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¿QUÉ TENGO QUE SABER DE ECONOMÍA?

1.- Déficit publico



PRESIÓN DE LAS FINANZAS PUBLICAS







CALIFICACIONES DE RIESGO



¿QUÉ TENGO QUE SABER DE ECONOMÍA?

2.- Inflación



EL CONTROL INFLACIONARIO PRECIOS CONSUMIDOR







¿QUÉ TENGO QUE SABER DE ECONOMÍA?

3.- PIB



EL DESARROLLO DE LA ECONOMÍA PIB







¿QUÉ TENGO QUE SABER DE ECONOMÍA?

4.- Cuenta Corriente



PRESIÓN DE LA CUENTA CORRIENTE







MENTALIDAD EXPORTADORA

México exporta el 12% de su producción de 

calzado

De ese 12%, el 73% lo exporta a EEUU

De ese 12%, el 63% lo exporta Guanajuato





MODELO DE NEGOCIOS

• TIPOS DE CLIENTES:

Satisfechos

Insatisfechos

Sorprendidos

Que le vendemos

Productos y servicios con 

un alto nivel de calidad

Productos y servicios

Emociones



Piénsalo, siéntelo…

¿Que sientes o piensas cuando digo Paris?

EMOCIONES, EMOCIONES, EMOCIONES…

• UNA EMPRESA TIENE EL PODER, EL PODER DE CREAR EMOCIONES PODEROSAS

¿Y si digo Paris Hilton, piensas y sientes lo mismo?





CONSTRUYENDO MI MODELO (CANVAS)

Un modelo de 

negocios recoge las 

bases de creación 

de valor de un 

negocio o proyecto.

Es un plano

Es un croquis

Es una simplificación

NO es un plan de negocios







Segmento de clientes

• Para quien creamos valor

• Son el objetivo hacia donde se

dirigirá el negocio

• Puede ser uno o mas grupos

de clientes

• Correctamente distinguidos

unos de otros



Segmento de propuesta de valor

• Que ayuda ofrecemos

• Que problema vamos a

resolver

• Que valor ofrecemos a

nuestros clientes





Canales de distribución y comunicación

• Como se entera el cliente de

nuestra existencia

• Que haremos para que el

cliente reciba nuestra

propuesta de valor

• Que valor ofrecemos a

nuestros clientes



Relación con el Cliente

• ¿Cómo integrar al cliente en

nuestro modelo de negocios?

• ¿Cómo hacemos para que el

cliente se mantenga ligado a

nuestra propuesta?



Flujos o fuentes de ingresos

• ¿Qué ingresos, en que

concepto y con quienes?



Recursos Clave

• ¿Qué somos? Nuestros

recursos tangibles e

intangibles (experiencias,

contactos, habilidades…)

• ¿Qué elementos tenemos para

construir la propuesta de

valor?



Actividades claves

• ¿Qué hacemos para ofrecer

nuestra propuesta?

• ¿Qué actividades y procesos

deben llevarse a cabo para

producir la oferta de valor?



Alianzas clave

• ¿Qué socios y aliados necesito

para que me ayuden a realizar

las actividades y los recursos?



Estructura de Costos

• Todo lo que significa producir

la propuesta de valor; llevar a

cabo las actividades claves y

tener recursos, implica costes.

Estos ser económicos o de otra

índole











VISIÓN ESTRATÉGICA

•“UNA IMAGEN DEL 

FUTURO QUE DESEAMOS” 
PETER SENGE





COMO SE REALIZA LA VISIÓN DE UNA EMPRESA

EL CONTESTAR ESTAS PREGUNTAS LE PUEDE ORIENTAR PARA 

DEFINIR LA VISIÓN DE SU EMPRESA.

• -¿CÓMO SERÁ EL PROYECTO CUANDO HAYA ALCANZADO SU

MADUREZ EN UNOS AÑOS?

• -¿CUÁLES SERÁN LOS PRINCIPALES PRODUCTOS Y SERVICIOS 

QUE OFREZCA?

• -¿QUIÉNES TRABAJARÁN EN LA EMPRESA?

• -¿CUÁLES SERÁN LOS VALORES, ACTITUDES Y CLAVES DE LA

EMPRESA?

• -¿CÓMO HABLARÁN DE LA EMPRESA LOS CLIENTES, LOS

TRABAJADORES Y LA GENTE EN GENERAL QUE TENGA

RELACIÓN CON ELLA?



RUMBO A LA VISIÓN: METAS PROSPECTIVAS

Año 2000 Año 2002 Año 2004 Año 2008 Año 2012

Tener Tener Tener mi Tener

Familiar novia Casarme mi primer segundo mi último

hijo hijo hijo

Año 2000 Año 2002 Año 2004 Año 2008 Año 2012

Preparación Recibirme Inscribirme Terminar Inscribirme Obtener

Académica de mi en la mi maestría en el doctorado

licenciatura maestría en D. O. Doctorado en Admón.

Año 2000 Año 2002 Año 2004 Año 2008 Año 2012

Preparación Obtener Obtener Obtener el Obtener Obtener

Idiomas 450 puntos 650 puntos 5o. Nivel el 10o. Nivel el 8o. Nivel

de TOEFL de TOEFL de Italiano de Italiano de Francés

Año 2000 Año 2002 Año 2004 Año 2008 Año 2012

Cubrir León, Cubrir 3 Cubrir 10 Cubrir Cubrir 5

Mercado Irapuato y estados de estados de 2 países de países de

Celaya México México Surámerica Suramérica

Año 2000 Año 2002 Año 2004 Año 2008 Año 2012

Capacidad Cubrir la Cubrir la Cubrir la Cubrir la Cubrir la

Instalada demanda de demanda de demanda de demanda de demanda de

300,000 uns. 1,000,000 uns 5,000,000 uns 10,000,000 uns 25,000,000 uns

CUADRO 2.7: EJEMPLOS DE VISIÓN

VISIONES PERSONALES

VISIONES CORPORATIVAS

Líneas Prospectivas 

Prioritarias

Líneas Prospectivas 

Prioritarias



Visión al 2023

2019 2020 2021 2022 2023

Estrategia 1

Estrategia 2

Estrategia 3

Estrategia 4

Estrategia 5

Estrategia 1

Estrategia 2

Estrategia 3

Estrategia 4

Estrategia 5

Estrategia 1

Estrategia 2

Estrategia 3

Estrategia 4

Estrategia 5

Estrategia 1

Estrategia 2

Estrategia 3

Estrategia 4

Estrategia 5

Estrategia 1

Estrategia 2

Estrategia 3

Estrategia 4

Estrategia 5





PENSANDO COMO UN EMPRENDEDOR

Atraer Clientes

Retenerlos

Hacerlos 
crecer

Tareas en nuestra 

vida

Objetivo:

¡¡¡ CRECER !!!



FORMAS DE HACER CRECER UN NEGOCIO

1.-Aportaciones

2.- Deuda buena

3.- Utilidades





FORMAS DE HACER CRECER UN NEGOCIO

A continuación se muestran las transacciones económicas de una compañía durante el

mes de Enero de 2017.

a) Tres accionistas invirtieron $50,000.00 cada uno. Se emitieron 5,000 acciones por 

cada

accionista.

b) Un cuarto accionista invirtió $10,000 en efectivo y contribuyó con un edificio con un 

valor de

$30,000 y un terreno con un valor de $10,000.00

c) La compañía pidió prestado $30,000.00 en efectivo al banco. El plazo es de un año y 

la tasa

es del 18% anual.

d) Se compró mercancía por un valor de $75,000.00. Se pagaron $30,000.00 en 

efectivo y se firmó una nota a pagar en 30 días.



e) Se pagaron gastos de operación por valor de $13,000.00

f) Se vendió mercancía en $70,000.00 , la cual tenía un costo de

$37,000.00

g) Se pagaron al banco $600.00 por concepto de intereses del mes, esto

no representa pago principal.

h) Asientos de ajuste: se registro la depreciación del edificio por un valor

de $600.00

Se le pide: registre la información, realice asientos de ajuste y elabore los

estados financieros.



SIGNOS VITALES DE LAS ORGANIZACIONES

Productividad 
ROA

• Utilidad de 
Operación

• Tot Activos

Liquidez

• Util de Oper

• Int por pagar

Rentabilidad 
ROE

• Util Neta

• Cap Contable

4% o mas 15% o mas
Depende de la 

industria











OTROS INDICADORES

Razones de productividad

Rot de ctas por cobrar=
𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠

𝐶𝑡𝑎𝑠 𝑝𝑜𝑟 𝑐𝑜𝑏𝑟𝑎𝑟

Dias cobranza=
365

𝑅𝑜𝑡𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛

Rot de planta y equipo=
𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠

𝑃𝑙𝑎𝑛𝑡𝑎 𝑦 𝑒𝑞𝑢𝑖𝑝𝑜

Razones de liquidez

Razon circulante=
𝐴𝑐𝑡𝑖𝑣𝑜𝑠 𝑐𝑖𝑟𝑐𝑢𝑙𝑎𝑛𝑡𝑒𝑠

𝑃𝑎𝑠𝑖𝑣𝑜𝑠 𝑐𝑖𝑟𝑐𝑢𝑙𝑎𝑛𝑡𝑒𝑠

Dias en ctas por pagar=
𝐶𝑡𝑎𝑠 𝑝𝑜𝑟 𝑝𝑎𝑔𝑎𝑟 (365)

𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠

Palanca Financiera=
𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑝𝑎𝑠𝑖𝑣𝑜𝑠

𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑐𝑎𝑝𝑖𝑡𝑎𝑙

Periodo de inventario=
𝐼𝑛𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑟𝑖𝑜

𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠/365
Periodo de recu𝑝𝑒𝑟𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛 =

𝐶𝑎𝑝𝑖𝑡𝑎𝑙 𝑐𝑜𝑛𝑡𝑎𝑏𝑙𝑒

𝑈𝑡𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑛𝑒𝑡𝑎



¿CÓMO AUMENTAR EL CICLO DE CONVERSIÓN DE 
EFECTIVO?

• MÉTODO CONSECUENCIAS



EL PUNTO DE EQUILIBRIO


