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Entorno Econdmico 1964 - 2017

PIB México
Promedio Anual

Deuda Externa
Piblica {bruta)

Deuda Ext. / PIB

Reservas
Internacionales

Reservas /
Deuda Externa

Inflacion Promedio
Anual

Devaluacion %
Sexenal

Tasa Real
Promedio Anual

GDO LEA JLP MMH CSG EZPL VFQ FCH EPN
64-70  70-76 76-82 82-88  88-94 94-00  00-06 06-12 1217
6.23% 5.95% 6.5% 0.34% 391% | 3.51% 2.40% 3.34% 2.16%
4,262 19,600 58,874 81,003 B5,837 | 85528 55,211 124,834 200,910
MDD MDD MDD MDD MDD MDD MDD MDD MDD
11.96% | 2902% | 4552% | 4476% | 2076% | 14.81% 6.6% 10.77% 16.6%
743 MDD | 1,578 MDD | 1,772 MDD | 6,851 MDD |12,470 MDD 32,164 69,542 163,117 173,516
MDD MDD MDD MDD
17% 8% 3% 9% 15% 38% 126% 130% 86.4%
276% | 1458% | 3153% | B592% 165.87% | 21.73% 4.53% 4.18%. 4.04%.
0% 77 % 217 % 3,159% 51 % 173% 17% 30.0% 65.9%
687% | (340)% | (353)% | (6569)% 7668% | 536% 3.74% 3.33% 4.81%
19 Septiembre 2018
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Mexico exporta el 12% de su produccion de
calzado

De ese 12%, el 73% lo exporta a EEUU
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i Forbes St
Portada / Economia Y Finanzas / septiembre 7, 2018 @ 8:46%1%

Inflaciéon acelera a 4.9% en agosto

En agosto de 2018, la inflacion avanzé 0.58% en términos mensuales asi como una tasa de

inflacién anual de 4.9%, superando el estimado de los analistas, de 4.85%.

Guanajuato cerrara el sexenio con un crecimiento

econdémico de 6%: Marquez

O En seis afos se habran atraido al estado inversiones por 13 mil millones de dolares e instalado 300 nuevas
empresas
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AUMENTC PROMEDIO AMUAL DE 5.0%

Economia del Bajio, de las mas
fuertes del pais

El conjunto de industrias manufactureras contribuye con 27.1% del PIB regional.

Ciudad de México. La Organizacion para la Cooperacion y Desarrollo
Econdmico sefiald que el crecimiento econdmico de México continuard
siendo resiliente durante 2018 v 2019 al ubicarlo en 2.5 y 2.8 por ciento

respectivamente debido a la incertidumbre que restringe la inversion

OCDE sube prevision
del PIB a 2.5%

GUANAJUA
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UNA EMPRESA TIENE EL PODER, EL PODER DE CREAR EMOCIONES PODE | |
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Cual es la inversién, Definir el pUblico

Es un plano el
eterminar costos meta, que problemas i
y necesidades tienen &

fijos y variables

Un modelo de
negocios recoge las
bases de creacion
de valor de un
negocio o proyecto.

De qué manera la
propuesta de valor
va a llegar al
egmento de clientes

. Gente clave con la
Es un croqu‘s que debes interactuar
para que la
propuesta de valor
suceda

L I )

Que tiene usted que

no tengan los demds
y la gente este

dispuesta a pagar

Es una simplificacion

Tu cliente es lo més .l

Actividad i i
ctividades que importante! define el

corresponden al ; o
desarrollo de modelo tipo de relacién q}ie &
i de negocio para que vas a tener con é b
NO es un plan de negocios ongo i O :
©
Qué necesitas para cual es la
: tabilidad
que funcione el gt O '
modelo de negocio dlgr?ggchc:qnchezgr

Disefiado por: marketingyfinanzas.net tus ingresos
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herramienta para testear y validar modelos de negocio

Actividades
clave

Socios claves

Disenado por: marketingyfinanzas.net

Relacion
con clientes

Propuesta Segmento
de valor : de clientes

\
\ L3
I - v

Canales

@ Fuente de ingresos O




Segmento de clientes

* Para quien creamos valor

* Son el objetivo hacia donde se
dirigira el negocio

* Puede ser uno o mas grupos
de clientes

* Correctamente
unos de otros

distinguidos
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Actividades "
clave Propuesta Rela_mon con
\\ de valor el cliente

\

Alianzas
Estratégicas

\\
\ Segmentos

_\— declientes
\

Flujos de
Estructura

" \ ingreso
de costos Recursos C_an.ales.c!e
clave distribuciony
comunicaciones




Segmento de propuesta de valor

* Que ayuda ofrecemos

* Que problema vamos a
resolver

e Que valor ofrecemos a
nuestros clientes
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@ Precio

Customizacion

Novedad

Diseno

Calidad

PROPUESTA DE

VALOR

Reduccion de
costes

Conveniencia

Reduccion de Marca / Status
riesgo o

Desempeno 9
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Canales de distribucion y comunicacion

e Como se entera el cliente de
nuestra existencia

* Que haremos para que el
cliente reciba nuestra
propuesta de valor

e Que valor ofrecemos a !
nuestros clientes
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Relacion con el Cliente

« ;Como integrar al cliente en
nuestro modelo de negocios?

« ;COmo hacemos para que el
cliente se mantenga ligado a

nuestra propuesta?
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Flujos o fuentes de ingresos

* /Qué ingresos, en que
concepto y con quienes?
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Recursos Clave

¢ ;Qué somos? Nuestros
recursos tangibles e
intangibles (experiencias,

contactos, habilidades...)
* (Qué elementos tenemos para

construir la propuesta de
valor?
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Actividades claves

* /Qué hacemos para ofrecer
nuestra propuesta?

* /Qué actividades y procesos
deben llevarse a cabo para
producir la oferta de valor?
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Alianzas clave

* /Qué socios y aliados necesito
para que me ayuden a realizar
las actividades y los recursos?
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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 econdmicos o de otra
indole

CONSULTORIA =
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Propuesta de valor

Actividades clave Relacion con el cliente

Segmentos
de clientes

S s iy Flujos de ingreso
Canales de distribucion y

Estructura de costos i
Recursos clave comunicaciones




Business Model Canvas

Alianzas
Clave:

+ Estudios
cinematograficos

y de televisién

« Servicio postal

+ Proveedores de
servicio de internet
« Fabricantes de
decodificadores

Actividades Clave:

- Software de
reproduccion de video
« Operaciones de
manejo de correos

- Licencia de
contenidos

Recursos Clave:

« Contenido (virtual)
« Inventario de DVD
(fisica)

- Servidores (fisicos)

Estructura de Costos:

- Costos fijos (discos)

« Costos variables (licencia por usuario, capacidad de transmision)

« Acuerdos de licencias de contenidos

AP
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NETELIX

Proposicion
de Valor:
* Precio

« Accesibilidad

« Conveniencia

Relacion con los clientes:

« Servicio
propio

« Servicio
automatizado

Canales:

« Netflix.com

- Aplicacion movil
« Decodificadores
(cable, bluray etc.)

Fuentes de Ingresos
+ Guanacias por suscripciéon mensual
+ Publicidad en envoltorios de DVD

Segmentos de
clientes:

« Mercado
masivo

- Fanaticos de
peliculas
taquilleras

- Personas que
sustituyen
cable por
satélite




Business Model Canva

Alianzas
Clave:

- Anfitriones (personas
que rentan su espacio)
« Huéspedes (personas
que reservan espacios)
- Fotégrafos (freelance)
« Inversionistas

- Procesadores de

pagos

Actividades Clave:

« Desarrollo de produc-
tos y administracion.

« Crear una red de
anfitriones y adminis-
trar hospedaje.

« Crear una red de via-
jeros y administracion
para huéspedes.

Recursos Clave:

« Anfitriones locales.
- Empleados capacitados.
- Tecnologia.

Estructura de Costos:

- Costos de instalacion y ejecucion tecnolégica.
- Salarios a empleados permanentes

« Pagos a los fotégrafos freelance

i"'-*

&
aIrono;

Proposicién de Valor:
Clientes

Proposiciones de valor
Anfitriones

- Los anfitriones pueden
ganar dinero rentando su
espacio.

« Airbnb ofrece seguros a los
duenos de las casas.

- Tomas de fotos gratis para
enlistar las propiedades
hechas por fotégrafos.

Huéspedes

» Los huéspedes pueden
reservar una estadia hoga-
refia en lugar de ir a un
hotel.

« Los precios son a menudo
mas bajos en comparacién a
los hoteles.

Relacion con los clientes:

« Servicio al cliente

- Redes sociales

« Ofertas promociona-
les

« Seguros para los
hogares

Canales:

- Sitio web

« Aplicacion movil
para Android

« Aplicacion movil
para iOS

Fuentes de Ingresos
« Comision de los anfitriones por cada reservacion
« Comision de los huéspedes por cada reservacion

Segmentos de clientes:
Anfitriones

« Personas propietar-
ias de hogares que
desean ganar dinero
extra.

« Personas que desean
conocer nuevas perso-
nas.

Huéspedes

« Personas amantes de
los viajes

« Personas que desean
alojamiento cémodo
en un lugar econémi-
co




Business Model Canvas

Alianzas clave Actividades clave

Conductores y sus hes3rmolio de proclactos y

vehiculos. zcmnsstracian.

Merradeo y adquisicion de
clientes

Contratar conductores
Adminisirar los pagoes de

a5 (onouCiores,

Procesadares de
pagos.

Inversonstas,

>2rVXI0 a3l fherse

Recursos clave
Flataforma tecnolegica,

Corcuctores habiles.

Estructura de costos

EStruciued 1e0nolaqa / SAanas o ergdead

Evernios ¢ LanZzanyerdo v QAS10s de mercadeo

UBER

Propuesta de valor

Clientes:

Teampo de espera minime.
Precics menores a bax tanfas
regulares de taxl
Transporte s usar efectvo
Viegalzadon gel EFA Y
raarea del yehiculo.

Conductores:
fuentes de ingreso
adiciceal

Horarios flexibles de wabap,

Pago a jos condactones paxa
poc estar em Linea,

Trarspans
Ubesr X, U

|

Retacion con clientes

120 3l clients
Sistema de resenas
calfiradores y

refrosimeniance

Canales

Sitio en internet.

— p———

Anlitatores moviles
pars i0S, Android y
Apple Watch.

Segmentos

Clientes:

ATl o

Fuentes de ingreso

1 025 g millas o Kilometos

L Uber Black Uber Suv,

Uber Poa

s o

mpoacas

Conductares:

I Oeween

Ao vei

Uber Saln




“UNA IMAGEN DEL

FUTURO QUE DESEAMOS”

PETER SENGE
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Cotannistar - SMaros




EL CONTESTAR ESTAS PREGUNTAS LE PUEDE ORIENTAR PARA
DEFINIR LA VISION DE SU EMPRESA.

-;COMO SERA EL PROYECTO CUANDO HAYA ALCANZADO SU v
MADUREZ EN UNOS ANOS?

-;CUALES SERAN LOS PRINCIPALES PRODUCTOS Y SERVICIOS
QUE OFREZCA?

-;QUIENES TRABAJARAN EN LA EMPRESA?

-;CUALES SERAN LOS VALORES, ACTITUDES Y CLAVES DE LA
EMPRESA?

-;COMO HABLARAN DE LA EMPRESA LOS CLIENTES, LOS
TRABAJADORES Y LA GENTE EN GENERAL QUE TENGA
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VISIONES PERSONALES

Lineas Prospectivas

Frioritarias Afo 2000 Aro 2002 Afo 2008

A RN
'

e

Tener Tener Tener mi Tener
Familiar — > novia | Casarme | mi primer | segundo - mi dltimo
hijo hijo hijo

Afo 2000 AfRo 2002 Afo 2004 Afo 2008 Ao 2012 et

Preparacion Recibirme Inscribirme Terminar Inscribirme Obtener _
Académica ae— de mi | en la P mi maestria - en el L doctorado
licenciatura maestria en D. O. Doctorado en Admon. —

Afo 2000 Ano 2002 Afo 2004 Afo 2008 Afo 2012

Preparacion Obtener Obtener Obtener el Obtener Obtener
Idiomas —— P | 450 puntos | 650 puntos | 50. Niwvel | el 100. Niwvel - el 8o. Niwvel
de TOEFL de TOEFL de Italiano de Italiano de Frances

VISIONES CORPORATIVAS

Lineas Prospectivas

Prioritarias Afo 2000 Ao 2002 Ao 2004 Afo 2008 Afo 2012

Cubrir Leon, Cubrir 3 Cubrir 10 Cubrir Cubrir 5 o
VST —————»| irapuato y | estados de | estados de | 2 paises de - paises de o3
Celaya México Meéxico Suramerica Suramerica l

Afo 2000 Ao 2002 Ao 2004 Afio 2008 Afo 2012 ﬁ:‘
d S

Capacidad Cubrir la Cubrir la Cubrir la Cubrir la Cubrir la
Instalada ——— P | demanda de | demanda de | demanda de P demanda de P demanda de
300,000 uns. 1,000,000 uns 5,000,000 uns 10,000,000 uns 25,000,000 uns
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Estrategia 1
Estrategia 2
Estrategia 3
Estrategia 4
Estrategia 5

2019 >

Estrategia 1
Estrategia 2
Estrategia 3
Estrategia 4
Estrategia 5

2020 >

2021 >

Estrategia 1
Estrategia 2
Estrategia 3
Estrategia 4
Estrategia 5

2022 >

Estrategia 1
Estrategia 2
Estrategia 3
Estrategia 4
Estrategia 5

2028 >

Estrategia 1
Estrategia 2
Estrategia 3
Estrategia 4
Estrategia 5

-
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« FORTALEZAS Vision Altoren 2010

- Facilitadores axparimentaded anioos

- —
- Involucramiento: formamaos parte de la experiencia ’ Web clara Alcance - —
. S tores ot
- Combinacion Know-How exclusivo inferesante & et internacional {Hoteles, Equiss departivas, Palitica, ONGS,.)
[wivencial + wviskion estrabégica & coaching) Autef H
DU ramas 1-5 afos
Atencion personalizada de principic a fin | Arog 5

; -~
- flcance internadional y multi-oulurs Flantillos = guins
grificas =

Clientes € Economia sana &

- Clientes y referencias exoslanbes

Alineamients en Vision Estrotégica =Sl fengi

comprometidos Srecimants v aprendina je
de alto nivel Ly riis
Disfrutor awenturas juntol
Equipe de Tiemgsa para
Coaching sistémoo & msrj Facilitadores recargar piles
Facilitacién &rafica
; Cone
el I

Proyectod en
Continenfes
[América Sur,
Agia,_]

il
Programas de Transformacién Cultural o

Calaboracion
USA - Europa

= Mantener gastos r|_|ﬂ5- b\.!l_l!l!-

- Capacidad de invvarsibn bemitada
Capacidad de "produccin” limitada
- Poca afinidad con enfoque “inbeleciusd™

- Degadie irrbgen ouldos:

Ser util Autenticidad Fluir

Ttensidac Conexién Vivencial Pensar en grande
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Tareas en nuestra

vida
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Formas de Hacer Crecer un Negocio

Continuacion...

Registre la informacion




A continuacion se muestran las transacciones economicas de una compania 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 invirtio $10,000 en efectivo y contribuyé con un edificio con un

valor de

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

c) La compafiia pidio prestado $30,000.00 en efectivo al banco. El plazo es de un afo y

la tasa

es del 18% anual. -

d) Se compré mercancia por un valor de $75,000.00. Se pagaron $30,000.00 en

efectivo y se firmo una nota a pagar en 30 dias.




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

f) Se vendid mercancia en $70,000.00 , la cual tenia 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 depreciacion del edificio por un valor
de $600.00

Se le pide: registre la informacion, realice asientos de ajuste y elabore los
estados financieros.




Operacion . Intporpagar - Cap Contable
* Tot Activos
’ 15% 0 mas

Depende de la 4% o mas 0




EsTADCO DE HESULTADOS

CONCEPTOS
VENTAS TOTALES

COSTO DE VENTAS
RESULTADO BRUTO
GASTOS DE OPERACION
UTIL. DE OPERACION
INTERESES PAGADOS
INTERESES GAMNADOS
PERDIDA CAMBLARILA

RESUL. POS. MOMNETAR.

. 1. F.

OPERACIONES FINANCIERAS
. oAC L.

. S. R. e IMPAC v PTU

RESUL. DE SUBsSID.

2015

305,164
211,015

54, 149

50.491

13 658

5 549

RESULTADO RET O POR OFPERACIHKD

RESULTADO POR OFPERACIONES DI
FARTIDAS EXTRACR . (GAMNACLA)
EFfFEC. AL INICIKZ D'EL EJER. POR A
FARTICIFP. BMINCORIT ARILA

UTILIDAD NET.A

DEFRPRECILACIOMN

11,703




BALANCE

CONCERT O

CINsPONIEBELE

CULUUENT AS POR COBRAR
INYWERT AR S

DODOTROS ACTWOS CIRCULANT ES
AT WG CIRCULANTE

AT WG FlJdo

ODOTROS ACTIWOS

AHCTIWVG TOT AL

FROWVEEDORES ¥ OT ROS
FASNNYG BAMNCARICD

DTROS PASHKRYOS CIRCULANMTES
T OTAL PASHKG CIRCULANTE
FASPNYO A LARGO PLAS O
DOTROS PASKNYOS

PASIVO TOTAL

CARITAL CONTABLE MAY ORIT AR

CARPITAL CORNTABLE MINORIT ARIO
TOT AL CAPITAL

TOTAL CAPITAL MAS PASIWO

2014

36,085
52 366
48 081
26, 392

2015

18,594
51,423
50,802
12, 232

162,923

133. 051

109,508
109,219

110,419
112.668

381,651

356,157

28,502
10,025
46,507

30,194
14,963
34,778

85 034

79 935

50 424
103,446

72 652
102,900

247,904

255 487

121,858

95.402

11.889

5 249

133,747
581,651

100,650

556, 137




ESTADO DE RESULTADOS
CONCEPTOS

VENTAS TOTALES
COSTO DE VENTAS
RESULTADO BERUTO
GASTOS DE OPERACICON
UTIL. DE OPERACION
INTERESES PAGADOS
IFMNTERESES GARADODS
PERDIDA CAMBLARIA
RESUL. POS. MOMNETAR.
. 1. F.

OPFPERACIONES FINAMNCIERAS
. AL L.

. S. R. e IMPAC v PTU

RESUL. DE SUBSID.

2015

542 536
375,274

167,262

93, 27 1

73.990

2. 158
®)
1,040
®)

3. 197

RESULTADO RET O POR OFERACIKD

FRESULTADOD POR OPERACIKIONES DS
FPARTIDAS EXTRACOR . (GARMACILA)
EFfFeEC. AL INICIK DEL EJER. POR A
FARTICIFP. BMIMNCORIT AR LA

UTILIDAD NET.A

D EFRECIACIKIOMN




BAL ANCE

CONCERT O

CISPONIBELE

CUUENT AS POR COBRAR
IFNMAWVEMRT AR S

DOTROS ACTNWOS CIRCULANTES
ST HhO CIRCULARNTE

ST O Flldo

D TROS ACT INVOS

HCTNWVG TOT AL

FROWVEEDORES v OTROS
FPAsShvs BARNCARID

DOTROS PASHKRYOS CIRCULANTES
TOOT AL PASHK O CIRCULARNTE
FPASHNWO A LARGO PLAS O
ODOTROS PASKNOS

PASIWVO TOTAL

CARITAL CONT ABLE MAY ORIT AR
CAPITAL CORNTABLE MINORIT ARIO

TOTAL CAPITAL
TOTAL CAPITAL MAS PASIHWVO

2014

29 072
74,388
58 961
27 070

2015

13,845
89,103
68 922
20,135

1890 4901

192, 006

165,797
094 626

177,528
83,206

449,914

452 740

30,100
18,440
59,017

35,247
3,291
67,888

107,557

106,426

117,043
13,693

110.663
13,236

239,192

230,324

206,553

216,300

4. 169

6. 115

210,722
449,914

222 416

4A52_ 740




Razones de productividad

Razones de liquidez
Ventas : __ Ctaspor pagar (365)
Rot de ctas por cobrar = T Dias en ctas por pagar = T
: 365 : : Total pasivos
Dias cobranza = ——— Palanca Financiera = P
Rotacion Total de capital
! Ventas . Activos circulantes
Rot de planta y equipo = , Razon circulante = — :
Planta y equipo Pasivos circulantes
: . : Inventario
Periodo de inventario =

Costo de ventas/365

Periodo de recuperacion =

Capital contable »
Utilidad neta




¥ i

METODO CONSECUENCIAS







