de la institucion, una pagina web interactiva donde se oferte
la modalidad de preparatoria abierta.

6. Es esencial transmitir a toda la preparatoria la visién de la empresa, por medio
de ideas, valores que conduzcan al personal a una cultura fuerte de adopciéon a
este nuevo servicio; para que puedan involucrarse en la publicidad de la nueva
vision del negocio, y conducirse hacia los clientes en la difusion del servicio.

7. Considerar que el éxito del negocio siempre se va a fundamentar en factores
externos, fundamentalmente en el comportamiento de la demanda, y no en la
férmula empresarial internamente valida. Esto conlleva a actividades donde la
sociedad la reconozca en actividades sociales y culturales.

8. Es necesario implantar un sistema interno de comunicacion eficiente y eficaz,
involucrando a duefos, directivos, profesores, secretarias y alumnos en las
informaciones sobre la difusion de actividades. Esto se logra por medio de las
juntas semanales con profesores y administrativos, y con circulares que
promueven las actividades de la escuela.

9. Laimagen de la firma, la calidad del servicio y la fijacion de precio competitivo
deciden la posicion en el mercado. Actualmente, las barreras mas relevantes
para el ingreso estan constituidas por la innovacion tecnoldgica, por lo que se
sugiere utilizar mas la tecnologia en su promocion, promoviéndose en sitios de
periddicos y espectaculares de la zona.

Tamano del mercado

* El numero de clientes inscritos en febrero del 2011 son cinco personas, con
un nivel socioeconémico bajo ocupando puestos operativos en las
industrias y muy buena disposicién para acudir a sus clases; elementos
importantes para considerar el crecimiento de la matricula.

Demanda potencial a la fecha

* El numero de clientes potenciales que se identifico en la investigacion y el
analisis de este proyecto, se compone de la siguiente manera:
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- 78 personal entrevistado en feria del empleo y empresas.
- 115 padres de familia del sistema escolarizado.

En el Estado de México, 55.5 de cada 100 personas mayores de 15 afios, tienen sélo
la educacion basica terminada; alentando al negocio en la proyeccion de un mayor
mercado potencial (INEGI 2000).

Mercado Meta
Trabajadores de las empresas vecinas a la Preparatoria Abierta:

a) personas mayores de 20 afios que se encuentra trabajando y desea mejorar sus
condiciones laborales.

b) Empresas que requieren capacitar a su personal para desarrollar sus conocimientos
y habilidades en la mejora de su desempefio diario en la empresa.

Fijacion y politica de precio

La propuesta de determinacion del precio se desarrolla en la parte de finanzas, donde
se presentan escenarios de calculo de utilidades que se obtendran con el precio de
$900, $800 y $600, dependiendo de los costos de servicio y la demanda potencial que
se desea. El precio de equilibrio se considera tomando en cuenta el sueldo de los
clientes y la capacidad para generar mayor promocién y publicidad.

4.3. Operaciones

Una ventaja importante de la Preparatoria Abierta, es la oportunidad del uso de
herramientas tecnoldgicas de informacion y comunicacion (TIC'S):

a. Creando nuevos espacios educativos, ya sea presenciales o virtuales, redefiniendo
su modelo pedagogico, como son la creacion de blogs, donde el profesor puede
mantener en el sitio de internet sus programas de trabajo y con esto, mantener mayor
flexibilidad en la planificacion y gestion y revision de las tareas de formacion e
introducir asi al alumno en la practica del uso de la tecnologia.

b. Teniendo una plataforma tecnologica para eficientar su sistema de evaluacién, se
puede realizar comentarios en el momento de estar conectados y dar servicio cuando
el alumno lo requiera o necesita, informandoles sobre su estatus de pagos,
calificaciones, calendarios, etc., y realizar en linea sus pagos correspondientes a
colegiaturas; ayudando con ello, a no incurrir en deficiencias administrativas, a falta de
control de cartera vencida, y publicando fechas de calificaciones de examenes, de
vacaciones, etc.
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c. Disenar diagramas de flujos de las diferentes actividades y procesos que se realizan
en el servicio de Preparatoria Abierta, permite a la institucion identificar facilmente las
areas de oportunidad para optimizar sus funciones, verificando la distribucién del
trabajo equilibrada.

La figura No.4, muestra el diagrama de flujo que describe el proceso de inscripcion del
alumno.
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Inicio

¥

El alumno toma un curso
introductorio de
computaciény de

El alumno se acerca a |
plantel y recibe
informaciény platica

El alumno inicia el curso de la
materia correspondiente, en las
instalaciones de la escuela.

El alumno paga el
exameny lo presenta en
las oficinas del SEIEM

El alumno entrega
documentos para
inscribirse

Y el pago
correspondiente a su
primer mensugli

La subdirectora lleva a
cabo el tramite de

El alumno obtiene su

boleta y continua con su
aprendizaje pagando de
nuevo .

—

inscripcién ante de
SEIEM, con los

__—

Figura No.4
Diagrama de Flujo de inscripcién
Fuente: Elaboracion propia.
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Procedimiento de mejora contintia

La calidad de la ensefianza se va a mantener si se logra establecer los procesos de
inscripcion, evaluacion, aprendizaje y cobranza por medio de la tecnologia agilizando la
informacién tanto a los profesores, como a los alumnos.

Se puede pensar a mediano plazo en crear el servicio de asesoria en linea como
respuesta al buen uso del recurso tecnoldgico, que es lo que demanda una educacion
a la vanguardia de herramientas de estudio. A medida en que se tengan mas alumnos
inscritos, la escuela podra llevar a cabo este plan controlando facilmente los resultados
del aprendizaje.

Mantener una actitud de servicio que eleve la imagen de la escuela, es una fortaleza
que resalta en el servicio, logrando que el alumno se sienta motivado, identificado con
su escuela, con sentido de pertenencia. El liderazgo en esta linea se ejerce
combinando las competencia generales: de orientacién al cliente, capacidad para
conseguir recursos, exigencia de eficiencia y calidad, una adecuada direccién y gestion
de la empresa, red de contacto y comunicacion asertiva. Esto se puede lograr con base
en una sélida estructura que manifieste especificamente los roles de cada uno de los
integrantes.

4.4. Organizacion

De acuerdo al parrafo anterior, la Preparatoria Abierta debe distribuir de manera 6ptima
las actividades necesarias para trabajar eficientemente en equipo. Esto es de especial
importancia en el futuro, ya que se espera que la escuela crezca paulatinamente,
evitando a toda costa la desorganizacion. La estructura de la organizacion de la
Preparatoria Abierta debe contar con la siguiente jeraquizacion y tramo de control (Ver
Figura 5):
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PREPARATORIA ABIERTA
ORGANIGRAMA GENERAL

Director del
plantel

Subdirectora de
preparatoria

Asistente de Profesores Asistente de
Relaciones Publicas certificados administrativo
Figura No.5

Propuesta de estructura organizacional para la Preparatoria Abierta
Fuente: Elaboracion propia

Esta propuesta se fortalece con las siguientes funciones en cada departamento (Ver
Tabla No.9):
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Tabla No.9

Propuesta de diseno de puestos de la Preparatoria Abierta

Fuente: Elaboracion propia

Actividades

* Director de -
campus. -

* Subdirector de -
campus. -

Coordinar los equipos de trabajo.

Orientar la direccion de la escuela.

Determinar y planear la proyeccién de la escuela.
Definir y planear las metas y objetivos, determinando
qué se quiere lograr, como y cuando.

Controlar y ampliar la ventaja competitiva de la
escuela.

Controlar y planear de forma integral las funciones de
los diferentes departamentos

Dirigir la ensefianza aprendizaje.

Planear y mantener buenas relaciones publicas con el
SEIEM.

Coordinar a los profesores en horarios, fechas de
entrega, etc.

Planear y definir metas de aprendizaje, medirlas y
evaluarlas.

Evaluar el trabajo de todos los empleados.

Establecer puntos criticos de oportunidad y mejora
continua.

Establecer programas de cursos de inducciéon y en
base a estimaciones de la demanda.

Planear y supervisar el area de computo.
Responsabilizarse de la actualizacion del acervo en
biblioteca.

Responsabilizarse de las relaciones laborales
encargandose de que sean cordiales y respetuosas.
Evaluar el desempefio del personal.

Cumplir con los requisitos legales para el registro
adecuado de ante la SEP.

Llevar a cabo el proceso de reclutamiento y seleccion
de personal.

Disefiar junto con la direccion y el departamento de
informatica la pagina web adecuada al servicio
eligiendo las herramientas necesarias y convenientes.
Cuidar el mantenimiento de las computadoras para
que funcionen adecuadamente.
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* Asistente - Control de altas y bajas de matricula.
administrativo. - Control de examenes por alumno.

- Coordinacion de actividades vinculadas con la SEP.

- Preparar y presentar registros de diario, mayor,
cuentas de bancos, balance general, estado de
resultados y flujo de efectivo de la preparatoria abierta
y en linea.

- Realizar reportes financieros mensuales.

- Realizar comparaciones con periodos anteriores y
proyecciones financieras.

- Atencién al cliente proporcionando informacion de
estatus.

- Apoyar al subdirector en tramites administrativos.

- Llevar a cabo pago de impuestos, tramites legales,
aportacion a socios.

- Planear y controlar todas las actividades de cobro y
pagos de la preparatoria abierta.

* Asistente de - Elaborar estrategias de mercado, publicidad,
Relaciones promocion y ventas, estimulando en los clientes el
Publicas. deseo o la necesidad de contratar el servicio.

- Elaborar un plan de trabajo de promocion.

- Evaluar el mercado potencial, asi como determinar su
crecimiento constantemente para tener un flujo
estable de ingresos.

- Definir el mercado meta.

- Interactuar con los clientes para establecer un punto
de contacto con la empresa.

- Planeary definir metas de este departamento.

- Informar sobre las ventas al departamento
administrativo.

Nota: La importancia de la division del trabajo, consiste en un disefio especifico de funciones
por departamento.

Perfiles de puestos

Dentro de la estructura del sistema escolarizado ya se cuenta con los servicios de una
persona para la funcién de relaciones publicas, es conveniente que para ahorro en
gastos, se le pueda involucrar en las funciones relacionadas con la mercadotecnia de
la Preparatoria Abierta.

En la asistencia administrativa es necesario contratar a un asistente en cuanto se
cuente con 35 estudiantes inscritos, con experiencia en controles administrativos y en
manejo de programa Windows.

El proceso de selecciéon se lleva a cabo en Operadora de Colegios La Salle,
considerando que para la Preparatoria Abierta conlleva tareas establecidas de
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seleccion de personal, pruebas psicométricas, y examenes socioecondmicos en su
contratacién de personal especificas a la demanda del servicio de la modalidad abierta.

Es conveniente contar con un sistema de evaluacion del desempefio que fundamente
las funciones de ensefianza aprendizaje de cada profesor y las actividades operativas
de los asistentes, complementandose con la fijacidbn de objetivos parciales y finales de
cada actividad (tiempo en que se pretende lograr los resultados esperados).

Es recomendable que los objetivos se determinen al inicio de cada ciclo con base en
las funciones del puesto propuestas, asimismo se requiere establecer las politicas de
evaluacion y los elementos de reconocimiento o incentivo por buen desempefio, asi
como las medidas correctivas para lograr evitar un desempefio deficiente.

Para que las relaciones de trabajo se logren de manera efectiva dentro de la empresa,
es preciso tener una buena comunicacion; esto es, que se entiendan las instrucciones
a manera de realizar cada una de las actividades, lo cual ayudara a que exista buena
interrelacion entre los integrantes.

La instituciéon al utilizar circulares y avisos internos dara formalidad a la difusion del
servicio, y para cuestiones informales se puede utilizar un patrén verbal. Es importante
que dentro de la escuela la comunicacidon sea en orden ascendente y lateral, para
lograr entre todos la armonia necesaria para que el negocio se encamine al éxito.

4.5. Finanzas

Para que los profesores innovadores puedan garantizar a los duefios un minimo de
$10,000.00de ingresos mensuales netos; utilizando la estructura fisica y académica
maxima destinada al negocio (dos salones con capacidad de 35 alumnos cada uno),
pagando salarios de profesores, los de un asistente administrativo, y gastos varios
incluyendo el permiso de registro ante la SEP. Las siguientes tablas y graficas
demuestran que cobrando el precio minimo de $750.00 mensuales por alumno, con
una matricula minima de 36 personas, la Preparatoria Abierta es un negocio rentable
atendiendo a las necesidades socio-educativas de su entorno.

A continuacion se muestra la situacion econdmica actual de la escuela y como se
transforma en un negocio rentable si se consideran los costos en los que realmente se
incurre, asegurando a los duefios $10,000 mensuales como minimo de ingreso.

Estas tablas presentan la viabilidad del negocio con los precios por el servicio de
$900.00, $800.00, y $750.00, este ultimo como propuesta con base en salarios de los
clientes y costos de la institucion (Ver tablas No.10, 11, 12, 13, 14 y 15, y gréaficas No.6,
7y8).
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TABLA No.10
DETERMINACION ACTUAL DEL INGRESO MENSUAL
FUENTE: ELABORACION PROPIA

INGRESOS CUOTAS ALUMNOS TOTAL

30%
DUENOS

TOTAL NETO

MENSUAL 900.00 $ 4,500.00

Nota: Ingresos mensuales actuales con cinco alumnos inscritos

TABLA No.11 i i
ACTUAL SITUACION ECONOMICA MENSUAL
FUENTE: ELABORACION PROPIA

$ 1,350.00

INGRESO $ 3,150.00
Menos
GASTOS
Registro $ 700.00
Varios $ 1,300.00

$ 2,000.00
Utilidad neta $ 1,150.00

Nota: Ingresos mensuales con cinco alumnos inscritos, sin pagar

sueldos a profesores.

$ 3,150.00
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TABLA No.12
DETERMINACION DEL COSTO MENSUAL REAL
FUENTE: ELABORACION PROPIA

COSTO DEL SERVICIO

SUELDOS
e 40 HORAS SEMANALES POR 4 SEMANAS:
e COSTO POR HORA
e POR UN SALON CON CAPACIDAD DE 35 ALUMNOS
e ASISTENTE
¢ GASTOS
o INGRESOS(duenos)

TOTAL

160
$ 50.00
8,000.00
4,500.00
2,000.00
10,000.00

$ 24,500.00

Nota: Costo mensual considerando ingresos para los duefios, salarios de los profesores,

de un asistente, y ocupando dos salones para70 alumnos en total. Se considera que

el horario del asistente administrativo es de medio tiempo.
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TABLA No.13
DETERMINACION DE UTILIDAD CON EL PRECIO DE $900.00
FUENTE: ELABORACION PROPIA

precio
costo variable 50 900
(alumno)
No costo fijo costo total Ingreso
alumnos

5 24,500 24,750 4,500

10 24,500 25,000 9,000
15 24,500 25,250 13,500
20 24,500 25,500 18,000
25 24,500 25,750 22,500
29 24,500 25,950 26,100
30 24,500 26,000 27,000
35 24,500 26,250 31,500
40 24,500 26,500 36,000
45 24,500 26,750 40,500
50 24,500 27,000 45,000
55 24,500 27,250 49,500
60 24,500 27,500 54,000
65 24,500 27,750 58,500
70 24,500 28,000 63,000

Nota: Tomando en cuenta que el costo por alumno es de $50,
se requiere de un minimo de 29 alumnos para comenzar
a generar una utilidad de $150.00.
Con 70 alumnos la utilidad es de $35,000 mensuales.
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9= costo total
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FIGURA No.6

Punto de equilibrio con 29 alumnos y con precio de $900

Fuente: Elaboracion propia

== Ingreso
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TABLA No.14

DETERMINACION DE UTILIDAD CON EL PRECIO DE $800.00

FUENTE: ELABORACION PROPIA

precio
costo variable 50 800
(alumno)
No costo fijo costo total Ingreso
alumnos

5 24,500 24,750 4,000

10 24,500 25,000 8,000

15 24,500 25,250 12,000
20 24,500 25,500 16,000
25 24,500 25,750 20,000
30 24,500 26,000 24,000
33 24,500 26,150 26,400
35 24,500 26,250 28,000
40 24,500 26,500 32,000
45 24,500 26,750 36,000
50 24,500 27,000 40,000
55 24,500 27,250 44,000

60 24,500 27,500 48,000
65 24,500 27,750 52,000
70 24,500 28,000 56,000

Nota: la matricula necesaria para generar utilidades con el precio minimo de $250.00
es de 33 alumnos cobrando $800 mensuales por servicio y con el costo por alumno de $50.
Si se cuenta con 70 alumnos inscritos, la utilidad mensual es de $28,000.
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FIGURA No.7
Utilidad a partir de33 alumnos
Fuente: Elaboracion propia
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TABLA No.15

DETERMINACION DE UTILIDAD CON EL PRECIO DE $750.00

FUENTE: ELABORACION PROPIA

precio
costo variable 50 750
(alumno)
alum . costo fijo | costo total | Ingreso
5 24,500 24,750 3,750
10 24,500 25,000 7,500
15 24,500 25,250 11,250
20 24,500 25,500 15,000
25 24,500 25,750 18,750
30 24,500 26,000 22,500
35 24,500 26,250 26,250
40 24,500 26,500 30,000
45 24,500 26,750 33,750
50 24,500 27,000 37,500
55 24,500 27,250 41,250
60 24,500 27,500 45,000
65 24,500 27,750 48,750
70 24,500 28,000 52,500

Nota: Al el precio de $750 mensuales, un grupo de 35 alumnos se llega al
punto de equilibrio, se requerird de otro salon para comenzar a ser rentable;
con 70 alumnos, se obtendrd una utilidad mensual de 524,500.
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FIGURA No.8
Punto de equilibrio con 35 alumnos
Fuente: Elaboracién propia
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Conclusiones y
Recomendaciones



Las conclusiones que se derivan de los resultados obtenidos en el proceso del
presente trabajo, estan dirigidas en dos aspectos: hacia la institucion y para la
investigacion; generalizadas para empresas del mismo giro, aun cuando fueron
obtenidas de una institucién privada ubicada en el Estado de México, debido a la
necesidad de diversificar el servicio dentro del sistema de ensefianza media
escolarizada aprovechando la infraestructura que ya se tiene.

En la presente investigacion fue posible desarrollar la propuesta de un modelo de Plan
de Negocios en una empresa de servicios de educacion media superior, como una guia
practica que la conduzca de manera sistematica en el proceso de planeacion,
evaluacion e implantacion del proyecto hasta convertilo en una empresa real.
Logrando el objetivo planteado en la investigacion: generar una propuesta de Plan de
Negocios que entrelace estrategias de mercadotecnia, organizacion, operaciones y
financieras que conduzcan a la Preparatoria Abierta a ser un negocio viable.

El escenario para la aplicacion de la presente propuesta esta determinado por el
contexto econémico, politico y social en que se encuentra la demanda de la ensefianza
media superior. En el mes de octubre, la Camara de Diputados aprobd la minuta del
Senado que reforma los articulos 3 y 31 de la Constitucion, con objeto de hacer
obligatoria la educacién media superior, la cual debe asegurar conocimientos que
coadyuven al desarrollo integral del estudiante como respuesta a la necesidad de
mejorar al capital humano frente a la evolucidén tecnoldgica, los nuevos sistemas de
trabajo y para fomentar el aprendizaje permanente a lo largo de la vida, con el fin de
mejorar la competitividad de las empresas, asi como las condiciones de vida y de
trabajo de la poblacién en general.

Por otro lado, si se considera que las empresas socialmente tienen un rol en el que se
comprometen a dar apoyo a sus trabajadores en la capacitacion, este argumento
fortalece el servicio en la publicidad del servicio de preparatoria abierta dirigida a las
empresas.

La determinacion de las posibles estrategias a partir del FODA dentro de un estudio de
negocio, permite establecer una estructura sélida a partir de la cual pueden generarse
los enfoques organizacionales que reflejen la descripcion y el control de funciones, asi
como la adaptacion del negocio en su medio ambiente interno y externo como base de
una cultura organizacional, del uso eficiente de la tecnologia, y la planeacién
estratégica a seguir, garantizando la eficiencia de la empresa y permitiendo el disefio
de evaluacion de desempefio de cada uno de los integrantes, asi como las politicas de
reconocimiento e incentivos, y las medidas correctivas para evitar un desempefio
deficiente.
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Un estudio financiero debe ser aplicado siempre que una empresa quiera tomar
decisiones de riesgo, porque es la herramienta que permite proyectar las ganancias
considerando los gastos que el negocio genera, buscando las mejores formas de
financiar o refinanciar posibles deudas, como es el caso de las colegiaturas que se
asignan en una Institucién Educativa.

La Preparatoria Abierta cuenta con recursos para poder ser un negocio rentable. La
aplicacion de la propuesta del plan de negocios seria el respaldo en la optimizacion de
dichos recursos. Con los resultados de los cuestionarios y con base en la propuesta del
capitulo cuarto; el precio del servicio de $900.00 debe disminuir para no tener alumnos
en cartera vencida obstaculizando la liquidez de las ganancias del negocio.

Se demuestra que encauzando los esfuerzos mercadotécnicos dirigido a empresarios,
trabajadores y padres de familia del sistema escolarizado, y considerando la propuesta
de la parte financiera del capitulo cuatro, si se negocia para los duefios un ingreso de
$10,000 netos mensuales, se estara en condiciones optimas de ofrecer el servicio al
precio de $750, aprovechando la infraestructura fisica, académica y administrativa
destinada exclusivamente al negocio de preparatoria abierta con 70 alumnos,
obteniendo asi, utilidad para los profesores innovadores de $ 24,500 mensuales.

Fomentar una cultura organizacional que eleve la imagen de la escuela se puede lograr
por medio de una comunicacion asertiva por parte de la direccion, basada en la
identificacion, motivacién, y sentido de pertenencia para los empleados, que se refleje
en la atencion al cliente, asi como en la capacidad de suministrar los recursos
necesarios, y una eficaz red de contacto, haciendo uso de medios de difusidbn en
circulares y avisos internos.

Mantener e impulsar las relaciones publicas con la SEP, es una estrategia formal que
ayuda a la Preparatoria Abierta en la agilizaciéon de tramites y permisos administrativos,
incluyendo su registro anual, asi como obtener recomendaciones para su futura
demanda. Conjuntamente, ofrecer el uso de sus instalaciones para capacitacion,
aplicacion de examenes, etc., es una funcion de retribucion social por parte de la
escuela.

Contar con las capacidades de la herramienta tecnolégica y de informacion para hacer
uso 6ptimo y tener una infraestructura para ello, es un reto constante que le permitira a
la escuela generar una oferta de valor agregado a través del sitio de internet que
incluya paginas interactivas y una plataforma de servicio en linea como herramienta de
aprendizaje y servicio a sus clientes. El disefio de diagramas de flujo en los procesos
administrativos y operativos, determinan las areas de oportunidad en la eficiencia del
servicio. Esto podria ser materia para futuras investigaciones.
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A pesar de obtener los resultados esperado para el logro de los objetivos de la
presente investigacion, el numero de entrevistados puede ser mas amplio para contar
con datos precisos de la aceptacion en el mercado, ya que éste depende de varios
factores como son el salario, la actitud de respuesta por parte de las empresas, el
precio del servicio, el domicilio de casa y de trabajo de los alumnos, y la disponibilidad
de horarios, lo cual también puede formar parte de siguientes estudios.

México requiere empresas que mas alla de ser improvisadas, utilicen herramientas
administrativas que las lleven a sistematizar su planeacion y control de sus recursos,
por lo que el plan de negocios se puede recomendar como un instrumento de eficiencia
aplicado a través de un sistema de cOmputo para la gestién de su informacion.
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Académico

Blog

Certificacion

Competitividad

Eficacia

Eficiencia

EMS

Era digital

Escuela en linea

Estructura organizacional

Empleabilidad

FODA

Distincion dada por alguna institucion educativa ente a
la persona con conocimientos y adecuados, para
ensefiar su especialidad. (Soto, L.2010)

Sitio web peridodicamente actualizado que recopila
textos o articulos de uno o varios autores, apareciendo
primero el mas reciente. (Turban, 2001).

Estdndares de sistemas de gestibn para
reconocimiento universal (UNITE,2009).

Capacidad que tiene una empresa para maximizar sus
ganancias obteniendo rentabilidad en el mercado de
sus competidores. ( Jones,2010).

Medida en que una organizacién persigue sus metas y
el grado en que se desean alcanzar (Jones,2010).

Medida de aprovechamiento de los recursos para
alcanzar una meta (Jones, 2010).

Educacion Media Superior (SEP)

Cada nueva tecnologia, crea una nueva cultura,
sociedad de informacibn y nuevos medios de
comunicacion publica (Bosco, 2009)

Aprendizaje donde el alumno se convierte en
protagonista de su propia informaciéon y en
responsabilidad de su propio aprendizaje
(Bosco,2009).

Establecer cdmo deben ir distribuidas e integradas las
tareas, definiendo su departamentalizacién, jerarquia y
sus dimensiones contextuales. (UNITE,2009).

Capacidad potencial de incorporarse y permanecer en
el mercado laboral (Tamayo y Climént, 2000).

Herramienta estratégica que evalia el ambiente
interno y externo de las organizaciones, sirviendo asi
como base para una planeacion estratégica. (UNITE,
2009).
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Gestiodn

IFC

Infraestructura

Negocio en linea

Plan de Negocios

Productividad

Rentabilidad

SEIEM

Sitio de internet

TIC'S

Implica el conjunto de tramites que se llevan a cabo
para resolver o concretar un proyecto. (Jones, 2009).

Corporacion  Financiera Internacional. Institucion
afiliada del grupo de Banco Mundial fomentando la
inversion del sector privado
(http://www.ifc.org/spanish)

Conjunto de elementos fisicos y materiales que se
consideran como necesarios para el desarrollo de una
actividad organizacional. (UNITE, 2009)

Brindar servicio (venta) por medio de internet. (Kotler,
2008).

Pasos necesarios para seguir un objetivo rentable.
( Alcaraz, 2006).

Medida de eficiencia y eficacia con que se logra el
mayor aprovechamiento de los recursos para
satisfacer necesidades y alcanzar las metas de la
organizacion (Jones, 2009).

Término general que mide la ganancia que puede
obtenerse una situacién particular (Jones, 2009)

Servicios Educativos Integrados al Estado de México.

Es un conjunto de paginas web, tipicamente comunes
a un dominio de internet o subdominio en el Word
Wide Web en internet.

Tecnologias de Informaciéon y Comunicacion. Conjunto
de tecnologias desarrolladas para gestionar la
informaciéon 'y enviarla de un lugar a otro.
(UNITE,2009).
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ANEXO 1

GUIA DE ENTREVISTA
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16.
A7.
18.
9.
1.20.

. Descripcién del Negocio.

. ¢ Me puede indicar cOmo opera su negocio?

. ¢, Qué hacen?

. ¢, Como se organizan?

. ¢ Qué caracteristicas tiene su negocio?

. ¢,Como se incorporan a las clases en linea?

. ¢, Qué caracteristicas tiene su negocio?

. ¢,Cual es el giro del negocio?

. ¢, Dentro de la siguiente lista, a quién beneficia el negocio y de qué manera?

a) Accionistas.

b) Sus profesores y administrativos.
c) Sus clientes y/o usuarios.

d) A la comunidad

. ¢, Cuantos profesores estan colaborando?

a) en la preparatoria abierta.
b) administrativos de preparatoria abierta.
. ¢, Como esta organizada la estructura de preparatoria en linea?
. ¢, En qué horario se brindan las asesorias en preparatoria abierta?
El servicio de preparatoria abierta ¢es personalizado?
¢ De qué manera se brinda el servicio?
¢ En qué etapa de vida organizacional se encuentra la preparatoria abierta?
¢, Cual es disponibilidad de tiempo para brindar el servicio en linea?
¢ Cuenta con espacios fisicos?
¢ Cuantas computadoras tiene?
¢ Cuantas bibliotecas tiene y cual es su acervo?
¢ Tiene areas de estacionamiento?
¢ Tienen aulas para brindar el servicio de preparatoria abierta y en linea?

2. Plan de productos y servicios.

2.1

Especifique detalladamente en qué consiste el servicio que ustedes proporcionan

como preparatoria abierta en linea.

2.2.
2.3.
24.
2.5.
24.

¢, Cuanto esta cobrando mensualmente?

¢, Qué incluye el servicio de preparatoria abierta?

¢, Siente que el costo va de acuerdo a la calidad del servicio que se brinda?
¢, Qué elementos fueron considerados para calcular la colegiatura?

¢, Cuenta con la tecnologia adecuada para dar el servicio en linea?
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3. Plan de mercadotecnia.

3.1. Describa las caracteristicas de su preparatoria abierta en linea.
3.2. ¢ Qué tiene de especial su servicio comparado con el de su competencia?
3.3. Fundamentalmente, ; Qué necesidades satisface su servicio?
3.4. ¢Qué nivel econdmico tienen los padres de familia de su preparatoria
escolarizada?
3.5. {Qué grado de escolaridad tienen los padres de familia de su preparatoria
escolarizada?
3.6. ¢, Por qué los clientes preferiran su servicio y no el de la competencia?
3.7. En relacién a su mercado:
a) ¢ Qué mercado pretende atender su servicio?
b) ¢ En qué porcentaje ha venido aumentando la matricula?
3.8. ¢ Cuales son los precios de su competencia?
3.9. ¢ Qué estrategias ha implementado para dar a conocer su servicio?
3.10. ¢ Cuenta con pagina de internet?
3.11 ; Qué otras estrategias le gustaria llevar a cabo?
3.12. ;,Se requiere hacer publicidad para vender este tipo de servicio?
3.13. ¢Tiene usted mismo la experiencia para vender este servicio, cual fue el ultimo
curso para ofrecer servicios educativo abiertos?
3.14. ; Qué caracteristicas tiene su cartera de clientes?
3.15. ¢ Qué estrategias ha realizado para aumentar el numero de clientes?
3.16. ¢ Lleva un control de lo que ha gastado en publicidad y ventas?
3.17. ¢Ha realizado alguna investigacion de mercado para identificar a sus clientes
potenciales?

4. Plan de administracion.

4.1. ;Con qué oficinas cuenta actualmente para apoyar las operaciones del servicio?

4.2. ; Qué caracteristicas tienen esas oficinas?

4.3. ;Le permiten realizar adecuadamente sus funciones, es suficiente, o requiere de

alguna otra?

4.4. Sefale qué tipo de mobiliario tiene:

Computadoras

Biblioteca virtual

Control de base de datos

Vinculos para pagos en linea

Tutoria las 24 horas

Capacitacion fisica al

alumnado

g) Capacitacion en linea al
alumnado

h) Capacitacion a profesores

i) Personal para enlace con la Especifique:
SEP Pizarrones

j) Otro: electroénicos

® OO T O
A
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4.5. Sefale qué elementos considera en el costo de su servicio:
. Luz )
. Teléfono )
Renta )
. Inflaciéon )
. Sueldos
. Gasolina
. Mantenimiento de los
equipos

8. Soporte técnico

)
)
)

)

NoOo oA WN
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4.6. ¢ Quién y con qué perfil cuenta la persona que administra el negocio?

4.7. De las siguientes caracteristicas de liderazgo, con cual se identifica. Favor de
anotar en el paréntesis, considerando 10 el maximo y 1 el minimo:

CARACTERISTICAS: PROF. X | PROFA. Y

I) Capacidad para comunicarse:

m) Inteligencia emocional:

n) Capacidad de establecer metas y
objetivos

o) Capacidad de planeacion

p) Capacidad de identificar fortalezas y
debilidades

q) Innovacién

r) Carisma

s) Le gusta crecer y que la gente crezca

t) Responsable

u) Esta bien informado

v) Entusiasmo

N~~~
— N N N N N
N~~~
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5. Plan de operaciones.

5.1. ¢ Los alumnos han evaluado su servicio?

5.2. Si su respuesta a la pregunta 5.1. es si, ¢ cuales han sido los resultados?

5.3. ¢ Cual es el proceso que se sigue para dar el servicio de preparatoria abierta y en
linea?

5.4. Describa los pasos para inscribirse en la preparatoria abierta:

5.5. Describa los pasos para validar el aprendizaje del alumno:

5.6. Describa los pasos para obtener el reconocimiento oficial de estudios:

5.7. Describa los pasos y requisitos para permanecer activo en la SEP
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6. Plan financiero.

6.1. ¢ Cuenta con un Plan Financiero, en qué términos?

6.2. ¢Conoce los costos ocultos del personal (ausencia de profesores, tramites
burocraticos, ausencia de alumnos, etc.)?

6.3. ¢/ Podrian absorber los costos ocultos?

6.4. ;Conoce el numero, de la matricula necesaria, para cubrir todos sus costos y a
partir de ahi, obtener una ganancia?

6.5. Ademas de los socios, ¢,con qué otros recursos cuenta el negocio?

6.6. ¢ Tiene algun control financiero de sus gastos e ingresos y utilidad del negocio?
6.7. ¢ En los ultimos meses, en qué porcentaje han aumentado sus ganancias?

7. Requisitos Legales.

7.1. ¢Por qué esta registrada como sociedad civil y no como sociedad an6nima la
preparatoria abierta?

7.2 i Cual es la normatividad que establece la SEP para autorizar la licencia a este tipo
de negocio?

7.3. ¢ Puede mostrar sus controles, estados financieros, etc.?

7.4. ;Puede indicarme el nivel socioeconémico de sus alumnos de la preparatoria
escolarizada?

7.5. iPuede mostrarme el nivel de escolaridad de los padres de familia de la
preparatoria escolarizada?
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ANEXO 2

% Cuestionario para clientes potenciales

Para conocer sus posibilidades de estudiar su preparatoria en el sistema abierto,

agradeceremos nos responda al siquiente cuestionario:

Nombre: Teléfono:

Zona de su domicilio:

Sueldo mensual:

1. ¢ En qué rango de edad se encuentra usted?:
a) 20-30

b) 31-40

c) 41-50

d) 51-mas

2. ¢ En qué tipo de empresa labora?
a) Produccioén de bienes

b) Servicios

c) Gobierno

Otra

3. ¢ Qué grado de escolaridad alcanzé?
a) Secundaria terminada

b) Preparatoria terminada

c) Preparatoria no terminada

d) Otra

4. ¢ Utiliza internet como un medio de comunicacion?
a) Si

b) No

c) No sabe/ no contesta

5. En caso de que la respuesta a la pregunta 4 sea Sl, ;Cuan a menudo ocupa este

servicio?

a) Diariamente

b) Semanalmente

c) Mensualmente

d) No sabe/ no contesta
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6. En caso de que la respuesta a la pregunta 4 sea NO, ¢ Le gustaria tomar un curso de
computacion en tres fines de semana para poder tener esta herramienta como medio
de aprendizaje?

a) Si

b) No

c) No sabe/ no contesta

7. ¢ Ha tenido alguna oportunidad de trabajo donde le soliciten mayor escolaridad?
a) Si

b) No

c) No sabe/ no contesta

8. ¢, Si no ha terminado su preparatoria, le gustaria hacerla?
a) Si

b) No

c) No sabe/ no contesta

9. ¢ Le gustaria terminar su preparatoria en el sistema abierto?
a) Si

b) No

c) No sabe/ no contesta

10. ¢{Qué dias de la semana estaria dispuesto a tomar asesorias para concluir su
preparatoria? Marque en las siguientes opciones:

LUNES
MARTES
MIERCOLES
JUEVES
VIERNES
SABADO
DOMINGO

S— N N N N S N

11. ¢ En qué horario estaria dispuesto a tomar asesorias para concluir su preparatoria?
Marque en las siguientes opciones:

MANANAS ( )

MEDIO ( )

DIA ( )

TARDES ( )

NOCHES ( )

12. Si la empresa donde labora o laborara estuviera dispuesta a financiarle su
preparatoria abierta, ¢ usted sin pensarlo, se inscribiria?

a) Sl

b) NO

c) Necesito ver mis gastos
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Algun comentario:
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ANEXO 3

% Cuestionario para clientes actuales.

Con este cuestionario se requiere conocer su satisfaccion con el servicio recibido, le
agradecemos sea sincero a/en sus respuestas para ayudarnos a mejorar:

A. SEXO: HOMBRE ( ) EDAD ( )/ MUJER ( ) EDAD ( )

1. ¢, Como llegué a esta escuela?
a) Comunicacién boca a boca
b) Por medio de la pagina de internet
c) Por medio de volantes
d) Por medio de mi(s) hijo(s) que estudian en esta escuela

2. EVALUE EL SERVICIO DEL 1 AL 10 INDICANDO EL GRADO DE ACUERDO O
DESACUERDO A LAS AFIRMACIONES QUE SE HACEN.
(0 =MUY EN DESACUERDOQO, 10= MUY DE ACUERDO).

AFIRMACION EVALUACION

1.En qué porcentaje estoy cubriendo mis expectativas de
aprendizaje:

1. Me han explicado correctamente los pasos de inscripcion,
asesoria y evaluacion de la preparatoria abierta:

2. Me presentan un claro control de mi aprovechamiento:

3. Los profesores entienden perfectamente mis dudas y me
las aclaran:

4. El comportamiento de los profesores transmite confianza:

6. Puedo contar con los profesores para que me ayuden
cuando lo necesito:

7.En general el servicio que he recibido es de mi agrado:
8. Recibo muy buena atencién personalizada:

9. Si tuviera un amigo que no ha terminado la preparatoria, le
recomendaria esta escuela:
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10.Creo que con el servicio que se me esta brindando, podré
concluir sin problema mi preparatoria:

11.Los profesores trabajan duro para ayudarnos a todos los
alumnos:

12. El o los problemas que me han resuelto los profesores,
han sido importantes para entender otros temas:

13. Me siento contento de estudiar en esta escuela:

14. Los servicios de esta escuela me han motivado a pensar
en después realizar la licenciatura:

15. Desde que estoy estudiando la preparatoria abierta,
entiendo mejor mi trabajo:

16. El servicio de internet esta disponible cuando lo necesito:

17. Los profesores y en general, la escuela hace mucho por
mi:

18. Yo creo que mis amistades podrian terminar aqui su
preparatoria:

19.Los profesores son muy claros y me ayudan a
comprender los temas:

20. Me ilusiona venir a mis asesorias o conectarme a internet
para utilizar este servicio:

21. Si la escuela diera el servicio de licenciatura abierta, me
inscribiria sin pensarlo:

22. Siempre me siento bien y motivado cuando hablo con los
profesores:

23. Hablo con los profesores sin tapujos, con confianza:

24. Nunca me pongo nervioso cuando hablo con los
profesores:

25. Cuando vengo a mis asesorias 0 me conecto por internet,
no me siento pequefo ni insignificante:

26. El servicio de preparatoria abierta en esta escuela, no es
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exigente:
27. Los profesores nunca me han mentido:
28. Los administrativos son personas honestas:

29. Me quedo con la sensacion de haber sido bien tratado
por profesores y administrativos:

30. Me gusta el equipo de computo que tiene la escuela:
31. Me gusta la biblioteca que tiene la escuela:
32. El material con el que aprendo es atractivo:

33. Cuando los profesores o la escuela prometen hacer algo
realmente lo cumplen:

34. Cuando tengo algun problema los profesores vy
administrativo demuestran interés en resolverlo:

35. La escuela no comete errores en cuanto a mis
calificaciones, registro, asistencia, etc.:

36. El horario de servicio me resulta comodo:

37. Todo el personal de la escuela es muy amable:

38. Me siento orgulloso de pertenecer a esta escuela:

39. Las instalaciones fisicas de la escuela son de mi agrado:

40.Todos los profesores tienen una apariencia pulcra:
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Tabla No.2

Empresas visitadas para investigacion de mercado en marzo del 2010.
Fuente: Elaboracion propia

No.

EMPRESA

RESPONSABLE

ACEPTACION

1

Secretaria del
Trabajo y Prevision
Social

Lic. Velia
Jiménez Nava

Recomendable

2 OSRAM de México Lic. Sheila Recomendable
Castruita Nava
3 PEMEX Lic. Juan Manuel | Recomendable
Allier
4 Conservas la Lic. Javier Recomendable
Costefia Jiménez H.
5 Opticas Devlyn Lic. Yolanda Recomendable
Miranda
6 Grupo Bimbo Lic. Gabriela Recomendable
Martinez
7 Municipio de Lic. Guadalupe Recomendable
Tlalnepantla Favila
8 Municipio de Lic. Karla Romo | Recomendable
Cuautitlan Izcalli A.
9 Municipio de Lic. David Recomendable
Naucalpan Castafieda
10 | Blockbuster de Lic. Marcela Recomendable
México Castro
11 || Vehiculos Lic. Araceli Cruz | Recomendable
Automotores de
Satélite (Nissan)
12 | Banejército C.P. Matias Recomendable
Carrada
13 | InstitutoNacional de | Lic. Elvira Lopez | Recomendable
Migracién
14 | Wall Mart México Lic. Miguel Recomendable
AngelCocom,
15 | PAN C. Hilda Recomendable
Vazquez
16 | Operadora Hacienda | Lic. Héctor Recomendable
de los Morales Ortega
17 | Farmacias del Lic. Noemi Recomendable
Ahorro Telesforo G.
18 | Delegacion Miguel Lic. Rodrigo Recomendable
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Comercio de la
Ciudad de México

Hidalgo Acevedo Gaona
19 | Municipio de Lic. Pedro Recomendable
Atizapan de Rodriguez
Zaragoza
20 | HSBC Lic. Ma. Teresa Recomendable
Parrales
21 | Comercial Mexicana | Lic. Adriana Recomendable
Robles Garcia
22 | Camara de Lic. Ana Azcona | Recomendable

23 | Lomas Verdes C.P. Javier Recomendable
(Vehiculos S.A. de Hernandez
C:V:)
24 | Mc Donalds Lic.Jair Mendoza | Recomendable
25 | Proyecciony Cuidado
Administracion de
Empresas
26 | Grupo Uribe Recomendable
27 | Club Deportivo Lic. Jorge Otra
Berimbau Gomora preferencia

Nota: empresas visitadas por los profesores innovadores del negocio.

131



Tabla No.3
Empresas visitadas en el 2011
Fuente: Elaboracion propia

# Empresa Contacto Teléfono Direccion Correo
Av.Temoaya
Preparatoria No.17B, 2do.piso
abierta del Col. Centro Urbano, www.edomex.gob.mx/prepaabierta:
1 EdoMex Patricia Arias 54700 patt.arias@hotmail.com
Av Ciencia 11,
Cuamatla,
Sra. Edith 13 84 89 26, Cuautitlan, Edo. De
2 Mexichem Olivares 58999902  México, C.P. 547300  eolivares@mexichem.com
Henry Ford No.2,
zona Industrial
Cuamatla,
Ing. Javier 58 72 1566, Cuautitlan, Edo. De
3 Coca-Cola Pérez Lopez 57 26 90 31  México, C.P. 547300 ' http://proveedores.kos.solistica.com
Av. Tecnologia
No.1, Cuamatla,
Lic. Sergio Cuititlan, Edo. De
4 Pepsico Ramos 58 724244  México, 5473300 raulramos1@pepsico.com
Lic. Ricardo
Pepsico Enguilo 5227 0303  Norte 45, Vallejo
Jugos de Lic. Ameyali
5 Valle Camacho 5899 1000 Tepozotlan
Sillas y Av. Trabajo #19
Sillones, S.A.  Pedro casa 24 col. San
6 deC.V. Santiago 58 721383  José Buenavista Peter santiago@hotmail.com
Av Ciencia 13,
Alcatel Lutent Fracc. Industrial,
México, S.A.  Lic. Cuautitlan, Edo. De
7 deC.V MailetSimanka 58 70 90 00 = México, C.P. 54758
Benjamin Franklin
#10 col. Parque
industrial La Joya
Coremex, Lic. Antonia 58724552y  CP 54730 Cuautitlan
8 S.A deCV. Romo 4574 ext. 108 izcalli aromo@coremex.com
Benjamin Franklin
#14 col. Parque
Industrial La Joya ,
Laboratorio 26 20 90 60 Lic. Sandra  CP 54730 Cuautitlan
9  Sterigenics Ext.128 Luz Monroy izcalli
Benjamin Franklin
#1 col. Parque
Industrias Industrial La Joya ,
Marbella S.A Lic. Juan CP 54730 Cuautitlan
10 de Cv 58 7017 17 Carlos Lira izcalli produccion@industriasmarbella.com
Via Satélite No.4,
Col. Corredor
Lic. Consuelo Urbano, Cuautitlan
11 Coppel 58 71 71 81 Oliveros Izcalli. izcalli@coppel.com




IMASA Lic. Alma
Industria Contreras y
Mexicana de Lic. Gabriela
12 Alumnio 11658570 Martinez Cuautitlan lzcalli
Lic. Blanca
13 VOLVO 50903792 Aguilar Tultitlan blanca.aguilar@volvo.com
Lic. Oscar
14 DYNACAST Ramirez Cuautitlan lzcalli oramirez@dynacast.com
POLIMEROS
15 ESPECIALES 57644048 Cuautitlan lzcalli

WWWw.Ssypassa.com
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Tabla No.4

24 Centros de asesoramiento registrados en Cuautitlan Izcalli.
Fuente: Elaboracidén propia

ZONA DE No. DE COSTO POR
UBICACION | REGISTRO ESCUELA / COLEGIO DOMICILIO SEMANA
) P07024- C;ENTRO DE, ESTUDIOS | Av. Pino Suarez No. 105, Col. Centro,
CUAUTITLAN 138 ANGEL MARIA  GARIBAY | C.P. 54800,Cuautitlan, Estado de
KINTANA S. C. México. $100.00
CENTRO DE ESTUDIOS -
Tranquilino Salgado N° 103, Col.
; P07024- | SECRETARIALES Y . L
CUAUTITLAN 139 CONTABLES A c. Egtrgétg dCeemg%CCc:).P. 54800, Cuautitlan,
(HERYGAR'S) ) $90.00
Av. 20 de Noviembre, Torre Ejecutiva
CUAUTITLAN P07024- | COLEGIO MARiA No. 211-213,1° Piso, Fracc. Los
140 MONTESSORI CUAUTITLAN, | Morales, C.P. 54800,Cuadutitlan, Estado
S.C. de México. $200.00
CENTRO AVANZADO DE Y
CUAUTITLAN | P07025- | CIBERNETICA Y ESTUDIOS | (o293 d° flerado de Mexico SbS.
IZCALLI 143 TECNOLOGICOS S. C. Izcélli Estadé) de- México ’
(CIBERNET). ’ ) $200.00
Av. Jorge Jiménez Cantu, Mza. C44-A,
CUAUTITLAN P07025- | ITIC, INST. TEC DE INGLES Y | Conjunto Sagitario, Segundo piso, Col.
IZCALLI 149 COMPUTACION PERMISO DE | Centro Urbano,C.P. 54720, Cuautitlan
PUEBLA Izcalli, Estado de México. $200.00
i EDUCACION Y SERVICIOS | Av. Hidalgo N° 54, San Martin
CUQgZIEbAN P01750425' PROFESIONALES DE | Tepetlixpan, Cuautitlan lzcalli, Estado
CAPACITACION S. C. de México. $180.00
CUAUTITLAN PO7025- gv. Paseos del Bosque Nc.>.,15, Co!
IZCALLI 156 INSTITUTO MATHS COLLAGE osques de ’M_orelos, Cuadtitlan Izcalli
s C. Estado de México, C.P. 54760. $200.00
PO7038- Calle Rivera s/n, Esq. del Rio,
HUEHUETOCA 157 HUEHUETOCA JUNTOS PARA | Cabecera  Municipal, Huehuetoca,
MEJORAR A. C. Estado de México. 54680 $90.00
UNIVERSIDAD . .
TeoLovoaN | P | TECNOLOGIR o | AL Daeres, Noe Bario ritko
TEOLOYUCAN S. C. ’ ) ) $150.00
CENTRO TECNOLOGICO
PO7094- SUPERIOR ) DE|Av. 5 de Mayo No. 1, Barrio
TEOLOYUCAN 159 COMPUTACION A. C. | Tepanquiahuac,C.P. 54770.
(CETEC), PLANTEL | Teoloyucan, Estado de México.
TEOLOYUCAN. $100.00
P07098- . Ignacio Zaragoza 14-A, Barrio San
TEPOTZOTLAN 160 ASESORES EN INFORMATICA | Martin, Tepotzoptlan, Estado de
RAYFRA S. C. México, C.P. 54600. $120.00
CUAUTITLAN P07025- ) Av. Jorge Jiménez Cantu, Esq.
IZCALLI 205 INSTITUTO BILINGUE Sultep_e(’:, NO.. 1, Zona ) E_)orada,
KENNEDY S. C. Cuautitlan Izcalli, Estado de México. $150.00
CUAUTITLAN | P07025- | NsTITUTO COMERCIAL | Tranquilino Salgado No. 149, Col. La
287 HISPANO CONTINENTAL S. C. | Ramita $120.00
, porizs. | DTITOTS ATDERSON  DE | Av. Jose Lopez Portillo, No.108 2° piso,
TULTITLAN Col. Bello Horizonte, C.P. 54948,
294 COMERCIALES _~ S. C. Tultitlan, Estado de México
PLANTEL TULTITLAN. ’ $150.00
Av. Dr. Jorge Jiménez Cantu No. 6,
CUAUTITLAN P07025- Desp101, Col. Centro Urbano, C.P.
IZCALLI 351 54700, Cuautitlan lzcalli, Estado de
COLEGIO ROUSIER S. C. México. $200.00
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CUAUTITLAN

P07025-

Quinta Sol No. 52, Col. Seccion

1ZCALLI 374 INSTITUTO J. ENRIQUE | Parques, C. P. 54720, Cuautitlan
PESTALOZZI S. C. Izcalli, Estado de México, $180.00
Hombres llustres, No. 25, Col. Centro,
“(")%'fafg Pozggs- INSTITUTO TLAXOMULCO A. | Melchor Ocampo, Estado de México,
C. C.P. 54840. $100.00
Paseo Cervantino, Distrito H-42, Mza.
1-B, Lte 21, Loc. 101, Conjunto
CUSg;‘EII_‘IAN POZ(?SZS- Quetzalcoatl, Col. Ensuefios, C.P.
CENTRO DE  ESTUDIOS | 54720, Cuattitlanlcalli, Estado de
MONT ORFORD S. C. México. $200.00
PREPA-NET UFRAM,
CUAUTITLAN P07025- | UNIVERSIDAD FRANCO | Calle 6,No. 1, Col. Bosques del Alba,
1IZCALLI 429 MEXICANA PLANTEL NORTE | Cuautitlan Izcalli, Estado de México
S.C. $225.00
GRUPO EDUCACION Calle Tonatico, No. 1, COL. Santiago
CUQ%;'EAN POngs' LEBERTAD A. C. "DON |Tepalcapa, Cuatitian lzcalli, Estado de
BOSCO PREPARATORIA" México C.P. 54769 $200.00
Av. San francisico de Asis,No. 49, Col.
CUAUTITLAN P07025- Lomas de San Francisco, Tepojaco,
1IZCALLI 476 PREPARATORIA DIEGO | C.P 54450, Cuautitlan Izcalli, Estado de
RIVERA S. C. Méxio. $200.00
PO7125- Callg Zaragoza, No. .2, Brrio ”de
ZUMPANGO 477 COLEGIO DE COMPUTACION Santlago, C.P. 55600, prllm_era secclon,
PROFESIONAL CON INGLES | £umpango, Estado de México $130.00
Calle Ahuehuetes, No. 10, esq.
CUAUTITLAN P07025- | EDUCACION Y SERVICIOS Cipreses, 1° Piso, Col. Fraccionamiento
1IZCALLI 485 PROFESIONALES San Juan, C.P. 54800, Cuautitlan,
CAPACITACION S. C. Estado de México $140.00
Calle Isla Terranova, Lote 74, Mza. 49
TULTITLAN P07113- SIN, Col. Villa Esmeralda, C.P. 54910,
486 | ESCUELAC.G.L.S.C. Tultitlan, Estado de México. $120.00

Nota: Informacién proporcionada por la direccién de Preparatoria Abierta de Cuautitlan Izcalli, Edo. de México.
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REQUISITOS

Original y copia
fotostatica de los
siguientes documentos:

Acta de nacimiento
Curp
Fotocopia del IFE
Certificado de Secundaria
4 fotografias tamano
infantil blanco y negro en
papel mate.
Asistir a platica
informativa
En caso de haber cursa-
do materias presentar:
. Revalidacion de estudios
. Historial académico

Pago de colegiatura en
Bancomer cta.

No. 0158302758
Operadora de Colegios
La Salle

INFORMES

Lic. Leticia Soto Sanchez
Isotos@ufram,edu.mx
0445514810210

Ing. Genaro Rosales V.
grosalesv@ufram.edu.mx
0445518898659

Lic. Alma Gabriela Pérez
Relaciones Publicas
rpnorte@ufram.edu.mx

Teléfonos:
58931665 al 68

Calle Seis No. 1 Col. Bosques del Alba.
Tepalcapa, Cuautitlan Izcalli, Estado
de México.

me | MNIVERBI] DA

Y
N

vime U
e

il FRANCOMEXIC:

EORMATIO HOMINIS

CAMPUS CUAUTITLAN

PREPARATORIA

4

ABIERTA EN LINEA

Gonvenio ante fa Secretaria de Educacion Piblica
PO7025:429

EN 18 MESES CONCLUYES TU
BACHILLERATO

MAYORES DE 18 ANOS
COSTO MENSUAL $ 900.00
BACHILLERATO POR AREAS
INSCRIPCIONES CONTINUAS
HORARIOS FLEXIBLES:
LUNES A VIERNES
DE 17:30 A 19:00 HRS.

SABADOS DE 9:00 A 12:00 HRS
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Tronco Comun

’lan de Estudios

=zl Plan de estudios de
’reparatoria Abierta esta
onformado por 33 asigna-
uras, de las cuales 17 for-
nan el tronco comdn, es
lecir, son asignaturas que
lebes acreditar sin impor-
ar el area de conocimien-
0 que haya elegido el es-
udiante. |

.as 16 asignaturas restan-
es varian en funcién del
rea de conocimiento que
lija el usuario, y son las
iguientes:

siencias Administrativas y
Sociales

lumanidades

iencias

1ER. SE-
MESTRE

10 Inglés |

11 Matemati-
cas|

12 Taller de
Redaccion 1

13 Metodolo-
giade la
Lectura

14 Historia
Modema de .
Occidente

15 Metodolo-
gia del

Aprendi-
zaje

“TRONGO COMUN (17 ASIGNATURAS)

2DO. SEMESTRE

20 Inglés Il

21 Matematicas Il

22 Taller de Re-
daccion I

23 Textos Litera-
rios |

24 Historia Mun-
dial

Contempora-
nea

25 Apreciacion
Estética (Pintura)

3ER. SEMES-
TRE

30 Inglés I

31 Matemati-
cas |l

32 Taller de
Redaccion Il

33 Textos Lite-
rarios Il

34 Logica

O e e e
4TO. SEMES-
TRE

40 Inglés IV

41 Mateméticas
v

aNJ..mx\SmB_Omo.
ficos | :
45 Principios de
Quimica General

48 Principios de
Fisica

EA: CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y SOCIALES

51 Matematicas
\

52 Textos Filoso-
ficos Il

53 Textos Politi-
cos y
Sociales |

56 Bioiogia

e e s R R L
5T0. SEMESTRE 6TO. SEMES-
TRE
50 Inglés V
60 Inglés VI

61 Matematicas
vi

62 Textos Cienti-
ficos

83 Textos Politi-
cosy
Sociales Il

84 Historia de
Mexico

Siglo XX

- Areas

e S
4TO. SEMES-

TRE
40 Inglés IV

41 Matematicas
"

42 Textos Filo-
sdficos |

44 Fisica |

47 Quimica

AREA: CIENGIAS FISICO-MATEMATICAS

ALl e
5T0. SEMES- 6TO. SEMES-
TRE TRE

50 inglés V 60 Inglés VI
51 Matematicas 61 Matematicas
Vv Vi
52 Textos Filo- 62 Textos Cien-
soficos Il tificos
53 Textos Polifi- § 64 Historia de
cosy México

Sociales't Sigio XX
54 Fisica ll 66 'Biologia

67 Bioética

i AREA: HUMANIDADES ; - ]
T L e T o DRy
4TO. SEMES- §TO. SEMES- 6TO. SEMES-
TRE TRE TRE
40 Inglés IV 50 Inglés V 60 Inglés VI
41 Matemati- 52 Textos Filo- | 62 Textos
cas IV sbéficos Il Cientificos
42 Textos 53 Textos Poli- { 63 Textos
Filoséficos | ticos y Politicos y
Sociales | Sociales It
43 Textos
Literarios I 55 Principios 64 Historia de
_ de Quimica México
48 Principios General Siglo XX
de Fisica
56 Biclogia €5 Apreciacion
Estética
(Musica)
67 Biostica
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ll——rUNIVERSIDAD

~if]| FRANCOMEXICANA ,

FORMATIO HOMINIS

CAMPUS CUAUTITLAN

PREPARATORIA
ABIERTA EN LINEA

Costos Accesibles

INSCRIPCIONES CONTINUAS

{\siste a las plétiqas ) Miodes bomben s
informativas los dias sabados : s '
de 9:00 a 11:00 horas. poscsar— g vency
[ = UNIVERSIDAD
Nl | F \
FORMATIO HOMINIS

CAMPUS CUAUTITLAN

Walmart i<

No
@
[
!
e

CASETA DS COBRO TEPOTOTLAN

/]

AV.EJERLEITO MEXTCLA

PUENTE 0B LECHERIA

INFORMES:

5893 1665 (66) Y (67) www.ufram.edu.mx/prepa_abierta
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