
 1 

 
Universidad Autónoma de Baja California 

 
 
 

Facultad de Ciencias Administrativas 
 
 

Posgrado e Investigación 
 
 
 
 

MAESTRÍA EN TECNOLOGÍAS DE INFORMACIÓN Y  LA COMUNICACIÓN 

 
 
 
 

TESIS: 

PLAN DE NEGOCIOS ¨SOLUCIONES 
INTEGRALES MEDISOFT¨ EN MEXICALI, B. C. 

 
 
 
 

TESIS QUE PARA OBTENER EL GRADO DE MAESTRO PRESENTA: 
 
 

José Alberto Jordán Reyes 
 
 

DIRECTOR DE TESIS: 
 
 

Dr. Héctor Gerardo Arriola Zorrilla 
 

 

Mexicali, B.C. a 11 de Mayo del 2011 

 

 



 2 

Dedicatorias 

 

 

A mis queridos y siempre amados padres 

José Guadalupe Jordán Soria 

Blanca Elena Reyes Calderón 

 

A mi novia que amo con todo mi corazón 

Karla Ruiz Ruiz 

 

A mis queridas hermanas 

Nydia Elena Jordán Reyes 

Alejandra Guadalupe Jordán Reyes 

 

A mis amigos que siempre me apoyan y están conmigo siempre 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 3 

Agradecimientos 

 

Quiero agradecer a mis padres por el apoyo incondicional, por fomentar en mí 

la importancia de la superación y de estudiar este posgrado. 

 

Agradezco infinitamente a mi novia por la tolerancia y el apoyo brindado durante 

el periodo de este posgrado, por ser mi principal motivo y apoyar mis deseos de 

lograr mis objetivos en la vida. 

 

Agradezco a mis amigos, que con sus comentarios siempre lograron en mí una 

mayor motivación. 

 

Agradezco a la gran institución como lo es la Universidad Autónoma de Baja 

California, por permitirme formar parte de sus egresados profesionales. 

 

Agradezco a esos maestros que tras su carisma y profesionalidad transmitieron 

sus conocimientos para elevar nuestro nivel profesional. 

 

Agradezco a mis compañeros de grupo, por la unidad y el compañerismo que  

siempre estuvo presente. 

 

Agradezco a mi director de tesis por el apoyo que me brindo durante el 

desarrollo de este proyecto. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 4 

INDICE 
 
Introducción……………………………………………………….…………………..6 

1  Planteamiento del estudio……………………………………………10 
2  Justificación del estudio……………………………………………...10 
3  Objetivos del trabajo terminal………………………………………..11 
4  Marco referencial……………………………….…………………….12 
5  Metodología……………………………….…………………………..12 

 
I. Naturaleza del Proyecto………………………………………………………….14 

I.1  Nombre de la empresa……………………………………………….14 
I.2  Descripción de la empresa…………………………………………..14 
I.3  Misión estratégica…………………………………………………….14 
I.4  Visión estratégica……………………………………………………..15 
I.5  Objetivos y Planes Estratégicas…………………………………….15 
I.6  Ventajas competitivas………………………………………………..16 
I.7  Análisis de la industria o sector……………………………………..16 
I.8  Productos y Servicios de la empresa……………………………….23 
I.9  Impacto tecnológico, económico y ambiental……………………...24 

 
II. Aspectos de Mercado……………………………………………………………25 

II.1  Investigación de Mercado…………………………………..............25 
II.2  Estudio de Mercado…………………………………………………..27 
II.3  Distribución y puntos de ventas…………………………………….27 
II.4  Promoción del producto o servicio………………………………….27 
II.5  Fijación y políticas de precios……………………………………….28 
II.6  Plan de introducción al mercado…………………………...............29 
II.7  Riesgos y oportunidades del mercado……………………………..30 
II.8  Sistema y plan de ventas…………………………………………….30 
II.9  Plan de abastecimiento………………………………………………31 

 
III. Producción.…………………………………………………….………..............32 

III.1  Especificaciones del producto……………………………………....32 
III.2  Descripción del proceso de producción o prestación del  

servicio…………………………………………………………….......32 
III.3  Diagrama de flujo del proceso.……………………………………...33 
III.4  Características de la tecnología.……………………………………39 
III.5  Equipo e instalaciones.………………………………………………41 
III.6  Materia prima.…………………………………………………………42 
III.7  Capacidad instalada.…………………………………………………43 
III.8  Manejo de inventarios.……………………………………................43 
III.9  Ubicación de la empresa.……………………………………………44 
III.10  Diseño y distribución de la planta y oficinas.………………………44 
III.11  Mano de obra requerida.……………………..……………..............45 
III.12  Programa de producción.…………………..………………………..45 

 
 



 5 

IV. Aspectos Organizativos.……………………………………………...............47 

IV.1  Estructura organizacional.…………………………………………...47 
IV.2  Funciones especificas por puesto.………………………………….48 
IV.3  Capacitación del personal……………………………………………49 
IV.4  Desarrollo personal……………………..……….…………..............49 
IV.5 Administración de sueldos y salarios……..………………………..49 
IV.6  Evaluación del desempeño…….………………..…….…...............50 
IV.7  Marco legal de la organización…………………………. ...............51 

 
V. Aspectos Financieros…………………………………………………………...53 

V.1  Sistema contable de la empresa…..………………...……………...53 
V.2  Flujo de efectivo………………….…………………………………...53 

 
V. Riesgos críticos…………………………………………………………………..54 
 
VI. Aspectos Legales de Implementación y Operación………………………56 

VI.1  Definición del régimen de constitución de la empresa………….56 
VI.2  Trámites de apertura.……………………….………………………..56 
VI.3  Trámites fiscales.……………………….…………………………….57 
VI.4  Trámites laborales…………….………………………………………57 
VI.5  Aspectos de salud………….…………………………………………57 

 
VII. Estudio de Factibilidad………………………………………………………..59 
 
VIII. Análisis de FODA………………………………………………………………61 
 
IX. Conclusiones y Recomendaciones………………………………………….64 
 

Anexos………………………………………………………………………………...66 

Bibliografías………………………………………………………………………….98 

 

 

 

 

 

 

 

 



 6 

Introducción 

 

La creación de una empresa siempre tendrá relación con la innovación, puesto 

que parte de ideas meramente propias de su creador o fundador, tal vez 

proponiendo algún producto o servicio ya establecido en el mercado, pero que a 

su vez contendrá una mejora para el mismo. 

Toda organización que pretende competir en el mercado y proyectarse como 

marca de calidad debe realizar antes estrategias y métodos por los cuales se 

llevan a cabo para el logro del éxito. Partiendo de este punto, los conceptos 

tales como planeación, organización, dirección y control deben estar claramente 

bien definidos dentro de los integrantes de la empresa. 

Dentro de una empresa, la administración se encuentra en todas las actividades 

que se emprenden para coordinar el esfuerzo del grupo, es decir, la manera en 

la cual se tratan de alcanzar las metas u objetivos con ayuda de las personas y 

de las cosas, mediante el desempeño de ciertas labores esenciales, como su 

planeación, la organización, la dirección y el control (Anzola, 2002). 

Por otra parte, en el desarrollo de la empresa, un factor que impide su 

crecimiento es la manera conservadora y empírica que muestra el pequeño 

empresario para el manejo de sus operaciones normales, esto es, no 

implementa sistemas nuevos y modernos que permitan un mejor y continuo 

desarrollo, ya sea porque no sabe cómo, cree que es muy costoso o 

simplemente porque piensa que no funcionan (Anzolad, 2002). 

Existen muchas personas que tienen ideas sobre nuevos negocios, pero son 

pocas las que consiguen finalmente llevarlas a la práctica y crear una nueva 

empresa. Para transformar una idea en una empresa no existe ruta única y bien 

señalizada. Cada persona emprendedora que ha creado una nueva empresa 

tiene la sensación de que ha descubierto un nuevo itinerario (Planelles, 1997). 
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En México la tendencia a la creación de nuevas empresas, o como se le conoce 

ahora ¨Pymes¨, ha ido creciendo paulatinamente, debido al espíritu 

emprendedor de las personas y al autoempleo. Más sin embargo únicamente el 

10% de las empresas que cumplen diez años en el mercado, logran un 

crecimiento, madurar y tener éxito. El 75% de las nuevas empresas deben 

cerrar sus operaciones a tan solo dos años de vida; el 50% de los negocios 

quiebran con tan solo un año de actividad y el 90% de las empresas mueren 

antes de cumplir los cinco años (Revista Microempresa mexicana, 2008).  

 

Durante los últimos cinco años nuestro país ha reflejado un crecimiento dentro 

del mercado del desarrollo de software, con un 12% a comparación del 2005, 

incremento que fue causado por los bajos costos de la renta mensual, lo que lo 

hace más accesible a la mayoría de las empresas.(fuente: Gilberto Romero 

Ríos, gerente de Soluciones Empresariales de Select, Contactforum.com.mx, 

2009) 

 

El crecimiento de la industria de Software en México fue impulsado por la crisis 

de principios de los años 80s, la cual cerro la importación de tecnología y obligo 

al desarrollo de una base de ingenieros y técnicos que pudieran dar 

mantenimiento a la capacidad instalada la cual era básicamente mainframes de 

la empresa norteamericana International Bussines Machine (IBM). 

El mercado de Software de México ocupó en el año 2001 el lugar número 24 a 

nivel mundial en cuanto a gasto (US 597 millones) y su participación en el 

mercado mundial fue de .3% este mercado es el segundo en América Latina 

(fuente Clemente Ruiz Duran, UNAM, 2008). 

 

Si bien es cierto que el crecimiento tecnológico en el último siglo se ha 

incrementado exponencialmente, también es una realidad que estas 

aportaciones tecnológicas no se han manifestado de igual manera alrededor del 

mundo. Los recursos de Tecnologías y Sistemas de Información (T/SI) en 

México son cada vez más utilizados y por esto negocios tales como consultorios 
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médicos están tomando medidas para gestionarlas eficientemente, y manejar 

de mejor manera sus negocios, pero, la realidad no es necesariamente de esta 

forma, lo que impide obtener el máximo provecho de las oportunidades que 

brindan las TI como herramientas de innovación. 

También se sabe que el avance de las tecnologías de información con respecto 

a la medicina ha sido circunstancial, ya que ésta área implica una generación y 

almacenamiento de información indescriptible, por lo que mantener la 

información de los pacientes con su historial médico desde nacimiento puede 

ser fundamental para detectar posibles enfermedades que sean causa de 

enfermedades más graves a futuro. 

Dados los avances tecnológicos, la actualización de procesos médicos y la 

implementación de sistemas de gestión integral de centros médicos están en 

constante aumento. Empresas desarrolladoras de software aprovechan esta 

necesidad de la medicina y ven un nicho de negocio favorable para sus 

bolsillos. 

El desarrollo de software es quizá de los productos que más han evolucionado 

en muy poco tiempo y las personas encargadas de su elaboración se han 

enfrentado con problemas como la exigencia cada vez mayor en la capacidad 

de resultados, es por eso que los productos de software deben ser 

desarrollados con base en la implementación de estándares mundiales que 

garanticen la producción de software de calidad. 

En Mexicali, en base a los resultados obtenidos después de la aplicación de 

entrevistas, se detectó que siete de cada diez de los consultorios médicos no 

cuentan con tecnologías adecuadas para un mejor manejo de la información, 

así mismo las empresas desarrolladoras de software locales no se han abierto 

hacia este tipo de mercado, lo que implica que algunos consultorios no 

actualicen sus procesos para tener un mejor control de información. 

Ante esta necesidad, nace la inquietud de desarrollar este estudio, que a través 

de un plan de negocios propone la inserción de una nueva empresa 
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desarrolladora de software en Mexicali. Empresa que brindará aplicaciones que 

apoyen el mejor manejo de la información y que bajo el nombre de Medisoft 

pretende posicionarse pronto en el mercado. 

Aunque este rubro es de suma innovación, Medisoft empleará diferentes 

opciones para múltiples áreas médicas, por lo que la venta del producto se hará 

por medio de paquetes con perfiles que al o los clientes se ajusten, y será 

lanzado a la venta con precios competitivos. La difusión del producto se hará 

por medio de radio y televisión local, así como también se hará por medio de 

una página de internet y el establecimiento de un stand durante congresos, 

foros, seminarios y convenciones medicas. 

Por lo tanto, el universo de esta empresa enfoca las necesidades que surgen en 

algunos negocios contar con un sistema de control de información, el cual hará 

brindar un mejor servicio para sus propios clientes. 
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1. Planteamiento del estudio 

Generar un plan de negocios para el establecimiento de una empresa dedicada 

al desarrollo de software médico, buscando implementar tecnologías de 

información para satisfacer las necesidades de la población médica, lo que 

implicará una mejora notable en el manejo de la información.  

 

2.  Justificación del estudio 

Dado el estudio de mercado realizado para la ciudad de Mexicali, nos 

encontramos con que no existe alguna empresa local que se dedique a la venta 

de sistemas médicos (Medisoft), los cuales son servicios que básicamente 

permitan involucrarse con el avance tecnológico en el área medicinal, esto hará 

un proceso de mejora tanto como para el personal de trabajo como para los 

pacientes. 

 Posicionado en el séptimo lugar mundial en exportaciones, México se presenta 

como uno de los mercados más atractivos para inversión y desarrollo de 

software. 

A nivel mundial el mercado de Tecnologías de la Información (TI) registra un 

crecimiento anual de entre 24 y 30 por ciento, nuestro país se mueve en el 16 

por ciento, por lo que,  empresas como Praxis planean vender cinco millones de 

pesos en exportación en seis o siete años, lo que significa quintuplicar la 

exportación actual. Aún cuando la mayor parte de desarrollo de software está 

destinado al mercado interno, por medio de apoyos como el Programa de 

Desarrollo de Software (ProSoft), de la Secretaría de Economía, esperan 

conquistar principalmente al mercado estadounidense. 

Luego de la aparición de Prosoft, nuestro país empezó a exportar cerca de 80 

millones de dólares en desarrollo de software, la meta de exportación fijada 

para el 2012 es de 18 mil millones de dólares. Con esta cifra, México se 
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colocaría como el principal exportador de América Latina y uno de los 

principales del mundo. (El Universal, 2008) 

 

3. Objetivos del trabajo terminal 

Objetivo general: 

 Aplicar la metodología de un plan de negocios para la creación de una 

empresa en la ciudad de Mexicali, B.C. que apoye en la adopción de las 

tecnologías de información mediante un sistema que mejore los procesos 

de administración en los consultorios médicos.  

 Ampliar el campo de investigación para mejoras o creación de nuevos 

productos a futuro. 

 

Objetivos Específicos: 

 Demostrar que, mediante la creación de un plan de negocios una 

empresa de desarrollo de software es viable bajo cualquier especialidad. 

 Plantear estrategias que puedan ser aplicadas a otros negocios para 

sobresalir en el mercado. 

 Presentar procedimientos y acciones a seguir para la creación de un 

producto innovador. 

 Plantear estrategias para crear una estructura organizacional ideal para 

la empresa. 
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4. Marco Referencial 

El concepto de la empresa a implementar se refiere a la creación de 

productos bajo software que apoye en las funciones y/o actividades propias  

de una estancia medica. 

Medisoft es un producto que va dirigido a aquellos médicos que deseen 

llevar un mejor control de su consultorio, implementando un software que 

reemplace procesos y facilite el análisis de cada expediente creado. 

Aunque no existe una fecha específica, ni de quien desarrollo el primer 

software o cual fue el primer software dedicado a los consultorios médicos, 

es inevitable que en la actualidad ya existen muchos fabricantes de este 

producto y que sin lugar a duda es un nicho que en México aun no es 

aprovechado. 

El estilo de Medisoft consiste en un tipo de aplicación que se desarrolla e 

implementa para gestionar las estancias médicas. Debido a que este 

concepto se basa en el desarrollo de software, los productos son realizados 

basado a las necesidades de cada cliente. Esto requiere de un alto grado de 

ingeniería, el uso de aplicaciones dedicadas y los conocimientos para 

desarrollar y diseñar. Una de las características más importantes de 

Medisoft, es que es adaptable a cualquier sistema operativo. Adicional a 

esta característica es que en la competencia no manejan este tipo de 

desarrollos y la mayoría del mercado de este sector desconoce de la 

existencia de este tipo de aplicaciones. 

5. Metodología 

La metodología empleada en este plan de negocios se baso en la consulta 

de libros especializados en administración; en internet, en páginas como la 

secretaria de economía, pymes en México, sección amarilla, Gobierno del 

Estado de Baja California, Ayuntamiento de Mexicali y demás fuentes 

citadas en las Bibliografías. 
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Además se diseño una encuesta de Diez preguntas para aplicar al mercado, 

para determinar el tipo de actividades y uso de las Tics en las estancias 

médicas, encuesta que se aplico a una población de 250 usuarios con el fin 

de detectar una oportunidad por atacar para lograr el éxito de la empresa. 

Las encuestas fueron aplicadas a diferentes especialidades en la medicina, 

para conocer diferentes puntos de opinión y si en ellos existe interés para 

invertir en una aplicación que vaya a la medida de sus necesidades. 
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Naturaleza del Proyecto 

I.1 Nombre de la Empresa 

¨Soluciones Integrales Medisoft¨. El concepto Medisoft es una conjunción de 

Medical-Software, el cual describe de manera amplia el giro de la empresa, 

además de ser un concepto en el que el mercado podrá ubicar o relacionar 

fácilmente, además no solo se ofrece la producción del software, sino también 

el mantenimiento preventivo, actualizaciones necesarias y la capacitación para 

el buen funcionamiento del mismo.  

I.2 Descripción de la Empresa 

Es una empresa que ofrece soluciones bajo software, aplicaciones que van 

enfocadas al administración médica, es decir, estas aplicaciones apoyaran 

funciones que se realizan u operan en un consultorio médico, elaborado por 

personal comprometido a la calidad. El modo de operación de la empresa 

consta del análisis de actividades propias a cada especialidad médica, para 

poder después comenzar con el desarrollo del software a la medida. El proceso 

de elaboración de las aplicaciones cuenta con un tiempo alrededor de cuatro 

semanas, tiempo que garantizará un producto funcional, amigable y sin fallas. 

I.3 Misión Estratégica 

Nuestra misión es proporcionar al sector médico soluciones integrales en 

tecnologías de la información y comunicación, que les permita fortalecer su 

competitividad, mediante el suministro y mantenimiento de tecnología de punta, 

desarrollo web y capacitación de calidad, que generen el desarrollo financiero y 

profesional de nuestro personal y asociados.  
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I.4 Visión Estratégica 

Ser una empresa punta de lanza en proyectos informáticos, implementando 

tecnología de vanguardia, con presencia en el país y el extranjero, colaborando 

en el crecimiento de las empresas y participando así en el desarrollo de nuestro 

país.  

I.5 Objetivos y Planes estratégicos  

El primer paso para cumplir nuestra Misión y Visión, se debe de generar una 

serie de procedimientos, los cuales nos llevaran al éxito deseado. Estos 

procedimientos se describen en: 

a. Investigación del mercado, esto nos demostrara si nuestra línea de 

negocio es factible, de ser así, se procede con, 

b.  El marco legal, el cual nos permitirá obtener permisos y documentos que 

la empresa requiera para su establecimiento. 

c. Con los puntos anteriores, se continúa con la elaboración de un 

presupuesto, que nos indicará la inversión necesaria para el arranque de 

la empresa y respaldo de los tres primeros meses. 

d.  La contratación del personal, el cual hará en base a sus conocimientos y 

experiencia laboral, demostrando ser apto para la vacante. 

e. La propaganda y difusión de la empresa, se pretende acaparar al 

mercado, por lo que las estrategias de mercadotecnia deberán ser 

agresivas. 

f. El manejo de precios competitivos, estos estarán fundamentados bajo el 

estudio de competencias y que a la vez sean atractivos y accesibles para 

los clientes. 

g. Realizar estados financieros y balances que proyecte la rentabilidad de la 

inversión. 
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Los objetivos a mediano plazo son los siguientes: 

a. Incrementar las utilidades de la empresa. 

b. Ser empresa reconocida a nivel regional. 

c. Incrementar el personal de la empresa. 

Dentro de los objetivos a largo plazo destacan: 

a. La apertura de nuevas sucursales en diferentes áreas geográficas. 

b. Mantener liderazgo dentro del mercado. 

c. Iniciar con la producción de nuevas aplicaciones para distintos sectores. 

 

I.6 Ventajas competitivas 

De acuerdo a la información procesada resultado de la investigación de 

competencias, nuestras ventajas competitivas son la falta de una empresa 

dedicada a este giro en la ciudad, lo cual nos permite llegar al cliente de 

manera personal, así como también de brindar seguridad al cliente de la 

adquisición de un producto de calidad; el seguimiento que se le da al cliente 

después de haber adquirido el producto, garantizando el buen funcionamiento 

de la aplicación; y que las aplicaciones van de acuerdo a la necesidades de 

cada cliente. 

 

I.7 Análisis de la industria o sector 

La India ha venido emergiendo como una gran potencia en la producción de 

software en los últimos tiempos. Ya en 2005, por conceptos de subcontratación 

de servicios y exportaciones de la industria del software y la información, el 

monto fue de 17 mil 200 millones de dólares, cifra que podría elevarse a 60 mil 



 17 

millones anuales para 2010 según pronósticos de Nasscom y McKinsey citados 

en El Economista de Cuba (2009). 

De acuerdo a esta cita, se espera que el crecimiento en las exportaciones 

indias de TI provenga del mercado de software y de la subcontratación de TI 

tradicional, como la administración a distancia de sistemas completos, que en la 

actualidad es un mercado dominado por las grandes empresas de asesoría en 

TI. Se estima que este renglón se elevará de Ocho por ciento de las ventas del 

país a 30 por ciento en 2010, mientras el porcentaje de desarrollo de software 

caerá de 55por ciento a 39 por ciento. 

Los países de América Latina no han tenido políticas estatales hechas públicas 

con vistas a conocer sus pronunciamientos sobre la informatización social, 

excepto México que presenta un trabajo consecuente desde la década de los 

90. Sin embargo, la actualidad está marcada por numerosos convenios y 

alianzas para el desarrollo de las nuevas tecnologías en el continente. 

Según estudios realizados por Compatia (2004), existe una correlación 

establecida entre el desarrollo económico y la inversión que realizan los países 

en Tecnologías de la Información y Software. Los países destinan en promedio 

7.5 por ciento de su inversión a la tecnología de Información, mientras en los 

países latinoamericanos ese promedio es inferior a Dos por ciento. 

La industria del software en Latino-América tiene una participación del 2.9 por 

ciento del gasto total en Tecnología de la Información del mundo, siendo Brasil 

el de mayor participación en ese sentido (Tabla 1). 

 

 

 

 



 18 

Tabla 1. América Latina. Participación de los gastos realizados en cada 

país en el gasto total en el conjunto de países. 

País Hardware Software Servicios Gastos 

internos 

Total 

Brasil 49% 52% 51% 40% 45% 

México 18% 17% 18% %26 21% 

Argentina 10% 11% 10% 7% 10% 

Colombia 4% 5% 4% 9% 5% 

Venezuela 4% 5% 6% 9% 5% 

Chile 3% %3 4% 5% 4% 

Resto 12% 7% 6% 4% 9% 

Fuente: Witsa 2005 (www.witsa.com) 

Apoyada en empresas que demandan más tecnología, la industria del software 

en México aumentó su producción 42 por ciento en los últimos cinco años al 

pasar de 2 mil 358 a 3 mil 600 millones de dólares. 

 

De acuerdo con un balance de la Comisión de Economía de la Cámara de 

Diputados, este sector es uno de los que mejor han sobrellevado la crisis 

económica, lo que le permitió generar, en ese lapso, más de 30 mil empleos 

directos de alta remuneración y rentabilidad (www.sipse.com, 2009) 

Se estima que en México alrededor de 300 empresas conforman la industria del 

software y cerca del 20 por ciento se encuentran formalmente estructuradas, ya 

sea como subsidiarias de grandes empresas internacionales, como 

organizaciones netamente mexicanas, o una combinación de ambas. Un 

aspecto importante relacionado con este hecho es que más del 90 por ciento 

del universo de este sector lo integran microempresas, la mayoría de las cuales 

carece de estructura y de un enfoque formal en sus actividades de venta y 
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elaboración de contratos, además de que prestan servicios en forma aislada y 

en actividades muy específicas a diversos sectores. 

México podría ser uno de los protagonistas de la nueva economía digital, 

mediante acciones coordinadas, si se consolida el concepto de fábricas de 

software para convertirse en exportador de este servicio. El potencial de 

ingresos sería superior a los cinco mil millones de dólares anuales en el 

mediano plazo y los desarrolladores mexicanos podríamos construir una marca 

con reconocimiento global. 

Es fundamental que tanto la iniciativa privada como los organismos 

gubernamentales capitalicen las ventajas geográficas y laborales de México, 

frente a un sector que representa más de 500 mil millones de dólares anuales a 

nivel mundial. 

Aunque no existe un listado exhaustivo de empresas de software en la región, 

se supone que el total de las mismas ascienden a unas 40. A principios del 

2006 se levantó una encuesta a los empresarios de 30 de estas como parte del 

proyecto “PYMES: Redes de Conocimiento, Actividad Innovativa y Desarrollo 

Local”, cuyos resultados permiten ofrecer un perfil sumario del sector. 

 

Los empresarios que conforman este sector son fundamentalmente hombres, 

con una edad promedio de 40 años, y con un elevado nivel de instrucción 

formal. Casi todos estudiaron carreras vinculadas técnicamente a la actividad 

que realizan, fundamentalmente en instituciones del propio estado de Baja 

California. Casi todos habían tenido experiencia laboral previa. Y de ellos, la 

mitad había estado laboralmente vinculada a la industria maquiladora. (Revista 

Concyteg, 2007) 

 

Las empresas son muy pequeñas, con 80% de las mismas con menos de 15 

empleados y, en promedio 13. La facturación del sector aún no es muy 

relevante en términos de la economía regional. Las ventas totales para el 46% 

de las empresas estuvieron en el rango de 1 a 5 millones de pesos. Y sólo el 
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20% facturó por encima de los 5 millones. En general tienen una orientación al 

mercado interno, fundamentalmente local, lo que se aprecia en que sólo el 33% 

de las mismas realizan exportaciones (aunque éstas representan sólo 

representan en promedio el 7.9% del volumen total de ventas); y, además, en 

que los principales clientes y competidores son principalmente otras empresas 

de la misma localidad. El 53% de las empresas se orienta fundamentalmente a 

la realización de servicios de TI, mientras que el resto descansa su actividad 

esencialmente en el desarrollo de productos estandarizados de software. 

(Revista Concyteg, 2007) 

Aunque prácticamente todas realizan tanto uno como otro tipo de actividad. En 

todos los casos, la orientación fundamental se encuentra dirigida a soluciones 

empresariales. En términos de productos o software empaquetados, los más 

importantes son software de gestión para pequeños comercios, o soluciones de 

comercio exterior y aduanas (orientados al mercado de maquiladoras), como se 

puede ver en el Tabla 2. En la Tabla 3, por su parte, se observa, con relación a 

los servicios, que los principales son la consultoría en TI y el desarrollo a la 

medida. (Revista Concyteg, 2007) 

 

Tabla 2. Distribución porcentual de los productos de software de las 

empresas de software de Baja California, según su tipo 

 

Tipo de software   
    

Total  

Software de gestión             28.90% 

Comercio exterior/Aduanas/Impuestos         23.70% 

Aplicaciones verticales           15.80% 

Aplicaciones ERP           7.90% 

Content Management           7.90% 

Sistemas de información geográfica         5.30% 

Software de colaboración           5.30% 

Software de educación           2.60% 

Software de entretenimiento          2.60% 

Total             100% 

Fuente: Encuesta a empresarios de software en Baja California, Colef, 2006. 
Proyecto Conacyt 45608 “PYMES redes de conocimiento, actividades 

innovativas y desarrollo local”, UAM-X, UNAM, COLEF, UACJ, CON LA 
PARTICIPACIÓN DE LA U DE G. 
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Tabla 3. Distribución porcentual de los servicios de software de las 

empresas de software de Baja California, según su tipo 

 

 
 

Algunas compañías competitivas globalmente como EIDON – ZENTRUM, 

Telvista y Softek de México, Samsung SDA de Corea, Gameloft de Francia y 

Mphasys de la India han hecho de Baja California su segundo hogar. 

Algunas compañías establecidas en Baja California 

 Betta Global Systems  

 Grupo Red 

 Intuare  

 Soluciones Integrales Tecnológicas 

 Prisma Computación 

 Everest Internet Solutions 

 RT-Solutions 

 Cybecorp 

 Zentrum Ziziemaz 

 Softek 

 Bufete de Tecnología y Soluciones Avanzadas 

 Telvista 

 Servicios de Desarrollo de Software 

 Smart BC 

Tipo de software   
    

Total  

Consultoria en TI             28.90% 

Desarrollo a la medida         23.70% 

Servicios de outsourcing           15.80% 

Venta productos no propios           7.90% 

Otros servicios           7.90% 

Total         5.30% 

Fuente: Encuesta a empresarios de software en Baja California, Colef, 2006. 
Proyecto Conacyt 45608 “PYMES redes de conocimiento, actividades 

innovativas y desarrollo local”, UAM-X, UNAM, COLEF, UACJ, CON LA 
PARTICIPACIÓN DE LA U DE G. 
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 IBM 

 Sony  

 Grupo Tress Internacional 

 Soluciones Integrales Tecnológicas 

 GM Consultores en Informática 

 e-Systems 

 Tecnología Nettss 

 Gameloft  

Fuente (investinbaja.gob.mx, 2010) 

El estado de Baja California es considerado como uno de los cinco estados  con 

más alto potencial para desarrollar la industria de Tecnologías de la 

Información. 

Ahora bien, como se puede observar, dados los resultado representados en el 

Tabla 1 anterior, el software que se propone en este proyecto es la 

implementación de una aplicación de gestión, el cual está representado por el 

28.9%, porcentaje que a su vez representa un nicho u oportunidad en este 

rubro, así como también la innegable competencia existente en ese mercado. 

En Mexicali contamos con empresas como Grupo Red, Grupo Tress y 

Gameloft, por mencionar algunas, estas organizaciones están bien establecidas 

a nivel local, ya que por la calidad de sus productos y la experiencia adquirida 

en su tiempo de operación cuentan con una gran cantidad de clientes de 

renombre, lo que significa una fuerte pelea por el mercado de software, aunque 

en nuestra región ninguna de las empresas mencionadas anteriormente se 

perfilan hacia las necesidades de la gestión medica, oportunidad que Medisoft 

tomará para introducirse en el mercado. 

 

 



 23 

I.8 Productos y Servicios de la empresa 

La ideología de la empresa será ofrecer servicios integrales para la gestión de 

consultorios médicos, tomando en cuenta la instalación, las actualizaciones 

necesarias, la capacitación de uso y en su caso la venta de equipo necesario en 

caso de que las necesidades del cliente lo requieran. 

Las operaciones de la empresa comienzan a partir de las 9:00 a.m., 

concluyendo a las 7:00 p.m., de Lunes a Viernes, con un horario de comida de 

2:00 p.m. a 3:30 p.m., y los Sábados las operaciones tendrán un horario de 9:00 

a.m. a 2:00 p.m., esto con la finalidad de optimizar los procesos necesarios para 

el desarrollo de las aplicaciones. 

El proceso de desarrollo comienza con el análisis de las necesidades del 

cliente, para esto se requiere de tres sesiones de visita a cliente o clientes, una 

vez claro los requerimientos necesarios se procede con la elaboración del 

producto, proceso que tiene un tiempo aproximado de dos a tres semanas, 

puesto que una vez concluida la aplicación, se aplican pruebas de 

funcionamiento para detectar anomalías en el sistema. 

Cada aplicación va enfocada al perfil de cada especialidad médica, esto quiere 

decir que, las aplicaciones son desarrolladas bajo módulos, toda aplicación 

tiene módulos de gestión, además se añade el modulo por especialidad, esta 

opción contiene los requerimientos necesarios de una especialidad específica 

para su completo funcionamiento. 

Todos los productos se entregan en caja con logo, datos y código de barras de 

la empresa, cada paquete incluye un DVD de instalación, el manual de usuario 

correspondiente a la aplicación y la capacitación al personal que en su caso 

haga uso del sistema, todo esto con la finalidad de proyectar el compromiso y la 

calidad de la empresa. 
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I.9 Impacto tecnológico, económico y ambiental 

Sabemos de la importancia que es actualmente contar un sitio web, es por eso 

que la empresa cuenta con un espacio en la red en el cual los clientes pueden 

saber más sobre nosotros, quienes somos?,  en donde nos ubicamos?, que 

proyectos hemos realizado? Etc.… esta proyección nos permitirá llegar a nivel 

local, regional, nacional y mundial, de modo que el cliente pueda contactarnos 

por el Internet. 

Aunque las TIC´s es una rama en crecimiento en México, el impacto económico 

va a favor de los usuarios, puesto que tanto en equipo como en servicios los 

precios son cada día más accesibles, y la adopción de un sistema integral 

representa el ahorro u optimización de tiempo, lo que para algunos significa 

dinero. 

Dada la crisis ambiental en el mundo, la empresa contara con una norma de 

reciclaje, la cual herramientas como el papel no se desperdiciara hasta darle su 

último uso, contaremos con contenedores para la basura orgánica e inorgánica, 

además, para el ahorro de energía se optara por la adquisición de un local que 

varias ventanas o tragaluces para poder así aprovechar la luz del día. 
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Capítulo II. Aspectos del Mercado 

II.1. Investigación de Mercado. 

Mexicali es la ciudad capital de Baja California, está ubicada en el noroeste de 

México (32° 40´ norte, 115° 28´ oeste) y hace frontera con Calexico, California, 

EUA. La metrópoli es llamada "La ciudad que capturó al Sol" debido a sus altas 

temperaturas 45° Centígrados (promedio a la sombra) durante el verano 

(Wikipedia, 2007). Es la segunda ciudad más poblada del Estado, de acuerdo 

con el segundo conteo de población y vivienda, tenía 653,046 habitantes, 

mientras que el municipio agrupaba a 855,962 personas, de los cuales 739,173 

son económicamente activos y se encuentran aseguradas por el IMSS, en la 

Tabla 4 podemos observar cómo está distribuida esta población por sector u 

ocupación (INEGI, 2009). Esto significa que existe un considerable número de 

posibles clientes. 

En base a datos del IMSS e INEGI en la Tabla 5 podemos observar una 

comparación entre las 2 instituciones, mostrando información de los tres 

sectores y en la cual informa de la población asegurada por el IMSS por sector. 
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Tabla 4. Distribución de la población ocupada 

Sector y Rama de actividad económica 2006 
I trimestre 

Primario 

  Agricultura, ganadería, silvicultura, caza y 
pesca. 

69,716  

69,716 

Secundario 

  Industria extractiva y de la electricidad. 
  Industria de la transformación 
  Construcción 

 405,008 

7,364 

284,255 
113,389 

Terciario 
  Comercio 
  Restaurantes y hoteles 
  Comunicaciones y transportes 
  Servicios profesionales y financieros 
  Servicios sociales 
  Servicios diversos 
  Gobierno 
No especificado 
TOTAL 

735,076  
241,812 

70,110 
59,462 
81,169 

104,045 
128,302 

50,176 
114,178 

1’323,978 
Fuente: INEGI Encuesta Nacional de Ocupación y  Empleo Trimestre. I del 2006. 

Actualmente Baja California cuenta con más de 3,500 consultorios médicos 

particulares, lo cual refleja un porcentaje de la población medica en el estado 

que ejerce sus servicios de manera independiente, esta población representa a 

médicos especialistas en las diversas ramas de la medicina. 

Tabla 5. Población ocupada por sector del INEGI y trabajadores del IMSS 

por sector. 

Fuente INEGI e IMSS 

 

 

 
INEGI IMSS 

PERIODO PRIMARIO SECUNDARIO TERCIARIO PRIMARIO SECUNDARIO TERCIARIO 

2009 I 76,339 352,489 803,518 21,651 293,107 288,414 

2009 II 76,237 352,792 840,463 16,743 289,370 290,211 
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II.2 Estudio de Mercado 

El siguiente estudio de mercado fue elaborado a través de 250 encuestas 

aplicadas a personales médicos y auxiliares con los que cuenta con consultorio 

propio y/o compartido, muestras que fueron obtenidas gracias a la 

disponibilidad de cada encuestado, ejercicio que consto de 10 preguntas, el 

cual nos ayuda a la toma de decisiones, Ver anexo 1 con la encuesta aplicada. 

Los resultados arrojados cuentan con un 98% de nivel de confianza y un 2% de 

margen de error, esto debido a algunas preguntas omitidas por los 

encuestados. 

II.3 Distribución y puntos de venta 

La ubicación de la empresa se baso en la localización de una área amplia y 

alejada de la afluencia de las personas, es por eso que se opto por una zona 

residencial y tranquila como lo es la Colonia Nueva, además de que esta 

ubicación no afectara a la misma dado que el mercado principal se encuentra 

distribuido en diferentes puntos de la ciudad.  

La distribución y venta de las aplicaciones partirá en esta ubicación donde los 

clientes tendrán que asistir en caso que adquieran nuestros productos y/o 

servicios. 

II.4 Promoción del producto o servicio 

Sabemos de la importancia que es tener un producto bien promocionado, ya 

que a partir de un adecuado programa de promoción, se puede dar a conocer el 

producto. 

Uno de nuestros objetivos es crear un impacto directo en nuestros posibles 

clientes para que adquieran nuestros productos, es por eso que la campaña 

publicitaria constara de la promoción de producto directamente con el cliente, 

esto con la finalidad de animar al posible cliente para comprar el producto, otro 

medio es la entrega de folletos con la descripción de la empresa y el producto, 
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así como también participar en periódicos y revistas especializadas, ya que 

estos medios circulan por toda la ciudad.  

Por otra parte también haremos menciones de la empresa a través de la radio y 

televisión local, los medios utilizados para la promoción del producto informaran 

a los futuros clientes acerca de ofertas de introducción, participación en ferias, 

exposiciones y congresos, así como de planes de financiamiento. 

II.5 Fijación y políticas de precios 

Para poder fijar precios es de suma importancia decidir en dónde queremos 

posicionarnos en el mercado, desear la participación máxima por parte del 

mercado o la permanencia en el mismo. La calidad de nuestros productos 

generarán respuestas de los clientes, aunque es un producto que, por ser 

tecnología genere una impresión de costoso, para ello deberemos establecer un 

precio que al cliente le sea atractivo para invertir en su negocio. 

Es importante considerar el precio de introducción en el mercado, los 

descuentos por compra en volumen o planes de financiamiento, las 

promociones, comisiones, los ajustes de acuerdo con la demanda, entre otras. 

Una empresa puede decidir entrar al mercado con un alto precio de introducción 

e ingresar con un precio bajo en comparación con la competencia o bien no 

buscar mediante el precio una diferenciación del producto o servicio y, por lo 

tanto, entrar con un precio cercano al de la competencia.  

 

Por otra parte, es recomendable establecer políticas claras con relación a los 

descuentos por pronto pago o por volumen, así como las promociones, puesto 

que éstas constituyen parte importante de la negociación con los clientes 

potenciales y/o distribuidores. 

 

Para lograr un precio competitivo, se planea establecer una base de datos de 

proveedores: locales, nacionales y extranjeros, con los que se establezca una 
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alianza comercial, buscando establecer políticas y acuerdos comerciales que 

lleven al ganar-ganar de ambas partes. 

 

II.6 Plan de introducción al mercado 

 

La mercadotecnia es emprendida principalmente por el personal de la empresa, 

puesto que somos los primeros en promover nuestros servicios con el propósito 

claro de iniciar con el pie derecho. 

 

A lo largo de 6 meses se pretenderá introducir el producto al mercado mediante 

el apoyo de la televisión y la radio, crearemos una imagen en la que nuestros 

futuros clientes conozcan a la empresa, productos y beneficios.  

Durante este periodo debemos reflejar experiencia en el campo, la calidad de 

nuestros productos y el compromiso con el cliente, para ello mencionaremos 

nombres de clientes de renombre ya cautivos con la finalidad de causar 

confianza en la aplicación. 

 

La campaña de publicidad comenzara a través del canal 66 de Mexicali, con 

spots publicitarios de la empresa y productos en los horarios matutino y 

vespertino; por otra parte también tendremos menciones en la radio bajo la 

frecuencia 91.5 FM con un horario de 11:00 a.m. a 1:00 p.m.; así también 

llegaremos a los clientes vía correo electrónico, en el cual por medio de la 

empresa ¨estesillega.com¨ mandaremos flyers sobre los productos, 

promociones y/o ofertas. Ver tabla 6 de presupuesto de publicidad. 

 

Para que el cliente nos conozca directamente, instalaremos un stand de 

publicidad en congresos, convenciones, exposiciones de las que nuestro 

mercado le sea posible asistir. 
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Tabla 6. Presupuesto de publicidad 

Medio Empresa Descripción Precio 

Television Canal 66 120 spots $27,500.00 

Radio 
los 40 

Principales 50 spots $7,500.00 

Internet Estesillega.com 3 envíos $3,900.00 

Folletos Boceto 
1000 flyers 
1/3 cta $500.00 

  
Total $39,400.00 

 

 

II.7. Riesgos y oportunidades del mercado 

 

Los riesgos en que la empresa pueda caer son causados por nuestros clientes, 

puesto que son ellos los consumidores, la oferta del producto les pueda no 

gustar, es por eso que las acciones para abatir este riesgo se enfoca en la 

flexibilidad hacia las situaciones ajenas tales como la devaluación del peso 

frente al dólar, la situación económica y las necesidades del mercado. 

 

Las oportunidades en el mercado son amplias, ya que este sector o 

especialidad en el desarrollo de software no se ha implementado en la región, 

pocas son las empresas que atienden estas necesidades, además de que las 

tecnologías de información se introducen cada vez más hacia la medicina. 

 

II.8. Sistema y plan de ventas 

 

La empresa maneja la venta de productos en menudeo y mayoreo. En cuanto a 

las ventas en mayoreo, estas consisten en la venta del producto a un grupo 

mayor a 5 clientes en una sola transacción, lo cual significa un descuento en el 

precio de la aplicación para beneficio de ellos mismos.  

 

Otro método para incrementar nuestras ventas es la aplicación de descuentos 

por recomendación, esto quiere decir que, si un cliente acude a nosotros por 
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recomendación de un cliente cautivo, el cliente nuevo recibirá un descuento por 

la adquisición del producto. 

 

Una estrategia más a tratar es de realizar convenios con empresas de la 

competencia, en la cual se acuerde en la producción de las aplicaciones a 

mercados distintos, esto con la finalidad de no competir por el mismo sector y 

así llegar a un esquema ganar-ganar. 

 

 

II.9. Plan de Abastecimiento 

 

La empresa no requerirá de realizar compras en materiales para la producción 

de software, sin embargo se deberá tener en cuenta los gastos en herramientas 

necesarias como lo es los cartuchos de impresoras, papelería y productos de 

aseo e higiene, cada fin de mes se realizará el levantamiento de inventarios, los 

cuales serán reabastecidos para que la empresa pueda operar de manera 

optima en un plazo de 30 días. 

 

Por mencionar algunos de nuestros proveedores mencionamos a Office Depot, 

Costco y Waltmart, empresas ubicadas en la ciudad. 
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CAPITULO III. Producción. 

 

II.1. Especificaciones del producto o servicio. 

 

Nuestros productos son desarrollados bajo un extenso análisis de las 

necesidades y/o requerimientos de nuestro cliente, para después iniciar con la 

etapa de desarrollo.  

 

Para la producción se requiere dos equipos de cómputo con la paquetería 

necesaria, uno para el desarrollo de la aplicación (VISUAL BASIC), y otro para 

el diseño de la interfaz del usuario, una vez terminada la aplicación se procede 

a la etapa de pruebas en el cual debe darse el visto bueno y que la aplicación 

ya puede ser entregada al cliente. 

 

La entrega del producto se hace a través de un caja, esta caja en su exterior 

contiene el logo y nombre de la empresa, además de un código de barras; por 

la parte interior contiene el DVD de instalación y el manual de usuario, todo esto 

con el fin de dar credibilidad en la calidad del producto. 

 

II.2. Descripción del proceso de producción o prestación del servicio. 

 

Los procesos de producción arrancan con la planeación de compras, puesto 

que en ella se hace el estudio sobre los insumos y herramientas necesarias 

para el desarrollo de las aplicaciones; después se procede con la fase de 

producción, esta se encarga específicamente en el desarrollo de los sistemas 

(análisis, desarrollo y control de calidad); la mercadotecnia es otra de las fases 

de producción ya que esta nos permitirá llegar de diversas maneras al cliente 

(tv, radio, correo electrónico), por eso esta fase es crucial para darnos a 

conocer y colocar el producto en el mercado; ventas es la fase en la que se 

tiene el contacto con los clientes por los diferentes canales (teléfono, web o 
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trato directo) y en la cual se establecen los precios,  las ofertas,  los descuentos 

y los planes de financiamiento. 

 

III.3 Diagrama de flujo del proceso 

 

Nuestra descripción de producción se representa en el siguiente diagrama, el 

cual contiene 4 fases esenciales para el funcionamiento de la empresa. 

 

          

          

  
Compra de 
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        Compras 
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        Producción 
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  Radio   Trato Directo   

        Mercadotecnia 
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        Ventas 
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III.3.1 Diagrama de flujo general 
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III.3.2 Flujo de Compras 

Esta fase está encargada de realizar las compras de insumos, material y 

herramientas para la empresa, por lo que el levantamiento de inventarios debe 

ser preciso al momento de realizarse, ya que esta fase se realiza cada fin de 

mes para abastecer a la empresa de los productos o servicios necesarios para 

su operación diaria. 
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III.3.3 Flujo de Ventas 

Las ventas incurren en la atención directa del cliente, este proceso se 

encargara de convencer al cliente de la compra del producto mostrándole las 

ofertas y promociones disponibles hasta llegar a la firma del contrato de 

servicios.

 



 37 

III.3.4 Flujo de Producción 

Fase encargada de toda la producción de la empresa, recibirá un expediente 

autorizado el cual señala la firma de contrato de servicios para poder iniciar con 

operaciones de producción, este proceso deberá pasar por las pruebas de 

calidad antes de la entrega al cliente. 
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III.3.5 Flujo de Mercadotecnia 

Esta etapa es fundamental para la atracción de clientes, significa encontrar los 

medios ideales para darnos a conocer nuestros productos, servicios y 

promociones ya que esto influirá en el éxito y prolongación de la empresa en el 

mercado. 
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III.4. Características de la tecnología 

Somos una empresa que se dedica a la creación de sistemas integrales, en 

base a eso la tecnología que se requiere para esa producción debe ser de 

punta, se requiere de equipo específico para desarrollar software compatible 

con futuras plataformas o paqueterías existentes actualmente. Además de que 

también se requieren los periféricos y adecuaciones ideales para complementar 

el equipo tecnológico con los que contara la empresa.  

También se requiere de las contrataciones de servicios como lo es el servicio 

de internet y telefonía. Ver cotizaciones en la tabla 7. 

Tabla 7 Servicios de Internet y Telefonía 

 

 

 

 

 

 

 

 

A continuación se describen en la tabla 8 los equipos y herramientas necesarias 

para las operaciones de la empresa. 

 

 

 

 

 

Descripción paquete Telnor Negocio:  

  Minutos de Larga Distancia Nacional ilimitados  

  Llamadas locales ilimitadas  

  Infinitum 2 ó 4 Mbps  

  Renta Básica de la Línea Comercial  

  Todos los Servicios Digitales *  

  Tarifas Preferenciales uno desde EUA $ 1,10 el minuto  

  Módem inalámbrico sin costo para nuevos clientes Infinitum  

Desde $ 1,433.85 MN, IVA incluido. 
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Tabla 8. Equipo requerido para la empresa 
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III.5. Equipo e Instalaciones 

El siguiente equipo es parte de las necesidades de la empresa para sus 

operaciones diarias. Ver tabla 9. 

Tabla 9. Equipo Mobiliario 
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También se requiere de herramientas como la papelería. Ver tabla 10 con 

elementos de papelería ideales para la empresa. 

Tabla 10. Presupuesto Mensual de Papelería. 

Articulo son * solo son requeridos en primer mes. 

Descripcion 
Precio por 

Unidad Cantidad 
Presupuesto 

Mensual 

Folders Carta Colores 
C/25 $59.00 4 $236.00 

Etiqueta File Color C/25 $27.90 3 $83.70 

Caja Hoja Blanca c/10 rma $439.00 1 $439.00 

Paquete de CD C/100 $123.00 2 $246.00 

Paquete de DVD C/100 $158.50 2 $317.00 

Pluma Negra Bic Caja/12 $31.90 1 $31.90 

Pluma Azul Bic Caja $31.90 1 $31.90 

Pluma Roja Bic Caja $31.90 1 $31.90 

Lápices paquete 5/pzas $14.90 3 $44.70 

*Engrapadora $79.00 6 $474.00 

*Quitagrapas $7.90 6 $47.40 

*Sacapuntas Eléctrico $199.00 2 $398.00 

*Portalápices $10.90 6 $65.40 

*Tijeras $59.00 3 $177.00 

Plumones $24.90 6 $149.40 

*Agenda $69.80 1 $69.80 

*Calendario $51.90 1 $51.90 

Correctores $26.50 6 $159.00 

Post-it $19.90 6 $119.40 

Clips caja c/100 $5.90 6 $35.40 

Total $1,472.70   $3,208.80 

 

III.6. Materia Prima 

Para esta empresa en base a sus operaciones y requerimientos no necesita de 

materia prima para la producción de software, dado a que no se necesita 

material para procesarlo y transformarlo en un producto final. 
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III.7. Capacidad Instalada 

La capacidad instalada dispone de personal estable, administrativo y técnico 

especializado en el ramo de desarrollo de software. 

La empresa va conformada por 3 equipos para el área de producción, 2 equipos 

dedicados específicamente al desarrollo de código de la aplicación y 1 equipo 

dedicado al diseño de la interfaz, el video tutorial incluido en el cd de instalación 

y de la elaboración del manual para el usuario. 

En esta área se requiere de 3 personas especializadas en desarrollo y diseño, 

además que la empresa se preocupa por el crecimiento profesional de los 

estudiantes, por eso también tendremos a dos colaboradores realizando sus 

prácticas profesionales, uno en el turno matutino y otro en el vespertino, ambos 

con un tiempo de servicio de 4 hrs diarias durante 6 meses. Ver tabla 11 de 

capacidad de producción. 

Tabla 11. Capacidad de Producción 

Tipo       Cantidad 

Clientes atendidos mensulamente 6 Unidades 

Total de personal de produccion 3 Unidades 

Rendimiento mensual de aplicaciones(número de personas) 18 Unidades 

Costo promedio de producción por unidad $3,000.00 m.n. 

 

III.8. Manejo de Inventarios 

Este proceso queda a cargo del área de compras, puesto esa quien se hará 

cargo de realizar levantamiento de inventarios y de reabastecer los mismos 

para cada mes.  

Para llevar un control ordenado, cualquier inventario es resguardado de manera 

electrónica, esto quiere decir, que el área deberá crear una base de datos sobre 

inventarios de cada mes, y una vez teniendo los inventarios requeridos para el 

mes siguiente se solicita autorización de Dirección para su compra. 
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El área de producción notificará a Compras cuando se requiera de una nueva 

paquetería o sustitución de equipo. 

III.9. Ubicación de la empresa 

Por las dimensiones del equipo y personal a contratar se requiere de un espacio 

amplio e ideal para trabajar que sea de bajo costo, como se menciono 

anteriormente se desea tener una ubicación en una zona residencial, esta zona 

deseada se encuentra dentro de lo que es la conocida Colonia Nueva ya que 

está ubicada en zona céntrica además de contar con cercanía de servicios 

médicos, comerciales y bancarios. 

III.10. Diseño y Distribución de la planta y oficina 

El diseño de la empresa va adecuada de acuerdo a las dimensiones y el propio 

diseño del local, es por eso que tendrá que ser adaptada de manera en el que 

el espacio se optimizado al máximo puesto que será una superficie plana y de 

una sola planta, además de contar con los servicios básicos luz, agua y teléfono 

disponibles. 

Ver tabla 12, proyecta gastos a realizar para optimizar el espacio laboral. 
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Tabla 12. Costos del edificio M.N.. 

Renta de local $3,000.00 

Déposito 3 meses $1,500.00 

Adecuaciones a edificio $10,500.00 

Total $17,000.00 

 

III.11. Mano de obra requerida 

Todo personal requerido debe tener Licenciatura o Ingeniería con titulación 

comprobable, así como también deberá demostrar dominio y experiencia sobre 

el ramo que cada profesional ejerce, esto con la finalidad de pertenecer a una 

empresa que demuestre ética, compromiso y calidad. 

III.12. Programa de Producción 

Nuestro programa de producción  se realiza en base a una calendarización de 

procesos basándonos en el avance de cada etapa de producción, para ello el 

personal de producción hace entrega de un cronograma sobre las etapas y 
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fechas con las que se compromete para la elaboración del software y así evitar 

conflictos que pudieran surgir durante y después del proceso de desarrollo. 
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Capitulo 4. Aspectos Organizativos 

IV.1. Estructura Organizacional 

El organigrama de la empresa está formado por el tipo lineal. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 1. Organigrama 

El puesto líder le pertenece al Administrador puesto que en el cae supervisar y 

coordinar los procesos operativos de la empresa en conjunto con el demás 

personal, así como también gestiona las operaciones diarias y lleva a el control 

de las operaciones financieras de la empresa. 

 

 

Dirección 

Ventas Compras Mercadotecnia Producción 

Desarrollador 1 

Desarrollador 2 

Diseñador 

Practicantes 

Licenciado Licenciado Ejecutivo 

Administrador 
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IV.2. Funciones especificas por puesto 

El administrador, o líder de la empresa está encargado de varias funciones 

destinadas a la mejora y mantenimiento de la empresa, hacer cumplir la 

normativa de la empresa, sigue a pie cada estrategia y meta planeada, contrata 

el personal ideal para cada puesto, lleva el control de la administración fiscal, la 

contabilidad de la empresa y organiza juntas laborales para mejora de la 

empresa. 

El ejecutivo de ventas maneja el control de clientes, es el único personal que 

interactúa con el cliente, labora reporte de ventas semanales, mensuales y 

anuales, se relaciona con personal de producción solo para la entrega de 

expedientes, presenta información clave al área de mercadotecnia para atraer 

clientes, presenta al administrador precios, descuentos, promociones y planes 

de financiamiento para su aprobación. La función principal es el control de 

capital ingresado por ventas. 

En el área de Compras, el personal se dedica al control de inventarios, puesto 

que tendrá que reabastecer a la empresa para su operatividad, realizar las 

compras de los equipos, instalaciones y herramientas necesarias. Todo egreso 

de la empresa es analizado en esta área, para después dar autorización por 

parte del administrador, por otra parte también se encarga del archivar 

documentos como facturas, pólizas y comprobantes de venta. 

El Licenciado en Mercadotecnia es el encargado de la publicidad y 

propaganda de los servicios y productos de la empresa, debe encontrar los 

medios ideales para llegar a los clientes, proyectando a la empresa como una 

de las mejores en su ramo,  recibe cotizaciones de Ventas para su publicación y 

presenta presupuestos a Compras para después solicitar su aprobación.  

El personal de producción es el personal encargado de la elaboración del 

producto principal de la empresa, se dedican al análisis, diseño, desarrollo e 

implementación de las aplicaciones, así como también del empaque del 
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producto y de la capacitación al cliente final, reporta al administrador cuando el 

proceso de elaboración haya terminado. 

IV.3. Capacitación del personal 

El tiempo requerido para la capacitación puede reducirse drásticamente con 

una cuidadosa selección del personal. La mayoría de los trabajadores prefieren 

un trabajo que les permita ampliar sus conocimientos y experiencia.  

La necesidad de capacitación puede manifestarse en: 1) datos de selección de 

personal; 2) evaluaciones de desempeño; 3) capacidad, conocimientos y 

experiencia de los trabajadores; 4) introducción de nuevos métodos de trabajo, 

maquinaria o equipos; 5) planificación para vacantes o ascensos en un futuro y 

6) leyes y reglamentos que requieran entrenamiento. 

Por ello la empresa contratará los servicios de una empresa dedicada a la 

capacitación de áreas de interés para el desarrollo de la empresa misma. Una 

vez terminada la capacitación al personal se realizará una evaluación de los 

conocimientos y habilidades obtenidas. 

IV.4. Desarrollo de Personal 

El desarrollo personal de cada empleado mejorará el ambiente laboral, dado 

que traerá beneficios para la empresa, sin embargo el crecimiento profesional 

de cada empleado será apoyado, así como también en situaciones no 

agradables, hechos que al empleado motivará para mejorar su calidad laboral, 

con esto se garantiza que cada empleado tenga aspiraciones a mejorar su 

calidad de vida. 

IV.5. Administración de sueldos y salarios 

A partir de este año el salario mínimo de Mexicali es de $ 54.80 M.N. diarios, 

tomando como base el área geográfica, por lo que la empresa pagará al 

personal por la prestación de sus servicios un monto superior a lo establecido 

por la ley. Los pagos se realizaran semanalmente cada sábado de la semana y 



 50 

puede variar en cado de alguna falta no justificada o por no cumplir los objetivos 

semanales. Además se maneja un bono por producción, el cual depende de la 

cantidad de producto terminado mensual, esta remuneración es considerada a 

partir del excedente de las metas mensuales. 

 A continuación en la tabla 13 se presenta un desglose de pago de nominas. 

Tabla 13. Sueldos de empleados sin descuento por impuestos 

Tipo de Empleado 
Pago x 
Hora 

Hrs. Trabajadas x 
semana 

Total de Percepciones 
mensualmente 

Administrador $45.00 47 $8,460.00 

Ejecutivo Ventas $45.00 47 
$8,460.00 

Licenciado 
Mercadotecnia $45.00 47 

$8,460.00 

Licenciado Admon. 
Empresas $45.00 47 

$8,460.00 

Desarrollador 1 $45.00 47 
$8,460.00 

Desarrollador 2 $45.00 47 
$8,460.00 

Diseñador Gráfico $45.00 47 
$8,460.00 

 

IV.6. Evaluación del desempeño 

Para evaluar el desempeño de nuestro personal es necesario aplicar un método 

de evaluación que se enfoque en cualidades como lo es la personalidad y 

comportamiento, además de evaluar el potencial de desarrollo. Ver tabla 14. 

Tabla 14. Cualidades del personal a evaluar 

Conocimiento y dominio del trabajo 

Calidad del trabajo 

Relaciones con las personas 

Estabilidad emotiva 

Capacidad de síntesis 

Capacidad analítica 

Responsabilidad 

Trabajo bajo presión 
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Capacidad de Aprendizaje 

 

Por otra parte también existen indicadores de desempeño para evaluar al 

personal, con esto se podrán aplicar acciones correctivas o preventivas para 

mejorar la empresa y poder incentivar y motivar al personal. Ver tabla 15. 

Tabla 15. Indicadores de Desempeño 

Asistencia 

Creatividad 

Indice de Accidentes 

Ambiente laboral 

Limpieza e Higiene 

Atención al Cliente 

 

IV.7. Marco Legal de la organización 

El marco legal representa los trámites solicitados por el gobierno de la entidad. 

Se  proyecta diagrama de flujo de tramitación, cada uno representa una 

institución de expedición diferente así mismo de del costo del mismo. 
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En el anexo 3 se describen las características de cada trámite. 

Por último, se establecerá un contrato de trabajo entre la empresa y los 

empleados, para especificar por escrito el acuerdo entre trabajador y 

empresario, por el que se presten unos servicios bajo la dirección y 

organización de éste a cambio de una retribución económica. Todo esto 

fundamentado y sustentado en la ley federal del trabajo vigente en México. 
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Capitulo V. Aspectos financieros 

 

V.1. Sistema Contable de la empresa 

 

Las labores contables están a cargo del administrador de la empresa, el cual 

utiliza la aplicación de excel para la interacción y flujo de la información, 

aplicación que funge como herramienta principal en todas las operaciones 

financieras y que no permite duplicar esfuerzos. 

 

V.2. Flujo de efectivo 

 

El flujo de efectivo va de la mano relacionado con ventas y compras, en ventas 

ya que son los ingresos totales a la empresa; y compras puesto que esté realiza 

los egresos como los costos variables y los costos fijos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 54 

Capítulo VI. Riegos Críticos 

En base a este proyecto se determinan algunos riesgos críticos para la 

empresa. 

1. Permisos 

El primer riesgo es no contar con los permisos y trámites oficiales que 

permitan operar a la empresa de manera legal, esto puede ocasionar 

multas, sanciones o la propia clausura del negocio. 

2. Reclutamiento del personal adecuado para el puesto 

Riesgo que debe medirse antes de la contratación, puesto que cada 

empleado debe mostrar las habilidades y aptitudes adecuadas para el 

puesto, el no hacerlo implicaría retrasos en operaciones, números rojos y 

mal ambiente en el área laboral. 

3. No acelerar el sistema de precios del producto 

El no tener el precio del producto bien definido es un riesgo que para 

nuestra competencia es una oportunidad, es por eso que durante la 

fijación de precios se debe realizar un análisis de los costos de 

producción para determinar precios competitivos. 

4. No proveer a la empresa de relaciones públicas  

Las relaciones públicas tanto como para la empresa, como para uno 

como persona es de suma importancia, ya que es un medio de 

comunicación en el cual se habla de lo que eres y lo eficiente que eres, 

lo mismo es como empresa puesto que estas referencias pueden ayudar 

a posicionarnos pronto en el mercado e incrementar ventas. 
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5. Falta de comunicación interna 

Otro riesgo critico es la falta de comunicación entre el personal de la 

empresa, si los miembros de los procesos no se encuentran coordinados 

es difícil la entrega de resultados, esto puede resolverse a través de 

juntas semanales en la cual puedan exponerse los puntos de vista del 

personal. 

6. Mejora continua 

Existen empresas que en dados sus procesos tradicionales no buscan la 

mejora continua, este riesgo es muy común, dado que implica una 

inversión, sin embargo en nuestra empresa la mejora continua es una 

necesidad para seguir estando a la par con el crecimiento tecnológico.  

7.  La visión de la empresa 

Riesgo que en muchas empresas existe, no tener claro hacia donde 

queremos que llegue nuestra empresa limita el crecimiento de la misma, 

para ello debemos analizar hasta donde queremos llegar, cuál será la 

guía que seguiremos para tener resultados deseados. 

8. Crisis Económica 

Actualmente pasamos por una crisis mundial, en el que muchas 

empresas han quebrado, esto debido a las relaciones comerciales que 

existen, este riesgo es sin duda uno de los más importantes ya que por 

esta causa muchos de los posibles clientes se reserven en la inversión y 

que, por este momento lo prefieran para no tener problemas económicos 

después. 

Sin duda pueden surgir más riesgos críticos, puesto que dentro de la empresa 

en cada área existen riesgos, simplemente se trata de contra restar esos 

riesgos para que no afecten a la empresa, y un método puede ser el tener 

paciencia, tolerancia y persistencia, esto nos llevará a dar resultados. 
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Capítulo VII. Aspectos legales de implementación y operación 

VII. 1. Definición del régimen constitución de la empresa 

La razón social se establecerá inicialmente como persona física con actividad 

empresarial y régimen intermedio, ya que se estima que las ventas durante el 

primer año no sobrepasen los $4, 000,000.00 de pesos (SAT, 2009).  

 

Por otra parte se planea también inscribir a la empresa en el Registro Nacional 

de Instituciones y Empresas Científicas Tecnológicas (RENIECYT), esto con el 

fin de participar en las convocatorias para otorgar apoyos económicos por parte 

de la CONACYT, la cual se basa en varios puntos a destacar (Ver anexo 4 

Convocatoria RENIECYT), y así recibir un ingreso más que apoye nuestro 

crecimiento (CONACYT, 2009). 

 

En cuanto al personal laboral de la empresa, estos deberán estar registrados 

ante el IMSS y con su respectivo contrato laboral. 

 

VII.2. Trámites de apertura 

Baja California cuenta ya con nuevos procesos para la apertura negocios de 

manera más rápida, a través del portal www.bajacalifornia.gob.mx, en el cual se 

agiliza la tramitación de apertura, ver tabla 16. 

Tabla 16. Trámites de apertura de negocios 

Trámite Dependencia 

1. Contrato de arrendamiento Propieario 

2. Dictámen de uso de suelo Secretaría de Obras Públicas 

3. Registro empresarial ante el IMSS e INFONAVIT IMSS 

4. Licencia de Giros Comerciales Recaudación de Rentas del Edo. 

5. Contrato de Servicios de Agua Potable CESPM 

6. Licencia Ambiental Municipal Dirección de Ecología Municipal 

7. Aviso de apertura de establecimientos de bienes y servicios Recaudación de Rentas del Edo. 

8. Instalación de anuncios permanentes Dpto. Control Urbano 

9. Regularización de dispositivos de seguridad Dir. Bomberos y Protección Civil 

10. Constitución de la comisión mixta de capacitación y adiestramiento 
Sría. Del Trabajo y Prevención 

Social 

11. Aviso de Manifestación estadística INEGI INEGI 
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12. Acta de integración a la comisión de seguridad e higiene a los centros de 

trabajo 

Sría. Del Trabajo y Prevención 

Social 

13. Aprobación de planes y programas de capacitación y adiestramiento 
Sría. Del Trabajo y Prevención 

Social 

14. Alta en el Sistema de Información Empresarial Mexicano SIEM 

15. Contrato de energía eléctrica CFE 

16. Contrato de servicio de telefonía e Internet TELNOR 

 

VII.3. Trámites Fiscales 

Existen dos trámites fiscales, uno es federal y el otro es estatal y son 

obligatorios para poder operar una empresa de cualquier giro en el estado de 

Baja California, Ver tabla 17. 

 

Tabla 17. Trámites Fiscales 

Trámite Dependencia 

1. Inscripción al Registro Federal de Contribuyentes SHCP 

2. Aviso de Inscripción al Padrón de Contribuyentes del 
Estado 

Secretaría de Planeación y 
Finanzas 

 

VII.4. Trámites laborales 

Para iniciar operaciones con personal, se deben efectuar algunos trámites 

legales, para asegurar a los trabajadores y el cumplimiento del contrato laboral, 

ver tabla 18. 

 

Tabla 18. Trámites laborales 

Trámite Dependencia 

1. Registro Patronal Único IMSS 

2. Altas de seguro del primer 
trabajador IMSS 

3. Contrato de Trabajo Despacho Jurídico 

 

VII.5. Trámites de la Salud 

 

Como toda empresa también se requiere trámites para salvaguardar la salud e 

higiene dentro de la empresa, por ello se requieren de permisos especiales para 

operar de manera adecuada, ver tabla 19. 
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Tabla 19. Trámites de Salud 

Trámite Dependencia 

1. Licencia Ambiental Dirección de Ecologia Municipal 

2. Aviso de Funcionamiento Secretaría de Salud 

 

 

En el anexo 5 se muestran algunos formatos de los trámites citados 

anteriormente. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 59 

VIII. Estudio de Factibilidad 

 

El estudio realizado nos refleja un proyecto que es factible puesto que al 

producir 14 unidades mensuales empiezan a surgir las utilidades, las 

cantidades manejadas se basan en presupuestos investigados para este 

proyecto por lo cual los costos fijos se basan en la suma de los sueldos 

mensuales del personal más impuestos y el pago de la renta mensual del local, 

los costos variables dependerán del consumo de los servicios como agua, luz y 

teléfono, a demás de la papelería necesaria. 

En la tabla 21 se muestran las cifras para generar utilidades. 

 

Tabla 21. Punto de Equilibrio 

Unidades Ventas 
Costos 
Totales Utilidades 

Costos 
Fijos 

0  $                 -     $35.000,00  -$   35.000,00   $35.000,00  

10  $   30.000,00   $38.500,00  -$     8.500,00   $35.000,00  

20  $   60.000,00   $42.000,00   $   18.000,00   $35.000,00  

30  $   90.000,00   $45.500,00   $   44.500,00   $35.000,00  

40  $ 120.000,00   $49.000,00   $   71.000,00   $35.000,00  

50  $ 150.000,00   $52.500,00   $   97.500,00   $35.000,00  

60  $ 180.000,00   $56.000,00   $ 124.000,00   $35.000,00  

70  $ 210.000,00   $59.500,00   $ 150.500,00   $35.000,00  

80  $ 240.000,00   $63.000,00   $ 177.000,00   $35.000,00  

90  $ 270.000,00   $66.500,00   $ 203.500,00   $35.000,00  
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Figura 2 . Punto de equilibrio 
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IX. Análisis FODA 

 

El siguiente análisis fue elaborado mediante una matriz, el cual determina en 

cada cuadrante el tipo de estrategias en las que la empresa puede emplear 

para subsistir en el mercado, analizando las oportunidades y amenazas como 

factores externos, y las fortalezas y debilidades como factores internos, ver 

tabla 21.  

 

Tabla 21. Matriz FODA 

 

Servicios Integrales 

Medisoft 

FUERZAS - F DEBILIDADES - D 

1.- Contamos con Planeación Estratégica que nos 
permitirá determinar a dónde queremos llegar. 

1.- Estamos en proceso de arranque 

2.- Las decisiones se toman en función de datos y 

el análisis de los mismos 
2.- Nuevos en el mercado 

3.- Personal altamente competitivo 3.- No contar con cartera de clientes 

4.- Grupo Multidisciplinario 4.- Problemas con la calidad de Medisoft 

5.- Los asociados cuentan con nivel académico 
de Posgrado 

5.- Falta de conocimiento de las necesidades de los 
clientes 

6.- Utilización del comercio electrónico y 
mercadotecnia digital 

6. Poca experiencia en el desarrollo de software 

7.- Características especiales y únicas de 
Medisoft. 

7.- Producción de Medisoft costosa 

8.- Producción de Medisoft en base a paquetes 

por área medica. 
  

9.-Trato directo con el cliente por ser empresa 
local 

  

10.- Publicidad y difusión de Medisoft.   

OPORTUNIDADES - O ESTRATEGIAS FO - OFENSIVAS ESTRATEGIAS DO - ADAPTATIVAS 

1.- En todas las líneas de negocio, el 
Mercado está en Crecimiento 

1.- Acudir a las asociaciones médicas ofreciendo 

el producto con el 20% de descuento por 
introducción a los primeros 100 compradores 
(F1,F8,F9,03) 

1.- Solicitar financiamiento a gobierno para mantener 
gastos de operación (D1,D3,D7,O2) 

2.- Existen fuentes de financiamiento 
externo 

2.- Llegar al 80% del mercado ofreciendo el 
producto en un tiempo no mayor a 2 
semanas(F1,F6,F10,O5) 

2.- Contactar a un grupo de representantes médicos que 
promueva y venda el producto rápido en el mercado 
(D2,D3,06) 

3.- Mercado virgen para Medisoft 

3.- Acudir a escuelas de Medicina para promover 
el producto, para adquirir futuros clientes 
(F1,F10,01) 

3.- Prestar versiones BETA a doctores de confianza para 
la aprobación del producto(D4,05) 

4.- Competencia local poco agresiva 

4.- Participar en convenciones y/o exposiciones 
medicas, promoviendo a Medisoft como una 
herramienta de apoyo y de calidad(F1,F7,O9) 

4.- Contratar un servicio de capacitación para el personal 
(D6,D7,03,010) 

5.- Necesidad del cliente para llevar un 

mejor control  sobre su consultorio 

5.- Incrementar la producción de Medisoft e iniciar 
producción en aplicaciones de líneas de negocios 

diferentes (F1,F8,04,O10) 

5.- Promover Medisoft por medios electrónicos 

(D2,D3,O7,O8) 

6.- Capacidad económica de los 
doctores 

6.- Abrir nuevas sucursales en diferentes puntos 
geográficos (F1,F10,02,03) 

6.- Implementar sistema PDA para promocionar 
Medisoft(D2,O7) 

7.- Hay tendencia para adoptar 
aplicaciones móviles     

8.- Crecimiento en la adopción del 

comercio electrónico en las empresas     

9.-Introducir Medisoft en nuevos     
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El primer cuadrante representa tener una empresa ofensiva, esto es como 

utilizaremos nuestras fortalezas para aprovechar nuestras oportunidades, para 

ello se desarrollan estrategias para lograr este tipo de negocio, el cual se trata 

de abaratar al mercado. 

 

Para tener una empresa de tipo adaptativa se requiere de conocer las 

debilidades propias de la empresa para poder asi aprovechar las oportunidades 

que existen en el mercado, las estrategias que se desarrollan en este tipo de 

empresa representan el cómo se puede adaptar la empresa ante situaciones 

como la crisis, el crecimiento tecnológico o la negativa del mercado. 

mercados geográficos 

10.- Migrar a nuevas aplicaciones de 
diferentes líneas de negocios.     

AMENAZAS - A ESTRATEGIAS FA - DEFENSIVAS ESTRATEGIAS DA - DE SUPERVIVENCIA 
1.- Al ser nuevos en el mercado la 
competencia tendrá su mira en 
nosotros (Guerra de Precios) 1.- Iniciar con precios competitivos (F1,F4,F5,A1) 

1.- Asociarme con clientes que tengan peso en el 
mercado, para poder impulsar a  Medisoft(D1,D2,A1,A7) 

2.- Negativa de clientes para actualizar 
procesos 

2.- Insistir para convencer al cliente sobre las 
ventajas de Medisoft (F3,F5,A2,A7) 

2.- Revaluar la aplicación de Medisoft para, implementar 
nuevos updates y adecuaciones que atraigan a los clientes 
(D3,D5,A2,A10) 

3.- Piratería del producto Medisoft 3.- Patentar la aplicación (F1,A3) 

3.- Promocionar Medisoft con el 40% de descuento en el 
precio total, en ventas por volumen (mayor a 20 
paquetes)(D2,D3,D7) 

4.- Programas de financiamiento que 

ofrece la competencia 

4.- Vender Medisoft a $13.00 pesos por dólar, no 
importando la devaluación futura del peso 

(F1,F2,A4,A6) 

4.- Cambiar el personal por uno con más capacidad y 

experiencia (D4,D6,A9,A8) 

5.- Latencia en el aumento de 
impuestos 

5.- Inscribir al personal en foros, convenciones, 
conferencias, seminarios y/o cursos para estar 

informados sobre los avances de la TICS 
(F1,F3,A8,A10) 

5.- Realizar una nueva investigación del mercado 
(D5,D7,A7) 

6.- Volatilidad del peso frente al dólar 

6.- Reducir el precio en un 30%  en 
actualizaciones y/o mantenimiento a los clientes 
que nos recomienden con nuevos 

clientes(F1,F7,F8,F10,A7,A1)   

7.- No haya demanda 

7.- Implementar un sistema de 
seguridad para la infraestructura de 
información (server) para prevenir el 
correcto funcionamiento de 
Medisoft(F1,A11)   

8.- No mantenernos 
actualizados conforme al 
avance de la tecnología     

9.- Alto crecimiento de 
profesionistas que ofrezcan el 
producto a menor costo y con 
el mismo profesionalismo     

10.- Crecimiento de 
aplicaciones sencillas al 
alcance del cliente     

11.- Hackeo     
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Para nuestro tercer cuadrante las estrategias son meramente defensivas, ya 

que en este tipo de situación la empresa requiere de fortalezas que puedan 

dominar ante las amenazas de la empresa, esto quiere decir que se requieren 

de estrategias que no permita que la empresa deje de competir en el mercado. 

 

El último cuadrante se refiere a una empresa de tipo supervivencia, es en este 

donde no se debe de estar, puesto que indica cómo aprovecharse de las 

debilidades de la empresa para poder combatir con las amenazas, las 

estrategias surgidas en este cuadrante pueden representar la asociación con 

algún inversionista, bajar los precios hasta el 50% del valor o el cambio de 

personal laboral. 
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IX. Conclusiones y Recomendaciones 

 

Para demostrar que la aplicación de un plan de negocios es viable se requiere 

de aplicar un estudio de mercado y análisis financiero muy detallado; el caso de 

Medisoft se obtuvo un 98% de confianza en las encuestas aplicadas al 

mercado, por la parte financiera se demostró que la inversión inicial es elevada, 

y se requiere de apoyos o seleccionar un crédito a largo plazo, sin embargo, se 

obtuvo un punto de equilibrio el cual demuestra que, se requiere de producir 13 

unidades para generar utilidades. 

 

Las estrategias sugeridas para nuevos productos y/o servicios deben ser 

meramente ofensivas, de manera tratar de llegar al cliente lo más pronto 

posible, sea difusión, propaganda, convenciones o trato directo. 

 

Explotar una cartera de clientes cautivos puede impulsar la adquisición de 

nuevos clientes, esta estrategia se plantea dado a que las referencias o 

recomendaciones, sobre todo en este rubro, son muy importantes, dado que la 

comunicación entre la comunidad médica es muy frecuente. 

 

Se platea que, para la creación de una estructura organizacional ideal, la misión 

y visión de la empresa debe ser clara y concisa, de manera que el personal 

adapte la ideología y objetivos de la empresa, además se deben elaborar 

diagramas de flujo sobre las operaciones de cada puesto, la descripción de 

todas y cada una de las responsabilidades del puesto. 

 

Se determinó que en México se empieza a dar un auge mayor a las tecnologías 

de información desde inversiones que el gobierno realiza al sector, hasta 

inversiones por parte de instituciones como la CONACYT. 

 

El mercado de las TICS a nivel local, aun es virgen, a pesar de las múltiples 

empresas dedicadas a este rubro, existen áreas y mercados que aún no 
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incursionan en la nueva era. Por otra parte la facilidad de apoyo financiero 

público y privado en el sector de tecnologías prometen una motivación mayor 

para nuevos emprendedores. 

 

La creación de un plan de negocios bien fundamentada puede ser el hincapié 

para la mejora del mismo o del impulso para innovar con nuevos productos, 

puesto que la información desarrollada utilizada se puede utilizar como base 

para ampliar el campo de investigación. 
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Anexo 1. Encuesta 

Universidad Autónoma de Baja California 
Facultad de Ciencias Administrativas 

Programa de Maestría en Tecnología de la Información y de la Comunicación 
 

Encuesta, Por favor llene la información solicitada. 

Folio_____ Fecha: __________ 

Sexo: ( M )asculino, ( F )emenino 

 

Edad:      A)  24 a 27  B) 28 a 31  C) 32 a 35  D) 36 a 39 E) Más de 40 

1. ¿Cuál es su especialidad? 
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2. En su área laboral/consultorio, cuenta con algún equipo de cómputo? 

a) Si   b)  No 

 

3. Qué tipo de actividades realiza mientras utiliza la computadora? (marque todas las que aplique). 

a) Internet      

b) Chatear 

c) Revisar correo electrónico 

d) Actividades laborales 

e) Ficha Clínica 

f) Control de Citas 

g) Otro uso 
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4. ¿Cuál es la frecuencia con la que hace uso de la computadora por semana? 

a) De 1 a 2 días 

b) De 3 a 4 días 

c) De 5 a 6 días 

d) Toda la semana 

e) Ningún día 

 

 

5. ¿Considera usted a las tecnologías de información como herramienta laboral/empresarial? 

a) Totalmente de Acuerdo 

b) De Acuerdo 

c) Indiferente 

d) Desacuerdo 

e) Totalmente Desacuerdo 
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6. ¿Considera usted que una aplicación informática (software) a la medida apoyaría en sus funciones? 

a) Totalmente de Acuerdo 

b) De Acuerdo 

c) Indiferente 

d) Desacuerdo 

e) Totalmente Desacuerdo 

 

 

7. ¿Cuántas personas laboran en su consultorio? 

a) 1 a 2 personas 

b) 3 a 5 personas 

c) 5 a 6 personas 

d) Más de 6 personas 

e) Ninguna  
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8. ¿Invertiría usted en una aplicación que apoye en la gestión de su trabajo? 

a) Si 

b) No 

 

 

 

9. ¿Qué tan importante es para usted hacer uso de las tecnologías de información?  

a) Muy importante 

b) Importante 

c) Poco importante 

d) Nada importante 
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Anexo 3. Descripción a detalle de trámites 

 

En este anexo se presenta información a detalle de cada trámite, desde el 

lugar donde se puede expedir el trámite hasta el costo por el mismo. 

Título :  

INSCRIPCION AL REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES  

Descripción : 

Trámite mediante el cual se lleva a cabo la inscripción ante la 

Secretaría de Hacienda y Crédito Público (SHCP), para efecto de 

cumplimiento de las obligaciones fiscales correspondientes. 

Gestión :  

Secretaría de Hacienda y Crédito Público Oficinas de Recaudación de 

la SHCP Blvd. Benito Juárez N°. 1990, local 19-A, Plaza Universidad, 

Mexicali, B.C. Tel: (6) 564 10 09 Lunes a Viernes de 9:00 a 15:00 hrs.  

Respuesta :  

2 a 3 días hábiles.  

Vigencia :  

Indefinida.  

Formato :  

R1 y la Solicitud de Cédula de Identificación Fiscal con CURP.  

Costo :  

Gratuito.  

 

Título :  

DICTAMEN DE USO DE SUELO  

Descripción : 

Documento expedido por la Secretaría de Obras Públicas del Gobierno 

del Estado, en el cual se autoriza el uso o destino que pretenda darse a 

los predios.  
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Título :  

REGISTRO EMPRESARIAL ANTE EL IMSS Y EL INFONAVIT  

Descripción : 

El Patrón deberá registrarse al igual que a sus trabajadores en el 

régimen obligatorio, cumpliendo con lo establecido en la Ley del Seguro 

Social, al hacerlo automáticamente quedarán registrados ante el 

INFONAVIT Y SAR.  

Gestión :  

Instituto Mexicano del Seguro Social Calzada Aviación N°. 300, Col. 

Cuauhtémoc, Mexicali, B.C. lada (6) Tel: 555 50 15 y 16 Lunes a 

Viernes de 9:00 a 15:00 hrs.  

Respuesta :  

3 días hábiles.  

Vigencia :  

Indefinida.  

Formato :  

Aviso de inscripción patronal: AFIL01. Formato de Inscripción de las 

empresas en el Seguro de Riesgo de Trabajo: SSRT01003. Aviso de 

alta de cada uno de los trabajadores: AFIL02.  

Costo :  

Gratuito.  

 

Título :  

LICENCIA DE GIROS COMERCIALES  

Descripción : 

Cumplir con la obligación de inscribirse en el padrón de contribuyentes. 

Gestión :  

Recaudación Auxiliar de Rentas en San Felipe, en Av.Mar Cortéz y 

Calle Manzanillo s/n Zona Centro teléfono (01) (65) 77-10-65 de lunes a 

viernes ( de 8:00 a 15:00 hrs. y los sábados de 9:00 a 13:00 hrs.)  
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Respuesta :  

Inmediata de 5 a 10 minutos.  

Vigencia :  

Indefinida.  

Formato :  

Aviso de Inscripción o Cambios al Registro Estatal de Causantes.  

Costo :  

Gratuito.  

 

Título :  

LICENCIA AMBIENTAL MUNICIPAL  

Descripción : 

Realizar la Evaluación Ambiental a los Proyectos de Operación y 

Construcción de Comercios y Servicios.  

Gestión :  

Dirección de Ecología Municipal: ubicada en local C1 y C2, Centro 

Comercial Plaza Fiesta (calz. Independencia y Héroes,) C.P 21000 Tel. 

(686) 556-06-36, 557-58-82  

Respuesta :  

15 días hábiles.  

Vigencia :  

Indefinida siempre y cuando no se cambie de giro o actividades.  

Formato :  

LAM Formato General F-1  

Costo :  

Lo que establezca la ley de Ingresos del Municipio  
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Título :  

AVISO DE APERTURA DE ESTABLECIMIENTOS DE BIENES Y 

SERVICIOS  

Descripción : 

Trámite mediante el cual se realiza el aviso de funcionamiento por parte 

del interesado.  

Gestión :  

Recaudación de Rentas del Estado Edificio del poder Ejecutivo 1er. 

Piso. Centro Cívico. Mexicali B. C. C.p. 21000 Tel. 57-15-60 Ext. 102, 

Fax 57-11-58 Lunes a Viernes horario De 8.00 A 14:30 Hrs.  

Respuesta :  

Inmediata.  

Vigencia :  

Indefinida, quedando sujeta de verificación, por parte de la autoridad 

correspondiente.  

Formato :  

Aviso al registro estatal de causantes  

Costo :  

Gratuito.  

 

 

Título :  

INSTALACION DE ANUNCIOS PERMANENTES Y CARTELERAS 

ESPECTACULARES  

Descripción : 

Dar a conocer al usuario el cumplimiento de las normas que regulan el 

buen funcionamiento de los anuncios, sin que afecten la imagen urbana 

de la ciudad y de esta forma regularizar la ubicación de los mismos para 

dar seguridad a la ciudadanía.  

Gestión :  

Realice su trámite en Coordinación de Imagen Urbana del 
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Departamento de Control Urbano de la Dirección de Administración 

Urbana; en segundo piso de Casa Municipal (Ave. Independencia y 

Héroes 998, Centro C161vico C. P 21000 Tel: (686) 558-16-00 Ext. 

1817 y 1776 Horario: 8:00 a 17:00 hrs  

Respuesta :  

5 días hábiles en anuncios menores 5-10 días hábiles en anuncios 

mayores.  

Vigencia :  

1 año  

Formato :  

Solicitud para instalación de anuncio permanente. Formato A, hoja 

única.  

Costo :  

De acuerdo a los m² de superficie, según la Ley de Ingresos del 

Municipio de Mexicali  

 

Título :  

REGULARIZACION DE DISPOSITIVOS DE SEGURIDAD EN 

EDIFICIOS EXISTENTES  

Descripción : 

Detectar y corregir deficiencias que supongan un riesgo de incendio, 

verificar el cumplimiento de la Reglamentación de Construcción y 

Prevención de Incendios.  

Gestión :  

Depto. Técnico de la Dirección de Bomberos y Protección Civil Blvd. 

Lázaro Cárdenas N°. 1601, Col. Hidalgo, Mexicali, B.C. Tel: (6) 561 81 

51, 561 82 12 y 561 82 32 Lunes a Viernes de 8:00 a 15:00 hrs.  

Respuesta :  

3 a 5 días hábiles.  

Vigencia :  

Indefinida.  
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Formato :  

No requiere.  

Costo :  

Variable.  

 

Título :  

CONSTITUCION DE LA COMISION MIXTA DE CAPACITACION Y 

ADIESTRAMIENTO  

Descripción : 

Trámite mediante el cual se integra la constitución de la Comisión Mixta 

de Capacitación y Adiestramiento en la Secretaría del Trabajo y 

Previsión Social (STPS). 

 

Nota: Este trámite tiene la naturaleza de conservación de información. 

Lo debe realizar toda empresa en donde rijan las relaciones de trabajo 

comprendidas en el Artículo 123, Apartado A de la Constitución política 

de los Estados Unidos Mexicanos  

Gestión :  

Secretaría del Trabajo y Previsión Social, ubicada en 2do. Piso del 

Palacio Federal Av. Pioneros #1005, Centro Cívico y Comecial de 

Mexicali, B.C. Horario de atención de 8:00 a 15:00 horas de lunes a 

viernes.  

Respuesta :  

Inmediata.  

Vigencia :  

Indefinida.  

Formato :  

DC1  

Costo :  

Gratuito.  
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Título :  

AVISO DE MANIFESTACIÓN ESTADÍSTICA INEGI  

Descripción : 

Información que se proporciona al INEGI relacionada con la actividad 

propia del negocio, sin que ello implique efectos fiscales.  

Gestión :  

Instituto Nacional de Geografía, Estadística e Informática, Corporativo 

ISSA Calle. Calafia No. 462 3er. Piso, Centro Cívico, Mexicali, B.C. lada 

(65) Tel. 9047600 ext, 7611 Lunes a Viernes de 9:00 a 15:00 hrs.  

Respuesta :  

Inmediata.  

Vigencia :  

Anual.  

Formato :  

No se necesita  

Costo :  

Gratuito.  

 

Título :  

ACTA DE INTEGRACION A LA COMISION DE SEGURIDAD E 

HIGIENE EN LOS CENTROS DE TRABAJO  

Descripción : 

Trámite mediante el cual se integra a la Comisión de Seguridad e 

Higiene en el Trabajo en la Secretaría del Trabajo y Previsión Social 

(STPS). 

 

NOTA: Este trámite no requiere presentación de ningún documento 

ante las oficinas de la autoridad laboral, solamente deberá conservarse 

la información en el domicilio del centro de trabajo y presentarlo a la 

autoridad laboral cuando ésta lo solicite.  
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Gestión :  

Secretaría del Trabajo y Previsión Social, ubicada en Palacio Federal 

2do. piso, Av. Pioneros #1005, Centro Cívico y comercial, Mexicali, B.C. 

Horario de atención de 8:00 a 15:00 hrs. De Lunes a Viernes.  

Respuesta :  

Inmediata.  

Vigencia :  

Indefinida.  

Formato :  

Escrito libre apéndice A NOM-019  

Costo :  

Gratuito.  

 

Título :  

APROBACION DE PLANES Y PROGRAMAS DE CAPACITACION Y 

ADIESTRAMIENTO  

Descripción : 

Trámite mediante el cual se aprueban los Planes y Programas de 

Capacitación de las empresas en la Secretaría de Trabajo y Previsión 

Social (STPS).  

Gestión :  

Secretaría del Trabajo y Previsión Social, ubicada en Palacio Federal 

2do. piso, Av. Pioneros #1005, Centro Cívico y comercial, Mexicali, B.C. 

Horario de atención de 8:00 a 15:00 hrs. De Lunes a Viernes.  

Respuesta :  

Inmediata.  

Vigencia :  

No mayor a 4 años y corresponde al periodo establecido en el formato.  

Formato :  

DC2  

Costo :   
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Gratuito.  

 

Título :  

ALTA EN EL SISTEMA DE INFORMACIÓN EMPRESARIAL 

MEXICANO (SIEM)  

Descripción : 

Trámite que deberán realizar las empresas industriales, comerciales y 

de servicios para darse de alta en el Sistema de Información 

Empresarial Mexicano (SIEM).  

Gestión :  

Cámara correspondiente Información SIEM 01 800 410 2000.  

Respuesta :  

Inmediata.  

Vigencia :  

Anual.  

Formato :  

Registro SIEM.  

Costo :  

Pequeño Comercio: Hasta 2 empleados $100.00, 3 empleados $300.00, 

de 4 o más $640.00. Comercio y Servicios: Hasta 3 empleados $300.00 

4 o más $640.00. Industria: Hasta 2 empleados $150.00, de 3 a 5 

$350.00, más de 6 $670.00  
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Anexo 4. Convocatoria RENIECYT 

 

Esta convocatoria es lanzada por el CONACYT cada año con el fin de 

fomentar a la creación de empresas dedicadas al desarrollo de software. 
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Anexo 5. Formato de Trámites 

Los formatos de este anexo son algunos de los requeridos para poder 

operar la empresa de manera legal. 

 

5.1 Contrato de Arrendamiento 
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 86 

5.2 Dictamen de Uso de Suelo 
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5.3 Formato RFC 
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5.4 Registro de Empresas al IMSS 
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5.5 Registro SIEM 
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