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RESUMEN

La idea inicial que da origen a esta investigacion surge de la necesidad detectada a
través de la experiencia en el ramo editorial, de crear canales efectivos de
distribucion, promocién y venta de los libros universitarios publicados por
investigadores de nivel posgrado. Esta idea da origen a identificar el problema de
investigacién que consiste en la carencia de un plan de negocios efectivo para

aumentar la venta de libros universitarios a través del comercio electrénico.

El objetivo principal se centra en la elaboracién del Plan de negocios que cubra esta
necesidad. Los objetivos especificos consisten en identificar y analizar la
informacion relacionada con nuestro objeto de estudio que nos permitira
fundamentar y plantear el plan de negocio con bases solidas; asi podremos
responder a las preguntas de investigaciéon, que estan directamente vinculadas a

nuestros objetivos.mencionados.

La inferencia de esta investigacion nos conduce al hecho de que el plan de negocios

permitira elevar la venta de libros universitarios utilizando el comercio electrénico.

La informacion utilizada se recopil6 utilizando técnicas de investigacion documental,
para su estudio se utilizé el método inductivo y deductivo y para su interpretacion

se utilizé el método descriptivo.

Se tomaron en cuenta los adelantos cientificos de investigaciones de estudios de
frontera respectivos, correspondiente al plan de negocios, respaldados por
instituciones gubernamentales; con los que se adaptaron los pasos que son

congruentes con nuestros objetivos.

La estructura del Plan de Negocios se fundamenta en cuatro estudios, que
comprenden la administracion, mercadotecnia, cuestiones técnicas y el estudio

financiero que integran la propuesta del Plan de negocios.



ABSTRACT

The initial idea that gives rise to this research arises from the need detected through
the experience in the publishing industry, to create effective channels for distribution,
promotion and sale of university books published by postgraduate researchers. This
idea gives rise to identifying the research problem that consists in the lack of an
effective business plan to increase the sale of university books through electronic

commerce.

The main objective is focused on the elaboration of the Business Plan that covers
this need. The specific objectives are to identify and analyze the information related
to our object of study that will allow us to base and plan the business plan with solid

bases.

This way we can answer the research questions, which are directly linked to our
objectives. The inference of this research leads us to the fact that the business plan

will increase the sale of university books using electronic commerce.

The information used was collected using documentary research techniques; For its
study the inductive and deductive method was used and for its interpretation the
descriptive method was used.

The scientific advances of respective border studies investigations, corresponding
to the business plan, backed by government institutions were taken into account;
with which the steps that are congruent with our objectives were adapted. The
structure of the Business Plan was structured based on four studies, which include
administration, marketing, technical issues and the financial study that underpin the

proposal of the Business Plan.



GLOSARIO

Alternativa: linea de accién o estrategia que puede ser elegida por quien toma la
decision.

Confiabilidad: Es |la caracteristica de cualquier producto que intenta garantizar que
el producto permanecera en buenas condiciones durante un periodo razonable de

tiempo.

Consumidor: persona u organizacion que demanda bienes o servicios a cambio de

dinero proporcionados por el productor o el proveedor de bienes o servicios.

Disenfio: proceso previo de configuracion mental, “prefiguracién”, en la busqueda de

una solucioén en cualquier campo.

E-business: negocio electrénico.

E commerce: Comercio electronico.

Estado de la naturaleza: acontecimiento o situacion sobre el que tiene poco o

ningun control el que toma la decision.

Extranets: Intranets ampliadas para grupos selectos de empleados y foraneos

autorizados.

Ferros digitales: Prueba de impresion digital que se hace de todo el pliego.

Globalizacién: integracion de las diversas sociedades internacionales en un unico

mercado capitalista mundial.
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Hotmeill: Proceso de pegado de los interiores de un libro con la portada

correspondiente a través de un pegamento especifico.

Impresion digital: Proceso que consiste en la impresion directa de un archivo digital
a papel u otros materiales por diversos medios, siendo el mas comun el toner en

impresora laser.

Impresioén Offset. Método de reproduccion de documentos e imagenes sobre papel
o0 materiales similares, que consiste en aplicar una tinta, generalmente oleosa, sobre

una plancha metalica, compuesta generalmente en una aleacion de aluminio,

Innovacion: Introduccion de nuevos productos o servicios en el mercado; o bien,

un nuevo enfoque en el producto ya existente.

Internet: Red mundial de computadoras conectadas.

Intranets. Redes privadas de internet en la organizacion.

Organizacion electrénica: Aplicaciones a todas las organizaciones de los

conceptos de negocio electronico.

Servicio: conjunto de actividades que buscan satisfacer las necesidades.

Proceso: es una secuencia de pasos dispuesta con algun tipo de logica que se
enfoca en lograr algun resultado especifico; actividad o grupo de actividades en las
que se transforman uno o mas insumos para obtener uno o mas productos para los

clientes.

Prototipo: primer ejemplar que se fabrica de una figura, un invento u otra cosa, y
que sirve de modelo para fabricar otras iguales, o molde original con el que se

fabrica.
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Servicio: conjunto de actividades que buscan satisfacer las necesidades.

Tecnologia: métodos y equipo utilizado para desempefiar una tarea.

12



SIGLAS

CANIEM. Camara Nacional de la Industria Editorial Mexicana.

CODIECLI. Comité para el Desarrollo de la Industria Editorial y Comercio del Libro

CONALITEG. Comision Nacional de Libros de Texto Gratuitos.

FODA. Fortalezas, oportunidades, Debilidades, Amenazas.

INDAUTOR. Instituto Nacional del Derecho de Autor

INEGI. Instituto Nacional de Estadistica y Geografia.

SE. Secretaria de Economia.

TIR. Tasa Interna de Retorno.

VPN. Valor Presente Neto.
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INTRODUCCION

La presente propuesta de un Plan de Negocios enfocado en elevar la venta de libros
universitarios a través del comercio electronico, surge de la experiencia de 15 afios
en la industria editorial, donde se observaron los problemas en cada una de las
etapas del proceso de promocion y venta de libros universitarios. Se manifiesta la
necesidad de elaborar un Plan de Negocios que corresponda a las necesidades
especificas de un sector de autores con productos impresos fruto de investigaciones

estructuradas con enfoque cientifico.

Se detectaron problemas y deficiencias tales como el hecho de que los autores
mexicanos no cuentan con la orientacion y el respaldo de una editorial especializada
en libros universitarios que proyecte sus materiales impresos a través de su
promocién y comercializacion Sin duda, la globalizacion cambié la forma de
promover los materiales impresos, especificamente refiriendose a los libros, la

comercializacion y esquema de mercadotecnia.

El Plan de Negocios tiene como finalidad resolver una problematica a través de una

investigacién estructurada.

El capitulo | nos permite obtener las herramientas metodologicas para delimitar y
definir nuestro objeto de estudio y sus variables; asi como el método que se utilizara

en su analisis.

El capitulo Il se enfoca en la definicion de los conceptos utilizados; asi como su

situacion a nivel nacional e internacional.

En el capitulo Il se analizaron los planes de negocios establecidos por instituciones
reconocidas como el de Conacyt y el de Santander para obtener los procesos y

estudios de frontera respectivos.

En el capitulo V se realiza el diagndstico situacional, a través de un analisis del
macroentorno y el microentorno que nos permita elaborar un estudio FODA a través

del cual encontraremos certidumbre en la elaboracién del Plan de Negocios.
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Finalmente, el capitulo V presenta el Plan de Negocios elaborado para la editorial
Taller Abierto, S.C.L., con el objetivo de incrementar la promocion y venta de libros

especializados a través del comercio electronico.

Desarrollados los objetivos correspondientes en cada capitulo se pueden obtener
datos concretos que nos permiten actuar con certeza; de esta manera se aportan
recomendaciones que logren llevar al éxito comercial el Plan de Negocios

propuesto.
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CAPITULO |
CONSIDERACIONES
METODOLOGICAS

El presente capitulo tiene por objetivo mostrar las herramientas
metodoldgicas utilizadas en el desarrollo de esta investigacion en

el cual se fundamenta la propuesta viable de solucién.
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1.1. Planteamiento del problema

La produccién cientifica que realizan los investigadores de instituciones educativas
a nivel superior y posgrado no cuenta con canales efectivos de venta y distribucion

de libros.

Las distribuidoras de libros cobran una comision alta por realizar el servicio de venta

en el interior de la Republica y en la Ciudad de México.

Las distribuidoras cobran una proporcion de las ventas de los libros, que es mayor
al 60 %, con tiempos muy largos de pago y una ineficiente promocion de los
materiales publicados.

Generalmente el proceso de venta del libro atraviesa por etapas: primeramente se
programa una cita con la persona encargada de compras en las librerias, una vez
que se conoce el material (libro) y que cumple con las caracteristicas necesarias en
cuanto a los margenes de calidad establecidos, se procede a darlo de “alta”; el
siguiente paso es recibir el pedido con las cantidades requeridas para su
distribuciéon. Una vez entregados los materiales en los puntos indicados, se
distribuye en los diferentes puntos de venta. Los libros son colocados en los
anaqueles correspondientes, y es muy dificil que el encargado de este proceso los
ubique en lugares estratégicos para que se conozcan como “nuevos productos” y

sean vistos por los visitantes de librerias.

Una vez que esta en venta el material, que se deja a consignacion, se requiere de
un periodo de 30 dias para el conteo de los libros vendidos. Se procede a una orden
de “revision”, que requiere de 20 dias para realizar el proceso de facturacion.
Cuando se cumple este tiempo se procede al proceso de pago, que abarcan otros

30 dias. Como se puede observar, abarca casi tres meses.
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Con relacién a la proporcion de distribuidoras en México que realizan esta actividad,
encontramos que soélo el 20 % en esta industria contiene publicaciones nacionales

de vanguardia.

Los intelectuales que laboran en instituciones publicas no cuentan con los apoyos
necesarios para recuperar su capital, y encontrar, de esta manera, una alternativa

de obtener ingresos a cambio de realizar investigacion de calidad.

La presente investigacion surge de la necesidad de encontrar canales de venta y
distribucion viables y confiables que permitan una recuperacién de las ventas de
estos libros en un tiempo mas corto. Con la utilizacion del comercio electronico
encontraremos canales mas viables para promover y vender los libros de

produccion cientifica a nivel nacional e internacional.

1.1.1. La idea

Se pretende utilizar el comercio electrénico como herramienta de apoyo para llevar
a cabo el proceso de venta y distribucion de los libros publicados por la Editorial

Taller Abierto S.C.L., lo que nos permitira:

a) Disminucion de la cantidad pagada por el autor para llevar a cabo este

proceso a través de una distribuidora.

b) Con la utilizacion del comercio electrénico, se podran disminuir los tiempos
de pago en cada venta que se realice, pues ésta se llevara a cabo a través
de una pagina que cuente con los beneficios de pago a cuenta de cheques o

a través de una tarjeta de crédito y/o débito.

c) Lapromocion de los materiales publicados por los investigadores se realizara

a un nivel macro, que abarque toda la Republica mexicana.
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d) Promover las investigaciones de los intelectuales y académicos que
producen resultados en investigaciones programadas por instituciones de

nivel superior.

e) Aumentar el andamiaje intelectual de nuestro pais.

f) Elevar la venta de libros de produccién cientifivo-técnica, destinados a

resolver problematicas sociales.

1.2. Problematica

Las editoriales mexicanas, en su mayoria, cuentan con un sistema de
comercializacidon que no beneficia a los intelectuales y escritores mexicanos. La
recuperacion de los materiales que son vendidos en librerias grandes es lenta y

representa desventajas para los autores.

Por un lado, el distribuidor a cargo de llevar los titulos a las librerias cobra una
comision del 40 % del valor del libro; y por otro lado, se le ofrece un descuento a las
librerias que va de un 20 a 30%. Esto quiere decir, que solo se le entrega al autor
un 30 0 40 % de la venta de sus libros. Ademas de la situacién de los tiempos de

entrega de esta cantidad. Suelen pasar 4 a 6 meses para que reciba esta cantidad.

Aunado a este problema, nos damos cuenta de que los investigadores mexicanos
no tienen la informacién necesaria para realizar la comercializacion de su
produccion intelectual. No se conocen los canales ni las empresas que se dedican
a esta rama, y desgraciadamente, en muchas ocasiones se pierden los materiales

que se entregan para la distribucion.

Por otro lado, no existen sitios de comercio electronico que se especialicen en la
produccion de materiales fundamentados en investigaciones. En la mayoria de los
sitios que se dedican a este ramo existe un catalogo que integra publicaciones de

diferentes géneros literarios. No cuentan con esta especializacion de tematica.
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1.2.1. Observacion empirica

A través de mi practica profesional que consta de 15 afios a cargo de la distribucion
de la Editorial Taller Abierto S.C.L., que tiene como objetivo primordial difundir
material de calidad intelectual, apoyar a los investigadores que desean promover
sus investigaciones realizadas a través de su trayectoria como docentes o

investigadores.

Me encontré con el problema de la distribucién de los materiales a través de las
librerias, que presentan muchos obstaculos para la venta de los libros. Las librerias
reciben materiales a consignacién, que solo colocan en lugares donde es dificil su

promocion.

Tienen un sistema donde se realiza la revision del material y los libros vendidos se
pagan hasta los 90 dias, pues tienen que pasar por los tramites de la remision a los
30 dias. Otro de los grandes problemas a los que nos encontramos se refiere al
porcentaje de venta con la que se quedan las distribuidoras y las librerias, dejando
una minima cantidad de ganancia para el autor. Por lo general la distribuidora se
queda con el 70 % de la venta total, pues ofrece a las librerias del 20 al 35 % de
descuento. Los costos de distribucion son muy altos y este tipo de distribuciéon

directa tiene poca efectividad.

La editorial se limita a la publicacion de los libros, la creciente necesidad de difusion
de los materiales publicados exige una estrategia para realizar la venta a través del

comercio electronico.

Se requiere crear la infraestructura que nos permita el manejo de los materiales a
través de una pagina que cumpla con los requerimientos del mercado: difusién,

venta y entrega de los libros.
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La intervencion de las distribuidoras aumentan los costos del proceso de venta por

los sueldos que se tienen que pagar a los vendedores y repartidores.

Se tienen que absorber cantidades del precio total del libro, lo que dificulta la

recuperacion del capital invertido.

En concreto, el problema es que no contamos con un sistema de distribucion y venta
directo de libros universitarios que permitan un control eficaz de este proceso. Asi

como de la difusién apropiada de las publicaciones que se producen.

1.3. Objetivo general

Elaborar un plan de negocios para elevar la venta de libros universitarios a través

del comercio electrénico.

1.3.1. Objetivos especificos

e Identificar el objeto de estudio y delimitar las variables que se estudiaran
para elaborar un Plan de Negocios enfocado en elevar la venta de libros

universitarios.

e Analizar la informacion que nos permita establecer las condiciones 6ptimas

para elaborar un Plan de negocios en el campo editorial.

e Analizar el macroentorno y microentorno de la industria editorial que nos
permita evaluar de una manera objetiva los riesgos y oportunidades de

nuestro plan de negocios.
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e Proponer un plan de negocios que nos permita elevar la venta de libros

universitarios a través del comercio electrénico.

1.4. Preguntas de investigacion

¢ Porqué estructurar un plan de negocios que nos permita elevar la venta de libros

universitarios?

¢, Cual es la importancia de analizar el macroentorno y el microentorno de la industria

editorial?

¢ Cuales son los factores que nos permitiran elaborar un plan de negocios para

realizar la venta de libros universitarios a través del comercio electréonico?

¢, Como aprovechar los recursos que nos ofrece el comercio electronico para llevar
a cabo un plan de negocios que nos permita una recuperacion mas eficaz de la

comercializacion de libros?

¢ Cuales son las ventajas que nos aporta la elaboracion de un plan de negocios para

elevar la venta de libros universitarios?

1.5. Justificacién

La creciente necesidad de realizar la promocion de material que contiene
conocimiento cientifico nos lleva a la premisa de formular estrategias de negocios
que permitan llevarlo a cabo. Esto, sin duda, es una aportacién a la comunidad
cientifica, que tendra un acceso directo de las nuevas publicaciones realizadas por

los investigadores de vanguardia.
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Es un tema de actualidad, el impulso de las investigaciones realizadas por personal
con la formacion cientifica respaldada por instituciones de prestigio, aporta

conocimientos actualizados.

La distribucién de los libros por parte de las distribuidoras requiere de un porcentaje
amplio del costo total de los libros. Un 70 % de costo total es destinado a gastos
operativos. Con el sistema de venta por internet pretendemos reducir a la mitad el
costo que implica la distribucién de los materiales, es decir, se elimina a los

intermediarios.

Se pretende abarcar un mercado mas extenso a través de este sistema que

permitira la venta a mayor escala.

Se obtendra una ventaja competitiva al ofrecer nuevos canales de distribucidon
(venta por internet). La distribucidn de los materiales cientificos por medio de la
pagina web ayudara a incrementar el andamiaje conceptual de la investigacion;

dirigidos a consumidores con un perfil especifico.

Baca (2017) sefiala acerca de este punto: “El éxito para buscar y encontrar
consumidores actuales y potenciales y el poner en practica las estrategias

publicitarias de penetracion al mercado de forma mas dirigida.”

En la Revista Forbes (2014), Margarita Saldafia, presidenta de la Comision de
Cultura de la Camara de Diputados, ubica al eslabdon que podria cambiar el giro de
esta historia: el maestro, que tiene la obligacidon de fomentar en los nifios la lectura
y la cultura general. Carlos Ramirez, director de Prisa y Santillana Ediciones,
coincide y explica que los malos habitos hacia los libros no cambian porque no hay
un rol transformador, y el Unico capaz de generar esto es el maestro en clase. “Eso

seria lo adecuado para tener otro proyecto de pais.”
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1.5.1. Relevancia social

La cultura, el conocimiento, la investigacion, constituyen elementos indispensables
para la superacion de la sociedad mexicana. La ideologia predominante nos limita
a la masificacién del “conocimiento limitado” a través de la seleccion de la
informacion enfocada en el deporte y en las noticias amarillistas. No tenemos la
cultura de la lectura, si bien se ha pretendido promover en las nuevas generaciones,
la atencion de los tiempos y las horas de esparcimiento se enfocan en las

actividades comerciales.

Afortunadamente, existen grupos de investigadores que realizan actividades
académicas que les permite mantener contacto directo con el conocimiento y los

avances cientifico-técnicos de vanguardia.

Dentro de la bibliografia administrativa se encuentran estudios acerca de las
organizaciones internacionales, los extraordinarios resultados de las organizaciones
japonesas, las organizaciones norteamericanas que van a la vanguardia en el
aspecto administrativo, y demas empresas internacionales; sin embargo, el bagaje

bibliografico acerca de los temas de empresas mexicanas es muy limitado.

Esta propuesta de negocios acercara a los lectores con la produccion nacional y los

autores que estan inmersos en esta dinamica administrativa mexicana.

El ser humano aprende del mundo que lo rodea, por esto es obligado que la cultura
de la informacion se globalice y permita que el conocimiento se desarrolle
integralmente; este proceso se puede realizar cuando se lee y se indaga sobre los
progresos culturales que ocurren en su entorno. Por este motivo, los registros
graficos de la informacion dan vida a una industria que favorece la comunicacion y
determina los contenidos y formatos materiales, los temas, géneros literiarios, y que
ademas incide en la comercializacion del libro y en la posibilidad de incrementar los

habitos de lectura de los individuos.

De esta manera lograremos cubrir necesidades de desarrollo social, al facilitar que
el individuo pueda acceder a los bienes culturales representados en los libros.
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1.5.2. Aportaciones a la academia

Contar con un plan de negocios estructurado es una clave de éxito en una sociedad
competitiva, inmersa en la globalizacion. Pretendemos ser una guia de negocio para

los investigadores mexicanos que buscan difundir sus conocimientos y avances.

Este proyecto maneja elementos metodologicos que plantean acciones y razones;
se obseva una problematica social, que va de lo general a lo particular, ofreciendo
un panorama historico acerca de la tematica; hasta proponer un plan de negocios

que resuelve la problematica.

1.6. Hipétesis de Trabajo

Con la propuesta de un plan de negocios estaremos en posibilidades de elevar la

venta de libros universitarios a través del uso del comercio electrénico.

1.7. Variables de la investigacion

Variable independiente

¢ Plan de negocios para elevar la venta de libros universitarios utilizando la

tecnologia proporcionada por el comercio electronico.

Variable dependiente

¢ Aumento de la Venta de libros universitarios a través del comercio

electronico
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1.8. Tipo de investigacién

Por la naturaleza del trabajo a realizar se requiere poner en practica la investigacion

como a continuacidén se menciona:
Descriptiva

Se utiliza la investigacion descriptiva, la cual permite conocer el objeto de estudio,
sus caracteristicas, desarrollo y situacién actual. Este tipo de estudio permite
describir las partes del problema para conocer todas sus aristas.

Esta investigacion describe de modo sistematico las caracteristicas de una

poblacion, situacion o area de interés.

En este tipo de investigacién tenemos la posibilidad de recolectar los datos sobre la
base de una hipoétesis o teoria, exponerlos y resumir la informacién de manera
cuidadosa; a través del analisis minucioso de los resultados, se realizan

generalizaciones significativas que contribuyen al conocimiento.

Su objetivo es llegar a conocer las situaciones, costumbres y actitudes
predominantes a través de la descripcion exacta de las actividades, objetos, objetos,

procesos y personas.

Su meta no se limita a la recoleccidon de datos, sino a la prediccion e identificacion

de las relaciones que existen entre dos o mas variables.

Etapas:

1. Examinar las caracteristicas del problema.

2. Definicion y formulacion de hipotesis.

3. Enunciar los supuestos en que se basa la hipotesis

4. Elegir las fuentes para elaborar el marco teérico

5. Seleccionar las técnicas de recolecciéon de datos

6. Establecer categorias precisas, que se adecuen al propésito del estudio y
permitan poner de manifiesto las semejanzas, diferencias y relaciones significativas.
7. Verificar de validez del instrumento.

8. Realizar observaciones objetivas y exactas.
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9. Describir los datos

10. Analizar e interpretar los datos obtenidos.

Recoleccion de datos:

Para realizar la investigacion es necesario contar con la cuantificacion de las
variables, asi como delimitar el objeto de estudio. A continuacion se mencionan

elementos importantes a tomar en cuenta:

Poblacion total: es necesario obtener informacién acerca de todas las unidades que
componen una poblacion reducida, los resultados no pueden aplicarse a ningun otro

grupo que no sea el estudiado.

Muestra de la poblacion: Cuando se trata de una poblacion excesivamente amplia
se recoge la informacion a partir de unas pocas unidades cuidadosamente
seleccionadas, ya que si se aborda cada grupo, los datos perderian vigencia antes
de concluir el estudio. Si los elementos de la muestra representan las caracteristicas
de la poblacion, las generalizaciones basadas en los datos obtenidos pueden

aplicarse a todo el grupo.

Expresion de datos: Los datos descriptivos se expresan en términos cualitativos
(simbolos verbales) y cuantitativos (por medio de simbolos matematicos).

Se puede utilizar uno de ellos 0 ambos a la vez.

Ventajas:

o Permite una buena percepcion en el funcionamiento de lo investigado en
cuanto a la manera en que se comportan las variables, factores o elementos.

o Plantea nuevos problemas y preguntas de investigacion.

o Brinda bases cognitivas para estudios descriptivos o explicativos.

o Mayor riqueza en la informacion.
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o Estudio en un contexto de interaccion
e Acercamiento en situaciones reales

o Permite identificar las caracteristicas del evento de estudio.

Tipos de investigacion descriptiva:

1. Estudios tipo encuesta.
2. Estudios de interrelaciones.

3. Estudios de desarrollo:

Explicativa

Este tipo de investigacion permite encontrar las variables que se abordan en la
investigacion, encontrando su correlacion y su fuerza de cambio en los efectos del
fendmeno a tratar. A través de este tipo de investigacion se enfocan la causa y el

efecto del problema que se abordaran.

Este proceso no sélo describe un mero acercamiento en torno a un fendmeno o

hecho especifico, sino que pretende encontrar las causas que se encuentran detras.

Su principal objetivo es establecer las causas y argumentar los fendmenos.

Metodologia de Investigaciéon explicativa

La investigacion explicativa constituye un tipo de investigacion cuantitativa, que

busca establecer las distintas causas de un fenbmeno, comportamiento o proceso,

en los siguientes tipos de estudio:

Estudios de Casos: se enfocan en hechos reales de la problematica a tratar y se
analizan las causas y consecuencias de un fendmeno especifico.
Estudios Causales: realizados a partir de las correlaciones empiricas, de las

variables.

30



Estudios longitudinales: investigaciones realizadas para estudiar un fenbmeno a

través del tiempo.

Métodos comparativos causales

Estudios Correlacionales

Este tipo de estudios se basa en identificar y analizar las distintas variables,
independientes y dependientes de un fendmeno determinado. Encontrar su grado

de relacion en la determinacion de los cambios o modificacion del objeto de estudio.

Los parametros que deben tomarse en cuenta, para poder identificar si se esta en
frente o no de un fendmeno, que exija una Investigacién explicativa. Entre ellos se

encuentran los siguientes:

Hipotesis construidas con base en variables, que contienen otras variables.
Hipotesis capaces de establecer correlaciones.

Todo proceso de investigacion explicativa busca establecer conclusiones y
explicaciones, que enriquecen las distintas teorias, que poseen los diferentes

fendmenos.

Método inductivo

De la misma forma, se utilizara el método inductivo, que como lo sefiala Castillo
(2010): es el razonamiento a través del cual, partiendo del conocimiento de los

caracteres o conexiones necesarios por parte de los objetos de una clase, se infiere

una conclusién universal acerca de los objetos de esta clase.
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1.9. Método a seguir

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

PLANTEAMIENTO

_> DEL PROBLEMA

OBJETO

OBJETIVO
ESTUDIO

MARCO
T HIPOTESIS 4
| INDEPENDIENTE
CONCEPTUALIZACION ITEMS
TEORICA DE LAS VARIABLES

VARIABLES

DEPENDIENTES

ANALISIS DE OBTENCION DE
RESULTADOS RESULTADOS
PROPUESTA > CONCLUSIONES
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1.10. Referente temporal en el que se realizara la investigaciéon

Esta investigacion se ubicara de 2015 a 2019. En esta etapa se identifica el
problema, se determinan las variables y se analiza el comportamiento que

presentaron.

1.11 Matriz de congruencia

TiTULO

ENUNCIADO
DEL PROBLEMA

OBJETIVO
DELA
INVESTIGACION

PREGUNTA DE

INVESTIGACION

HIPOTESIS

VARIABLES

Plan de negocios
para elevar la
venta de libros
universitarios a
través del
comercio
electroénico

En las editoriales
mexicanas no
existe un plan de
negocios que
apoye la venta de
libros
universitarios a
través del
comercio
electroénico

Elaborar un plan
de negocios para
elevar la venta de
libros
universitarios a
través del
comercio
electrénico

¢Cuales son los
factores
necesarios para
elaborar un plan
de negocios para
elevar la venta de
libros
universitarios a
través del
comercio
electronico?

Con la propuesta
de un plan de
negocios
estaremos en
posibilidades de
elevar la venta de
libros
universitarios a
través del
comercio

Independiente

Plan de negocios
para elevar la venta
de libros
universitarios
utilizando el
comercio
electrénico.

Dependiente

Aumento de la Venta
de libros
universitarios a través
del comercio
electronico
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1.12. Marco geografico

El desarrollo de la investigacion se ubica en el area del mercado editorial en México,
en un primer lugar la CdMx, por representar el mayor numero de ventas realizadas,
asi como ser el punto de concentracion de las unidades corporativas editoriales.

1.13. Linea de investigacién

Gestion empresarial
1.13.1 Sublinea de investigacion

Desarrollo de MyPyMEs Y PyMES
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CAPITULO I
MARCO CONTEXTUAL
DEL PLAN DE NEGOCIOS

El objetivo de este capitulo se centra en definir los conceptos que
manejaremos a través de la investigacion y analizar su situacion a

nivel nacional e internacional
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2.1. Conceptos

Libro: la palabra libro proviene del latin liber, término vinculado a la corteza de un
arbol. Un libro es un conjunto de hojas de papel o algun material semejante que, al

estar ecuadernado forman un volumen.

Libro electrénico: también conocido como e-book o eBook, ecolibro o libro digital.

Es la version electronica o digital de un libro.

Editorial: empresa que se dedica a editar libros y otras publicaciones por medio de
sistemas como la imprenta, en el caso del libro tradicional, o de manera electronica,
a través de links de informacién con contenido descargable en dispositivos

electrénicos por medio de la conexion del internet.

2.2. Parte histoérica del libro

El hombre, desde tiempos de la prehistoria, ha buscado la manera de transmitir
informacion a través de la inmortalidad de los datos y la informacion que le rodea.
Ya sea a través de dibujos o sefiales que den muestra de su existencia en esta
tierra. Esto es palpable en las figuras rupestres del paleolitico que simbolizan
animales y lineas. Las mas representativas se localizan en la Cueva de Altamira,

situadas en Santillana del Mar, Cantabria (Espafa).

La informacién se plasma y se inmortaliza a través de instrumentos que le ayuden
a proyectar sus pensamientos y conocimientos. La necesidad de transmitir

informacion es parte del desarrollo del ser humano.

Se menciona la aparicién del libro en la historia de la humanidad, asi como su

evolucion.
La importancia de este acto comunicativo lo expresa claramente Baez (2013). “El
hombre es la unica especie sobre la Tierra que logré escribir. La aparicion de la

esritura supuso una transformacion completa en la memoria colectiva de una
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docena de civilizaciones fundadoras. El invento del libro comenz6 como algo
sagrado, en el interior de los templos; la escritura, desde Egipto hasta China, fue
una hazafia que se mantuvo como un secreto entre los anonimos escribas, que, sin
saberlo, cambiaron para siempre la transmision del conocimiento y dieron sentido
al mito de los origenes; al igual que los hombres, los libros acabarian siendo

constituidos con barro y dotados de la magia del verbo.”

Los primero libros de la humanidad se ubican en Mesopotamia, libros de barro,
huesos y tablillas de cera o madera; los rollos de papiro en Alejandria, Atenas,
Pérgamo y en la antigua Roma, la biblioteca de Salomén y los manuscritos del Mar
Muerto; los libros de bambu y seda en la antigua China y el Japén; los libros
sagrados de los Vedas en la India y de los muertos en el Tibet; los manuscritos de
Bizancio; la transminisén del Coran por todo el Islam, el paso del papiro, primero al
pergamino, y luego al cddice. En la Edad Media surgen las bibliotecas monasticas

y universitarias. Manuscritos mayas, aztecas e incas.

El 11 de mayo del afio 868, el chino Wang Jie autorizo6 la impresion y ditribucion de
El Sutra del diamante, libro mas antiguo del que se tiene conocimiento, casi 600

afnos antes de la Biblia de Gutenberg.

Se llama incunable a todo libro que fue impreso durante el siglo XV. Fue Cornelius
Beughem quien emple6é la palabra por primera vez, en el repertorio que
titulo Incunabula typographiae (1688). El término hace referencia a la época en que
los libros se encontraban en la “cuna”. Se enmarcan aqui los libros impresos entre

1453 (fecha de la invencién de la imprenta moderna) y 1500.
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Oleachea (1986) aporta datos histéricos importantes: “El libro —como principal
interés de la industria editorial— con las caracteristicas que le distinguen en el mundo
moderno tiene una edad de poco mas de 600 afnos, no obstante como producto
cultural tiene una edad aproximada de 5000 afios. Encierra virtudes y ventajas que
permiten al individuo una actividad intelectual, la lectura, que imperceptiblemente le
va permitiendo crecer en lo cognitivo e ideoldgico y con ello participar en los
procesos comunicativos individuales y sociales con mejores expectativas de

trascendencia.

Figura 1. Barro
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Figura 2. Hueso

Figura 3. Tablilla
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Figura 5. Incunable

Figura 6. Libro en papel
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Figura 7. Libro en cd
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2.3. Parte historica de las editoriales

La industria tipografica no se habia especializado: el impresor era duefio, manejaba
la prensa, era fundidor de tipos, fabricante de papel, encuadernador, editor, librero,
artesano, artista y erudito. Son documentos histéricos que, por primera vez,

pusieron la cultura al alcance de todos. Encontramos unas 1200 imprentas,
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distribuidas entre 260 ciudades, con un lanzamiento aproximado de 35,000 obras

distintas.

A Johann Gutenberg, de Maguncia, se le atribuye la invencion de los caracteres
moviles fundidos. Los primeros incunables salieron de su imprenta: entre ellos
destaca la Biblia de Gutenberg (1453-55), en latin, de 42 lineas. Durante los
primeros treinta afios, la imprenta se expandié por Europa occidental y comenzé a
dividirse en diferentes actividades especializadas. Los libros no tenian portada con
caracteres, al principio, en letra goética y las palabras presentadas con no pocas
abreviaturas, imitando a los cddices. Pero ya en el mismo siglo fueron adoptandose
otros tipos de letras, especialmente la redonda o romana, la veneciana o italica y
cursiva, mucho mas legibles que las primeras y que al fin prevalecieron sobre estos
(salvo en Alemania) desde comienzos del siglo siguiente. Hacia finales de éste, se
introdujo el tipo elzeviriano (del holandés Elzevir) mas delgado que los anteriores y
después siguieron otros caracteres de fantasia con la gran variedad hasta los de

hoy en dia.

2.3.1. Analisis de las editoriales mexicanas

Para enmarcar este punto, me parece interesante mencionar la vision de Rodriguez
(2009): “México es, en la actualidad un pais con una historia cultural amplia, en
donde se han desarrollado una gran variedad de civilizaciones que hicieron su
aparicion en el continente Americano desde 1,600 a. de C., y que a lo largo del
tiempo han venido a constituir una sociedad con caracteristicas propias. La cultura

mexicana es una mezcla de las tradiciones y conocimientos indigenas y espanoles,
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con influencias norteamericanas, francesas y latinoamericanas, que hacen de
nuestra sociedad un mosaico multicultural y multiétnico en donde han estado
presentes procesos historicos, relaciones de poder y reinterpretaciones de
elementos culturales preexistentes. En esta sociedad la educacién, la ciencia, las
artes y la economia se ven impregnadas por la presencia y desarrollo de industrias
culturales que, como en el caso de la industria editorial vienen desarrollandose

desde tiempos relativamente remotos.”

El origen de la imprenta en México data de el dia 12 de junio de 1539, cuando fue
firmado en el protocolo del escribano Alonso de Barrera, en Sevilla, el contrato entre
Juan Cronberger y Juan Pablos, aleman el primero e italiano el segundo, para el
traslado e instalacion de la primera imprenta formal de tipos moéviles en la Ciudad
de México, en la Nueva Espafa. Barrera autorizo el poder general que Cronberger
dio a Pablos para representarlo en México, el 4 de julio de 1540.

Juan Pablos —contratado por Cronberger para su empresa en la Nueva Espana—
conté con el monto de ciento veinte mil maravedies para la compra de una prensa,
tinta y papel basicamente, asi como para costear el fleje y pagar los pasajes de su
esposa, un oficial prensista llamado Gil Barbero, Jeronimo Gutiérrez y de un esclavo
llamado Pedro. Juan Pablos y su gente seguramente llegaron a México en
septiembre de 1539, instalando su primer taller en la Calle de las Campanas hoy
calle de La Moneda. Dandose inicio a la solucion del grave problema que tenian las
autoridades virreinales de imprimir sus documentos a fin de lograr su conquista

espiritual y la difusidn de la cultura.

Durante el siglo XVI el libro se constituydé en un elemento de encuentro entre las
culturas espafiola y americana. México fue la primera ciudad de América en recibir,
instalar y trabajar la imprenta desarrollada por Gutenberg. Con la tecnologia que
represento este suceso se imprimieron libros de gramatica, religion, medicina, leyes,
musica, filosofia, navegacion y arte militar, escritos no solo en espafiol sino también
en lenguas indigenas. Durante el primer siglo de imprenta en México figuraron los

siguientes impresores:
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» Juan Cronberger y Juan Pablos (1539-1548).

= Juan Pablos (1548-1560).

= Antonio de Espinoza (1559-1576), - Antonio Alvarez (1563).
» Pedro Ocharte (1563-1592), - Pedro Balli (1574-1600).

» Antonio Pichardo (1577-1579).

» Viuda de Pedro Ocharte (1597-1605).

= Luis Ocharte Figueroa (1600-1601).

» Enrico Martinez (1599-1611).

Como lo menciona Pomoa (1998): “Durante ese periodo se generaron cerca de 180
obras, sus tematicas se avocaron a: Doctrina Cristiana, Teologia, Filosofia,
Medicina, Milicia, Legislacion, Botanica, Linguistica, Cancioneros, Cronologia,

Nautica, Cronica, Historia natural.”

2.3. Fortalecimiento de la industria editorial en México 1920-1980

Como se tiene registro en los Archivos de la Nacién, a partir de la década de 1920,
el Estado fue un fuerte impulsor de la industria editorial en México, principalmente
desde la Secretaria de Educacion Publica durante el periodo que estuvo bajo la
tutela de José Vasconcelos. Un ejemplo lo apreciamos con el Fondo de Cultura
Econdmica, casa editora que es fundada en el afio de 1934 por un grupo de
intelectuales mexicanos, y que en la década de 1940 se habia expandido hacia el

mercado extranjero de habla espanola.

Mencionaremos datos significativos de esta etapa de desarrollo de la industria

editorial:
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e [a Gaceta de México (Gazeta de México) fue el primer peridédico en la Nueva

Espana, ahora Ciudad de México, en el siglo XVIII. Actualmente se encuentra

en el palacio del museo del palacio del ayuntamiento.
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e Se establecié un comercio informal o no regulado con los libros que llegaban

a la Nueva Espafia, desde los primeros afos de la Conquista.

e Durante la Guerra de Independencia (1810-1821) la produccién editorial se
perdid. Pero aun asi existieron las imprentas volantes, que jugaron un papel
importante durante esa época, a través de la publicacion de periodicos,

folletos y hojas volantes.
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e Los talleres graficos que funcionaron en la Ciudad de México una vez

instaurada la Republica produjeron libros, folletos y publicaciones periodicas.

-
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e Se conoce como Epoca Clasica de la Filatelia Mexicana, a la comprendida

entre 1856, afno de la primera emision de estampillas, al afio de 1882.
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e Correos de México y la industria editorial contribuyen al desarrollo del pais

facilitando y propiciando la comunicacion escrita.

e A principios del siglo XX se fue desarrollando de manera muy precaria la
industria editorial en México, fue el paso que permitid al libro pasar de su
periodo artesano a su periodo industrial. En las primera décadas del siglo XX,

se fundan casas editoras, algunas de ellas como la libreria Porria Hermanos.
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2.3.1. Organismos relacionados con la industria editorial en México

CONALITEG. En 1959 se cre6 la Comisién Nacional de Libros de Texto Gratuitos
(CONALITEG), ello redujo el mercado editorial, encarecio a los libros que no eran
de texto y afectdé considerablemente a las librerias que se sostenian en buena parte

por las ventas de temporada.

CANIEM. Por otra parte cabe mencionar que en el afio de 1964, se funda la Camara
Nacional de la Industria Editorial Mexicana (CANIEM), organismo que aglutina a
empresas e instituciones de la industria del libro y de publicaciones periddicas asi
como a empresas que forman la cadena productiva o de comercializacion en el area

editorial.

CODIECLI. En 1975, es creado el Comité para el Desarrollo de la Industria Editorial
y Comercio del Libro (CODIECLI) por la necesidad de disefiar una politica cultural

orientada a la promocion de libros, desde un enfoque cultural y comercial.

INDAUTOR. Instituto Nacional del Derecho de Autor (INDAUTOR), es un érgano
desconcentrado que se encarga de proteger y fomentar los derechos de autor,
promover la creatividad, asi como de registrar y proteger los derechos del derecho

de autor.
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2.5. La industria editorial en la actualidad

Los criterios para medir los niveles de desarrollo de un pais se basa como uno de
los indicadores mas importantes el nivel educativo que prevalece en los sectores
sociales. Y por ende, el nivel educativo esta directamente relacionado con los

habitos de lectura que tienen los ciudadanos.

Segun el Informe Global de tendencias de Capital Humano (2017) nos aroja la
siguiente informacién: México se caracteriza por un nivel promedio bajo y menor que
el de paises industrializados e incluso que algunos con desarrollo similar. México
ocupa la posicion numero 107 dentro de un total de 108 paises de acuerdo con el

indice de lectura elaborado por Naciones Unidas.

Respecto al perfil del lector, se observa un aumento entre los mas jovenes y
principalmente entre quienes tienen mas formacién académica y un mayor estatus
econdmico. En cuanto a los libros mas vendidos, por categoria tematica, los libros
de texto ocupan la primera posicion con un 48,3% de las ventas totales, seguidos
por los de interés general (34,3%), los de ciencia y técnica (14,3) y, finalmente, los
religiosos (3,1%).” Con base en estos datos, es importante aumentar la difusién de
los materiales publicados con relacion a la ciencia y la tecnologia. Respaldada por
la formacion de instituciones educativas que cuenten con los instrumentos de

formacion y vinculacién a nivel internacional.

En suma, la industria editorial en México ha evolucionado notablemente en los
ultimos afos, no puede decirse que pasa por los mejores momentos de su historia,
ya que la crisis econdmica, la falta de politicas culturales y educativas adecuadas y
los escasos incentivos fiscales la convierten en una empresa riesgosa, sin embargo
su papel e intervencion en la difusion cultural, educativa y cientifica la convierten en
un soporte muy importante para el desarrollo del pais y en consecuencia para la
formacion y desarrollo de la personalidad de los individuos que conformamos la

sociedad mexicana.
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Gréfica 1. Produccion y comercializacion de libros en México
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Fuente: Camara de la Industria Editorial mexicana, estutdio estadistico de produccion y comercio

del libro en México.

Con base en la informacién obtenida observamos que durante el afo 2015, el sector

editorial privado tuvo una produccion de 145,195,723 ejemplares, de los cuales el

32 % fueron ediciones para los programas de gobierno de Libro de Texto Gratuito

en Secundaria, Programa Nacional de Inglés y el Programa de Bibliotecas.
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Con respecto al afio anterior, se observa un incremento de 2.6 %, el cual fue

resultado del aumento en la produccion de las ediciones para el mercado abierto

(1.5 %) y las ediciones para la CONALITEG (5.2%).

Gréfica 2. Comercializacion de los libros en México.

11.000

Mercado abierto
8 EE0

10000 hMercado abierto

9438

Mercado abierto
9.044

Mercado abierto
Bgoo

9.000

8.000

7000

6.000

5.000

Millones de pesas

4.000

3.000

2.000

1.000

T3

itk kil TN

Mercado abierto
9,100

WL

Fuente: Camara de la Industria Editorial Mexicana, estudio estadistico de produccion y comercio

del libro en México.

52



El valor de la facturacion generado por el sector editorial privado en 2015, fue de
10,288 pesos. La participacion de la venta a la CONALITEG significo 11.5 % del
total, mientras que la facturacién generada en el mercado abierto representd 88.5%

al total.

Respecto al 2014 el monto de venta mostré un decremento de 3.9 %, consecuencia
de la reduccidn, tanto en la facturacion de libros en el mercado abierto (3.6% menos)
como en la CONALITEG (5.3 % menos).

Figura 9. Facturacion del libro en México

Fuente: Camara de la Industria Editorial Mexicana, estudio estadistico de produccion y comercio

del libro en México.
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Los libros mas vendidos fueron los de educacion basica que aportaron 39 % al
monto de venta y representaron 37 % de los ejemplares vendidos. Se incluye la

produccion para CONALITEG a nivel secundaria.

En segunda posicion se colocaron las ediciones de ensefianza de lengua inglesa,
que acumularon 20 % de los ejemplares y 17 % de la facturacién, Se incluyen
ediciones especificamente producidas para el Gobierno (Programa Nacional de

Inglés).
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Gréfica 3. Canales de distribucion
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Fuente: Camara de la Industria Editorial Mexicana, estudio estadistico de produccion y comercio

del libro en México.

Como datos adicionales se mencionan las condiciones en el afio en curso (2019):

e Desciende 13 % los recursos contemplados para libros y materiales

educativos.
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El presupuesto 2019 contempla un monto de 4,035 millones de pesos para
la produccién y distribucion de libros y materiales culturales.

La Comision de libros gratuitos registra una disminucion de 22 % en su
presupuesto, lo que significa, 1976 millones de pesos.

Fondo de Cultura Econdmica, presenta un recorte presupuestal de 21 %, 305
millones de pesos.
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO

Como objetivo principal de este capitulo, se obtendra informacién
de los adelantos cientificos de investigaciones de estudios de

frontera respectivos, correspondiente al plan de negocios.
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3.1. Estudios de mercado técnico, econdmico, financiero y administrativo del

Plan de Negocios.

La investigacion de mercado, llamada también analisis de mercado, estudio de
mercado o investigacion de la distribucion ha evolucionado conforme se conocen
nuevas areas de accion y la tecnologia ocupa un lugar relevante en este proceso.
El concepto de mercadotecnia se relacionaba con el proceso de la distribucién, en
la actualidad se le considera una funcién de la administracion interna y expandié
sus investigaciones hacia métodos de recolecciéon de datos sobre ventas, costos,
inventarios y otros registros internos. Como lo menciona Altamirano (1979): “Al
considerar a la mercadotecnia como un campo para tomar decisiones, se tuvieron

que encontrar métodos y técnicas adecuadas a esa nueva necesidad”.

Figura 10. Proceso de evaluacion de Proyectos.
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Fuente: elaborado a partir Lopez Altamirano Alfredo; Osuna Coronado Manuel. (1979). Introduccién

a la investigacién de mercados, Editorial Diana, México. pag. 20.

58



Del estudio de este cuadro se deduce que la investigacién de mercados representa
para la mercadotecnia un instrumento de planificacién, ejecucién y control. La era
digital ha puesto en primera plana el e commerce en el papel de la
comercializacion.de los productos a cualquier escala para lograr posicionarse en un

nivel competitivo.

3.2. Plan de negocios

El plan de negocios representa la guia de los emprendedores que les permitira tener
un panorama claro de las etapas que seguiran en el desarrollo de su proyecto, las
medidas que se deben tomar en cuenta para cada etapa, la cronologia de la
investigacion, los elementos que intervienen en cada fase, para lograr poner en
marcha una empresa. Representa la vision virtual que nos ayudara al planteamiento
de cada area del proyecto para ponerlo en practica. Es una herramienta importante
para los empresarios y emprendedores para visualizar el panorama global al que se
enfrentara la futura empresa. A continuacion mencionamos diferentes enfoques de

diversos planes de negocios.

Como bien lo aclara Baca (2013) “El proyecto de inversidén es un plan, que requiere
de una inversion inicial con el objetivo de obtener un bien o un servicio util para la
sociedad. La evaluacion de un proyecto de inversion tiene por objetivo conocer su
rentabilidad econdmica y social, de tal manera que asegure resolver una necesidad

humana en forma segura, eficiente y rentable.”
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Podemos mencionar algunos pasos basicos para elaborar un plan de negocios:

1)

7)

8)

Que los objetivos y las metas de la empresa o negocio sean claras, algunos
autores recomiendan elaborar la mision y vision. Estos dos puntos nos daran
la claridad de lo que queremos y a donde vamos. Para partir de bases sélidas
bajo el esquema de la planeacién estratégica en todos los niveles del
negocio, sin importar su tamano.

Enmarcar el mercado potencial. Esta delimitacion nos permitira crear el pefil
de nuestros clientes y esta relacionado con las estrategias de ventas.
Describir el Plan Financiero. Para emprender cualquier negocio requerimos
de una inversion inicial, la cual debe contemplar los activos fijos, asi como
los materiales y gastos de mercadotecnia que se requieren para el
lanzamiento de nuestro negocio. Este plan debe tener etapas: de arranque;
de impulso y de mantenimiento. Existen los proyectos de inversion, son los
que demuestren su capacidad organizativa, productiva y empresarial.
Describir el Plan Administrativo. Elaborar organigrama. Que incluya los
puestos clave de nuestra empresa; su lugar jerarquico, funciones e
interrelaciones. Este paso es muy importante y generalmente no se toma en
cuenta en la formacion de las PyMES; sobretodo en los casos donde estan
formadas por menos de 10 empleados.

Describir el cobmo se llevara a cabo la implementacién del negocio.
Desarrollar un plan de mercadotecnia, publicidad y ventas. Se contempla la
Comunicacion Integrada del Marketing (CIM), que alinea y coordina todas las
areas del negocio con objetivos claros y bajo un desglose de actividades,
costos y funciones. Este punto se desprende del perfil del ciente, el area
geografica que pretendemos abarcar; asi como el tiempo que se considere
idoneo para lograr el impacto de nuestro producto.

Describir los posibles riesgos y los éxitos a los que se enfrentara nuestro
proyecto.

Mostrar las ventajas que el negocio le dara a los clientes.
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3.3. Enfoque de los diversos planes de negocios

En este punto se analizaran los planes de negocios a nivel institucional para conocer
los pasos propuestos por expertos para lograr los objetivos planteados por los
negocios, tomando en cuenta indicadores determinantes en el éxito de los

proyectos.

3.3.1. Los 13 pasos del plan basico de Negocio Nacional Financiera

—

. Descripcién del negocio

2. Nichos de mercado deseado.

3. Seleccion de la cobertura territorial del negocio.

4. Definicidn del posicionamiento de negocio deseado.
5. Propuesta unica de negocio.

6. Inversién basica para iniciar un negocio.

7. Metas financieras.

8. ¢ Qué vender para alcanzar las metas financieras?
9. Definicion inicial de precios.

10. Medios de marketing para el negocio.

11. Metas de marketing.

12. Metas para el desarrollo de nuevos negocios.

13. Materiales de promocion (Financiera).
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3.3.2. Plan de Negocios Santander
1. Definicién del proyecto

Introduccion: La descripcion del proyecto pretende dar una visién general al lector
al desarrollo del negocio, empresa o proyecto empresarial de vinculacion con

impacto social.

Objetivo: Dar a conocer la naturaleza y descripcion del proyecto a través de la

estrategia del negocio considerando los siguientes elementos:

1. Nombre del proyecto o de la empresa.

2. Naturaleza, descripcion y justificacion del proyecto: Mision y Vision.
3. Analisis FODA.
4

Objetivos estratégicos.
2. Estudio de mercado

Introduccion: El analisis constituye la base del proyecto con el cual se pretende
minimizar el riesgo que enfrentara el producto o servicio al intentar penetrar en el

mercado.

Objetivo: demostrar cualitativamente y cuantitativamente la posibilidad de vender

los productos o servicios en condiciones favorables.

a) Antecedentes

e Oportunidades que dan origen al proyecto de innovacién o vinculacion,
mediante la deteccibn de demandas especificas. Identificar las
caracteristicas del ambiente social, econdmico y tecnoldgico que propician la
creacion de la empresa.

e En el caso especifico de la categoria B, se espera que con los elementos
anteriores, se caracterice la problematica que se busca reducir o sobre la que

se busca un impacto en beneficio de la poblacién objetivo.
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b)

d)

Descripcién del proyecto. Establecer claramente las caracteristicas que
definan o individualizan con exactitud los bienes o servicios que se proponen.
Segmentacién del mercado. Delimitar el mercado meta, asi como: areas

geograficas, estratos socioecondmicos y canales de comercializacion.

Investigacion de mercado
Enlistar fuentes primarias y secundarias utilizadas para recabar la
informacion.

Conclusiones del estudio de mercado.

Estrategias de comercializacion

Producto y servicio. Enlistar los bienes adecuados para el mercado. Plaza
y/o canales de distribucion. Ventajas y desventajas.

Precio. Establecer las politicas y las estrategias de ventas.

Promocién. Definir los mecanismos que permitiran persuadir al consumidor
en el proceso de compra-venta.

Identificar los principales clientes y su demanda estimada.

Definicion de los principales competidores. Elaborar una matriz que permita
establecer la competitividad del proyecto propuesto con relacién a los
competidores existentes.

Aspectos juridicos. Administrativos del producto o servicio. Senalar
caracteristicas, normas, registros y tramites que se deberan cumoplir,

atendiendo a la legislacién y practicas vigentes en los mercados meta.

Ponéstico de ventas
e Formular una estimacién de demanda en términos de volumen. Explicar

el procedimiento.
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3. Estudio técnico.

Se deberan desarrollar los siguientes apartados en lo aplicable al tipo de proyecto

que se trate.

Introduccion: estudio de viabilidad para lograr obtener productos o servicios a un

costo competitivo.

Objetivo: demostrar que el proyecto planteado resulta viable para realizarlo

técnicamente.

a) Proceso productivo
Describir y justificar el proceso de produccion sefalando las principales

operaciones. Incluir los diagramas de los procesos correspondientes.

Capacidad de la planta. Establecer el analisis de la escala o requerimientos de
produccion y los criterios que se aplicaron para la eleccion del tamarfio de la planta

0 negocio propuesto.

Maquinaria y equipo. Con base en la tecnologia y los procesos elegidos, indicar los

criterios de seleccion de la maquinaria y el equipo.

Lista de bienes y servicios. El listado debe incluir costos y gastos de la inversion y

de la operacién del proyecto. (Produccién, administraciéon, ventas y costos).

b) Caracteristicas del servicio
e Descripcion detallada del servicio a prestar y justificacion del mismo.
e Especificacion del valor unico y distintivo del servicio desde la éptica del
cliente, explicando la diferenciacion con la oferta actual de servicios del
resto de competidores del mercado.

e Politica post venta al servicio.

c) Caracteristicas de la tecnologia.

e Justificar que se aplicara un nivel de tecnologia apropiado al tipo de proyecto.
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e)

Accesibilidad de la tecnologia. Tener conocimiento de las alternativas
tecnoldgicas, disponibilidad y mantenimiento de las mismas.

Programa de calidad. Presentar el programa del cumplimiento de las normas
y especificaciones de las instancias reguladoras, tanto en la produccién como
en el mercado.

Proyectos con participacion y vinculacion. En caso de ser requeridos:
maquiladores, fabricantes de prototipos, diferentes usuarios, centros de
investigacién, universidades, etcétera; se especificaran las caracteristicas y
se delimitara su responsabilidad con la finalidad de garantizar el éxito del

proyecto.

Caracteristicas de la vinculacion con impacto social

Solo para los proyectos inscritos en la categoria B: proyectos de vinculacion
con impacto social sera necesario:

Informacién general. Describir la manera en que surge el proyecto de la
vinculacion entre las instituciones de educacién superior, alumnos y el sector
productivo.

Descripcién del impacto: ¢ Como contribuye el proyecto a reducir la condicidn
de vulnerabilidad de la poblacion objetivo? Y, ¢cuales son los resultados o
beneficios que obtendra la poblacidn objetivo de esa contribucién?

Localizacién de las instalaciones de trabajo

Justificar la o las propuestas de ubicacion de la planta, locales u oficinas y

destacar sus ventajas comparativas. (Diagrame de distribucion de las areas de

la empresa).

f)

Sustentabilidad del proyecto.

En caso de que proceda, indicar cudles seran las estrategias para lograr que el

proyecto sea sustentable en mediano y largo plazo de acuerdo a la normatividad

a la que se sujetara.
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4. Aspectos Administrativos

Introduccion: El éxito en la instalacion y operacion de un proyecto se sustenta en

personas con capacidad y experiencia para manejar el negocio.

Objetivo: Conocer la propuesta de organizacion empresarial y la experiencia de sus

directivos.

a) Caracteristicas

Informacién general. Cuando se trate de una empresa ya constituida,
mencionar la razon social, fecha de constitucion, domicilio de la planta y
oficinas. En caso de que no exista, se debera establecer brevemente una
propuesta de su constitucion legal.

Evaluacion y principales logros de la empresa. Cuando proceda, hacer una
breve resefia de la evolucion de la empresa, destacando los principales
logros y problemas.

Estructuras de organizacion. Proporcionar el organigrama de la empresa
existente, asi como las descripciones de puestos.

Plantilla laboral. Indicar el numero de empleados: técnicos, obreros,
administrativos que se requieran para realizar todas las actividades del

proyecto, asi como su presupuesto mensual de gasto.

Estudio financiero y econémico

Introduccion: Su andlisis permite tomar una decision final sobre la realizacion del

proyecto desde el punto de vista del empresario y de las instituciones financieras.
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Objetivo: Presentar la rentabilidad del proyecto, con una TIR mayor al 20 % y una

tasa de rentabilidad superior a CETES.
Estados pro forma del proyecto

e Presupuesto de inversion. Se obtendran de las partidas de las listas de
bienes y servicios.

e Presupuestos de ventas. Tendra su origen en el prénostico de ventas
generado en el capitulo de mercado.

e Presupuestos de costos y gastos. Presentar por separado presupuestos de
ingresos, costos y gastos incluyendo impuestos, los cuales serviran de base
para el calculo del punto de equilibrio.

e Estado de resultados del proyecto. Sera elaborado a partir de la informacién
obtenida en los presupuestos de ingresos de costos y gastos.

e Capital de trabajo. Su célculo tendra como base las politicas de: inventarios,
ventas y compras, considerando el efectivo minimo requerido para la
operacion normal del proyecto.

e Balance pro forma. A cinco afios con base en la informacion anterior.

e Tasa interna de retorno (TIR) y Valor Presente Neto. Este indicador mide el
rendimiento de la inversion total asignada al proyecto, sin distinguir si los
recursos son propios o ajenos.

e Principales razones financieras. Liquidez, endeudamiento, y rendimiento de
capital.

e Punto de equilibrio. Se presentara el analisis anual.

¢ Flujo de efectivo. Considerar los flujos de cinco afios incluyendo el costo del
proyecto para determinar TIR. (Santander).

3.3.3. PLAN DE NEGOCIOS CONACYT

Documento de analisis con informacion ordenada para toma de decisiones sobre
llevar a la practica una idea, iniciativa o proyecto de negocio. Podemos resaltar sus

caracteristicas principales: es un documento ejecutivo, demostrativo de un nicho o
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area de oportunidad, en el que resalta la rentabilidad, asi como la estrategia a seguir

para generar un negocio viable.
CONTENIDOS

RESUMEN EJECUTIVO

e Documento breve, no mayor a tres paginas que destaca las variables mas
importantes del negocio:

e Definicion de negocio.

e Lineas de negocio destacadas.

e Tipo de organizacién propuesta.

e Bases de crecimiento.

e Indices de evaluacion financiera.

1 ANTECEDENTES/JUSTIFICACION

1.1. Descripcion del origen o motivaciones para el desarrollo de la idea u
oportunidad de negocio. Contexto en el cual se van a adecuar la
informacion de los contenidos.

1.2. Elaboracién del ejercicio de Planeacion Estratégica, que defina:

Misién: enunciado con sentido permanente que comprenda la razén de ser de la

organizacion y la distingue de otras similares.
Vision: Sefialamiento de la situacién deseada en el largo plazo para la organizacion.

Objetivos: Fines a alcanzar, medibles en el tiempo y factibles de lograr. Permiten

fijar prioridades.

1.3.  Analisis FODA

El analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas), es una

herramienta estratégica que se utiliza para conocer la situacién presente de una
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empresa. Es una estructura conceptual que identifica las amenazas y oportunidades

que surgen del ambiente y las fortalezas y debilidades intrenas de la organizacion.

El propésito fundamental de este andlisis es potenciar las fortalezas de la

organizacion para:

e Aprovechar oportunidades.
e Contrarrestar amenazas.

e Corregir debilidades.

Las amenazas y oportunidades se identifican en el exterior de la organizacién

analizando:

e Principales competidores y la posicion competitiva que ocupa la empresa
entre ellos.

e Tendencias del mercado.

e Competidores internacionales que ingresan al mercado local. Importaciones
y exportaciones.

e Factores sociales, gubernamentales, legales y tecnoldgicos que afectan al

sector.

Las fortalezas y debilidades se identifican en la estructura interna de la

organizacion.
Deben evaluarse:

e Calidad y cantidad de los recursos con que cuenta la empresa.
e Eficiencia e innovacion en las acciones y los procedimientos.

e Capacidad de satisfacer al cliente.
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2. MODELO DE NEGOCIO. VENTAJA COMPETITIVA

Resaltar la propuesta de valor del negocio o empresa. Sefala las ventajas de la idea
de negocio propuesto, que lleven a superar el rendimiento de competidores
identificados. La caracterizacién de las ventajas competitivas debe apuntar a la
definicion de estrategias que permitan al negocio obtener costos menores, o bien,
a diferenciar su producto de tal manera que pueda cobrar un precio mayor que el

de sus competidores.

Es necesario transmitir el valor o atractivo que el negocio es capaz de crear para
sus clientes sefialando un panorama competitivo en el rango y calidad de las

actividades del negocio, determinando asi, sus ventajas competitivas.

e Descripcion y orientacion de negocio.

e Definicion del producto o servicio.

e Participantes en el desarrollo.

o Estatus del proyecto y viabilidad en las condiciones actuales.

e Detalle de todas las lineas de negocio e ingresos asociados detectadas.
e En su caso explicar cudles han sido exploradas y probadas.

o Estrategias genéricas del negocio

e Reduccion de costos.

e Diferenciacion.

3. MERCADO

El Estudio de Mercado es un analisis que tiene como propésito demostrar la
posibilidad real de participacion de un producto, tecnologia o servicio en un
mercado. El analisis debe comprender el reconocimiento y estimacién de la cantidad
que se comercializara del bien o servicio, incluyendo en esta categorizacion a la
tecnologia, las especificaciones que debera cumplir, el precio que la demanda
probable de una comunidad (el mercado) estara dispuesta a pagar por su
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adquisicion a efecto de satisfacer una necesidad manifiesta o latente, y que

justifiquen el emprendimiento de un nuevo negocio, iniciativa o proyecto.

Comprende el reconociiento del entorno: macro y micro, entendiendo por macro a
todas las fuerzas y actores externos a la empresa; y por micro entorno a todos los
participantes en la cadena de valor directamente asociados a la empresa: clientes,

proveedores, competidores, intermediarios, influenciadores.

e Segmentacion de mercado.

¢ |dentificacion del Mercado Meta.

o Competitividad esperada de la organizacion.

¢ Definicion del tamafio de mercado a atender como resultado del proyecto.

e Captacidon de manifestaciones claras de interés en los resultados del
proyecto.

e Productos sustitutos.

e Competencia.

e Barreras de entrada.

3. ELEMENTOS DE MERCADOTECNA

Definicién de la estrategia (Mezcla) de Mercadotecnia.
Atributos del producto resultante del proyecto.
Establecimiento de precios.

Establecimiento de Imagen Corporativa. Mensajes.
Determinacion de canales de produccion.

Diferenciacion y posicionamiento esperable con el proyecto o iniciativa.
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4. ORGANIZACION Y OPERACIONES

En la organizacién se describe el arreglo sistematico de personas y tecnologia con
la intencién de obtener los resultados propuestos para el negocio, iniciativa o
proyecto. El crecimiento del sector servicios es cada vez mas importante en
comparacién con el sector industrial, lo que provoca que los nuevos negocios
carezcan de un proceso de produccién propiamente dicho, lo que ha dado lugar a
denominar genéricamente como nucleo de operaciones al proceso de elaboracién
o de desarrollo de un producto o servicio. De cualquier forma, se requiere de
recursos claramente determinados como: locales, instalaciones, equipos técnicos,

capital humano. Dentro de los aspectos a desarrollar se encuentran:

¢ Planteamiento de la estructura propuesta.

e Asignacién de funciones asociadas. Descripcion.

¢ Identificacion de perfiles.

e Organigrama.

e Establecimiento de politicas.

o Sefalamiento de procesos iniciales.

¢ Infraestructura disponible. Bases.

e Recursos fisicos e instalaciones en los que se sustenta el desarrollo de la

iniciativa o proyecto.

5. ASPECTOS FINANCIEROS

En el desarrollo del Plan Financiero, es requisito fundamental una planificacion
especificando las partidas de ingresos y costos con las hipotesis de crecimiento de
ingresos y gastos; proyecciones de flujo de efectivo (cash flow), especificando
cuando se alcanzara el punto de equilibrio (breakeven analysis), después de la

generacion del flujo de efectivo positivo), necesidades de financiamiento.
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Presupuestos de tres a cinco afos, (analisis pro forma); al menos un afio posterior

al punto de equilibrio.

e Estado de resultados.

e Estructura de la inversion; fija, pre operativa y capital de trabajo.
e Balance.

e Estado de resultados.

¢ Indicadores Financieros.

e Rentabilidad.

e Punto de equilibrio.

e Periodo de recuperacion.

e Analisis de sensibilidad.

e Variables sujetas a andlisis: inversiones, costos y precios.

Todas las cifras deben estar basadas en hipétesis razonables. Debe considerarse

la descripcidn del ejercicio financiero.

6. FACTORES DE RIESGO

Reconocimiento de riesgos basicos que afectan al mercado:

e Crecimiento menor al esperado.
¢ Incertidumbre propia del sector de alta tecnologia, que puede dar lugar a
discontinuidades o saltos considerables en periodos cortos de tiempo.

e Costos mayores a los previstos.

Analisis de riesgos del proyecto o negocio.

e Entrada inesperada de un competidor.
e Falta de sintonia entre el producto y las necesidades que cubre del

mercado objetivo.
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En la evaluacion de los riesgos que pueden afectar al negocio, es necesario incluir
medidas concretas para hacer frente a dichos riesgos y una valoracion alternativa
de la compaiia si cambiaran algunos de los parametros clave del modelo; por
ejemplo: tasa de crecimiento de usuarios, etcétera. Los factores tipicos de riesgo

son:

e Econdmicos.
e Tecnoldgicos o técnicos.
e Regulatorios.

e Financieros.

7. DESARROLLO FUTURO

Escenarios deseados para la iniciativa o proyecto. Se detallan considerando el
ejercicio estratégico, que implica la participacién de personal directivo asociado al
proyecto, definiendo metas a mediano y largo plazo. (Conacyt, 2015).
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CAPITULO IV

DIAGNOSTICO SITUACIONAL UTILIZANDO
TECNICAS DE INVESTIGACION DOCUMENTAL

El objetivo primordial de este capitulo es presentar un analisis de
datos que nos permitan estructurar de manera argumentada un

Plan de Negocios.
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Es primordial el estudio de los elementos que contemplan el macroentorno de la
Industria Editorial, asi como el microentorno, para establecer las condiciones en

las que debe actuar nuestra empresa.

Figura 11. Elementos del microentorno.

El microentorno

Empresa

Publicos Fuerzas que afectan

la capacidad de una

empresa para servir
a sus clientes

Proveedores

Competidores

mtermediarios

Clientes

Fuente: elaboracién propia, basado en la informacién de Santesmases (2018), Fundamentos de

Mercadotecnia.

En el microentorno encontramos todas las fuerzas que una empresa puede controlar
y mediante las cuales se pretende lograr el cambio deseado. Aqui se ubican:

publico, los competidores, los clientes, los intermediarios y los proveedores.
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Figura 12. Elementos del macroentorno.

El macroentorno

Demografico |

i

Cultural Fuerzas que |
A crean oportunidades [Econémico
T — y representan

amenazas para
una empresy —

Tecnolégico )

Fuente: elaboracién propia, basado en la informacién de Santesmases (2018), Fundamentos de

Mercadotecnia.

El macroentorno se refiere a todas las fuerzas externas que no se pueden controlar
por la organizacion, pero afectan su desarrollo y crecimiento por la influencia que
ejercen en todos sus niveles de actuacion. La empresa es un sistema relacionado

con otros sistemas que se manejan bajo sus propias leyes y estructuras.

4.1. Analisis de Microentorno
4.4.1. Analisis de la demanda

Con datos del INEGI (2015), ubicamos que México tiene una poblacion estimada de
108 millones de habitantes al cierre de 2009, (de los que 63,5% tienen menos de 35
afios), con una tasa promedio de crecimiento del 0.83% en los ultimos cinco afos.
Alrededor del 75% de la poblacion se centra en zonas urbanas y aproximadamente
una quinta parte de la poblacion vive en la Ciudad de México (Distrito Federal y

conurbacion).

77



El informe Omniprom (2009) ofrece datos importantes: “En lo que respecta al
mercado, México cuenta, segun los ultimos datos proporcionados por la Asociacion
Nacional de Libreros, con alrededor de 600 librerias en toda la Republica. Esto
supone tan soélo una libreria por cada doscientos mil habitantes, lo que representa
una cifra muy baja en comparacion con las de Espafa y otros paises europeos. Al
igual que ha ocurrido en otros paises, en México han cerrado librerias en los ultimos
afos. Son varias las causas para esta escasez de librerias: una de ellas es que las
grandes superficies han ido ganando terreno en la distribucién de libros. Debido a
su capacidad de negociacion, son capaces de ofrecer al consumidor mejores
precios por los mismos titulos. Por otra parte, el hecho de que la CONALITEG
compre los libros de texto directamente a las editoriales, supone restar a las librerias
una parte importante del negocio. Hasta hace cinco anos los libros de texto de
educacion secundaria se distribuian en las librerias; ésta era una fuente de ingreso
importante y segura, que los libreros perdieron cuando la CONALITEG empezé6 a
distribuir directamente los libros que compraba a las editoriales. Ademas, la escasez
de lectores es evidentemente un factor decisivo en el numero de librerias. Dentro
de este canal se pueden distinguir las cadenas de librerias y las librerias
tradicionales. Las cadenas mas importantes son: Cristal con 42 sucursales en todo
el pais y Porrua con mas de 30 sucursales también repartidas por toda la Republica.
Ademas, esta libreria vende a través de la tienda departamental El Palacio de Hierro
y de la cadena de grandes superficies de material para oficina, Office Max. También
hay que citar las librerias del FCE (Fondo de Cultura Econémica), que a parte de
ser la editorial mexicana mas importante, cuenta con 22 librerias en las que
distribuye libros de todas las editoriales, aunque dando especial importancia a su
propio sello. En CdMx y Estado de México tienen una fuerte presencia Ghandi con
10 sucursales (8 en DF, una en Jalisco y otra en Monterrey) y la Casa del Libro, que
cuenta con 9 sucursales en el Distrito Federal. Ghandi, a pesar de contar con menos
sucursales que Cristal y Porrua, es la cadena de librerias con mayor volumen de
ventas, ya que las ventas de libros se concentran en la Ciudad de México. Es
también la libreria que cuenta con mas titulos. Estas cadenas fueron las que

comenzaron con la guerra de los precios en los libros y de ahi su éxito, pero la Ley
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del Libro aprobada en marzo de 2008 fija el precio unico y les retira esta arma. Las
pequenas librerias de barrio son las que mas han acusado la incursién de las
grandes superficies en el sector y como hemos dicho, quedan muy pocas en el

pais.”

Grandes superficies y tiendas departamentales: A través de este canal se han
distribuido 11.012.886 ejemplares en 2008, en general de una variedad limitada de
titulos, generalmente “Best Sellers”’, de los que compran un mayor numero de
ejemplares que las librerias, lo que les permite negociar un precio menor y rebajar
de esta manera el precio de venta al publico. De este modo han ido ganando terreno
a los libreros tradicionales. En cuanto a las tiendas departamentales, las mas
importantes del pais son Palacio de Hierro y Liverpool. Sanborns es una tienda
departamental; vende una gran variedad de publicaciones periddicas tanto
mexicanas como extranjeras y también algunos titulos de libros, generalmente “Best
Sellers”. Cuenta con mas de 100 establecimientos (70 en Ciudad de México y 56 en
el resto del pais). Es el punto con mayor volumen de venta en México, basandose
en una compra impulsiva, de personas que lo visitan para comer o hacer otras

compras y que acaban comprando un libro.
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Gréfica 4. Tematica de Libros mas leidos en México
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Fuent: Cdmara Nacional de la Industria Editorial (CANIEM) 2015.

En la gréfica 4 podemos observar los libros mas vendidos clasificados por la tematica que
manejan. Se observa en los primeros sitios a los textos escolares, la novela y las biografias.
Los textos cientifico-técnicos se ubican en el cuarto lugar. Deducimos que las tiendas
departamentales que ofrecen la venta de libros, manjena en su mayoria las tematicas de

novelas y best sellers.

4.1.2. Analisis de la competencia

En este punto analizaremos los principales sitios web que manjen venta de libros a
través del comercio electronico. También encontramos paginas que ofrecen servicio

de publicacion de libros.
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IBUKKU

Cuenta con una pagina con diferentes secciones, donde se ofrecen servicios de
edicidon y diseio, otro donde se ofrece el panorama de la empresa, un apartado con
los servicios de mercadotecnoa, y el que muestra a la comunidad de autores que
publican en este sitio.

Su empresa esta respaldada por empresas internacionales como PayPal y Stripe;

ya que es una pagina dirigida a diferentes paises.

Su sistema de impresion es mecanico, y no existe discrecionalidad en la seleccién
de los materiales, realmente es una empresa comercial, que no cuenta con un
Comité Editorial que participe en la calificacién de la tematica de las piblicaciones,
no cuentan con indicadores de calidad del contenido de los materiales impresos.

UNIVERSO DE LETRAS DE EDITORIAL PLANETA

Esta empresa cuenta con servicios de disefilo, maquetacion, impresion eBook,
distribucion y ventas; su mercado se extiende por Espafa, Estados Unidos y
Latinoamérica. La distribucion se realiza a través de catalogos en 250 bilbiotecas
espafnolas y en los principales mercados digitales Amazon®, Barnes and Noble®,
5,000 puntos de venta on-line y tradicionales. Cuenta con 250 librerias fisicas,

donde se realiza la venta bajo demanda.

En su mayoria son textos espafoles, y su tematica es limitada en aspectos de

produccion cientifica. Se enfocan en temas de superacion personal y novela.

Se promociona como una editorial 100 % mexicana y muestra los pasos que se

requieren para llevar a cabo la publicacion técnica del libro.

Ofrecen los sefvicios de formacion, correccion, revision e impresion. No tocan el
tema importante de registro de la obra ante las instancias correspondientes, asi

como la distribucién y venta e los materiales.
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En el catalogo de libros publicados se observa como prioritario el género de novela

y temas de superacion personal.

4.1.3. Canales de distribucion

Al hablar de distribucion, nos referimos tal y como define la Real Academia de la
Lengua al “reparto de un producto a los locales que debe comercializarse” por
empresas cuyo objetivo social es propiamente la distribucion y especificamente, de
productos editoriales de diversos y diferentes fondos a cualquier establecimiento de
ventas al detalle donde se vendan libros y revistas, ya sean librerias, grandes
superficies, papelerias, bazares, tiendas de ocasién, quioscos, etcétera.

La cadena de distribucion del libro presenta cambios en cada uno de los eslabones.
Los avances tecnoldgicos se han incorporado en los procesos de produccion y al
acceso a los materiales producidos. Encontramos nuevos formatos que permiten
acceder a la informacion de manera digital. Los formatos en pdf y jpg permiten

manipular los materiales de manera electrénica.

La distribucién la realizan distribuidoras por los procedimientos que se requieren

para colocar los materiales en las librerias:

Costos de transaccioén: El distribuidor tiene contacto con las diferentes librerias en

la CdMx y en el interior de la Republica.

Oportunidades: La labor de las distribuidoras aumenta la diversidad de la oferta
bibliografica de las ibrerias. Fortalece la diversidad y sostenibilidad de las pequefas

y medianas editoriales.

Conocimiento del mercado: en la medida en que las distribuidoras reunan la
comercializacion de libros de varios sellos editoriales, pueden llegar a concentrar
informacion valiosa sobre el sector editorial. Las distribuidoras tienen informacion

sobre la tendencia de pedidos, ventas, etcétera.
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En general, en los paises latinoamericanos no hay presencia de distribuidoras
consolidadas, principalmente por el tamafio de los mercados. Las grandes
dificultades de la distribucion de libros se relacionan con la extensa geografia, la
concentracion de la comercializacion en las grandes urbes, la carencia de librerias
y la escasa demanda debido a unos bajos ingresos per capita y una poblacién con

unos habitos de lectura muy débiles.

4.1.4. Ventajas competitivas

La Agencia Internacional del Internacional Standard Book Number (ISBN) en su
manual de Usuario del ISBN reconoce los libros electronicos como sujetos de cédigo
ISBN. Este nuevo formato editorial ofrece una serie de ventajas:

Comercializacion: el e-book permite al consumidor descargar por Internet
publicaciones en su ordenador o lector. Para ello, el usuario debe acceder al sitio
web de una editorial o libreria y realizar el proceso de compra, sin importar la hora

ni el lugar del mundo donde se encuentre

Disponibilidad inmediata: el proceso es simple e inmediato, el usuario compra el

libro, lo descarga y lo lee.

Menor costo de produccion: es mas econdémico producir una publicacion en este
formato que en el tradicional porque no utiliza papel, tinta ni intermediarios. Esta
modalidad resulta especialmente beneficiosa para comercializar libros agotados o

realizar publicaciones nuevas

Valor agregado e interactividad: con el e-book se pueden realizar actualizaciones
o ampliaciones de los libros. Ademas, permite utilizar graficos multimedia, links a

paginas web, buscador de palabras, etcétera.

Posibilidad de comercializar una publicacion por partes: el e-book se puede
comercializar por partes o capitulos, brindando asi la posibilidad al cliente de

comprar sélo aquello que le interese a menor costo.

Seguridad: es mucho mas facil fotocopiar un libro que desproteger un e-book.
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Tabla 1. FODA del microentorno de la Industria Editorial en México

INFLUENCIA DEL ENTORNO INTERNO

> 200

Factores externos clave Ponderacion Clasificacion Valor ponderado | Area clave para resultados
Oportunidades
1.- Los contenidos de los 40 1 40 Departamento de produccion.
productos cientificos (libros)
cuentan con el nivel
académico necesario para
realizar propuestas viables y
de alta calidad educativa
2- La editorial cuenta con el 60 Area de comercio
capital humano necesario 20 3 : internacional . marketing y
para realizar las funciones de telemarketing.
manejo de informacioén,
relaciones comerciales y
manejo de datos técnicos.
3.- Los materiales elaborados .
representan una aportacién a 60 Departamento de economia y
la ciencia o tecnologia de 30 2 : mercadeo.
nuestro pais.
4.-Se cuenta con experiencia i )
enelramo editorial Area de comercio

10 4 40 internacional . marketing y

telemarketing.

INFLUENCIA DEL ENTO

RNO INTERNO

elementos de proteccion de
contenidos para evitar la
pirateria de los materiales.

> 200

Factores externos clave Ponderacion Clasificacion Valor ponderado | Area clave para resultados
Amenazas
1.- La pagina dedicada a 40 1 40 Area de comercio
promover el comercio |nternaC|o_naI . marketing y
electrénico debe ser de telemarketing.
vanguardia
gé- ahlc?tar:iiyeﬁeerfgrja: 20 3 60 Area de comercio
corﬁlercial del comercio internacional . marketing y
electrénico telemarketing.
3.- No se cuenta con una
plataforma legal de proteccién i
30 2 60 Arealegal y de
alos derechos de autor. responsabilidad social.
Arealegal y de
4.-No se cuenta con los 10 4 40 responsabilidad social.

Fuente: elaboracion propia.
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4.2. Analisis del macroentorno
4.2.1. Entorno econémico

El tamafio de un sector viene en muchas ocasiones determinado por su importancia
en la economia del pais. Por ello, se analiza el peso que tiene el sector editorial
dentro del PIB mexicano. Se considerara el sector editorial como una actividad
secundaria, dentro de las industrias manufactureras, actividad econdmica que
transforma una gran diversidad de materias primas en diferentes articulos para el
consumo. Esta constituida por empresas desde muy pequefias hasta grandes
conglomerados. Segun la clasificacion de esta industria, el sector editorial estaria
incluido en la industria del papel y de la impresion que considera los libros,
periddicos y revistas, la edicion de todos ellos, imprenta, litografia y encuadernacion.
INEGI (2015), nos muestra que el sector editorial tiene un papel modesto en la
economia mexicana, con una participacién de 0,4% del PIB en 2008, de 2,1% dentro
de la industria manufacturera y de 0,7% de las exportaciones mexicanas. Aunque
esta participacion es limitada, ha aumentado considerablemente en la ultima
década.

A través de la Gaceta Oficial de la Ciudad de México podemos observar cambios
significativos en el presupuesto otorgado para el apoyo de las publicaciones en

México.
+ Desciende 13 % recursos contemplados para libros y materiales educativos.

* El presupuesto 2019 contempla un monto de 4,035 millones de pesos para

la produccidn y distribucion de libros y materiales culturales.

» Comision de libros gratuitos registra disminucion de 22 % en su presupuesto,

1976 millones de pesos.

*  Fondo de Cultura Econémica, muestra un recorte de 21 %, 305 millones de

pesos.
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4.2.2. Situacion Politica

En México la distribucion tiende a concentrarse cada vez mas en manos del Estado;
mientras que la distribucion en el mercado se esta concentrando en manos de las
tiendas departamentales, en detrimento de las librerias tradicionales. El principal
distribuidor de libros en el mercado mexicano es Sanborns, en la que se distribuyen
principalmente best sellers, y ultimas novedades, dirigida a un publico que compra
por impulso. Tanto el sector de produccién como el sector de distribucién se ven
afectados por la entrada de las nuevas tecnologias. La légica, los mecanismos y los
puntos de distribucion del libro también se han modificado significativamente como
consecuencia de la facilidad de transmitir informacidon digital. Ademas de
proporcionar la infraestructura para canales de distribucion virtuales, Internet
constituye también un medio de bajo costo para difundir y promover la venta de
libros, particularmente a medida que los mercados de libros se fragmentan cada vez
mas. Los precios que se ofrecen en estas empresas que operan como “librerias
virtuales” son significativamente menores que los que pueden ofrecer las librerias

pequenas e independientes que operan en forma convencional.

4.2.3. Entorno cultural y social

En el caso concreto del mercado mexicano, existe un gran atraso en el uso de
paginas web para la difusion de textos. Si bien es un pais que se adecua a la
tecnologia por su cercania con Estados Unidos y por su apego a la tecnologia. Sin
embargo, el libro electronico no ha causado gran impacto en México. La Asociacion
de Editoriales Americanas confirmd que los ingresos totales de e-books en el pais
de enero a septiembre de 2009, alcanzaron los 109 millones de délares. El mercado
en México, segun palabras del analista senior de la consultora Pyramid Research,
es un segmento de nicho debido al poder adquisitivo de la poblacién para obtener
este tipo de dispositivos, a los patrones de consumo y a los niveles de lectura,
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aspectos limitantes para masificar los servicios y los productos. Sin embargo, hay
quienes creen que los e-books tienen potencial en el area educativa ante el
crecimiento de la lectura online. Segun la Asociacion Mexicana de Internet
(AMIPCI), 22% de la poblacion mexicana, 6 millones de personas, usa la red para
leer periddicos. En el marco de la Feria Internacional de Guadalajara de 2008, tuvo
lugar un seminario profesional sobre e-books: “E-books: Dispositivos de Lectura y
Comercializacion de Contenido Digital. Como hacer negocio con el libro electrénico.”
La tienda de libros mexicana Gandhi ha sido pionera al ofrecer su catalogo completo
en Internet. Fueron los primeros en ofrecer libros electrénicos en su tienda online.
Segun la web, sus libros son compatibles con el lector de PDFs Sony Reader y con
cualquier software de PC, Mac o Linux que sea compatible con el formato de Adobe.

Sin embargo, Gandhi mantiene las mismas politicas de mercado con los autores o
editoriales que distribuye en sus sucursales. Considera un porcentaje de descuento
para el cliente, que va del 10 al 30 % y una ganancia directa del 40 %. La distribucion
se realiza en las librerias que manejan en el interior de la Republica Mexicana y en
su catalogo on line. Y, por supuesto, no hay que olvidar el porcentaje de las

distribuidoras que es del 40 %.

4.2.4. Aspectos tecnolégicos

La tendencia de produccién apunta a los mercados digitales de los que ya hemos
analizado. Sin embargo, es importante definir el nuevo producto comercial dentro

del e-commerce.

Un e-book es un fichero informatico cuyo contenido es una obra escrita. Al tratarse
de un archivo informatico, éste puede ser leido por varios soportes, desde una
computadora hasta un celular; aunque la creacidon de lectores, dispositivos
especialmente indicados para la lectura de texto, hace que éstos también sean
conocidos popularmente como libros digitales, ademas de eBook, libro electronico
o ecolibro. El e-book se crea a partir de los mismos contenidos y disefios de sus
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publicaciones en papel. La comercializacién de estos libros se realiza de forma
segura mediante el comercio electronico a través de Internet, para evitar de esta

manera su copia ilegal.

El e-commerce

El e commerce se refiere a las actividades de compra que se realizan por internet.
Zacarias (2015) “Concepto emergente que describe la compra y la venta de
productos, servicios e informacién por medio de redes de computadora, incluyendo

Internet.”

Comienza a principios de la década de los setenta con innovaciones como la
transferencia electronica de fondos, aunque estas aplicaciones estaban limitadas a
grandes corporaciones y a algunos negocios emprendedores. Posteriormente surge
el intercambio electrénico de datos, que amplia el comercio e incrementa el tipo de

empresas participantes.

El internet conecta verdaderamente a la gente con las organizaciones o empresas
de todo el mundo, permitiendo que las compafias bajen costos y aumenten la

productividad.

Las organizaciones en la actualidad se comunican con sus clientes, proveedores,
distribuidores, accionistas y acreedores instantdanea y econdémicamente y estan

transladando estos ahorros a los consumidores.
Los consumidores estan globalmente sinténdose mas comodos con el comercio
electronico, datos que representan oportunidades clave y retos en la planificacion

estratética para miles de empresas.”

El negocio electronico se refiere a todas las actividades que pone en practica una

empresa exitosa apoyada en el internet. Incluye estrategias, mejorar la
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comunicacién entre los empleados, proveedores y clientes para coordinar el

disefio y la produccion.

La organizacién electronica se refiere a las aplicaciones a todas las organizaciones

de los conceptos de negocio electronico.

a) Internet. Red mundial de computadoras conectadas.

b) Intranets. Redes privadas de internet en la organizacion.

c) Extranets. Intranets ampliadas para grupos selectos de empleados y foraneos

autorizados.

Zaid (2105) “Los cientificos y los ingenieron se apoyan fuertemente en los colegas
de la organizacién como fuentes de la informacion que utilizan en sus proyectos,
este apoyo es particularmente fuerte entre los ingenieros. Se les reconoce como
custodios tecnoldgicos, altamente calificados, tanto dentro como fuera de la

organizacion.”

4.2.5. La Industria Editorial en el ambito internacional

A partir de un estudio de mercado realizado por la Oficina Economica y Comercial
de la Embajada de Espafia en México, (junio 2010) podemos observar los siguientes
resultados. El sector editorial tiene poca participacipacion en la economia mexicana,
con una participacién de 0,4 % del PIB en 2008, de 2,1 % dentro de la industria

manufacturera y de 0,7 % de las exportaciones mexicanas.

Para 2010 la industria editorial privada de libros en México estaba integrada por 229
editores, de los cuales solamente 12 son considerados macro, es decir, su
facturacion anual supera los 200 millones de pesos al afo. En conjunto, estas
empresas obtienen el 55,3 % de los ingresos totales del sector, En contraparte el
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78 % de los editores se encuentra pulverizado en el rango de pequefia, micro y
proyecto inicial. En conjunto, el sector privado produce 129,3 millones de libros
cuyas ventas dejan ganancias a la industria por 7,000 millones de pesos.

Con relacion al empleo, esta industria da trabajo a 7,677 personas, que sepresenta
el 0,05 % dentro del empleo formal del pais; y también dentro del empleo de la

industria manufacturera (0,54 %).

En lo referente al comercio exterior, en 2007 se exportaron 15 millones de
ejemplares (68 millones al afio), mientras que las importaciones ascendieron a 19

millones (69,6 millones de dolares)

La industria editorial genera 330 millones de libros al afio, pero la mayoria son
escolares. La venta de libros asciende a 10,000 mdp, pero son muchos los
obstaculos que enfrenta: una pobre infraestructura, una desbordante pirateria, que
presenté 90 millones de descargas ilegales en 2013 y sobre todo, una miserable

cultura de la lectura.

En México se producen 0.6 libros al afio por mexicano. Advierte José Ignacio
Echeverria, presidente de la Camara Nacional de la Industria Editorial Mexicana

(CANIEM). A nivel nacional hay una libreria por cada 15,566 habitantes.

En el complicado mercado editorial los autores se quedan con el 10 % de las ventas;
el mercado digital promete que esta ganacia aumentara hasta 70 % de las ventas;

a través de las publicaciones online, a través de empresas como Amazon.

De acuerdo con el INEGI (2015), la inversion que cada familia destina de su gasto
a la compra de libros es de 0.19%. jUna ridiculez! Sobre facturacion total existen
dos registros: el de la Caniem, que en 2012 reporté 10,500 millones de pesos (mdp)
en ventas, y el del INEGI, que contabilizé 8,500 mdp. Como sea, el balance de

lectura es mezquino.
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4.2.6. Importaciones y exportaciones de la Industria Editorial

Dentro del analisis cuantitativo analizaremos el tamarno del sector editorial, con las

cifras de importaciones y exportaciones de México en el periédo comprendido de

2005 a 2009. Ubicando los libros, folletos o impresos similares.

Tabla 2. Libros, folletos e impresos similares.

TABLA 1: LIBROS, FOLLETOS E IMPRESOS SIMILARES

(Ddlares americanos)
2005 2006 2007 2008 2009 Variacién
2008 2009
Importaciones | 418 839,239 | 422.919.919 | 461.969.917 | 456,851,013 | 370.791.953 -18,84%
Exportaciones|147.134.383 | 152.140.819 | 177,461,381 | 173,277,797 | 152.571.957 | -11.97%

Fuente: WTA (World Trade Atlas)

Como se puede observar, en general todas las partidas mantienen una tendencia
creciente aunque es a partir del 2008, coincidiendo con la crisis econdmica mundial,
cuando las cifras comienzan a decrecer. Es en el afio 2009 cuando se observa un

mayor descenso en las cifras.
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Tabla 3. FODA del microentorno de la Industria Editorial en México

INFLUENCIA DEL ENTORNO EXTERNO (EFE)

Factores externos clave

Ponderacion

Clasificacion

Valor ponderado

Area clave para resultados

Oportunidades

1.- La industria editorial
genera 330 millones de libros
al afio, pero la mayoria son
escolares.

30

.90

Area | y D, Ingenieria de
disefio y produccién.

2.-En lo referente al comercio
exterior, en 2007 se
exportaron 15 millones de
ejemplares (68 millones al
aflo), mientras que las
importaciones ascendieron a
19 millones (69,6 millones de
dolares).

15

60

Area de comercio
internacional . marketing y
telemarketing.

3.- Las regalias que reciben
los autores fluctiia entre el 15
y 20 % del total de las ventas
debido alos intermediarios.

25

25

Departamento de economia y
mercadeo.

4.-Existen pequefias y
medianas empresas han
optado por la impresién por
demanda, lo que les permite
optimizar sus recursos al
imprimir tirajes pequefios a
menores costos y con buena
calidad.

.25

.50

> 225

Departamento de produccién.

INFLUENCIA DEL ENTORNO EXTERNO (EFE)

Factores externos clave Ponderacion Clasificacion Valor ponderado | Area clave para resultados
Amenazas
1.- De acuerdo con el INEGI, la 25 3 75 Area de comercio
inversién que cada familia internacional. Marketing y
destina de su gasto a la telemarketing.
compra de libros esde 0.19%.
2.- En México se producen 0.6 )
libros al afio por mexicano. A Departamento de economia y
nivel nacional hay una libreria 15 4 60 mercadeo.
por cada 15,566 habitantes.
3.- El sector editorial tiene i )
poca participacién en la Area de comercio
economia mexicana, con una internacional. Marketing y
participacion de 0,4 % del PIB telemarketing.
en2008. 20 2 40
4.- Desbordante pirateria, que )
presenté 90 millones de Area legal y de .
descargas ilegales responsabilidad social.
40 1 40

> 215
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CAPITULO V
PROPUESTA DE UN PLAN DE NEGOCIOS

El objetivo este capitulo es proponer el Plan de Negocios para elevar las

ventas de libros universitarios a través del comercio electréonico.
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Con base en los Planes de Negocios analizados en el capitulo IV se retomaran los
puntos que se adapten a la propuesta de un Plan de Negocios con el objetivo de

elevar la venta de libros universitarios a través del comercio electrénico.

Se desarrolla una propuesta de valor que ayude a generar un impacto positivo en el
nivel de ventas de libros universitarios, analizando sus principales elementos y sus

impactos en la empresa.

5.1. Estudio de mercado

Nuestro principal objetivo es conocer el entorno en el que se desarrollara nuestro
Plan de Negocios, analizando si el negocio que estamos proponiendo es rentable,
lo que significara que sera viable realizarlo. Los datos a considerar son sélidos, de
informacion accessible, actualizada y predictiva.

El tipo de estudio que realizamos esta basado en la investigacion descriptiva, ya
que se intenta encontrar la frecuencia con la que ocurre algo mediante el grado de
relacion de dos factores.Asi como también se utitlizara la investigacion causal, que

intenta determinar el grado en el que el cambio de un factor modifica otro.

Clasificar a nuestro mercado meta nos servira para localizar a los consumidores
finales de nuestro producto, asi como a las empresas u organizaciones, es decir al
mercado industrial. El tipo de estrategia se enfoca en el segmento de mercado

concentrado, para lograr una ventaja competitiva.

El segmento econdmico al que se dirige nuestro mercado se ubica en el nivel C
(media, con ingresos mensuales de $ 11,600 a $ 34,999.°° pesos); C+ (media alta,
con ingresos de $35,000.°° a $ 84,999.°°) y A/B, (alta, con ingresos mayores a
$ 85,000.°°
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5.1.1. Definicion de productos

El producto a comercializar se centra en archivos pdf, a través de links con contenido
descargable en todos aquellos dispositivos electrénicos que tienen acceso a internet

como son computadoras, ipad y celulares.

Un enlace o link, es texto o imagenes en un sitio web que un usuario puede
seleccionar para tener acceso o conectar con otro documento. Los enlaces son
como la tecnologia que conecta dos sitios web. En el navegador aparecen palabras

subrayadas.

El enlace esta determinado por los archivos MIME y por la forma en que esta
configurado el ordenador. Por ejemplo, los navegadores se configuran para mostrar
todos los archivos que tengan HTML en su extension MIME.

Los enlaces también son llamados hyperlinks, hiperenclace, hypertext, hipertexto,

vinculo y se codifican en HTML por los programadores de los sitios web.

Los links o enlaces pdf descargables, contienen imagenes y texto de produccion
cientifico-técnica, sustentados con investigaciones realizadas por intelectuales que
laboran en instituciones de prestigio con grados académicos de maestria y
doctorado. A continuacién se describen los textos de lanzamiento en la primera

etapa del Plan de Negocios.

Tabla. 4. Definicion de productos

TiTULO PAGINAS PRECIO
Enfermedades incurables 230 $250.°°
Metodologia de las Ciencias 220 $ 300.°°
Sociales
México Obeso 350 $ 350.°°
Heridas de la infancia 81 $ 200.°°
Norteamérica: regionalismo 230 $ 250.°°
y la geopolitica del liderazgo
Teoria, Métodos y Técnicas 150 $ 250.°°

Fuente: elaboracién propia
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5.1.2. Descripcion del producto

Las investigaciones que dieron origen a la produccion editorial estan basadas en

resolver necesidades palpables de la sociedad mexicana.

Enfermedades Incurables: este texto nos muestra la posibilidad de curar
enfermedades, que en afos anteriores se consideraban como incurables, como son
el herpes, el papailoma humano y el SIDA, a través de la aplicacion de energia

eléctrica con tratamientos y dosis especificas.

Metodologia de las Ciencias Sociales: es un libro que analiza el método para
realizar investigaciones de caracter social a través del seguimiento de pasos

estructurados.

Meéxico Obeso: plantea la urgencia del cambio de alimentacion mexicana debido al
alto indice de mortandad causada por la obesidad. A través del analisis practico de

los alimentos y la manera de sustituirlos por comida saludable.

Heridas de la infancia: toca temas relacionados a todas aquellas situaciones que
sucedieron cuando se es nifio y que afectan y se ven reflejadas en problemas de

adultos.

Norteamérica regionalismo y la geopolitica del liderazgo: analiza la situacion
geografica de nuestro pais y su repercusion politica; los tratados Internacionales

realizados por nuestro pais y su impacto econémico.

Teoria, Métodos y Técnicas de Investigacion: nos muestra las técnicas de
Investigacion a utilizer en la realizacion de investigaciones cientifico.técnicas, su

importancia y aplicacion.
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5.1.3. Estrategias de comercializacion

Es indidpensable adoptar el sistema de la planeacién estratégica para elaborar la
mezcla de mercadotecnia adecuada al producto, contemplando cada una de las

etapas del ciclo de vida del producto.

En mercadotecnia, se utiliza la implantacion de la Comunicacién Integrada de
Marketing (CIM). Que contempla un plan de promocion completo de todas las areas

de la empresa alineados a objetivos especificos.

Figura 13. Implantacion de la Comunicacién Integrada de Marketing.

Publicidad

Venta personal

Comuicaciones Objetivos

Integradas especificos

Relaciones
Publicas

Fuente: elaboracion propia.

Para la etapa de lanzamiento del producto, se utilizara una campana publicitaria

para Redes Sociales y Community Management.

A continuacion se describen las actividades especificas de la estrategia de

comercializacion:
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Campaia por Facebook

$1,000 MXN Mensuales

Alcance Estimado

1200 — 10,000 personas en 30 dias

Gasto aproximado por dia: $33.33 pesos MXN
Tiempo estimado 30 dias

Presupuesto cotizado del 17 de Abril 2019

Campana por YouTube

$6000 MXN mensuales

Alcance Estimado

De 5000 a 10,000 vistas en 30 dias

Gasto aproximado por dia: $200 pesos MX

Campana por Instagram

$1,000 MXN Mensuales

Alcance Estimado

1200 — 10,000 personas en 30 dias

Gasto aproximado por dia: $33.33 pesos MXN
Tiempo estimado 30 dias

Presupuesto cotizado del 16 de Abril 2019

Community Manager

e Apertura de Redes Sociales para la venta de Libros.

e Plan de Campania publicitaria por un mes y administracion de esta.
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e Creacion de contenido para la distribucion en las redes sociales referente al
escritor y el libro.

e 8 Banners distribuidos 2 por semana.

e 2 Memes.

e 8 Contenidos de divulgacion 2 por semana.

¢ Analisis de palabras claves y Hashtag, para su promocion en Facebook e
Instagram.

e Focalizacion de posibles clientes en México (preferentemente areas

cercanas a los puntos de venta)

Precio administrativo $4,000 MXN mensual

Se realizara una promocion intensiva de tres meses consecutivos al lanzamiento

del negocio, se realizara en dos trimestres al afio.

5.1.4. Otras estrategias
Alianzas y convenios con universidades de licenciatura ubicadas en la Ciudad de
México para la difusion de nuestro producto, asi como promociones basadas en
descuentos especiales para maestros y alumnos de estas instituciones de nivel
superior.

5.1.5. Plaza y/o canales de distribucion
Todos los productos requieren un canal de ventas para llegar al consumidor.
Muchas empresas se asocian con intermediarios para hacer llegar sus productos a

los detallistas que se encargaran de poner a la mano del consumidor los productos.

Se realizara la venta directa. Stanton (2017) la define como “el contacto personal

entre el vendedor y un consumidor fuera de una tienda detallista con el que se
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produce una venta....La venta directa ofrece grandes beneficios: los consumidores

pueden comprar en su hogar, o en otra ubicaciéon extratienda.”

Se llevara a cabo una venta en linea, llamado marketing por internet, utilizando un
sitio web para ofrecer productos para venta, el consumidor final utiliza un medio

electronico con conexion a internet para realizar la compra.

5.1.6. Analisis de precios

La estrategia de asignacion de precios corresponde a un amplio plan de accién por
medio del cual una organizacion intenta alcanzar una meta en particular.

El precio se tiene que adaptar al programa total de mercadotecnia. La estrategia de
asignacion de precios que se utilizara sera la de “asignacion de precio de
penetracion del mercado”.

El precio inicial de los productos es relativamente bajo. El precio es bajo con relacién

con la escala de precios esperados del mercado meta.

Propésito: penetrar de inmediato en un mercado masivo, generar volumen
sustancia de ventas y gran participacion del mercado.

Las condiciones para realizar esta estrategia se basa en la capacidad de disminuir
los costos unitarios mediante operaciones en gran escala; asi como que ya exista

competencia en el mercado. Condiciones que cumple nuestro plan de negocios.

5.1.7. Promocion de los productos

Con base en la Comunicacion Integrada de Marketing (CIM), que contempla un plan
de promocion completo de todas las areas de la empresa alineados a objetivos
especificos; se detallan las tareas de promocion:
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Figura 14. Funciones primordiales de la promocion.

Objetivos de
la empresa

COMUNICAR

INFORMAR
Establecer un

bombarde de
mensajes para dar
a conocer nuestro

con claridad los
beneficios del
producto.

Detallar producto.

claramente la
manera de

Mantener cautivo
al mercado meta

obtenerlo con novedades

Fuente: elaboracién propia.

Descuentos del 15 %. La promocion estara alineada a los objetivos de la primera
etapa de lanzamiento del producto. A través de acciones promocionales de
descuentos para integrantes de las universidades de nivel superior de la Ciudad de

México que participen en los convenios con la Editorial Taller Abierto.

Informaciéon gratuita de las investigaciones de vanguardia. Proporcionar
informacion relevante de las investigaciones publicadas de manera reciente,
resaltando los principales beneficios de la publicacién. Este punto beneficia al

consumidor y a la promocién de una nueva publicacion.

5.1.8. Definicion de los principales competidores.

En los ultimos 5 afios han surgido empresas que se dedican a ofrecer la publicacion

de los libros en diferentes formatos: libros digitales, libros impresos que se entregan
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a domicilio. Asi como ofrecer los servicios que se despreden de esta actividad:
correccion de estilo, elaboracion de videos promocionales, paquetes de marketing,
entrega de libros impresos a domicilio. Se mencionan algunos servicios que ofrece

la competencia

e Publicacion de la obra impresa en formato de tapa blanca y acabado rustico.

e Distribuciéon mundial de la obra a las principales librerias en linea Amazon®,
Barnes and Noble®, Google Books®, Casa de Libro, Libreria Gandhi y mas
de 25,000 minoristas.

e Programa de disponibilidad mundial en librerias tradicionales.

e Pagina web del autor.

e Tramites de ISBN

e Tramite de codigo de barras.

e Registro de derechos de autor.

e Disefio profesional de formato interior

e Creacion y distribucion del libro electronico (epub, .mobi) para la mayoria de
los dispositivos electronicos como Kindle®, Ipad®, Iphone®, Sony Reader®,

Kobo®, Tagus® y muchas mas.

e Formato digital de portada para e-book (lpad®, Iphone®, Kindle®, Sony
Reader®, Tagus®)

Servicios que oscilan entre los $ 1,300 ddlares.

Una vez que se realiza el contrato de publicacion se estructura la estrategia de

ventas por internet a través de los principales mercados en linea.

Segun la Revista Forbes (2014), menciona las principales paginas de venta de libro
en linea, que ofrecen la venta de libro fisico, y la venta de e book; a través de entrega

a domicilio y descargas de archivos electronicos.
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1)

AMAZON.COM. INC. Es una compaiia estadounidense de comercio
electronico y servicios de computacion en la nube a todos los niveles. Su
lema es “From A to Z”. Empezd como almacén de libros y con los anos se
convirtid en la mayor despensa del libro. La suscripciéon de Amazon Prime
ofrece el envio gratuito.

Los géneros en los que divide su tienda de libros es: literatura y ficcion; libros
de texto; negocios e inversiones; comics; infantiles y juveniles. Los precios
de sus libros oscilan entre $29.°° (veintinueve pesos) hasta $1,299.°° (mil
doscientos noventa y nueve pesos) incluyen en su mayoria el envio EIl 8 de
mayo del 2018, la emprea Amazon lanza un servicio de suscripcion de libros
de papel. Utilizara el modelo de suscripcidn para libros infantiles.

CASA DEL LIBRO. Se posiciona como una de las tiendas online mas
populares. La forma de comercializarse es a través del pago de una cuota
anual de $ 212.10 pesos y a cambio se pueden recibir libros digitales

gratuitos.

FNAC. Es una pagina espafola con venta de libros cuyo género se divide en:
novela. Literatura, comics, informatica, derecho y empresas. La tematica gira
en torno al tema del emprendedor y sus tacticas para lograr el éxito en los
negocios. Utiliza la venta en linea y la suscripcion para obtener descuentos

y promociones.

EL CORTE INGLES. Grupo de distribucién espafiol compuesto por
empresas de distintos formatos. Se cuenta con una seccion para la compra

de ebooks. Cuenta con un catalogo conformado por 1,177 articulos

BAJALIBROS.COM. Sitio web con libros en linea para descargar. Los
géneros que manejan son: arte, arquitectura, disefo, autoayuda, salud,
desarrollo personal, gastronomia, economia y negocios, filosofia, historia,

informatica, poesia, sexualidad, psicologia, temas educativos. Podemos
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observar que los libros tienen un precio unitario que oscila entre los $129.°°

(ciento veintinueve pesos) y los $ 249.°° (doscientos cuarenta y nieve pesos).

BUSCALIBRE.COM. Esta pagina nos ofrece libros con un género en su 80%
enfocado en temas de superacién personal, best sellery novelas. Sus precios
flucttan entre $29 (veintinueve pesos) y $2,925.°° (dos mil, novecientos

veinticinco pesos).

E BAY. Este sitio nos ofrece libros con un género enfocado en un 90 % en
las artes magicas, como son la santeria y las artes ocultas. Sus precios

oscilan entre 129. °° (ciento veintinueve pesos y $3,804.°°.

PRIME BOOK BOX. Se enfocan en libros infantiles dirigidos a nifios de 2 a
12 afos. Son libros impresos a todo color, con pasta dura. Los suscriptores
recibiran cada mes una vista previa por correo electronico del catalogo
ofrecido.

Perlego, también es un modelo de suscripcion, pretende poner los libros a un
costo accesible a los lectores. Cuenta con 300,000 publicaciones
profesionales y académicas. Tiene diferentes planes de suscripcién: El plan
estudiante, ofrece a los estudiantes acceso gratuito a un numero limitado de
contenidos durante 14 dias., para luego pagar 13 euros por mes.

El plan Premium también ofrece estos 14 dias de acceso gratuito, para
después pagar 17 euros al mes con acceso ilimitado.Se tiene acceso a

ebooks, informes y publicaiones on line.

Podemos observar como una generalidad que los libros mas vendidos se enfocan
en los géneros de novela y superacion personal. Los libros especializados se ubican

solamente en el 20 % de la lista de “libros mas vendidos”.

Estos sitios de venta de libros no se especializan en temas de actualidad ni de

enfoque de analisis social.
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5.1.9. Prondstico de ventas

El prondstico de ventas se realiza con base en la estrategia de promocién que se
realizara por redes sociales, las cuales nos ofrecen un alcance estimado ya

detallado.Se describe la estimacidn anual de ventas proyectadas por tipo de

producto.
Tabla 5. Estimado de ventas anuales
Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 | 12
ventas
on o o o o o o o o on on o
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Fuente: elaboracion propia.

Ante los factores de éxito de la respuesta del mercado meta ante los mensajes

promocionales, se presenta un estimado de ventas optimista.
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5.2. Estudio técnico

Este estudio nos permitira tener la base para el estudio financiero y la evaluacién
econdmica de nuestro Proyecto. Se determinaran los elementos necesarios para
elaborar nuestros productos “libros”, el equipo a utilizarse, y el personal calificado
para manejarla. Se enlistan a los proveedores de los servicios técnicos. Para
complementar el estudio, se elaborara un plan estratégico que permita fijar términos
y condiciones del funcionamiento de la venta del producto para lograr satisfacer la

demanda estimada en la planeacion.

5.2.1. Determinacién del tamaio del lugar de trabajo

La superficie de trabajo cuenta con dos habitaciones de 4 x 3 metros, un medio bafio
de 1.5 x 2 metros. La ubicacion noreste de las oficinas tiene una localizacion que
permite el acceso a la linea dos del metro y a transporte publico que circula en

avenidas aledafias como lo son Calzada Camarones (Eje 3 norte) y Av. Cuitlahuac.

A continuacion se describen la maquinaria y el equipo con los que se deben contar

para este plan de negocios.

Equipo de computo

Las instalaciones eléctricas requeridas para mantener el equipo de computo cuenta

con instalacion de 120 voltios, asi como un regulador de potencia, que evita los

dafos por variacion en el voltaje de la conexion eléctrica.
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Los dos equipos de computo requerido son de la marca Mac, ya que cuentan con
un hardware potente y capaz de almacenar paqueteria de disefio requerida para la
elaboracién de sitios creativos en estas plataformas. Son equipos compatibles con
los sistemas de productividad y colaboracién mas usados en las empresas, como
Microsoft Ofice y Google G. Suite. Estos equipos Apple pueden integrarse a los
principales servicios de infraestructura, como Microsoft Exchange, para la gestion
de correo electrénico, y a las redes inalambricas. Estos equipos pueden
configurarse de manera automatica, por lo que el equipo de sistemas no tienen que
hacerlo uno por uno. Nos permitiran enviar las apps directamente a los dispositivos

de los empleados.

El softwere requerido se basa en plataformas de Adobe, especificamente InDesign

CC, version 10.0, asi como el programa de diseno Corel Draw, version 10.

Costo del equipo de cOmputo

Equipo Imac de 27 pulgadas 5 K intel Corel 15 quad core de 3.8 GHz./8GB Ram,

oo

almacenamiento 2 TB Costo por unidad $ 53,999. (cincuenta y tres mil

novecientos noventa y nueve pesos °°/100 M.N).
El sistema operativo Office 365 empresa para uso en Mac, licencia digital
descargable tiene un costo de $2,069.°° (dos mil sesenta y nueve pesos °°/100

M.N.)

Regulador electronico de voltaje sola basic 751001c tiene un costo de $ 6.085 °°/|00

M.N. (seis mil ochenta y cinco pesos °°/100 M.N.).

La paqueteria de Adobe requerida para los programas de disefio tiene un costo de
$10,000. °° (Diez mil pesos °°/100 M.N)
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El programa Corel Draw tiene un costo de $ 2,000.°° (dos mil pesos °°/100 M.N)

licencia por un afio.

Tabla 6. Maquinaria y equipo.

Producto Modelo Cantidad Costo unitario Costo total
Equipo Imac de | Corel 15 quad 2 $ 53,999.°° $107,998.°°
27 pulgadas 5 K | core de 3.8 GHz.
intel /  8GB Ram,

almacenamiento
2TB
El Sistema | MAC 1 $ 2,069,000.°° $ 2,069,000.°°

operativo Office
365 empresa

Regulador Sola basic 1 $6.085 °° $6.085 °°
electrénico  de | 751001c

voltaje
Paqueteria  de | Office 1 $ 10,000.°° $10,000.°°
Adobe
Programa Corel | X9 1 $2,000.°° $2,000.°°
Draw

Fuente: elaboracion propia.

5.2.2.1. Localizacién final de la empresa
La Ciudad de México es la capital del pais con mayor concentracion comercial,

donde se localizan los principales puntos de venta de las grandes empresas. Esta

considerado el principal centro politico, econdmico y cultural del pais.
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Las entidades que lo rodean son: el Estado de México, Morelos, Puebla, Michoacan

y Guerrero.

Figura 15. Mapa de la Ciudad de México.

Ciudad de México

Divisién delegacional

Estado de México

Estado de México

Fuente:google,com

5.2.2.2. Micro localizacion
Las oficinas generales se encuentran ubicadas en la calle de Texcoco # 182, Col.

Claveria, C.P. 02080, Alcaldia Azcapotzalco, CdMx. La superficie de trabajo cuenta

con dos habitaciones de 4 x 3 metros, un medio bafio de 1.5 x 2 metros.
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En la alcaldia de Azcapotzalco reporta el INEGI (2015) 400,161 habitantes. La
ubicacion noreste de las oficionas tiene una localizacion que permite el acceso a la
linea dos del metro y a transporte publico que circula en avenidas aledafias como

lo son Calzada Camarones (Eje 3 norte) y Av, Cuitlahuac.

Figura 16 . Mapa de la alcaldia de Azcapotzalco.

Fuente: google Maps (2018).

5.3. Estudio administrativo

Siguiendo con el eje rector de la planeacion estratégica, es indispensable considerar
los elementos administrativos que establezcan el rumbo en las acciones de la
empresa. Se define la estructura de Recursos Humanos que se manejaran, perfil de
puesto requeridos para alcanzar las metas y los objetivos de la organizacion.
Contempla los aspectos fiscales, legales, laborales y ecolégicos para organizar las

actividades del negocio.
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5.3.1. Constitucion de la Sociedad

La editorial Taller Abierto esta constituida como Sociedad Cooperativa de capital
limitado, Editorial Taller Abierto, S.C.L. Esta integrado por tres socios fundadores
que se distribuyen las acciones en partes iguales, es decir, una tercera parte para
cada uno. La participacion de los socios contempla a un director general, un
representante y un administrador. El capital inicial de la empresa se realizd por
$ 600,000.°° (Seiscientos mil pesos °°/100 M.N.).

5.3.1.1. Requisitos para la apertura del negocio

Mencionamos los requisitos necesarios que se cubrieron para empezar las

actividades comerciales de la editorial Taller Abierto, S.C.L.

1. Constitucion de la sociedad ante Notario Publico: Se contrataron los servicios
de la notaria numero 33 para elaborar el documento legal que respalda la
formacion de la sociedad. Contempla los aspectos de integrantes de socios,
su participacion y sus derechos y obligaciones ante la sociedad y ante la
jurisprudencia de la alcaldia y el pais al que pertenece. Los socios capitalistas
se presentan con identificacion oficial ante el notario, quien da fe y constancia

de la voluntad de los participantes.

2. Aviso de declaracion de apertura de establecimientos mercantiles. Este
tramite es gratuito y se realiza en la sucursal de la Secretaria de Hacienda y
Crédito Publico (SAT) de la alcaldia correspondiente. El tramite se puede
realizar por uno de los socios presentando identificacion oficial y el acta

constitutiva.
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3. Inscripcion al Registro Federal de Contribuyentes. Se refiere a la inscripcion
al Registro Federal de Contribuyentes a través de las oficinas del SAT o del
portal de internet para obtener firma electronica y contrasefa para realizer

tramites ante esta institucion.

5.3.2.1. Filosofia organizacional

La filosofia de la empresa esta basada en valores de superacion, respeto y trabajo
en equipo. Delimitamos las actividades por funciones y competencias descritas en
el perfil del puesto de cada uno de los integrantes del equipo con la finalidad de
tener claro la funcion y coordinacion de las actividades del negocio alineadas con

los objetivos del negocio.

5.3.2.2. Nombre de la empresa

La empresa esta constituida como Sociedad Cooperativa de Produccion Taller
Abierto S.C.L. Para efecto comercial se simplifica el nhombre a Editorial Taller
Abierto.

El nombre del negocio proyecta el trabajo en equipo a través de la participacion de
intelectuales con un alto nivel académico laborando en un espacio de colaboracion

y superacion para lograr un beneficio social.

5.2.2.3. Misidn

Promover los conocimientos innovadores producto de investigaciones de alto nivel
académico a traveés de la publicacion y venta de libros universitarios utilizando el

comercio electrénico.
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5.3.2.4. Vision

Convertirnos en una sociedad promotora de cultura e innovacion cientifica,
ofreciendo productos con contenidos de calidad que ofrezcan nuevos puntos de

analisis para resolver problemas sociales.

5.3.2.5. Valores

Compromiso. Estamos comprometidos en producir informacién cientifico-técnica

que ayude a resolver problemas sociales.

Honestidad. La interaccion de los colaboradores del negocio con los autores de las
investigaciones seran bajo contrato y las mismas condiciones mercantiles. Asi como
los movimientos comerciales seran del conocimiento general de los integrantes del

negocio.

Trabajo en equipo. Los integrantes del equipo coadyuvan con sus capacidades,

funciones y aptitutes para lograr las metas y objetivos del negocio.

Innovacion. Los productos de las investigaciones estan destinados a proponer y

descubrir soluciones viables a problematicas sociales inminentes.

Responsabilidad social. Estamos comprometidos con la colaboracion de
intelectuales de alto grado académico que sustentan su produccion intelectual en

estudios metddicos con informacion verificable.

5.3.2.6. Objetivos

e Promover investigaciones de vanguardia y de calidad de contenido a través
del comercio electronico.

e Difundir la producciéon cientifico-técnica de investigadores de alto grado
académico.

e Ofrecer canales de distribucion para los investigadores que disminuyan las
comisiones de los intermediarios.

e Promover el bienestar social a través de las aportaciones cientificas.
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e 5.3.3. Estructura del negocio

Figura 17. Estructura del negocio.

Gerente

Ventas Ingeniero

Técnico

Fuente: elaboracion propia.

La estructura que se implantara en este negocio considera a cuatro personas, con
el perfil del puesto fundamentado en las competencias que nos permitan trabajo en
equipo y planeacién estratégica, asi como una base de valores fundamentales ya

descritos.

Ubicacion

Una de las habitaciones seran destinadas a dos equipos de computo conectados a

red inalambrica, conectados en red.

La renta mensual de las oficinas es de $ 5,000.°° (cinco mil pesos °°!00 M.N).

Se tiene un calculo de consumo de energia eléctrica de $1,500.°° (mil quinientos
pesos °°/100 M.N).

El consumo de agua se calcula en $ 300.°° (trescientos pesos °°/100 M.N).
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5.4. Estudio Financiero

La supervivencia y desarrollo de una empresa estan expresados en cuatro objetivos

fundamentales a lograr:

A) LA RENTABILIDAD

B) LA AUTONOMIA FINANCIERA

C) LA LIQUIDEZ

D) POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO

Los estados financieros proforma del Proyecto que se tomaran en cuenta son:
Estado de posicion financiera

Estado de resultados

Estado de flujo de la organizacién

Conclusién financiera.

Estado de posicidén financiera

Es un balance general que esta integrado por los pasivos, los activos y el patrimonio.
Los activos son bienes y derechos que posee una entidad finaciera.

Los pasivos son las obligaciones y deudas que tiene una entidad financiera.

El capital se refiere al dinero o a los bienes expresados en dinero que posee la

entidad financiera.
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5.4.1. Presupuestos

Se presenta la tabla de amortizacién del crédito que se pedira al banco con una tasa

anual del 15%

Tabla 7. Amortizacion del crédito

1 2 3 4 5
CREDITO 130,883
INTERESSES 19,632 | 16,721 | 13,372 | 9,521 | 5,093
BENEFICIO FISCA 7,853 6,688 5,349 | 3,808 | 2,037

FLUJO DEL CREDITO | 130,883 | -11,779 | -10,032 | -8,023 | -5,713 | -3,056

VPN crédito 102,993

Fuente: elaboracion propia.

Depreciaciones y amortizaciones

Tabla 8. Amortizacion a 5 anos.

Monto 130,883
tasa 15%

periodo 5
anualidad | -39,044

tabla de amortizacién

periodo | saldo interés amortizacion | anualidad
0 -130,883

1 111,471 | -19,632 | -19,412 -39,044

2 -89,147 -16,721 | -22,324 -39,044

3 -63,475 -13,372 | -25,672 -39,044

4 -33,952 -9,521 -29,523 -39,044

5 0 -5,093 -33,952 -39,044
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5.4.1.1. Presupuesto de inversién

A continuaciéon se presenta una tabla con las inversiones que se requieren de

manera inicial, asi como el financiamiento propio y externo que se realizara en cada

uno de los rubros.

Tabla 9. Presupuesto de inversion.

Articulo Total Financiamiento Finanaciamiento
propio externo
Equipo de cémputo $107,998.°° $107.998.°°
Regulador de energia $6,085.°° $6,085.°°
Mobiliario de oficina $ 16,800.°° $ 16,800.°°
Articulos de oficina $ 8,500.°° $ 8,500.°°
Mercadotecnia $ 24,000.°° $ 24,000.°°
Software $ 14,000.°° $ 14,000.°°
TOTAL $177,383.°° $ 46,500.°° $130,883.°°

Fuente: elaboracion propia.

Se requiere una inversion inicial de $177,383.°°, de los cuales se invertiran
$ 46,500.°° con recursos propios y $ 130,883.°° con financiamiento bancario con

una tasa anual del 26.6 %.
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Presupuesto de ventas

5.4.1.2.

Tabla 10. Ventas del primer afio

N €€€'89¢C 0008 €EE0T 000°017¢
- €€£85¢C 0008 €€E0T 000‘0¥7¢
= €€€'8G¢C 0008 €EE0T 000°0t7¢
o €€€'89¢C 0008 €EE0T 000°0t7¢
o0 €€€85¢C 0008 €€E0T 000‘0¥7¢
~ €€£85¢C 0008 €€E0T 000‘0¥7¢
© €€£85¢C 0008 €€E0T 000‘0¥7¢
" €€€'89¢C 0008 €EE0T 000°0t7¢
< €€€'89¢C 0008 €EE0T 000°0t7¢
0 €€£85¢C 0008 €€E0T 000‘0¥7¢
~ €€€'89¢C 0008 €EE0T 000°0t7¢
- €€£85¢C 0008 €€E0T 000‘0¥7¢
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Fuente: elaboracion propia.
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Presupuesto operativo

5.4.1.3.

El presupuesto operativo esta considerado por las ventas y los costos de ventas

anuales, para la prevision de la actividad productiva de la empresa en un futuro.

Tabla 11. Presupuesto operativo

S | 697SS66T | TWYIETT | TT'698°TCC | SP'6€6'8T
o T8'SCS'ELT | S8'EOV'6T | 99°6T6'C6T | VL YIT'ST
o | CO'T680ST | T6'CL89T | €6'79LL9T | 8E'T88TT
~ | SPOTTTET | 60°CL9VT | ¥S'T88'SYT | 9T°820°6T
o | VO'960VIT | V¥E'8SLTT | 6€7S8°9CT | TT'IVSIT
" S6'€ETT'66 | TTV60'TT | 9T'80E'0TT | Z0'88EVT
< 00'€LT'98 | VT'L¥9'6 | ¥1'0T6'S6 | TETISTT
- 00°020°SL 78'88€'8 | 78'80V'E8 | 79'T8S'L
~ 00°00Z'89 0T'979°L | 07'9T8'SL 62°€689
o 00°000°Z9 T6'7€6'9 | 16'7€6'89 | T16'7€6'89
el

[ Rel v T m

® o5 .W ® 05 m 8o

S w c &% Sa'w

a 3|2 g a3 €33

o 5|0 £ o 5 O c s

Fuente: elaboracion propia.
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5.4.2. Estado de resultados proyectado

Se presenta el estado de resultados proyectados para los proximos 10 anos.

Tabla 12. Estado de resultados proyectado a 10 anos.

FLUJO DE EFECTIVO A LARGO PLAZO

periodo | O 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
demand
a
ventas $3,100,0 | $3,410, | $3,751, | $4,31 | $4,96 | $570 | $6,560 | $7,544 | $8,676,2 | $9,977
00.00 000.0 000.0 3,650 | 0,697 | 4,802 | ,522. ,600 90 ,734
costo
op
materia $310,000 | $341,00 | $375,1 | $431, | $496, | $570, | $656,0 | $754,4 | $867,629 | $997,7
. .00 0.00 00.00 365 069.7 | 480.2 | 52.24 | 60.08 | .09 73.46
prima
$95,998. | $95,998 | $95,99 | $959 | $959 | $95,9 | $95,99 | $95,99 | $95,998. | $95,99
80 .80 8.80 98.80 | 98.80 | 98.80 | 8.80 8.80 80 8.80
Mercad
otec.
contribucién $2,694,0 | $2,973, | $3,279, | $3,78 | $4,36 | $5,03 | $5,808 | $6,694 | $7,712,6 | $8,883
01.20 001.2 901.2 6,286 | 8,628 | 8323 | ,471 ,141 63 ,962
marg
$38,154. | $38,154 | $38,15 | $15,3 | $3,93 | $3,93 | $3,930 | $3,930 | $3,930.0 [ $3,930
. 90 .90 4.90 38.30 | 0.00 0.00 .00 .00 0 .00
Depreci
acion
costos $855,600 | $856,45 | $857,3 | $858, | $859, | $859, | $860,7 | $861,6 | $862,468 | $863,3
.00 5.60 12.06 169.3 | 027.5 | 886.5 | 46.45 | 07.20 | .80 31.2
estructura
inversio
nes
deducib
les
UAT $- $1,800,2 | $2,078, | $2,384, | $2,91 | $3,50 | $4,17 | $4,943 | $5,828 | $6,846,2 | $8,016
46.30 390.7 434.2 2,778 | 5,671 | 4,506 | ,794 ,604 64 ,701
PTU $- $180,024 | $207,83 | $238,4 | $291, | $350, | %417, | $494,3 | $582,8 | $684,626 | $801,6
.63 9.07 43.42 277 567 450 79.49 | 60.47 | .42 70.1
ISR $- $540,073 | $623,51 | $715,3 | $873, | $1,05 | $1,25 | $1,483 | $1,748 | $2,053,8 | $2,405
.89 7.21 30.27 8335 | 1,701 | 2,351 | ,138 ,581 79 ,010
utilidad | $- $1,080,1 | $1,247, | $1,430, | $1,74 | $2,10 | $2,50 | $2,966 | $3,497 | $4,107,7 | $4,810
neta 47.78 034.4 660.5 7,667 | 3,402 | 4,703 | 276 ,162 58 ,020
$- $38,154. | $38,154 | $38,15 | $15,3 | $3,93 | $3,93 | $3,930 | $3,930 | $3,930.0 | $3,930
. 90 .90 4.90 38.30 | 0.00 0.00 .00 .00 0 .00
depreci
acion
flujo de | $- $1,118 | 51,285 | $1,46 |$176 |s$2,10 | $250 | $2,97 | $3,50 | $4,111,6 | $4,813
) 3,005 | 7,332 | 8,633 ,950
operaci '302 ,189 8,815 0,206 1,092 88
on
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$177,38 | $0.00 | $0.00 | $0.0 | $0.0 | S0.0
inversio | 3:9° 0 0 0 $0.0 | $0.0| $0.0 $0.0
nes 0 0 0| $0.00 0
capital | $68,932 | $6,893 | $7,58 | $12,5 | $143 | $165 | $190 | $21,8 | $25,1 | $28,939. | $0.00
trabajo | 91 979 2.62 11.32 | 8802 | 4622 | 2816 | 8238 | 64.74 45
flujo - $1,111,4 $1,277, $1,456, | $1,74 $2,09 $2,48 $2,948 | $3,475 $4,082,7 54,813
$246,31 | 09.39 606.7 304.1 8,617 0,786 9,605 ,324 ,928 49.09 ,950
neto 501 ’
SUMA - $865,093 | $2,142, $3,599, | $5,34 $7,43 $9,92 $12,87 | $16,35 $20,435, | $25,248
EN $246,31 | 48 700.1 004.3 7,621 | 8,408 | 8,014 | 6338 | 2,266 015.88 1966
5.91
EL PROYECTO TIENE CAPACIDAD PARA
HACER FRENTE A SUS OBLIGACIONES
FINANCIERA
CREDIT | $130,88 | $111,47 | $94,75 | $81,3 | $718 | $66,7 | 0,00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 0.00
o 3.00 1.02 0.36 78.28 | 57.05 | 64.29
INTERES $19,632 | $16,72 | $13,3 | $9,52 | $5,09 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 0.00
45 0.65 72.09 | 123 |275
BENEFICIO $7,852. | $6,688 | $5,34 | $3,80 | $2,03 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 0.00
FISCAL 98 .26 8.83 849 | 7.10
AMORTIZACION | $19,411 | $16,72 | $13,3 | $9,52 | $5,09 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 0.00
.98 0.65 72.09 | 123 | 275
FLUJO - $1,080, $1,250, $1,434, | $1,73 $2,08 $2,45 $2,948 | $3,475 | $4,082,7 $4,813
AL $115,43 | 217.93 853 908 3,383 2,638 | 4,605 | ,324 ,928 49.09 ,950
Accion | %!
ISTA

Fuente: elaboracion propia.

Valor Presente Neto (VPN) y Tasa Interna de Retorno (TIR).

Tabla 13. Valor Presente Neto.

VPN crédito

102,993

VPN AJUSTADO

5,451,756.77

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla 14. Tasa Interna de Retorno.

VPN 5,348,763.77
TIR 466.22%
PRD ANOS |5 meses
IRN 217%
Fuente: elaboracion propia.
k 30%
activos 177,383.00

5.4.3. Sueldos y salarios

Tabla 15. Sueldos y salarios.

Gerente $ 18,000.°° mensuales
Ventas $ 15,000.°° mensuales
Ingeniero $ 15,000.°° mensuales
Técnico $ 15,000.°° mensuales

Fuente: elaboracion propia.
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5.5. Permisos

Camara de la Industria Editorial

“Articulo 11°. Las cuotas que se cobraran por la afiliacion anual, se calcularan sobre
el monto de los ingresos netos propios de la operacion, lo cual podra acreditarse
con cualesquiera de los siguientes documentos: copia de la declaracion anual del
ejercicio inmediato anterior o, en su defecto, copia de la ultima declaracién anual
presentada o carta del representante legal de la empresa que certifique los ingresos

anuales netos del ejercicio anterior’.

Con base en este rango la cuota abarca ingresos netos de 0 a 879,788, y la cuota

corresponde a $ 3,530.°° pesos, y una cuota para evitar la pirateria de $610.°°

Registro de obras

“En la esfera del derecho de autor y de conformidad con la legislacion mexicana
aplicable, se entiende por registro la entrada de las obras en los archivos oficiales
del Estado, con la finalidad de garantizar la seguridad juridica de los autores, de los
titulares de los derechos conexos y de los titulares de los derechos patrimoniales
respectivos y sus causahabientes, asi como dar una adecuada publicidad de las
obras, actos y documentos a través de su inscripcidon. Las obras literarias y artisticas

y los derechos conexos quedaran protegidos aun cuando no sean registrados.”

Costo de registri ISBN por obra $ 263.°° (doscientos sesenta y tres pesos °°/100

M.N.

123



Marketing en linea

Pagina web que incluye cinco paginas informativas:

12 pagina. Entrada de la empresa que integra imagen corporativa, y presentacion,
contiene 4 ligas que nos refieren a un link con informacién desglosada de cada
seccion.

22 pagina. Curriculum de la empresa. Mision y visién.

3er pagina: catalogo de productos enumerado por tematica.

42 pagina. Ventana de compra en linea, con el numero de productos seleccionados

y el monto de pago a través de Paypal.

Costo de disefio y elaboracion de la pagina $ 8,500.°°

Hosting y dominio. Costo anual de $ 3,000.°°

Costo del producto

Diseno grafico de portada y contraportada....... $ 1,500.°° (mil quinientos pesos
°°/100 M.N).

Formacion de interiores bajo las condiciones establecidas de tamafio, margenes,
tipo de letra........... $2,000.°° (dos mil pesos °°/100 M.N.).

Correccién de estilo y conversién al archivo en pdf............. $ 1,500.°° (mil

quinientos pesos °°/100 M.N).
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5.6. Precio publico

Fluctua del numero de paginas.

Numero de paginas

Precio unitario

De 0a 100 $ 150.°°
De 101 a 200 $ 200.°°
De 201 a 300 $250.°°
De 301 a 400 $ 300.°°
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CONCLUSION

A la culminacion del presente trabajo se cumplio con el objetivo general de proponer
un plan de negocios para elevar la venta de libros universitarios a través del
comercio electronico; se propone una planeacién estructurada y fundamentada que
permite a la editorial Taller Abierto nuevas formas de promocion y venta de sus

materiales.

La investigacion y el analisis se realizaron con rigor metodolégico que nos permitio
Identificar el objeto de estudio y delimitar las variables que se estudiaron para
elaborar un Plan de Negocios enfocado en elevar la venta de libros universitarios

utilizando el comercio electronico.

Se cumplié con los objetivos de realizar un analisis cuantitativo y cualitativo a través
de la recoleccién de la informacién y los datos necesarios utilizando técnicas de

Investigacion documental para determinar el diagnéstico.

Se responde a las preguntas de Investigacion vinculadas con el objetivo general y
objetivos especificos que ponen en relevancia la importancia de estructurar, planear
y plantear el plan de negocios que permitira cubrir la necesidad detectada. Se
validaron las variables detectadas y se identificaron los elementos necesarios para

dar soporte a la propuesta del plan de negocios.

Se cumplié con la meta de analizar el macroentorno y microentorno de la industria
editorial que permite evaluar de una manera objetiva los riesgos y oportunidades de
nuestro plan de negocios; que nos conducen a un diagndstico apropiado y
completo.que pone de manifiesto las caracteristicas requeridas para la elaboracion
de la propuesta por las condiciones internas de nuestro pais; asi como aquellos
elementos externos que influyen de manera favorable para su implementacion. En
el ambito social y politico de nuestro pais se impulsa la cultura. El desarrollo
cientifico-técnico se manifiesta a través del incremento del uso de los medios
electrénicos para llevar a cabo todas las actividades de busqueda de informacion,
asi como del comercio electronico. Existe una tendencia ascendente del uso de los

medios electronicos en todas las actividades humanas.
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A través de los estudios pertinentes: estudio de mercado, estudio técnico, estudio
administrativo y estudio financiero; se estructuro el plan de negocios acorde con las

necesidades de la editorial analizada.

El estudio técnico nos ayudd a garantizar la logistica de los procesos a través de
una distribucon apropiada de las instalaciones y las necesidades requeridas en cada

uno de los pasos para realizar de manera correcta todas de las funciones.

El estudio administrativo nos ayudd a plantear la estructura organizacional de la
empresa, sus elementos y funciones claras, con base en el cual se manejaran las

actividades y politicas internas.

El estudio financiero nos permitio evaluar los indicadores que nos muestran la
rentabilidad del negocio, la autonomia financiera, la liquidez y el posicionamiento
del mercado; a través de ejercicios de prondsticos a futuro tomando en cuenta datos

duros y actuales.

La estructura de estos estudios permitié establecer las bases para la elaboracion
del plan de negocios especifico y adaptado a las necesidades concretas de la

editorial en cuestion.

A la culminacion de esta investigacion podemos concluir que se cumplié con el
objetivo de proponer un Plan de Negocios para elevar la venta de libros

universitarios utilizando el comercio electronico.
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RECOMENDACIONES

Con base en el FODA de la propuesta del Plan de negocios para elevar las ventas

de libros universitarios a través del uso del comercio electrénico, se recomienda:

e Establecer medidas de control y seguridad para resguardar los documentos
en el formato pdf que se comercializaran; ademas de las medidas de
proteccion que ofrece INDAUTOR, a través del registro de la obra y los

derechos de autor.

e Una estrategia comercial a través de la Comunicacion Integral del Marketing

(CIM), en busca de mayores mercados de consumo.

e Resaltar la propuesta de valor que ofrece el negocio para distinguirse de la

competencia existente.

e Buscar alianzas con otros puntos de venta que concentran al mercado meta
de nuestro producto. Enfocado principalmente en escuelas y universidades
de nivel medio superior y posgrado.

e Mantener una publicidad constante e innovadora para atraer la atencion de

nuevos lectores.

e Enun mediano plazo ampliar los horizontes de accion en el mercado de libros

electronicos.
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