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Resumen

Existen muchas personas con alguna discapacidad motriz que no le permite en
cierta forma realizar acciones de forma facil y segura, ademas nos encontramos en
zonas donde la temperatura asciende hasta 45 grados sobre todo en la temporada
de verano.

Nuestro negocio consiste en la creacion de WINIAN una empresa fabricadora y
comercializadora de ventiladores inteligentes para personas con discapacidad
motriz ubicada en el estado de Tabasco.

Cabe destacar que nuestros productos cuentan con funcionalidades de mucho valor

a diferencia de la competencia de ventiladores convencionales entre ellas:
« El libre desplazamiento: ya que nuestro publico objetivo se encuentra entre las
personas que tienen una discapacidad motriz, esta funcionalidad les permitira tener

a su alcance nuestro producto a través de la via remota.

« Recargable: estamos en una zona donde los fallos de luz ocurren con mucha
frecuencia debido a la sobrecarga que existe en las temporadas de calor por el uso
de otros dispositivos que sirven para la disminucién de la temperatura corporal, por
esto mismo se ha decidido incorporar a nuestro producto una bateria recargable con

duracién de 8 horas continuas.

% Sensores de movimiento: esta funcionalidad permitira desplazar al ventilador de
forma segura sin que existan tropiezos puesto que identificara los caminos
despejados para su uso.

Nuestra fuente de ingresos va a ser la venta de nuestros productos directo en
fabrica, en tiendas de suministros, asi mismo podra encontrarlos directamente en
casa gracias a nuestros agentes de venta y ademas comercializamos nuestros
productos con empresas de giro comercial como son las tiendas departamentales
de mayor alcance al publico, cabe mencionar que nuestro producto también estara
disponible en nuestro sitio web para envios a otros estados de la republica, por lo
cual consideramos que la distribucion de nuestro producto es la idonea pues estara

disponible en los medios mencionados para que todo el publico que quiera adquirir



pueda hacerlo desde donde el cliente prefiera ampliando nuestros nimeros de venta
y por lo tanto las utilidades.

Objetivo: Brindar un dispositivo a las personas con discapacidad motriz que sea
ergonomico, facil de usar y que brinde una buena climatizacion e implementar con

ello los siguientes puntos: confort, facil manejo, mayor comodidad.

Materiales y métodos:

e Descriptivo

e Corte transversal

e Meétodo cuantitativo

e Meétodo no experimental
Resultados: Mediante las encuestas que se aplicé en Teapa, Tabasco los
resultados fueron favorables ya que el producto es innovador y esta dirigido a
personas con discapacidad motriz.

Conclusiones: con el resultado de esta innovacion tiene como la finalidad de
mejorar la autoestima y la calidad de vida de las personas que presentan una
discapacidad motriz, ademas es ergonomico.

Palabras claves: personas con discapacidad motriz, investigacion de mercado,

innovacion.
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Introduccion
La investigacion de mercados es un proceso mediante el cual las empresas buscan
hacer una recoleccion de datos de manera sistematica para poder tomar mejores
decisiones, pero su verdadero valor reside en la manera en que se usa todos los

datos obtenidos para poder lograr un mejor conocimiento del consumidor.

El trabajo presentado a continuacion tiene como objeto la identificacion de las
posibilidades de mercado para la puesta en marcha de la empresa industrial Winian
enfocada a la produccion de ventiladores inteligentes que funcionan a través de una

aplicacién, que no ofrece actualmente el mercado tradicional.

Inicialmente, en este trabajo se encuentran los antecedentes generales, los cuales
constan de la identificacion del concepto de negocio, aplicacion del FODA,
localizacion del mercado, caracteristicas tamafio del mercado, identificacion de la
competencia, diferenciacion entre el negocio y la competencia, entre otros puntos
relevantes para la puesta en marcha del negocio.

En el mismo estudio de mercados se realiza un andlisis de la competencia,
identificando las fortalezas y debilidades de esta, lo cual muestra que la
competencia no esta atendiendo al nicho de mercado identificado en este proyecto.
Asimismo, se analizan diferentes estrategias entre ellas; estrategias de precio,
estrategias de distribucion o prestacién del servicio, estrategias de promocion, de

comunicaciéon y un estudio del plan de ventas.


https://www.questionpro.com/blog/es/recoleccion-de-datos-para-investigacion/

Capitulo 1. Aspectos preliminares de la investigacion.

1.1 Antecedentes

Winian es una empresa con una rama productiva industrial que disefié un proyecto
de un dispositivo para personas con discapacidad motriz que consiste en la creacion
de un ventilador inteligente de alta calidad cuyas caracteristicas son la accesibilidad,
debido a que funciona totalmente desde un dispositivo movil y cuenta con rueda que
le permite desplazarse al sitio en donde se esté y asi mismo cuenta con una bateria
recargable disefiada para durar ocho horas continuas. Este producto esta dirigido a
personas que tengan una discapacidad motriz. Su principal ventaja competitiva es

la innovacién que este tiene.

Misién
e Cumplir con los requerimientos de nuestros clientes, proveyéndoles y
distribuyendo los mejores ventiladores inteligentes de la mas alta calidad,
logrando asi satisfacer sus necesidades de aire y frescura.
Visién
e Ser una empresa lider en la innovacion, comercializacion y distribucion de
ventiladores inteligentes, y asi mejorar la calidad de vida de muchas
personas.

e Ser reconocidos como lideres en nuestra actividad, representado asi, una

mejor alternativa del mercado.

Valores

Trabajamos con pasion y honestidad para ser eficaces, tenemos el compromiso de
dar un producto de excelente calidad, y seguir innovando, satisfaciendo al cliente.
e Honestidad: la honestidad en la empresa significa dar el precio justo al
cliente, asegurandose calidad en los productos que adquiere.
e Transparencia: brindarles a los clientes toda la informacion acerca del

producto que esta adquiriendo, especificando si el producto tiene o no



garantia, del mismo modo la empresa se hace responsable si no se le ha
informado los términos anteriores.

Humildad: buscamos que el trato a nuestros clientes sea siempre igualitario,
no haciendo distinciones, ya que muchas veces los clientes suelen ser
campesinos, amas de casa, entre otros.

Sencillez: los empleados les explican a los compradores de la forma méas
amable y asi mismo utilizando el lenguaje del cliente para que las
especificaciones sean entendidas.

Responsabilidad: la empresa es responsable, ya que se compromete a
entregar sus productos en tiempo y forma, asi mismo cumple sus
obligaciones fiscales.

Puntualidad: la puntualidad significa para la empresa, entregar sus
productos en el menor plazo establecido, no mayor a 48 horas.

Calidad: garantizamos que los productos estan en buenos estados y que
todos cumples con las normas de calidad estipuladas en la empresa.
Compromiso: la empresa se compromete a ser una empresa 100%
responsable en todas sus funciones y asegurar que el producto llegue en el
tiempo acordado y en buen estado.

10



1.2 Planteamiento del problema

Para el afio 2020 el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI) reporté que
en el rubro de discapacidad habia 20 millones 838 mil 108 personas, lo cual
representa el 16.5% de la poblacion de México. De esta cifra, 6 millones 179 mil
890, padecen alguna discapacidad motora, cifra que corresponde al 4.9% de la
poblacién con discapacidad en general. A su vez, 3,275, 692 personas representado
por el 53 % son mujeres y 472,904,198 personas que constituye el 47% de la

poblacion con discapacidad motriz son hombres (INEGI, 2020).

La presencia de una discapacidad motriz hace que las personas afectadas
presenten una desventaja que imposibilita o limita su desempefio motor, por lo que
generalmente requiere de la ayuda de otras personas para realizar las actividades
de la vida diaria y esto evita que sean productivos ante la sociedad. Ademas tienen
mas riesgo de caer en pobreza debido a la falta de oportunidades laborales, dificultad

para realizar actividades, movilidad limitada, discriminacion, entre otros.

Las personas presentan diversas barreras como las actitudinales, de comunicacion,
fisica y sociales, por lo que presentan dificultades para accesar a lugares y utilizar
mecanismos que satisfacen sus necesidades basicas, entre ellas las de ventilaciéon

(Centro para el Control y la Prevencion de Enfermedades [CDC],2021).

A través de una revision en la base del Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial
(IMPI) se pudo identificar que no existe un ventilador que satisfaga las necesidades
de ventilacién de personas con discapacidad motriz (IMPI, 2022), lo cual indica que
en el mercado actual sélo tienen acceso a ventiladores convencionales, siendo
estos productos estandares que necesitan de otras personas para su colocacion y
operacion. Por lo tanto es necesario identificar las posibilidades que el ventilador
para personas con discapacidad motriz puede tener en el nicho de mercado
identificado, particularmente en el municipio de Teapa Tabasco, que es el lugar de

donde surge esta innovacion.
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1.3 Preguntas de investigacion

Derivado del planteamiento del problema se formul6é la siguiente pregunta de

investigacion:

¢ Esta interesada la poblacion Teapaneca con problemas de discapacidad motriz en
adquirir un dispositivo de ventilacion a las personas con discapacidad motriz que
sea ergonomico, facil de usar, recargable, ligero y puede ser operado con diferentes

dispositivos méviles?

1.4 Objetivos de la investigacion

En el presente proyecto se definieron los siguientes objetivos.

e 1.4.1 Objetivo general

Elaborar un estudio de mercado que permita identificar si la poblacion Teapaneca
con problemas de discapacidad motriz esta interesada en adquirir un dispositivo de
ventilacion a las personas con dicha discapacidad que sea ergonomico, facil de

usar, recargable, ligero y puede ser operado con diferentes dispositivos moviles.

e 1.4.2 Objetivos especificos

1. Detectar personas que se ubiquen en el municipio de Teapa Tabasco con

problemas de discapacidad motriz.

2. Identificar las caracteristicas que debe incluir un producto de ventilacion para

personas con problemas de discapacidad motriz.
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1.5 Hipotesis

Las hipotesis que guia a esta investigacion es la siguiente:

Hi: La poblacion Teapaneca con problemas de discapacidad motriz si esta
interesada en adquirir un dispositivo de ventilacion a las personas con discapacidad
motriz que sea ergondmico, facil de usar, recargable, ligero y puede ser operado

con diferentes dispositivos moviles.
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1.6 Justificacion

Este proyecto surge para dar solucion a los problemas de ventilaciéon que tienen
usualmente las personas con una discapacidad motriz, quienes tienen que usar
ventiladores de pedestal apoyados de una persona que facilite su uso. En este
sentido. El ventilador para personas con discapacidad motriz pretende ayudara a

sus usuarios de la siguiente manera:

e Disminuir el sobre esfuerzo muscular de la persona.
e Fomentar la independencia de ellos mismos.
e Mejorar la calidad de vida.

e Proporcionar comodidad en cualquier lugar donde esté.

En otras palabras, el desarrollo de este producto facilitara las actividades cotidianas

del usuario.

1.7 limitaciones basicas

Al desarrollar este proyecto no se considerd a toda la poblacion del municipio de
Teapa, Tabasco s6lo a aquellas personas que presentaran una discapacidad motriz
y se consideraron dos semanas para el levantamiento de los datos

A su vez, los principales obstaculos que se presentaron durante la investigacion

fueron los siguientes:

e Falta de disposicion de personas con discapacidad motriz para responder a
la encuesta.

e Dificultades comunicacién y asertividad para hablar con las personas con
discapacidad motriz para pedirles participar en el estudio sin afectar su

autoestima.
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Capitulo 2. Marco teérico

2.1 Definicién de proyecto de inversion

Para BACA (2006) un proyecto de inversion puede definirse como “un plan al cual
se le asigna determinado monto de capital y se le proporcionan insumos de varios
tipos para producir un bien o servicio Util para la sociedad en general” (p. 2).

Segun Allievi (2008) el proyecto de inversion “es el conjunto de antecedentes que
permite estimar las ventajas y desventajas econdmicas que se derivan de asignar

ciertos recursos para la produccion de determinados bienes o servicios” (p.9).

De acuerdo con Cortazar (2008) un proyecto de inversién “es la unidad minima
econdmica de planeacion, formada por un conjunto de actividades concatenadas
gue se suceden, complementan y deciden entre si, la Ultima de las cuales es parte

importante para la toma de decisiones sobre la inversion” (p.9).

2.1.1 Tipos de proyectos de inversion
Segun el sector econémico los proyectos se pueden agrupar en:

e Proyectos del sector primario. Se refieren a caza, pesca, agricultura, ganaderia
y silvicultura.

e Proyectos del sector secundario. Implican la transformacion de materia prima en
productos terminados, por ejemplo, la fabricacion de llantas, automoéviles,
refinacion de petréleo y sus derivados, fabricacion de televisores, de ropa, etc.
En esta categoria se agrupan todas aquellas actividades de inversion que se
encargan de transformar materias primas en productos elaborados.

e Proyectos del sector terciario. Se refieren a todas aquellas asignaciones de
recursos orientados a generar servicios para los consumidores; por ejemplo,
bancos, seguros, asesorias diversas, despachos contables, financieros y

juridicos, peluguerias, cines, turismo,
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transportadoras terrestres, maritimas y aéreas, reparacion de computadoras,
restaurantes, seguridad y proteccion, fianzas, casas de cambio, bolsas de valores,

etc. La caracteristica de este sector es que sus productos son intangibles.

Segun el punto de vista empresarial

Weston y Brigham (2008) realizan una clasificacion de los proyectos de inversiéon
gue se refiere de manera especifica a aquellos que las empresas requieren para

mantenerse en el mercado en forma competitiva. Entre ellos incluyen:

e Proyectos de reemplazo, mantenimiento del negocio. Son especificamente
las inversiones que implican la reposicion de equipos dafados. Estos
proyectos de reemplazo son necesarios cuando las operaciones deben
continuar.

e Proyectos de reemplazo, reduccion de costos. Inversiones en equipos
obsoletos cuya operacién es muy costosa. En este caso la meta consiste en
disminuir los costos de mano de obra, de los materiales o de otros insumos,
tales como la electricidad (en este caso, es necesario destacar que,
normalmente, las maquinas nuevas consumen menos energia).

e Expansion de los productos o mercados existentes. Inversiones en
instalaciones de tiendas o canales de distribucién que permitan ampliar la
cobertura de mercados. Estas decisiones son mas complejas porque
requieren de un pronostico explicito con respecto al crecimiento de la
demanda.

e Expansion hacia nuevos productos o mercados. Inversiones que producen
nuevos productos y/o logren la presencia de la empresa en mercados no
atendidos. Estos proyectos implican decisiones estratégicas que podrian
cambiar la naturaleza fundamental del negocio; ademas, requieren la
erogacion de fuertes sumas de dinero a lo largo de periodos muy

prolongados, (p.13).
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2.1.2 Factores a considerar para que un proyecto de inversién funcione

De acuerdo con Doménech(2018) para que un proyecto de inversion funcione se

deben considerar los siguientes factores:

e Flujos de efectivo e ingresos estimados

Revisa cuidadosamente la cantidad de dinero inicial minima necesaria para la
inversion (activos, costos y gastos), los flujos de efectivo de operacion durante la
vida del proyecto, los flujos de terminaciéon y los ingresos tomando en cuenta el

crecimiento deseado.

e Costos fijos y variables

Considera los costos que el proyecto enfrentara pues son una parte importante de
la operacion de una empresa y debemos estudiar si se dispone de todos los medios.
Si no se toma en cuenta este punto un proyecto puede fracasar por costos

excesivos.

e Evaluar el mercado
Recolecta y evalla los factores que influyen en la oferta y demanda de los productos
ademas de determinar el segmento al que se enfocara y la cantidad del producto a
vender. No olvides conocer a las empresas que ofrecen el mismo producto o

servicio, servicios o productos similares o complementarios.

e Estudios técnicos, administrativos y financieros
Revisa la infraestructura que sera necesaria para llevar a cabo el proyecto; estudia
la estructuracion administrativa para que pueda funcionar y poder cumplir con su

objetivo y haz una evaluacién de los costos y gastos contra los ingresos.

Revisa el calculo de 3 variables: el Valor actual neto, el calculo de la tasa interna de

retorno y el periodo de retorno de inversion.

e Lalegalidad del proyecto

17
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No sélo es importante conocer las leyes a las que va a estar sujeto el proyecto o

la

legalidad de este, sino que hay que estar al pendiente del pago de impuestos

relacionados segun lo establecido en los reglamentos correspondientes.

e Viabilidad

El Retorno de Inversion es el beneficio que se obtiene de dicha operacion. Se

calcula restando las ganancias menos lo invertido en términos porcentuales.

Ademas, se debe calcular el tiempo que tomara recibir de regreso la inversion inicial

(p.17).

2.2 Definicién de un plan de negocio

Segun Jack Fleitman (2000) “un plan de negocio se define como un instrumento
clave y fundamental para el éxito, el cual consiste en una serie de actividades
relacionadas entre si para el comienzo o desarrollo de una empresa. Asi como

una guia que facilita la creacion o el crecimiento de una empresa” (p.32).

De la Vega (2015) afirma que, "el plan de negocio identifica, describe y analiza
una oportunidad de negocio. Examina su viabilidad tanto técnica y econdmica
como financiera. A su vez sostiene que el plan de negocio es una herramienta

indispensable para el desarrollo de una empresa” (p.38).

Para Lambing y Kuehl (1998) “un plan de negocio es un documento amplio que
ayuda al empresario a analizar el mercado y planear las estrategias del negocio”
(p.136).

“Un plan de negocio es un documento disefiado para trazar el curso de una

compainiia en un periodo de tiempo especifico” (Siegel et al., 1993).

2.2.1 Importancia de un plan de negocio

Para Mendoza (2020) la importancia de un plan de negocios consiste en que

permite reunir y visualizar en un solo documento toda la informacion de una
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organizacion, brindando un panorama de la viabilidad del negocio, ademas de
gue permite evaluar, implementar lineamientos, buscar alternativas y proponer
planes de accidén que ayudaran a la puesta en marcha el negocio, permitiendo
gue la organizacién cumpla con el plan estratégico que trazo y sobre todo logre

sus metas financieras de rentabilidad” (p.15).

Por su parte, de la Vega (2015) sefiala que el plan de negocio nos ayuda a
evaluar el funcionamiento de la empresa, asi como los distintos caminos que
tome sobre el escenario previsto. Un plan de negocio sirve para brindar
informacion a usuarios de la empresa, bancos, inversionistas e instituciones
financieras que pudieran brindar en algin momento apoyo financiero a la

empresa” (p.38).

2.2.2 Estructura de un plan de negocio
® Resumen Ejecutivo
Resumen ejecutivo es un resumen de toda la actividad propuesta en el plan de
negocio, por lo que hay que realizarlo al final. Se recomienda que no hay que
extender el documento mas de tres paginas ya que es un requisito comercial,
generalmente se usa a la hora de negociar con inversionistas o puede ser
utilizado también como una herramienta de comunicacién para entidades
financieras. Y debera contener al menos los siguientes aspectos:
e Descripcion del modelo de negocio es decir describir nuestra cadena de
valor y mostrar nuestro modelo de ingresos.
e Un resumen del equipo organizador y encargado del proyecto.
e Un resumen de datos significativos del mercado. Como tamafio, potencial,
barreras, clientes, competidores, etc.
e Analisis de las diferentes areas que abarca el proyecto.
e Un cuadro resumen de aspectos financieros.
e Un resumen final en el que se mencionan los riesgos de la empresa y sus

contramedidas.

e Indice.
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Este modelo plantea que en el plan de negocio debera existir un indice que
acumule los diferentes apartados y las paginas en las que se encuentran estos

apartados. Con el objetivo de facilitar la localizacion de estos.

e Introduccion al plan de negocio.
La introduccion debera contener el nombre y la direccion de la empresa, el
nombre e historial de los promotores y las personas que colaboren con el
desarrollo del plan de negocio, un resumen de la naturaleza del negocio, el
contenido del proyecto, el sector en el que se encuentra la empresa y sus

ventajas.

e Antecedentes de la empresa.

En este punto se debera indicar la antigiedad de la empresa, el acta constitutiva,
apoderados legales, detalles de la historia, evolucion y actividades
sobresalientes, informacion general de los accionistas y del consejo de
administracion, datos relevantes sobre la administracion, consejeros y asesores

de la empresa, estructura de capital legal y fortalezas y debilidades en lo general.

e Mision.
La misién pretende describir qué es lo que quiere hacer la empresa y para quién
lo va a hacer. Es la razén por la cual existe la empresa, brinda sentido y
orientacion a las actividades de esta, es lo que se debe realizar para alcanzar la
satisfaccion de los clientes potenciales, del personal, asi como la de la comunidad
en general.
La misién debe ser la base para que las acciones del personal avancen hacia la

misma direccién, por lo que debe ser precisa, amplia, motivadora y convincente.

e Objetivos.

Se deben mencionar los objetivos generales y especificos a corto, mediano y
largo plazo en relacion con todas las areas de la empresa como lo son: ventas,

compras, finanzas, inventarios, personal, produccion, utilidades y crecimiento.
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Descripcion del negocio.

En este apartado se realiza la descripcion del origen de la empresa, cuales son

sus objetivos y el personal que tiene la responsabilidad de ella. Sera necesario

describir el producto o servicio, las necesidades que cubren, descripciones de su

uso, testimonios de clientes actuales y su diferenciacion con los productos de la

competencia. Finalmente se debera posicionar el producto o servicio dentro del

mercado sobre el que se pretende actuar.

Estudio de Mercado.

Es necesario realizar un estudio completo de mercado que nos permita conocer:

Crecimiento de nuestro producto o servicio en el sector.

Tamafio actual del mercado, posibilidad de crecimiento o decremento,
caracteristicas de compras de los clientes potenciales y necesidades
generales de nuestro producto o servicio.

Quienes son y seran los clientes potenciales, clasificarlos en grupos con
caracteristicas comunes e identificables. Se debe tomar en cuenta que
dependiendo el tipo de cliente sera la estrategia a utilizar para penetrar en
esos segmentos de mercado.

La competencia y sus productos o servicios. Conocer fortalezas y
debilidades de la competencia asi como incluir informacién acerca de
donde se encuentran, qué caracteristicas tienen sus productos o servicios,
precios, eficacia del servicio ofrecido, volumen de ventas, politicas
comerciales, rentabilidad y todo aquello que ayude a nuestro producto a
posicionarse en el mercado.

Las barreras de entrada tanto presentes como futuras y la fortaleza para
superar esas barreras.

Las formas en las que las administraciones publicas pueden ayudar a
nuestro proyecto, ya sea como clientes o como reguladoras del mercado.

Se debera comprobar la existencia de reglamentos gubernamentales en
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relacion con el entorno social 0 ambiental que pueda afectar a nuestro
producto o servicio. Para realizar este estudio de mercado el autor
recomienda utilizar herramientas como el analisis DAFO (debilidades y
fortalezas del proyecto, y amenazas y oportunidades del mercado) o las

cinco fuerzas de Porter que consisten en:

e Fuerza de negociacion de compradores.
e Fuerza de negociacion de proveedores
¢ Rivales potenciales.

¢ Rivales del sector.

e Bienes sustitutos.

e Descripcion comercial. Plan de Marketing.

El plan de marketing es utilizado para explotar la oportunidad del negocio y las
ventajas competitivas propias. Los principales elementos en un plan de marketing
son los que se muestran a continuacion:

e Fijar la estrategia comercial global. Por lo que se debera incluir un estudio
sobre la motivacion primaria del cliente para adquirir nuestro producto o
servicio, la manera de contactar a nuestros clientes potenciales y qué
caracteristicas de nuestro producto o servicio deberemos destacar para
generar ventas.

e Disefiar la estrategia de ventas, mostrando los objetivos y metas cuantifica
cuantificando los en unidades y en pesos. Sefalar la introduccién del
producto o servicio a nivel regional, nacional o internacional.

e Sefalar la estrategia de precios, determinando precios de
comercializacién de nuestro producto o servicio y comparandolo con los
precios de la competencia. En el caso de que nuestros precios sean
mayores a los de los competidores estos deberan explicarse en términos
de novedad, calidad, garantia, servicios, etc. En caso contrario en donde
nuestros precios sean menores a los de la competencia deberemos

explicar como podemos posicionarnos en el mercado con precios



inferiores y mantener la rentabilidad de nuestro producto o servicio.

e Describir estrategias a utilizar para atraer la atencion de los clientes
potenciales de nuestro producto o servicio. Elaborar un plan de medios
gue contenga las medidas promocionales en las que pensamos incurrir si
optamos por la publicidad de medios de comunicacion incluyendo tanto

costos como impactos a los que aspiramos.

e Fijar politica de distribucion. En donde se hara referencia a los canales de

distribucion a utilizar para nuestro producto o servicio.

e Descripcion Técnica
En este apartado se describe el desarrollo, produccién y comercializacién de un
producto. Si estamos ante un servicio solo hablaremos de descripcion técnica y
se realizara una descripcion detallada de los procedimientos y las necesidades

técnicas en las que se incurrirdn para prestar el servicio concreto.

e Plan de compras

El plan de compras toma en cuenta la relacion de materias primas y materiales
gue se necesitan para producir y comercializar nuestro producto o servicio,
llevando a cabo una estimacion de costos y necesidades de existencia en
almaceén. De la misma manera el plan de compras debera incluir una lista de
proveedores. Se deberd mencionar las condiciones de pago asi como los

periodos de pago a proveedores.

e Organizacion y Recursos Humanos.

El plan de negocio deberd incluir una descripcion de las funciones directivas de
los puestos asi como una descripcion del personal, sus responsabilidades y
tareas concretas. Se debera mencionar las formulas de contratacion y el nUmero
de trabajadores por categoria y puesto. Es importante sefialar el costo total de la

noéomina.
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e Estructura Legal.

El autor sugiere en este apartado recoger la forma juridica que mantiene la
empresa, el motivo de su eleccién frente a otras formas juridicas, asi como su
régimen fiscal. La estructura legal deberd contener todos los tramites
administrativos y legales para construir la empresa.
e Estudio Economico-Financiero.

El plan financiero es un elemento basico que se debe incluir en el plan de negocio.
Tiene como propdsito evaluar el potencial econémico de un proyecto empresarial
y presentar alternativas viables de financiacion para la empresa. Antes de realizar
el plan de negocio debera de existir estadisticas previas que nos indiquen la
posible viabilidad econdmica y financiera del negocio. Se debera describir la

estructura capital. Se deberan aportar una serie de estados financieros:

e Célculo del punto de equilibrio y explicacion de posible reduccién en caso
de que las ventas proyectadas no sean alcanzadas.
e Necesidades y planes de financiamiento, con informacién de opcion

e Balances proyectados a cinco afios, en funcion del sector.

e Estado de resultados proyectados a cinco afos, en funcién del sector.

Origen y aplicacion de los fondos.

Después de realizar los estados financieros es importante hacer un comentario
sobre las conclusiones que estos reflejan. En lo que se refiere a rentabilidad se
debe explicar la tasa interna de rendimiento esperada y los periodos de
recuperacion de la inversion.
e Valoracién del riesgo.

Es importante tomar en cuenta que un proyecto empresarial tiene mdaltiples
riesgos y el plan de negocio debe contener informe de ellos en donde debe incluir
una descripcion de los riesgos y de las posibles consecuencias de circunstancias
gque afecten al sector y a nuestro negocio, tanto internamente como

externamente.
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e Resumen
El resumen constituye el Ultimo apartado de este modelo de plan de negocio. En
este apartado se debe mencionar de forma resumida, las principales fortalezas,
debilidades, ventajas, oportunidades, amenazas y riesgos del proyecto. El autor
afirma que este resumen da la oportunidad de reforzar nuestros argumentos.

e Conclusiones.
Finalmente se debera realizar un analisis general de la situacion actual, es decir
los factores politicos, sociales, econdmicos y legales que pueden influir en
nuestro plan de negocio. Tomar en cuenta la factibilidad del éxito del negocio a
corto, mediano y largo plazo, de la misma manera mencionar los posibles riesgos
para la empresa.
El modelo de plan de negocio de Jack Fleitman también incluye anexos como: el
balance general, cartas de intencibn de compra, estados de pérdidas y
ganancias, pagos de impuestos, presupuestos anuales, pronésticos de venta,
proyeccion de flujo de dinero y proyecciones financieras.

Segun, Fleitman (2000) incluye el concepto de planeacion estratégica
empresarial dentro del plan de negocio la cual se refiere al disefio de estrategias
para que las empresas tengan la capacidad de adaptarse a los cambios, tener
acceso al mercado, ganar y mantenerse en ellos.

Menciona que la planeacion estratégica se debe orientar a la innovacion y a las

nuevas propuestas. Debera responder a las siguientes preguntas:

e (En qué negocio se esta?

e ¢ En qué negocio se quiere y se debera estar en el futuro?

e (Cual es la posicién estratégica actual de la empresa?

e (;Qué fuerzas y tendencias se observan como las mas factibles?
e ¢ Qué oportunidades de negocio pueden inferirse?

e ¢ Qué condiciones futuras pueden preverse?

e ;CbOmo aprovechar las fortalezas de la empresa?

e ;CoOmo tener mejores formas de control?
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e ¢ Qué tipo de publicidad y promociones se necesitan?

e (CoOmo empezar el desarrollo de nuevos proyectos?

e ;Qué acciones o costos pueden compartirse con otras empresas?

e (Como pueden cubrirse las necesidades futuras de financiamiento? (p.36).

2.2.3 ¢Para qué sirve un plan de negocios?

El plan de negocios es una herramienta de comunicacion escrita que tiene
esencialmente dos funciones: una que se puede llamar administrativa o interna y
otra que es conocida como financiera o externa. Desde el punto de vista interno, el

plan de negocios sirve para:

e Conocer en detalle el entorno en el cual se desarrollaran las actividades de
la empresa.

e Precisar las oportunidades y amenazas del entorno, asi como las fortalezas
y debilidades de la empresa.

e Estar atentos a los cambios que pudieran representar una amenaza para la
empresa y asi anticiparse a cualquier contingencia que disminuiria la
probabilidad de éxito de la empresa.

e Dar a conocer cOmo se organizan los recursos de la empresa en funcién a
los objetivos y la visién del empresario.

e Atraer alas personas que se requieran para el equipo empresarial y el equipo
ejecutivo.

e Evaluar el potencial real de la demanda y las caracteristicas del mercado
objetivo.

e Determinar las variables criticas de la empresa y aquellas que exigen un
control permanente, como los puntos criticos en los procesos.

e Evaluar varios escenarios y hacer un analisis de sensibilidad en funcion a los
factores de mayor variacion, como podrian ser la demanda, el tipo de
cambio, el precio de los insumos de mayor valor, entre otros.

e Establecer un plan estratégico para la empresa y planes de accion de corto

y mediano plazo para cada una de sus areas funcionales. En este sentido,
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busca asignar responsabilidades y coordinar soluciones ante posibles
problemas.

e Tomar decisiones con informacion oportuna, confiable y veraz, y no solo
sobre la base de la intuicion, lo que reduce el riesgo del negocio.

e Tener un presupuesto maestro y presupuestos por areas funcionales, que
permitan evaluar el desarrollo de la empresa en términos econdémicos y
prever los requerimientos de capital.

e Mostrar la capacidad empresarial del empresario.

e Mostrar los posibles resultados de la empresa, en funcion a simulaciones
hechas para probar distintos escenarios y estrategias.

El plan de negocios sirve a nivel interno, como una guia para las operaciones de la
empresay como un punto de referencia para la evaluacion del desempefio. De este
modo, permite identificar tanto los puntos fuertes y débiles de la empresa como
posibilita evaluar su marcha y sus desviaciones sobre el escenario previsto, y a su

vez, es una valiosa fuente de informacion para realizar presupuestos e informes.

e Por otro lado, la funcion financiera o externa del plan de negocios esta
orientada a: La busqueda y consecucion de los recursos del proyecto,
especialmente los financieros.

¢ Informar a posibles inversionistas, sean entidades de crédito o cualquier otra
persona natural o juridica, acerca de la rentabilidad esperada y el periodo de
retorno de la inversion.

e Buscar proveedores y clientes, con quienes establecer relaciones confiables
y de largo plazo, que generen compromisos entre los interesados.

e Vender laidea a potenciales socios como accionistas, proveedores, clientes,
sociedad en su conjunto.

e En general, la esencia de un plan de negocios es comunicar a todos los
stakeholders (grupos de interés), que la empresa: Dispone de un excelente
producto o servicio con muchos clientes dispuestos a adquirirlos. Cuenta con
un excelente equipo empresarial y gerencial, con habilidades humanas,

técnicas y administrativas destacadas.
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Mantiene bien informados a sus clientes y proveedores, acerca de la forma
de operacion, los resultados esperados y las estrategias que permitiran

alcanzar los objetivos establecidos y cumplir con la visién del empresario.

2.2.4 Caracteristicas de un plan de negocio

Un plan debe cumplir con los siguientes requisitos:

Nombrar un coordinador responsable de su ejecucién

Definir diversas etapas que faciliten la medicion de sus resultados.
Establecer metas a corto y mediano plazos.

Definir con claridad los resultados finales esperados.

Establecer criterios de medicion para medir avances y logros.

Identificar posibles oportunidades para aprovecharlas en la ejecucion.
Involucrar en su elaboracion a los ejecutivos que vayan a participar en su
aplicacion.

Prever las dificultades que puedan presentarse y las posibles medidas
correctivas.

Tener programas con actividades, personal responsable, recursos
financieros y técnicos disponibles para su realizacion.

Ser claro, conciso, concreto e informativo.

2.2.5 Ventajas de elaborar un plan de negocios

Sirve para planificar el inicio de operaciones o crecimiento de la empresa.
Es una herramienta de gran utilidad para los promotores del negocio.
Permite la captacion de nuevos socios.

Facilita la negociacion para conseguir nuevos recursos con inversionistas,
instituciones financieras y proveedores.

Permite detectar errores y corregirlos con anticipacion.

Se identifican posibles oportunidades y riesgos.
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e Se pueden prever algunas de las dificultades que puedan presentarse y las
posibles alternativas de solucion.

e Se establecen criterios de medicion e indicadores.

e Reduce la curva de aprendizaje.

e Minimiza la incertidumbre y el riesgo del inicio o crecimiento de una empresa.

2.2.6 (COomo se redacta un plan de negocios?

Segun Watson y Wise (1997) “plan de negocios es muy util para determinar la
factibilidad del negocio, y este plan debe ser consultado y actualizado
constantemente para no perder la orientacion del negocio. El desafio esta en

convertir la idea de negocio en una realidad.

Es un documento que se escribe, se modifica y se reescribe, segun se va
consiguiendo la informacién relevante para tomar decisiones sobre cada uno de
los elementos y variables que lo conforman. Se trata de un documento en el que
se presenta una serie de andlisis interrelacionados con retroalimentacién
permanente, que muchas veces obliga a retroceder en el proceso y a repetirlo

en varias etapas.

En consecuencia, es importante que usted sepa que para escribir un plan de

negocios:

A. No es necesario haber completado el analisis de una de las etapas del plan
de negocios para continuar con la siguiente etapa.

B. No existe una secuencia sobre la elaboracion del plan de negocios y su
indice es solo una referencia.

C. Cada participante involucrado en la elaboracién del plan de negocios debe
poner en marcha su creatividad, flexibilidad, conocimientos e iniciativa.

D. Se debe desarrollar con un enfoque de espiral, es decir, que cada vez que
se tome una decisién en alguna parte del plan de negocios, es necesario
revisar si dicha decisién obliga a ajustar otras partes del plan.

Antes de comenzar a escribir formalmente el plan de negocios, se debe estar
seguro de tener la claridad necesaria para poder responder a las siguientes siete

preguntas:
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1 ¢Cudl es el producto o servicio que se quiere ofrecer?
Es indispensable tener bien definido el producto o servicio que se quiere ofrecer,
y que esté claramente diferenciado de los que ya se ofrecen a su publico
objetivo. ElI empresario debe conocer los atributos distintivos de su producto o
servicio y tener, al menos la intuicion, de que dichos atributos seran valorados

por su mercado objetivo.

2 ¢Cudles son las caracteristicas de los potenciales clientes, proveedores
y competidores?

Analizar el mercado implica conocer a los competidores, a los proveedores y a
los clientes. Para el caso de las empresas exportadoras, éstas deben hacer un
analisis de cuales son los mercados a los que pretenden ingresar, en funcion a
las barreras de ingreso de cada pais y al conocimiento o contactos con los
distribuidores, agentes o brokers. Las MYPE exportadoras deberan considerar
ademas las normas comerciales o legales del pais de destino y otros aspectos
como idioma, condiciones geogréficas, y las culturas propias de cada pais, entre

otras.

3 ¢Qué variables del entorno podrian afectar positiva o negativamente la
idea de negocio y el desemperio de la empresa?

Aqui se deben evaluar las oportunidades y amenazas del entorno, como la

empresa utilizara sus fortalezas para aprovechar las oportunidades y disminuir

las amenazas, y qué hara para disminuir o modificar sus debilidades.

4 ¢ Cudl es la vision del empresario o empresa y cdmo piensa alcanzarse?
Se debe establecer a dénde quiere llegar el empresario con la empresa, es
decir, su razon de ser, asi como los objetivos y metas que desea alcanzar,
definiendo las estrategias méas adecuadas para obtener los resultados

esperados.

5 ¢Como se piensa alcanzar los objetivos de ventas? ¢Qué hara para
atraer, retener y fidelizar a los clientes?
El plan de marketing considera la estrategia de comercializacion que

desarrollara la empresa y este esta relacionado con: la creacion del producto o
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servicio (disefio, empaque, valor diferencial), la estrategia de precio, la
estrategia de promocion (difusién) y la distribucion del producto, es decir, como

se hara llegar a los clientes o consumidores.

6 ¢Como se desarrollaran los procesos de la empresa para que se puedan
satisfacer las necesidades de los clientes?

El plan de operaciones es el que determina el desarrollo, fabricacion o
elaboracion del producto o servicio, considerando las especificaciones técnicas
y comerciales requeridas. El plan operativo debe considerar decisiones acerca
de: nivel de capacidad instalada o disponible, ubicacion y distribucion de las
instalaciones, requerimientos en cuanto a la calidad y cantidad de mano de obra,
niveles de inventarios necesarios, reservas de materia prima de la calidad
requerida, disponibilidad de proveedores, requerimientos de tecnologia,
estandares de calidad de la industria, normas establecidas por la competencia,

servicio al cliente e inversion en investigacion y desarrollo, entre otras” (p.8).

2.2.7 Estructuras de un plan de negocio segun los autores

Watson y Wisa
(1967)

1. Tituloy caratula

2. indice

3. Resumen ejecutivo
4.

Monserrat Ollé y otros
(1998)
Presentacion del

empresario (formacian y
experencla profesional )

Lambing y Kuehl
(1888)

1. Resumen ejecutivo
2. Determinacion de la
misldn

Kushell
(2001)
1. Resumen ej@culivo

2. Descripcidn del negocle
3. Descripcidn del mercado

Descripcion dela 3. Ambiente del negocio 4. Plan gerencial

campafiia 1. Descripclidn del producto | 4. Plan de ventas 5. Plan de operaclones
5. Mercadeoy 0 serviclo 5. Equipode 6. Plan de marketng y

compeiencia 2. Plan de markeling administracion publicidad

6. Producto/senicio
7.  Mercadolecnia: ventas

3. Plan de operaciones
4. Plan de organlzacidn

6. Datosfinancieros
7. Aspectos legales

7. Ventas y distribucién
8. Aspectos financlers

¥ promociones 5. Plan econdmicoy B. Reguermientode 9. Anexos
B. Financamiento financiers SEUMoS
9.  Apéndice 6. Forma juridica 9. Otros factores clave

10. Consideracion legales

7. Condusiones

10. Proveedores

11. Adminisiracion plan 11. Riesgos
operative 12 Supuestosiconclusiones
Pérez-Sandi Macional Financiera EmpreSer Rivera
(2002) {2002) (2003) (2005)

1.  Titulo y caratula 1. Descripcidn del Negoclo | 1. Informacidn general 1. Resumen ejecutive
2 lindice 2. Nichos de mercado 2. Descripcion general del 2. Descripcidn del nagocio
3. Resumen ajecutivo deseados negocio 3. Descripcidn del marcado
4.  Mercadeoy 3. Seleccidn delacobenura | 3. Descripcion de 4. Plan genaeral

compeatencia

territorial del negocio

proeducios yio servicios

5. Wentasy distribucidn

5. Producto yio servicio 4. Definichdn del 4. Andlisis de mercado 6. Aspectosfinancleros
6. Fabricacién posliclonamiento de 5. Organizacidn para la 7. Anexos
T Proyecciones negocio deseado produccidn vy el servicio
financieras 5. Propuesta dnica de 6. Mercadotecnia
negocio 7. Andlisis Financier
6. Inwversidn basica para

iniciar el negocio

Metas financieras

Clue vender para

alcanzar las melas

financieras

8. Definicidn inicial de
precios

10. Medics de marketing
para el negocio

11. Metas de marketing

12.Metas para el desammollo
de nueves producios

13. Materiales de promocidn

®~
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Figura 1. Cuadro comparativo de la estructura del plan de negocios. Tomado de
Ayala (2012).

2.3 Definicion de estudio de mercado

Para Kotler y Bloom (2004) el estudio de mercado consiste en reunir, planificar,
analizar y comunicar de manera sistematica los datos relevantes para la situacion

de mercado especifica que afronta una organizacion” (p.98).

‘La investigacion de mercados es un proceso sistematico para obtener la
informacion que va a servir al administrador a tomar decisiones para sefialar planes

y objetivos” Fischer y Navarro, 1991, p.5).

Segun Kotler (2003) El estudio de mercados “es un instrumento del mercadeo que
tiene como fin estimar la cuantia de los bienes y servicios provenientes de una
unidad de produccion que los clientes estan dispuestos a adquirir a unos

determinados precios durante un periodo especifico” (p.153).

La investigacion de mercado es la funcion que enlaza el consumidor, al cliente y al
publico con el comercializador a través de la informacién. Esta informacién se utiliza
para identificar y definir las oportunidades y los problemas de marketing; monitorear
el desempefio y mejorar la compresién del markenting como un proceso (kinnear y
Taylor, 1998, p.6).

La investigacién de mercado especifica la informacion requerida para abordar estos
problemas; desefia el método para recolectar la informacion; dirige e implementa el
proceso de recoleccion de datos; analiza los resultados y comunica los hallazgos y
sus implementaciones (Bennett, 1998, p.117).

2.3.1. Objetivos del estudio de mercado

El objetivo del estudio de mercado es conocer las principales caracteristicas de los
consumidores, sus habitos de consumo, lugares de consumo, preferencia, gustos y

requerimientos que tienen las personas con el fin de ofrecer un adecuado servicio.
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2.3.2. Beneficios de la investigacién de mercado

Para Stanton (2007) los beneficios de la investigacién de mercado son:

Se tiene mas y mejor informacién para tomar decisiones acertadas, que
favorezcan el crecimiento de las empresas.

Proporciona informacion real y expresada en términos mas precisos, que
ayudan a resolver, con un mayor grado de éxito, problemas que se presentan
en los negocios.

Ayuda a conocer el tamafio del mercado que se desea cubrir, en el caso de
vender o introducir un nuevo producto.

Sirve para determinar el tipo de producto que debe fabricarse o venderse,
con base en las necesidades manifestadas por los consumidores, durante la
investigacion.

Determina el sistema de ventas mas adecuado, de acuerdo con lo que el
mercado esta demandando.

Define las caracteristicas del cliente al que satisface o pretende satisfacer la
empresa, tales como: gustos, preferencias, habitos de compra, nivel de
ingreso, etcétera.

Ayuda a saber cdmo cambian los gustos y preferencias de los clientes, para
gue asi la empresa pueda responder y adaptarse a ellos y no quede fuera

del mercado.

Las caracteristicas usadas en la investigacion que con mas frecuencia se busca

conocer, son.

Medicion de los mercados potenciales.

Andlisis de nichos especificos de mercado.

Determinacion de las caracteristicas del nicho del mercado.
Prondsticos a corto plazo.

Pruebas de productos similares existentes en el mercado

Los parametros mas comunes que una investigacion de mercados debe

considerar son los relacionados con:
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Penetracion del mercado: la penetracion de mercados se convierte en una
estrategia que pretende esencialmente mantener e incrementar de manera
paulatina la participacibn en el mercado. Esta estrategia incluye el
reconocimiento de los clientes actuales y un acercamiento con los clientes
potenciales para informarlos, persuadirlos y cautivarlos. Es necesario
también identificar la competencia y a sus clientes, preferiblemente los mas
significativos, ya que si se logra atraer a uno de ellos, los demas pueden
seguirlos. El conocimiento de la competencia permite saber: ¢Qué hace?,
¢, Como hace?, ¢Con qué hace? y sus principales fortalezas y debilidades,
aspectos definitivos en un mundo caracterizado por la competitividad. Se
analiza la competitividad (relativa a la calidad, precio y oportunidad), se
definen politicas y estrategias de venta, se determinan los canales de

comercializacion.

Prondsticos de ventas: se forman de las estimaciones de especialistas y
directivos, realizadas para anticipar lo que con mayor posibilidad los
compradores tenderan a hacer en la relacion con sus decisiones para adquirir
un satisfactor, segun condiciones del mercado.

Aspectos de magnitud: proporcionan informacion sobre los antecedentes de

la rama industrial y la situacion relativa a la oferta y la demanda, en términos

de volumen y valor de productos derivados” (p.154-155).

2.3.3. Importancia de lainvestigacion de mercados

Para Fischer y Navarro (1991) la investigacién de mercados es importante porque

suministra la informacion exacta para disminuir la incertidumbre en la toma de

decisiones de mercadotecnia, porque se pasa de un enfoque intuitivo y subjetivo a

un enfoque sistematico y obijetivo.

Por tal razon, la investigacion de mercados es un excelente medio de apoyo y

consulta para la gerencia en especial sobre estos aspectos:

Apoya la creacion de estrategias eficaces.
Ayuda en la integracién del marketing.
Sirve como una valiosa fuente de informacion gerencial.
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e Colabora en la seleccion de alternativas de mercadeo.
e Permite conocer al consumidor.

e Disminuye los riesgos de inversion.

e Determina el tipo de publicidad que se debe hacer.

e Visualiza la introduccion a un nuevo mercado.

e Analiza el sistema de distribucion.

o Define la politica de precios.

e Participa en los cambios del producto o servicio.

e Sugiere programas de capacitacion.

e Mejora la imagen corporativa” (p.6).
2.3.4 Tipo de investigacion de mercado

segun Kotler y Armstrong (2003) se deben establecer los objetivos de la
investigacion de mercados y pueden ser de tres tipos:

Investigacion exploratoria o de prediccion: Busca obtener informacion preliminar
gue ayude a definir problemas y a sugerir la hipotesis. Pretende proyectar valores a
futuro, intentando predecir variaciones en la demanda de un bien, niveles de
crecimiento en las ventas, potencial de mercados a futuro, nimero de usuarios en

tiempo, comportamiento de la competencia.

Investigacion descriptiva: Busca describir mejor los problemas de marketing,
situaciones o mercados, tales como el potencial de mercado de un producto o los
pardmetros demograficos y actitudes de los consumidores que compran el producto.
Busca los que y donde, generando datos de primera mano para realizar luego un

analisis general y presentar un panorama del problema.

Investigacion causal: Busca probar la hipétesis acerca de relaciones de causa y
efecto. Apunta a los por qué y como. Explica las relaciones entre las variables de
mercado, busca identificar fortalezas y debilidades identificando fundamentalmente
fallas en canales de distribucidn, logistica, o preferencias de consumidores referidos

a las caracteristicas de producto, (p.1).

Para Kinneary Taylor (1998) la Investigacion de Mercados se clasifica como:
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Investigacion exploratoria, apropiada para las etapas iniciales del proceso de
la toma de decisiones, esta disefiada para obtener un andlisis preliminar de
la situacion con un gasto minimo de dinero y tiempo. Este se caracteriza por
la flexibilidad de esta sensible ante lo inesperado y para descubrir otra
informacion no identificada previamente.

Investigacion de monitoreo del desempefio. Controla los programas de
marketing de acuerdo con los planes. La desviacion del plan puede ser el
resultado de una ejecucion inapropiada del programa de marketing y/o
cambios no previstos en los factores situacionales.

Investigacion concluyente. Suministra informacion que ayuda a evaluar y
seleccionar un curso de accion, se redacta un cuestionario detallado y un
plan de muestreo. Esta esta disefiada para dar informacion para la
evaluacion de cursos alternativos de accion.

Investigacion descriptiva. Se caracteriza por la enunciacién del problema de
decision, objetivos especificos de investigacion y necesidades detalladas.
o Investigacién causal. Se pueden comprender las variables que son a

causa de lo que se predice, (p.34).
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Capitulo 3. Metodologia

3.1 Tipo de investigacion

Se llevo a cabo un estudio de tipo descriptivo que consiste en especificar las
propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades,
procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a un andlisis. De igual
forma fue de corte transversal porque la informacion del objeto de estudio se obtuvo
una unica vez. A su vez, se utilizd el método cuantitativo porque se recolectaron
datos para probar hipotesis con base en la medicibn numérica y el analisis
estadistico, con el fin establecer pautas de comportamiento y probar teorias.
Ademas, el estudio fue no experimental porque durante la investigaciéon no se
manipulé deliberadamente variables, sino solo se recabaron los datos de la

poblacion estudiada en su ambiente natural para después analizarlos.

3.2 Poblacion y muestra.

El muestreo empleado fue no probabilistico, se realizé una pesquisa para identificar
a las personas que residen en el municipio de Teapa, Tabasco que padecen de una
discapacidad motriz, encontrandose un total de 55 individuos que presentan estas
caracteristicas pertenecientes a diferentes localidades. Sin embargo, se aplicaron
s6lo 30 encuestas debido a que fueron las que estaban disponibles al momento de

realizar la encuesta.

3.3. Instrumento

El instrumento estuvo compuesto por 22 items, los primeros 5 items para conocer
informacion sociodemografica, es decir: la edad, el género, nivel de estudios, estado
civil y seccion. Esto permitié caracterizar la muestra en cuestidén y los 17 items
restantes para conocer las preferencias de la poblacién en cuanto al ventilador para
personas que presentan una discapacidad motriz y los productos de la competencia.

Las opciones de respuesta son de opciéon multiple.
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3.4. Proceso de recoleccion de datos

En virtud de que no se contaba con un listado de personas que tuvieran la
discapacidad motriz en el municipio de Teapa Tabasco, se decidié buscar a los
individuos en diferentes comunidades que tenian esta condicion. Esta actividad se
realizé durante dos semanas; después de identificar a las personas se procedio a
la aplicacion de la encuesta en donde se le daba a conocer acerca del ventilador
para personas con discapacidad motriz. Durante el estudio se le mostré a cada
encuestado un video en donde se mostraba el disefio y funcionamiento del producto

para que el encuestado conociera las propiedades del producto.

3.5. Analisis de los resultados

Para analizar los resultados se empled la estadistica descriptiva. A partir de los
resultados obtenidos de la aplicacion de las encuestas se capturaron las respuestas
de las personas encuestadas en el programa Microsoft Excel y se realizaron gréficas

pastel porque facilitan la descripcién de los resultados.
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Capitulo 4. Resultados
A continuacion, se mostraran las representaciones graficas de los resultados de las
encuestas, contrastando su utilidad en el proceso de andlisis estadistico y la

presentacion de datos.

Figura 1

Edad de los participantes

1.Edad

= 20-25
= 25-30
= 30-35

40-45

" 45-50
\3% = 50-55
" 55-60
27% " 65-75

Descripcion: De las 30 personas con discapacidad motriz encuestadas el 20% tiene
entre 20-25 afios, el 10% posee 25-30 afios, 3% tiene un promedio de 30-35 afios,
27% posee 40-45 afnos, 13% dentro de 45-50 afos, 10% de 50-55 afios, 7% se

encuentra entre 55-60 afios y el 10% de 65-75 afios del total.
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Figura 2

Sexo

2. Sexo

= Mujeres

= Hombres

Descripcidon: De las 30 personas encuestadas, se obtuvo que el 43% son mujeres

y el 57% son hombres, este es el total de los que participaron en el sondeo.

Figura 3

Estado civil

3. Estado civil

= Casados

= Solteros

Descripcion: De los 30 encuestados se obtiene que un 40% se encuentran solteros,
en cambio el 60% son casados.
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Figura 4

Que utiliza los usuarios en temporada de calor para ventilarse

4 N
4.-¢Qué utiliza en temporada de calor para
ventilarse?

M Aire acondicionado

m ventilador

o J
Descripcidn: De las 30 personas encuestadas el 24% utilizan aire acondicionado ya

gue se siente mas comodos, en cambio el 76% prefieren ventilador porque son mas

accesibles.

Figura 5

Caracteristicas mas importantes cuando adquiere un ventilador.

4 N
5.-¢Cual de las siguientes caracteristicas
considera mas importante cuando adquiere
un ventilador?

4.0%

H Calidad
= Comodidad

m Disefio
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Descripcidn: De las 30 personas encuestadas se obtiene que el 60% elige la calidad

porque satisface sus necesidades bésicas, mientras tanto el 36% prefiere la

comodidad ya que obtiene una experiencia Unica. Sin embargo, el 4% eligi6 el

disefio debido a los gustos o preferencia.

Figura 6

Lugares donde el consumidor le gustaria encontrar el producto

-

o

6.-¢,En que lugar te gustaria en contrar el
producto(ventilador)?

m Agente de ventas
M Internet

 Tiendas departamentales

J

Descripcién: De los 30 encuestados el 8% opt6 por agentes de ventas por que van

directo hasta su domicilio, mientras el 16% seleccionaron por internet debido a que

es mas facil y practico, en cambio el 76% voto por tiendas departamentales ya que

pueden revisar las caracteristicas del producto.
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Figura 7

Medios para recibir informacion acerca del producto.

4 N
7.-¢Através de que medios le gustaria
recibir informacion acerca del producto?
 Anuncios
m Correo
1 Redes sociales
o J

Descripcidn: De las 30 personas encuestadas, 36% prefieren anuncio publicitario

en vista de que pueden ver las funciones y disefio del producto, al contrario, el 4%

eligen correos electronicos dado que estan mas familiarizados, no obstante el 60%

voto por redes sociales porgue tienen mas interaccion con el proveedor.

Figura 8

Preferencias de colores que le gustaria encontrar disponible

/
8.-¢En qué colores le gustaria encontrar
disponible el producto?
4.0% 12.0%
m Azul
® Negro
m Otro
Rojo
o
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Descripcion: De las 30 personas encuestadas se obtuvo que el 36% elige comprar

el producto en color azul, aunque el 48% optaron por el color negro, al contrario del

4% que prefieren otros tipos de color, sin embargo un 12% votaron por el color rojo.

Figura 9

Tipos de marca que suelen comprar

4 N
9.- ¢ Qué marca de ventilador suele comprar?
4.0% 4.0%
B Rowenta
m Ciclon
m Man
otros
- J

Descripcion: De los 30 encuestados como resultado se obtuvo que el 4% elige

utilizar la marca Rowenta ya que es mas econdmico, por el contrario, un 28%

prefieren ciclon porgue tienen un alto rendimiento y un buen ahorro de energia, de

lo contrario del 64% escogen man ya que es de mejor calidad y el 4% optan por

otras marcas.

Figura 10

Emplear una nueva marca

/

10.-¢ Utilizaria una nueva marca?

¥ No

mSi
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Descripcion: De los 30 encuestados, 20% continda utilizando la misma marca de su

preferencia, en tanto el 80% opta por probar un nuevo vestigio que satisfaga mejor

sus necesidades.

Figura 11
Probabilidades de comprar un ventilador inteligente
4 N
11.-¢;Cual es la probabilidad de que compre
un ventilador inteligente?
M Poco probable
M Probable
o J

Descripcién: De los 30 encuestados, como resultado el 28% contestaron que poco

probable estarian dispuestos en utilizar un nuevo tipo de ventilador, mientras el 72%

si esta dispuesto, ya que les haria mas facil en su vida cotidiana por su innovacion.

Figura 12

Productos similares

12.-¢,Conoce algun producto similar a este?

¥ No
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Descripcion: De los 30 encuestados, el 100% que es el total responde que no han

comprado ni escuchado de este tipo de ventilador para personas con discapacidad

motriz.
Figura 13
Peculiaridad del ventilador inteligente.
\
13.-¢Considera que este es un producto es
novedoso, ya que puede trabajar aun sin luz?
® No
mSi
- J

Descripcidn: De los 30 encuestados el 12% votaron que no les interesaban este tipo

de innovacion ya que estaban augustos con su producto de su eleccién, por otra

parte el 88% considera que el ventilador para personas con discapacidad motriz es

muy novedoso e interesante y que seria muy util para ellos.

Figura 14

Utilidad del producto hacia al consumidor

14.-;Consideras que puede hacer tu vida mas
facil?

® No

mSi
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Descripcion: De los 30 encuestados, 16% considera que no serian de utilidad en

sus actividades diarias, por otra parte el 84% de las personas con discapacidad

motriz, especula que este producto les facilitaria su vida por la innovacién que

presenta ya que no dependerian mucho de sus familiares.

Figura 15

Estimacion de precio de un ventilador inteligente.

-
15.- ¢, cual es el precio con el cual usted
adquiera este ventilador inteligente?
= $3000-$3500
® $4000 0 mas
-

J

Descripcién: De los 30 encuestados, siguiendo con los datos establecidos el 70%

esta dispuesto a pagar un poco mas de 4000 pesos por el producto, en tanto que el

30% opto que estéa dispuesto en invertir para su bienestar entre 3000 a 3500.

Figura 16

Precio del ventilador convencional que utilizan.

16.-¢,Qué le parece el precio del ventilador
gue utiliza normalmente?

8.0%

76.0%

W Barato
m Caro

Normal
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Descripcién: De los 30 encuestados, 8% consideran que el producto es barato, 16%

especulan que el ventilador para personas con discapacidad motriz es muy caro, en

tanto el

76%

reconocen que el producto es accesible ya que tienen

implementaciones que otros ventiladores convencionales no traen.

Figura 17.

con que frecuencia adquieren un ventilador.

o

17.-¢Con que frecuencia adquiere usted un
ventilador?

M Cada 5 afio
m Cada 6 mese

m Cada afio

J

Descripcién: De las 30 personas encuestadas, como resultado el 40% compra cada

5 afios puesto que al momento de comprar un producto busca la calidad, en cambio

el 20% adquiere cada 6 meses y el 40% cada afio.

Figura 18

Apreciacion de recibir el producto a domicilio

/

18.- ¢Le gustaria recibir su ventilador

inteligente a domicilio?

W Si
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Descripcion: De las 30 personas encuestadas el 100% que es el total prefieren que

el articulo adquirido sea enviado a su domicilio.

Figura 19

Preferencia de encontrar el articulo en line o tiendas departamentales.

/

.

19.- ¢por qué le gustaria un ventilador
inteligente por online habiendo tiendas
fisica?

® Comodidad
® Econdmico
™ Facilidad

Otro

~

J

Descripcion: De los 30 encuestados, el 35% prefieren comparar por internet por

comodidad, 16% lo realiza para economizar, 40% eligen este método por facilidad

ya que ir a una tienda fisica requiere tiempo y proceso, en tanto el 9% por otras

razones.

Figura 20

Caracteristicas que le atrae el ventilador inteligente

/

~
20.- ;cuales de los siguientes aspectos le
atrae el ventilador?
35.00% H Simplicidad
m comodidad
Innovacioén
J
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Descripcién: De los 30 encuestados, el 25% elige simplicidad porque el ventilador
es muy facil de usar, mientras un 40% decide por comodidad por las funciones que

proporciona el producto y 35% por su innovacion.
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Capitulo 5. Conclusiones y recomendaciones

Se ha elaborado una investigacion de mercado de la empresa WINIAN para conocer
las caracteristicas del mercado meta, ademas ayuda a determinar las debilidades y
fortalezas de la empresa con la finalidad de su desarroll6 y que el crecimiento se

pueda dar de la forma més apropiada y eficiente.

Ademas se plante6 con el objetivo de detectar si el ventilador para personas con
discapacidad motriz sea rentable pues segun los estudios realizados a lo largo de
este, demuestran que la poblacién recibiria una nueva marca de ventiladores, cabe
mencionar también que las condiciones climaticas de las regiones son apta para el
lanzamiento del “producto en esos lugares, ya que son zonas calurosas y también

tienen curiosidad de su funcionamiento ya que el ventilador es muy prometedor.

Unas de las recomendaciones detectadas es promover la renovacion e
implementacion de estrategias de comercializacion de productos y buscar otras
fuentes posibles de asociacion e inversién, que vayan de acuerdo con el fin de la

empresa.
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Apéndice

Instrumento de recoleccion de datos

Seccion: Edad: Genero: Nivel de estudio: Estado civil:

. ¢ Qué utiliza usted en temporadas de calor?

Aire acondicionado ventilador  otro: especifique cual

. ¢, Que busca usted cuando adquiere un ventilador inteligente?

Comodidad calidad disefo otro

. ¢En qué lugar le gustaria encontrar el producto(ventilador)?

Tiendas departamentales internet  agentes de ventas otro

. ¢Através de que medios le gustaria recibir informacion acerca del producto?

Redes sociales anuncios correo

. ¢En qué colores le gustaria encontrar el producto?

Rojo azul negro otro: especifique cual

. ¢, Qué marca de ventilador suele comprar?

Rowenta man ciclén otro
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7. ¢utilizaria una nueva marca?

Si no

8. ¢Cual es la probabilidad de que usted compre un ventilador inteligente?

Probable poco probable nada probable

9. ¢Conoce algun producto similar a este?

Si (cual) no

10. ¢ Cree usted que este es un producto novedoso, ya que puede trabajar aun sin

luz y le facilita su uso?

Si no

11.¢Considera que puede hacer tu vida mas facil?

Si no

12.De acuerdo con la lista de precios siguiente, ¢ cual es el precio accesible en el
cual usted adquiriria este ventilador inteligente?

$3000- 3500 $4000 0 mas

13. ¢Qué tan costoso le parece el precio del ventilador que utiliza normalmente?

Caro muy caro barato normal
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14. ¢ Con que frecuencia adquiere usted un ventilador?

Cada 6 meses cada afo cada cinco afos otro: especifique

cual

15. ¢, Como le gustaria recibir su ventilador inteligente?

Pagueteria a domicilio

16. ¢por qué le gustaria comprar un ventilador inteligente por online habiendo
tienda fisica?

Comodidad Econdémico facilidad otro

17. ¢ Cual o cuéles de los siguientes aspectos le atraen del ventilador?

Simplicidad facilidad de uso comodidad
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Prototipos

El ventilador para personas con discapacidad motriz ha tenido varias modificaciones
durante afios uno de ellos es:
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