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Resumen

El objetivo general de la investigacion consistié en proponer un plan de negocio para la
Empresa Eléctrica Cienfuegos (EEC) relacionado con el mantenimiento y reconstruccion
de transformadores, el mismo se sustenta en el analisis de fundamentos tedricos vy
metodoldgicos para la elaboracion de planes de negocios, a partir de la necesidad de
crear nuevos productos o servicios que generen fuentes de ingresos y utilidades motivado
por la politica de pais de minimizar importaciones y enfocado al incremento de los
ingresos mediante la actividad de mantenimiento y reconstruccion de transformadores.
Para el desarrollo de la investigacion se emplearon métodos tedricos como analisis y
sintesis, induccion y deduccién e histérico — logico que, junto al analisis documental, la
observacion directa, discusién grupal, entrevistas y el procesamiento de la informacion
como métodos empiricos permitieron la obtencion de los elementos que contribuyeron a la
propuesta del plan de negocios que impacta de forma positiva en la gestiébn comercial y
generacion de mayores ingresos.

Palabras Claves: Plan de negocios



Abstract




Abstract

The general objective of the research consisted in proposing a business plan for the
Cienfuegos Electric Company related to the maintenance and reconstruction of
transformers, it is based on the analysis of theoretical and methodological foundations for
the elaboration of business plans, based on the need to create new products or services
that generate sources of income and profits, motivated by the country's policy of
minimizing imports and focused on increasing income through the maintenance and
reconstruction of transformers. For the development of the research, theoretical methods
such as analysis and synthesis, induction and deduction and historical - logical were used
that, together with documentary analysis, direct observation, group discussion, interviews
and information processing as empirical methods allowed the obtaining of the elements
that contributed to the business plan proposal that positively impacts commercial

management and generation of higher income.

Key words: Business plan
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Introduccién

Una de las funciones mas trascedentes en cualquier tipo de empresa, sea grande,
mediana o pequefia, es la gestion comercial, cuya mision es la de encargarse de la
apertura de la organizacién al mundo externo, con muchas tareas por encarar, tales como
la satisfaccion al cliente, la participacion de mercado, incrementar sus ventas, dosificar las
actividades del marketing, capacitar al recurso humano, mejorar procesos administrativos,
orientando en este ensamble de labores al logro de la rentabilidad, que lleva consigo el
crecimiento de la empresa (Andrade, 2017) .

En la actualidad las empresas que tienen éxito en el mercado son las que disefian y
aplican planificacion estratégica en su accionar interno y externo, adaptdndose a las
tendencias del mundo moderno, globalizacion y tecnologia que hacen del sector
empresarial un ente en busca de la mejora continua para cumplir las expectativas del
cliente potencial y permanecer como entidad competitiva dentro del mercado (Villacis,
2014).

Precisamente el mundo de hoy esta exigiendo a las empresas del sector de la energia
mas innovacion, debido al hecho que su consumo ha estado unido al desarrollo
econdémico, social y tecnologico de la humanidad. Este desarrollo y el constante
crecimiento del consumo energético esta condicionando que la atmésfera alcance su
limite medio ambiental y ademas que las principales fuentes de energia se estén
agotando. Por todas estas razones actualmente se hace necesario que las organizaciones
trabajen unidas con el fin de realizar acciones y grandes transformaciones que
contribuyan al ahorro energético y la eficiencia energética (Pujol, 2020b).

En Cuba el sector energético ha evolucionado en los dltimos afios, alcanzando grandes
logros en el crecimiento de la economia, la calidad de vida de la poblacién y la proteccion
del medio ambiente. Entre los principales resultados alcanzados esta: la electrificacion
del 97 % del pais, el crecimiento de la produccidon nacional de petroleo hasta alcanzar
alrededor del 47 % del consumo total, la introduccién de la generacion distribuida de
electricidad cubriendo el 40 % de la generacion, la rehabilitacion de los equipos
electrodomésticos y el parque automotor, sistematizacion del Programa de Ahorro de
Electricidad en Cuba (PAEC), el Programa de Ahorro de Energia del Ministerio de
Educacién (PAEME) y la rapida introduccion de las tecnologias renovables; con buenos
resultados en el manejo de la demanda, la eficiencia y la educacion energética. A pesar

de esto existen grandes desafios en medio de circunstancias dificiles ocasionadas por el



recrudecimiento del bloqueo econémico de Estados Unidos y la crisis de salud mundial
provocada por el coronavirus (Pujol, 2020a).

En la actualizacion de los Lineamientos de la Politica Econémica y Social del Partido y la
Revolucion hasta el 2030, se plantea que una sociedad socialista prospera podra
alcanzarse a partir del trabajo, una profunda conciencia revolucionaria, el cumplimiento
del deber, alta motivacién y productividad, el ahorro, la eficiencia, y en especial, la
aplicacion de la ciencia, la tecnologia y la innovacion (Pujol, 2020a).

En tal sentido, las empresas eléctricas cubanas tienen entre sus principales objetivos
estratégicos la diversificacion de sus producciones y con ello la creacibn de nuevos
productos o servicios que generen utilidades econdémicas para las empresas y disminuyan
los costos de produccion, ademas de favorecer producciones mas limpias y mejoras al
entorno medio ambiental.

Tener a disposicion de los empresarios un documento que concentre la informacion sobre
las posibilidades de la creacién de nuevos productos y/o servicios, es indispensable para
el crecimiento productivo que se puede alcanzar, especialmente, en estos momentos de
escasez econdmica pero de grandes deseos y oportunidades para el mercado y los
consumidores que bien lo agradecen.

La idea de crear un plan de negocios para la Empresa Eléctrica Cienfuegos (EEC), cuyo
objeto social es proveer energia eléctrica en el territorio de Cienfuegos de forma segura,
excelente calidad, con amplia capacidad de respuesta, costo razonable para lograr la
satisfaccion de los clientes, fue cobrando fuerza en la medida de constatar la necesidad
de creacion de nuevos productos o servicios que generen nuevas fuentes de ingresos y
generen utilidades econdmicas a partir ademas de la politica de pais de minimizar las
importaciones.

En este sentido, la actividad de mantenimiento y reconstruccién de transformadores es de
vital importancia e impacto econémico dentro del sector energético, por lo que no es
nueva en el pais. Esta actividad surge en los primeros afios de la revolucion cubana
debido a la imposibilidad de adquirir estos en el campo socialista y a la situacion
econdmica que presentaba el pais. Inicialmente se desarrollaba en talleres pertenecientes
a la Ciudad Habana y posteriormente se fue generalizando en todas las empresas
eléctricas del pais llegando a tenerse al menos un taller en cada provincia del pais. En el
periodo especial Cuba presentaba una situacion econémica muy dificil, por lo que la

compra Yy fabricacion de transformadores se vio reducida al minimo, tomando un gran
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impulso la recuperacion, lo que se convirtié en la Unica fuente de transformadores (Pujol,
2020Db).

Esta actividad de recuperacion se realiz6 de manera masiva en los talleres distribuidos a
todo lo largo de la Isla, pero en muchos casos no contaban con la tecnologia y
experiencia para lograr la calidad necesaria, lo que trajo como consecuencia que los
transformadores reconstruidos constituyeran un gran por ciento de los transformadores
dafiados en el pais. Esto ocasion6 que la actividad fuera desapareciendo. Sin embargo,
esta decision ha demostrado sus debilidades pues aun luego de tantos afios se sigue
manteniendo una situacion similar a la que dio origen y ademas con incremento de las
limitaciones y restricciones que en el contexto internacional existen. Es asi como una via
sigue estando en encontrar el modo de mejorar la calidad de esta fuente de ingreso para

la empresa.

Lo anteriormente abordado constituye la situacion problemética de la investigacion que se

desarrolla. Por lo que se declara como Problema Cientifico:

¢Como contribuir a incrementar los ingresos de la Empresa Eléctrica Cienfuegos

mediante la actividad de mantenimiento y reconstruccion de transformadores?
En funcion de ello se formula los siguientes objetivos:

Objetivo General: Proponer un plan de negocio para la Empresa Eléctrica Cienfuegos

relacionado con el mantenimiento y reconstruccion de transformadores.
Objetivos Especificos:

1. Abordar los fundamentos teéricos y practicos respecto a gestion comercial y los
planes de negocios en la organizacion.

2. Seleccionar el procedimiento metodolégico para la elaboracién de planes de
negocios

3. Evaluar la situacion actual de la Empresa Eléctrica Cienfuegos en cuanto a su
gestién comercial

4. Diseflar una propuesta de plan de negocios para el mantenimiento y
reconstruccion de transformadores en la Empresa Eléctrica Cienfuegos de manera

que facilite el incremento de sus fuentes de ingreso
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Se considera como hipétesis:

Si se disefia un plan de negocio para dar mantenimiento y reconstruir transformadores en
la Empresa Eléctrica Cienfuegos, entonces se contribuye a su gestiéon comercial y el

incremento de sus fuentes de ingreso.

Variable independiente: Disefio de un plan de negocios para la Empresa Eléctrica

Cienfuegos.

Variable dependiente: Contribucién a la gestion comercial mediante el incremento de las

fuentes de ingresos.

Se pretende aportar un documento que sirva como instrumento de trabajo a la alta
direccion de la Empresa Eléctrica Cienfuegos, y como referencia a los especialistas que
trabajan la tematica.

Para lograr los propdésitos anteriormente planteados, el presente trabajo se estructura

como se puede observar en la figura 1:
Figura 1:

Estructura de la Investigacion

Capitulo | *La gestion comercial
 Elementos conceptluales del Plan de Negocio
¢ Tipos de planes de negocios

* Metodologias analizadas
= Procedimiento para elaborar el Plan de Negocic enla EEC.

*Plan de Negocio de la Empresa Eléctrica Cienfuegos (EEC)

Nota: Elaboracion propia
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El Capitulo | presenta y analiza definiciones y enfoques de diversos autores sobre la

tematica de la gestién de comercializacion y los planes de negocio.

El Capitulo Il expone la metodologia a utilizar para el diagnéstico organizativo de la EEC y

la construccion de la propuesta de plan de negocio.

El Capitulo Il detalla los resultados del diagnéstico organizativo y el plan de negocio

propuesto.

A continuacién, se presentan las Conclusiones y Recomendaciones respecto a la
investigacion realizada, asimismo detalla la bibliografia consultada. Al final, se presentan

los anexos que se consideraron necesarios para la mejor comprension de los elementos.
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Capitulo I: Marco Teorico Metodologico

En el presente capitulo se desarrolla el marco teérico metodolégico donde se hace
referencia a los aspectos tedricos que forman la base de la presente investigacion,

aspectos relacionados a la gestién comercial y los planes de negocio.

A continuacion, en la figura 2 se muestra el hilo conductor, que contribuye al facil
entendimiento del capitulo

Figura 2:

Hilo Conductor de la Investigacion

1.1 La gestion comercial

1.2 Elementos conceptuales del Plan de
Negocio

1.3 Tipos de planes de negocios

Nota: Elaboracién propia
1.1 La gestién comercial

Segun (Andrade, 2017) la gestion comercial, es la actividad que se ocupa de la relacién
de intercambio de la organizacién con el mercado; analizando este enfoque desde la
perspectiva del proceso productivo, la gestion comercial podria considerarse como la
ultima fase del mencionado “proceso”, dado que por medio de la misma se proporcionaria
al mercado los productos y/o servicios de la empresa a cambio de un valor monetario, en
un ejercicio de conjugacion plena de dos variables del marketing, como son el producto y

el precio.

Afirman (Ruiz & Antoni, 2019) que la gestiébn comercial se encuentra en cualquier

organizacion y que se ajustan a la ejecucion de tareas de ambito de ventas y marketing.
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Sin embargo, para (Kilgour, Sasser, & Larke, 2015) es incluir una comunicacién
bidireccional y especifica, en funcién de la difusion del mensaje que integra valor de

interaccion y lo transforma a un mensaje simple a uno mediatico, compartido y ganado.

La gestiébn comercial es la funcion encargada de hacer conocer y abrir la organizacion a
los clientes, las actividades principales, es la satisfaccion del cliente y la participacién o el
aumento de su mercado, dado esto, es necesario desarrollar, un sistema adecuado de
calidad, un departamento de servicio al cliente eficiente y productos o servicios de calidad
(M. M. C. Silva, 2016).

La gestion comercial tiene principalmente dos grandes retos, el primero es la satisfaccion
del cliente y el segundo, la participaciébn en el mercado. Ambos, exigen una clara
estrategia, un sistema de calidad y la coordinacion con diferentes areas de la

organizacion.

En las empresas la gestiébn comercial actia como una especie de motor y en general, la
funcién comercial activa a las demas, influyendo en ellas de forma directa o indirecta.
Determina los volimenes que se deben producir para atender la demanda, las
especificaciones que requiere el cliente, los precios y formas de pago, la comunicacion y
tiene el poder incluso de alterar la dinamica de la estrategia corporativa (D. d. Silva,
2020).

Contar con una gestion comercial eficaz, es de gran importancia para las empresas

porgque representa beneficios como:
¢ Facilita el cumplimiento de los objetivos financieros de la empresa.
e Permite estructurar los procesos de produccion de forma acertada.
e [Favorece la reputacion de la empresa en el mercado.
e Mejora la relacion con los clientes.
¢ Incrementa los indicadores de satisfaccion del cliente y fidelidad.
¢ Aumenta la competitividad de la empresa.

e Maximiza la rentabilidad.


https://www.zendesk.com.mx/blog/como-mejorar-la-atencion-al-cliente/
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Se puede concluir que la gestion comercial, es la actividad que se ocupa de la interaccion

cliente — empresa, donde se proveen mutuamente informacion y recursos.
1.1.1 Elementos de la gestion comercial

La gestiébn comercial involucra componentes de diferentes areas, integra equipos,
recursos y funciones, para lograr sus objetivos y aportar a la competitividad de la

empresa. Los principales elementos de la gestion comercial son: (D. d. Silva, 2020)

e Planeacion estratégica: incluye la definicién de objetivos, la fijacién de metas y la
consolidacion de la estrategia corporativa.

e Gestion de ventas: directamente encargada de las técnicas de venta y el
engranaje de actividades necesarias para llevar un producto hasta el cliente final.

e Gestion de marketing: comprende el analisis del entorno y orienta la estrategia de
la mezcla de marketing o las 4 Ps, de tal manera que esté alineada con la
estrategia corporativa.

e Gestion de clientes: se ocupa de la jornada del cliente en cada una de las etapas
del proceso comercial, desde la prospeccion hasta la postventa, con el objetivo de

lograr su satisfaccion y lealtad.

e Gestion de fuerza de ventas: administra el recurso humano, en términos de la

capacitacion, la motivacion, y la estrategia del equipo de ventas.

e Areas de soporte: se trata de la relacion con otras areas criticas para el
desempefio del proceso comercial, como por ejemplo las areas de tecnologia,

finanzas, produccién, logistica, entre otras.

Actualmente, el aumento de rivalidad en el mercado hace que sea necesario contar con
metodologias e instrumentos que actien como una herramienta capaz de garantizar a las
organizaciones el cumplimiento de sus objetivos generales y especificos, integrando en
este proceso soluciones a aspectos claves como funcionamiento interno, mecanismos de
financiamiento del negocio y posicionamiento dentro de la industria; tomando
protagonismo la gestion comercial como uno de estos instrumentos y dentro de la misma

el plan de negocios.
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A través de un plan de negocios se logra conocer y analizar estos aspectos especificos de
una empresa, donde se describe el negocio y se analiza la situacion del mercado para
luego establecer las acciones que se realizaran en el futuro, junto a las correspondientes
estrategias que seran implementadas. De esta manera, el plan de negocios es un
instrumento el cual permite comunicar la idea de negocio para venderla u obtener una

respuesta por parte de los inversores; Adaptado de (Rojas, 2017).
1.2 Elementos conceptuales del plan de negocio

En un mundo en que prevalece la incertidumbre, con economias y mercados en constante
cambio, la actividad del empresario actual debe estar cada vez mas sistematizada y
basada en adecuados instrumentos de control de gestion. Es decir, es necesaria una
verdadera actividad de andlisis dinAmico de los cambios del macro entorno y micro
entorno empresarial, cuya eficacia consiste en reducir la probabilidad de que ocurran
hechos fortuitos dentro del proceso de organizacién y planificacion de la empresa, los
cuales en términos generales, son causa del aumento del nivel de riesgo en esta area
(Diaz, 2012).

Todo esto lleva a obrar con la plena conviccién de que la sola intuicibn empresarial ya no
€s un requisito suficiente para crear una empresa firme y estable a largo plazo; es por
esta razén que el plan de negocio es un documento escrito que define con claridad los
objetivos de un negocio y describe los métodos que se van a emplear para lograrlos con
efectividad, hoy juega un papel fundamental pues sirve como mapa y guia para las
empresas (Diaz, 2012).

Existen varias definiciones de plan de negocio, especialmente referidas al instrumento
que se emplea para demostrar la factibilidad de mercado, organizacional y econémica-
financiera de un emprendimiento determinado ya sea con el surgimiento de una nueva
organizacion, por el desarrollo en una ya existente de un nuevo negocio, entre otras

variantes, pero siempre dirigidas a la justificacion de dicha factibilidad.

El plan de negocios es un documento amplio que ayuda a analizar y planear la estrategia

de un negocio.

El plan de negocios retne en un documento Unico toda la informacion necesaria para

evaluar un negocio y los lineamientos generales para ponerlo en marcha. Presentar este
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plan es fundamental para buscar financiamiento, socios o inversionistas, y sirve como

guia para quienes estan al frente de la empresa (Becerra, 2001).

El plan de negocio puede definirse como:"...un mecanismo logico de interpretacion del
entorno en el que se desarrolla una determinada actividad organizacional y de como ésta

puede influir en su entorno (Pelaéz, 2020).

Plan de negocios debe ser visto como un proceso de utilizacién de la informacion para
proponer los mecanismos necesarios para hacer llegar al cliente el producto o servicio
(Lozano, 1993).

“... El plan de negocio resulta la propuesta de un proyecto de cambio, o de inversion con
tal nivel de detalle y precision como para que comunique al mercado objetivo o sea las
fuerzas de poder y toma de decisiones de la organizacion y a factores externos como
inversionistas y autoridades financieras y gubernamentales, las precisiones técnicas,
tecnolégicas, econdmicas, financieras, de mercado, medioambientalistas y demas

informacioén para el analisis y toma de decisiones correspondientes” (Saporosi, 1997).

Segun (Cardozo, 2012), el plan de negocios es: “Es un documento, escrito de manera
clara, precisa y sencilla, que es resultado de un proceso de planeacién. El plan de
negocios sirve para guiar un negocio, porque muestra desde los objetivos que se quieren

lograr hasta las actividades cotidianas que se desarrollaran para alcanzarlos.”

El plan de negocio es un documento fundamental para el empresario, tanto para una gran
compafia como para pequefias. En distintas situaciones de la vida de una empresa se
hace necesario mostrar en un documento Unico todos los aspectos de un proyecto para
su aprobacion por superiores dentro de la organizaciébn, para convencer a un
inversionista, para respaldar un pedido de crédito, para presentar una oferta de
compraventa, para conseguir una licencia o una franquicia de una compafiia nacional o

extranjera, o para interesar a un potencial socio (DanilaTerragno & Lecuona, 2009).

Un plan de negocios segun (Lloreda, 2015) es una herramienta para analizar tanto la
viabilidad de una Iniciativa Emprendedora, como una via para lograr financiacion, por ello,

debe ser:

Eficaz: Debe contener, ni mas ni menos, toda aquella informacion que a los promotores

del proyecto les sirva para analizar en profundidad todas las implicaciones que suponen la
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puesta en marcha de su proyecto, y también, aquella informacion que un eventual

inversor espera conocetr.

Estructurado: Debe tener una estructura simple y clara que permita seguirlo

facilmente.

Comprensible: Debe estar escrito con claridad, con vocabulario preciso y evitando jergas
y conceptos muy técnicos. Las cifras y tablas deben ser simples y de facil comprension.

En definitiva, debe ser facil de leer.

El proceso de realizacion de este documento se interpreta el entorno de la actividad
empresarial y se evallan los resultados que se obtendran al accionar sobre ésta de una
determinada manera. Se definen las variables involucradas en el proyecto y se decide la

asignacion 6ptima de recursos para ponerlo en marcha.

Es importante destacar que si bien los aspectos financieros y econdémicos son
fundamentales, un plan de negocios no debe limitarse sélo a planillas de célculo y
nameros. La informacion cuantitativa debe estar sustentada en propuestas estratégicas,

comerciales, de operaciones y de recursos humanos.

Ninguna empresa que pretenda competir en los complejos mercados actuales puede
pasar por alto la tarea de imaginar escenarios futuros. El plan de negocios muestra en un
documento el o los escenarios mas probables con todas sus variables, para facilitar un
andlisis integral y una presentacibn a otras partes involucradas en el proyecto

(inversionistas, socios, bancos, proveedores, clientes) (Ramos, 2005).

Tras analizar las definiciones expuestas se puede concluir que un plan de negocio, es un
instrumento cuya principales funciones son planificar y guiar un negocio, pero ademas,

sirve como herramienta para la toma de decisiones en el mismo.



En la Figura 3 se puede apreciar los elementos que conforman un plan de negocio:

Figura 3:

Elementos de un plan de negocios

Nota: Tomado de plan de negocios: definiciones y objetivos, por J.Cardozo, 2012

1.2.1 Caracteristicas, propoésitos, aplicaciones de los planes de negocios

Idea de negocio

Analisis del
entorno

Analisis de
la
competencia

Ventajas
competitivas

Estrategias de
comercializacion

Comunicacién
con el mercado

Planeacién
normativa

Proveedores

Infraestructura y
localizacion

Disefio del
producto o
servicio

Estructura
contable

Recursos
humanos

Entre las caracteristicas de los planes de negocios segln se encuentran:

e Definir diversas etapas que faciliten la medicién de sus resultados.

e Establecer metas a corto y mediano plazos.

o Definir con claridad los resultados finales esperados.

e Establecer criterios de medicién para saber cuéles son sus logros.

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

aplicacion.

e Nombrar un coordinador o responsable de su aplicacion.

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

e Tener programas para su realizacion.

e Ser claro, conciso e informativo.

Plantea (Contreras, 2014) que los planes de negocio tienen tres finalidades:

1. Planificar las acciones ante una oportunidad y evaluar su viabilidad.
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2. Justificar y comunicar el proyecto a personas u organizaciones que puedan aportar
fondos.
3. Establecer sus objetivos.

Asi, la elaboracion de un plan de negocio, es un ejercicio valioso que da a su promotor la
oportunidad de realizar una reflexion estratégica sobre el proyecto. Esto permite

considerar aspectos relevantes para su éxito futuro como:

e Analizar la industria y el mercado.

o Definir las acciones, recursos y organizacion necesarios.

e Anticipar y prevenir los obstaculos y riesgos.

o Establecer objetivos para evaluar el progreso del proyecto.

e Simular el impacto financiero de las acciones y recursos utilizados para valorar

la viabilidad de la empresa.

Asimismo, el plan de negocio es un elemento esencial para comunicar y conseguir fondos
para dicho proyecto, ya se trate de capital que proceda de inversores, de créditos de
entidades financieras o de subvenciones, créditos blandos o inversiones por parte de
entidades publicas de promocion econémica.

Los datos presentados deben ser precisos. Las debilidades nunca deben ser
mencionadas sin la introduccion de métodos para corregirlas o planes para resolverlas, no
significa que las debilidades fundamentales sean escondidas, por el contrario durante la
preparacion de un plan, se deben desarrollar aproximaciones para remediarlas y
presentarlas con claridad. Se debe redactar en forma objetiva, dejando la oportunidad al
evaluador de sopesar cuidadosamente sus argumentos (Montoya, Arias, & Lozada, 2008).

El plan de negocio no s6lo comunica con detalle cobmo el promotor piensa actuar para
aprovechar la oportunidad. También refleja su nivel de comprension del mercado, las
operaciones, las necesidades de recursos y los retos, ademas de la calidad de su

pensamiento y su creatividad (Contreras, 2014).
Segun (Villaran, 2009) desde el punto de vista interno, el plan de negocios sirve para:

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

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

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

e Dar a conocer como se organizaran los recursos de la empresa en funcion a los
objetivos y la vision del empresario.

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

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

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

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

e Establecer un plan estratégico para la empresa y planes de accion de corto y
mediano plazo para cada una de sus areas funcionales. En este sentido, busca
asignar responsabilidades y coordinar soluciones ante posibles problemas.

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

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

¢ Mostrar la capacidad empresarial del empresario.

e Mostrar los posibles resultados de la empresa, en funcion a simulaciones hechas

para probar distintos escenarios y estrategias.

A diferencia de un proyecto de inversion, que ha sido un documento tipico del analisis
economico-financiero de la ultima parte del siglo XX, el plan de negocios esta menos
centrado en los aspectos cuantitativos e ingenieriles, aunque los contiene, esta mas
focalizado en las cuestiones estratégicas del nuevo emprendimiento, como una forma de

asegurar su consistencia (Contreras, 2014).
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Aplicaciones que presenta un plan de negocio
Entre las principales aplicaciones que poseen los planes de negocio se encuentran:

e Constituir una herramienta de gran utilidad porque permite detectar errores y
planificar adecuadamente la puesta en marcha del negocio con anterioridad al
comienzo de la inversion.

¢ Facilitar la obtencion de la financiacién bancaria, ya que contiene la prevision de
estados econdmicos y financieros del negocio e informa adecuadamente sobre su
viabilidad y solvencia.

¢ Facilitar la negociacién con proveedores.

e Captar nuevos socios o colaboradores.

e Definir diversas etapas que faciliten la medicién de sus resultados.

e Establecer metas a corto y mediano plazos.

o Definir con claridad los resultados finales esperados.

e Establecer criterios de medicién para saber cuéles son sus logros.

¢ Identificar posibles oportunidades para aprovecharlas en su aplicacion.

e Involucrar en su elaboracion a los ejecutivos que vayan a participar en su
aplicacion.

e Nombrar un coordinador o responsable de su aplicacion.

e Prever las dificultades que puedan presentarse y las posibles medidas correctivas.
1.3 Tipos de planes de negocios

Los planes de negocios sirven, para presentar oportunidades de negocio, brindar
informacién a potenciales inversionistas y ademas como una guia para la puesta en
marcha y el desarrollo de las actividades de una empresa. Sin embargo, hay muchos tipos
de planes de negocios que responden a las necesidades particulares de cada empresario

o cada tipo de empresa (Villaran, 2009).

Un plan de negocios, debe mostrar la viabilidad econdmica, social, técnica y ambiental de
un nuevo negocio, sea para una empresa en marcha o para la creacion de una nueva

empresa.
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Plan de negocios para empresa en marcha

El plan de negocios para una empresa en marcha debe evaluar la nueva unidad de
negocio de manera independiente y ademas debera distribuir los costos fijos de toda la
empresa, entre todas las unidades de negocios, incluida la nueva. Es muy comuin
encontrar que a las nuevas unidades de negocios no se les asigne costos de seguridad o
administrativos, pues consideran que dichos costos ya son cubiertos por la empresa que
ya esta en marcha. Por otro lado, el plan de negocio para una empresa en marcha
debera mostrar las fortalezas y debilidades de la empresa y ademas podra demostrar la
capacidad gerencial del grupo empresarial, cosa que una nueva empresa no esta en

capacidad de hacer (Contreras, 2014).

Plan de negocios para nuevas empresas

Para las nuevas empresas, el desarrollo del plan de negocios se convierte en una
herramienta de disefio, y parte de una idea inicial a la cual se le va dando forma y
estructura para su puesta en marcha. En ella se debe detallar tanto la descripcién de la
idea en si misma, como los objetivos a ser alcanzados, las estrategias a ser aplicadas y
los planes de accidn respectivos para lograr las metas propuestas. Este plan, en el futuro,
se convertird en insumo para retroalimentar el negocio, ayudando a estimar, corregir y/o
instituir las posibles variaciones que se realizaran durante el desarrollo de la empresa
(Contreras, 2014).

En cualquiera de los casos, el plan de negocios debe cumplir con dos funciones

principales:

e Ser una herramienta para la busqueda de financiamiento.

e Ser una herramienta para la administracion operativa.
Plan de negocios para inversionistas

El plan de negocios debe estar redactado para atraer el interés de los inversionistas. Por
ello, es importante que el documento incorpore toda la informacion necesaria sobre la
idea o la empresa en marcha y sobretodo, datos relevantes que determinen la factibilidad
financiera del negocio y el retorno de la inversion, que el inversionista puede obtener al
apostar por la idea propuesta. Debe ser claro, sencillo y contener la informacion relevante

para una evaluacion financiera confiable (Villaran, 2009).
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Plan de negocios para administradores

El plan de negocios para los administradores debe contener el nivel de detalle necesario
para guiar las operaciones de la empresa. Este plan suele contener mayor nivel de
detalle, pues muestra los objetivos, las estrategias, las politicas, los procesos, los
programas Yy los presupuestos de todas las areas funcionales de la empresa (Villaran,
2009).

Cada negocio y cada empresario requiere un plan de negocio particular; sin embargo, el
proceso de elaboracion de un plan de negocios, se visualiza como una serie de analisis
interrelacionados, con retroalimentacién permanente, pues implica una serie de etapas de
analisis, durante las cuales, los diversos elementos y variables, de cada etapa son
analizados en relacion con su finalidad propia y con su efecto sobre las otras etapas del
proceso, viendo la necesidad de que al finalizar cada etapa se decida si se continGia con
los elementos y variables que hasta el momento se tienen, o si hay necesidad de
introducir modificaciones en alguno de ellos o si es preciso, cambiar totalmente la
orientacion del negocio de acuerdo con sus necesidades especificas y de su capacidad

empresarial.
1.3.1 Importancia de los planes de negocios

Un plan de negocios exhaustivo y bien elaborado es de una importancia extraordinaria.
Mucho depende del mismo: el financiamiento externo, el crédito de los proveedores, la
administracién de sus operaciones y finanzas, la promocién y el mercadeo de su negocio,

y el logro de sus metas y objetivos (Vazquez, 2009).

De acuerdo con (Rich & Gumpert, 1985) hay ocho razones principales para elaborar un

plan de negocio:

1. Convencerse a uno mismo de la idea antes de asumir un compromiso financiero y
personal significativo.

Obtener un préstamo del banco.

Atraer inversionistas potenciales.

Convencer a otras compafiias con las cuales se desee formar alianzas.

a k~ 0N

Explicar como funcionaria la empresa a las compafiias con las cuales se pretende
establecer contratos a mediano y largo plazo.

6. Atraer empleados.
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7. Ayudar a las fusiones o las adquisiciones.

8. Asistir a los directivos para establecer metas y planear a largo plazo.
Ventajas del plan de negocio
Segun (Vazquez, 2009) entre las ventajas de realizar un plan de negocios se encuentran:

e Obliga al emprendedor a buscar informacién que puede ser estadistica o de la
experiencia de la gente para detallar datos.

e Ayuda a conocer el dinero que la empresa necesita para sus diversas actividades,
establece por tanto, las necesidades y prioridades financieras.

e Ayuda a que las empresas puedan alcanzar sus metas. Los errores se cometen en
el papel, eso permite reducir los fracasos.

e Es una herramienta de disefio. El emprendedor va dando forma mental a su
empresa antes de darle forma real, los detalles, ideas y los nimeros empiezan a
tomar forma en un documento escrito.

e Herramienta de reflexion. El tener que poner por escrito de una forma organizada y
coherente, las estrategias empresariales y la forma de alcanzar las metas nos
obliga a reflexionar. Cuando se ha empezado a desarrollar el proyecto, la realidad
se presenta con toda su crudeza. Surgen sorpresas que no habiamos previsto, se
descubren aspectos del negocio que no conociamos.

e El plan de negocio ayuda a reflexionar sobre el impacto de estas novedades en el
negocio. Dado que en el plan se expresan las previsiones de cémo debe
evolucionar el negocio, a los pocos meses podremos ver como varia la realidad
sobre lo previsto, analizar las posibles causas y si conviene tomar las decisiones
oportunas.

e Herramienta de comunicacién. Sirve para poner por escrito en forma clara, los
distintos aspectos del negocio y discutirlos de una manera objetiva y
despersonalizada: es muy util para poner sobre la mesa temas dificiles de abordar
como por ejemplo quien asume responsabilidades. El plan facilita la necesaria
coordinacion entre los diferentes departamentos y personas de la empresa.

¢ Herramienta de marketing. Que a veces el empresario no dispone de todos los
recursos necesarios para empezar un negocio o desarrollar un nuevo producto y/o
servicio, debe buscar financiaciéon externa y el plan puede ayudar a mostrar a los

posibles inversores o prestatarios.
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o Herramienta de Gestion de Recursos Humanos. El plan de negocio sirve de guia
para planificar las necesidades de personal, de formacion y para establecer el
reparto de responsabilidades. El plasmar nuestras metas y la forma de
conseguirlas nos debe servir también de instrumento de motivacion. El personal
puede estar mas motivado cuando sabe que la empresa tiene un plan que le

permitira alcanzar las metas propuestas.

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

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

¢ No existe una secuencia sobre la elaboracion del plan de negocios y su indice es
so6lo una referencia.

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

e Se debe desarrollar con un enfoque de espiral, es decir, que cada vez que se tome
una decisién en alguna parte del plan de negocios, es necesario revisar si dicha
decision obliga a ajustar otras partes del plan. Para ilustrar este punto, asumamos
que ABC es una empresa exportadora de prendas de vestir hechas a mano que ha
decidido cambiar a su proveedor. Este cambio podria tener un efecto sobre el
costo y la calidad del producto y en consecuencia sobre el precio, el volumen de

ventas y la satisfaccion del cliente.
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Conclusiones del Capitulo |

1. El estudio de la bibliografia consultada permite plantear que la gestiéon comercial
es una actividad clave de cualquier empresa, permitiendo la interaccién de la
misma con sus clientes para contribuir a su mejoramiento continuo.

2. En Cuba se revela como limitado el desarrollo de la concepcion de plan de
negocio como herramienta de gestidon siendo escasos los estudios o propuestas
sobre el tema, no asi en el ambito internacional donde representa una importante

propuesta que se desarrolla a nivel empresarial y en el &mbito académico.
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Capitulo II: Procedimiento para el disefio de un plan de

negocio en la Empresa Eléctrica Cienfuegos

En el presente capitulo se realiza un andlisis de diferentes metodologias para el disefio de

un plan de negocio, y se explica a fondo la seleccionada.
2.1 Metodologias analizadas
Metodologia para crear un plan de negocios segun (Balanko, 2007)

El verdadero valor de crear un plan empresarial no esta en producto final, sino mas bien
en un proceso de investigacién que conlleva y que le obliga a pensar en su negocio de un
modo sistematico. El hecho de planificar le ayudara a estudiar las cosas detenidamente y
a fondo; investigar aquellos datos que no conozca con seguridad; y examinar sus ideas
criticamente. Normalmente se tarda varias semanas en hacer bien un plan. La mayor
parte del tiempo se invierte en la investigacion y replanteamiento de ideas y juicios
previos. Ese es el valor del proceso (Balanko, 2007).

¢ Resumen Ejecutivo.

e Descripcién general de la empresa.
e Productos y servicios.

e Comercializacion.

e Operaciones.

e Gestion y organizacion.

e Declaracion financiera personal.

¢ Gastos iniciales y capitacion.

e Financiacion.

e Apéndices.

e Individualizacion.

Metodologia segun (Negocios, 2012)

No existe un proceso Unico para la elaboraciéon de un plan de negocios. No obstante,
buscando fomentar el proceso de investigacion y auto aprendizaje, se ha logrado
desarrollar una metodologia que le permita al usuario el elaborar paso a paso un plan de

negocios. Para comenzar un nuevo negocio se requiere de un proceso de planificacion
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que defina cuales son los elementos necesarios para constituirla y los factores externos
gue se deberan considerar para que ésta pueda desarrollarse exitosamente (Negocios,
2012).

Esta metodologia para la elaboracién de un plan de negocios contempla 7 modulos:
Figura 4

Metodologia para la elaboracion de un plan de negocios

Estudio de Mercado

¥

Proceso de produccion/servicio

4

Descripcion y justificacion de la
empresa

4

Plan de mercadotecnia

-

I«I«-

Nota: Tomado de M. Negocios, 2012,Tecnoldgico de monterrey
2.2 Procedimiento para elaborar el plan de negocio en la Empresa Eléctrica
Cienfuegos

El procedimiento seleccionado es adaptado de (Gonzales, 2009) se considera adecuado

al objeto de estudio practico, y se demuestra la viabilidad y validez del mismo, a partir de



la consecucion de las diferentes etapas que se plantean y el empleo de las herramientas

de andlisis necesarias para su desarrollo exitoso.

En la Figura 5 se muestra de manera resumida el procedimiento seleccionado para

elaborar el plan de negocios en la EEC.

Figura 5

Procedimiento seleccionado para elaborar el plan de negocios en la EEC

Etapa ll

Etapalll

Etapa | 3 2% X EtapalV
iz Orientacion Proy eccion del plan 2o
Preparacion estratégica de negocio Implementacion
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Zr?tisc?a;' Caracterizacion Paso 4. Estrateg{a de Mantener el control ’sobre
o Paso 2. Descripcion de comercializacion la |mp|9memaqon,
Familiarizacion con 13 14 DreStanion del sericio Paso 5. Estructura y detemminar posibles
entidad y sus procesos Pap;o 3. Deserineion del' gestion de los recursos desviaciones y evaluar
> P humanos los ajustes necesarios.
segmento de mercado
. J Y S AN J

Nota: Elaboracion propia

¢ Etapa | Preparacion.

¢ Etapa Il Orientaci6n estratégica de la gestion de la Empresa.
e Paso 1. Caracterizacion entidad.
e Paso 2. Descripcion de la prestacion del servicio.

e Paso 3. Descripcion del segmento de mercado.

,

.0

* Etapa Ill Proyeccién del plan de negocio.
o Paso 4. Estrategia de comercializacion.
e Paso 5. Estructura y gestién de los recursos humanos.

¢ Etapa IV Implementacién, control y perfeccionamiento.
Etapa I- Preparacion

Tiene como objetivo lograr la familiarizacién con la entidad, sus procesos y recursos
humanos, producir el involucramiento necesario en el personal y capacitarlo para su
contribucién a la ejecucion de las etapas del procedimiento; y confeccionar la

programacion de la ejecucion de las etapas subsiguientes.
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Es una necesidad, que la aplicacion del procedimiento parta de conciliar los intereses y
compromisos de las partes involucradas (direccion, organizaciones politicas y de masas y
especialistas) en un programa de trabajo para el cumplimiento de los objetivos.

Etapa II- Orientacion estratégica de la gestion de la empresa.

Su objetivo es asegurar la correspondencia entre las demandas estratégicas y las
posibilidades de mejora de la calidad de la gestion mediante la implementacién del plan.

Esta etapa estd compuesta por tres pasos fundamentales.

Se inicia con la caracterizacion general de la empresa, a partir de la determinacién de los
elementos que fundamentan la existencia y su desarrollo perspectivo, asi como sus
objetivos a corto, mediano y largo plazo, los cuales son definidos o actualizados segun los
resultados del analisis del entorno interno y externo. Ademas, se procede a analizar los
productos y servicios que brinda la empresa, haciendo énfasis en el valor distintivo que
representa para el cliente, de acuerdo al segmento de mercado al que va dirigido y las

necesidades que satisface.

Se pueden destacar los recursos humanos, materiales y los procesos, ademas de incluir
las proyecciones con que cuenta la empresa. Por Ultimo en esta etapa se realiza un
analisis del conjunto de factores que determinan los niveles de ventas y que influyen en la
toma de decisiones de compra de sus clientes; las caracteristicas de sus clientes
principales, preferencias, motivaciones, el precio, la calidad, las garantias o el servicio de

pos-venta que se ofrece.

Ademéds, se deben tener en cuenta las tendencias dominantes en la prestacion de
servicios. (Cambios en tecnologia, productos, mercados, regulaciones o condiciones
econdmicas). Y cuales de esas tendencias podrian incidir en la gestion del servicio de la

empresa.

La presencia y utilizacion de estos elementos en el plan de negocio de la empresa permite
desarrollar un pensamiento estratégico y analitico, no sélo a nivel de la entidad, sino en el
tipo de empresa y el sector operante, convirtiéndose en el eje central para el
establecimiento de objetivos y para el proceso eficiente de la gestion de la

comercializacion o la prestacion del servicio.
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A continuacion se describen los elementos a tener en cuenta en cada uno de los pasos de

la Etapa II.
Paso 1: Caracterizacion de la entidad.

a) Historia de la entidad

Describir el Grupo Empresarial al que pertenece la empresa, cuando y porque se creo, y
los cambios mas importantes que hayan ocurrido durante su trayectoria. Estructura y

caracteristicas del funcionamiento de la misma.

b) Objetivos y funcionamiento

Mision y vision a largo plazo de lo que desea la empresa. En algunos casos, conviene
hacer referencia a las estrategias para mostrar los esfuerzos y desarrollar buenas
relaciones con los clientes. Es importante fijar cuidadosamente los objetivos que se
propone, para poder verificar si la empresa se esta desarrollando en este sentido, deben

ser efectivos, simples, y mensurables.

c) Localizacion y recursos

Describir donde se localiza la empresa y de qué facilidades dispone.
Paso 2: Descripcion del servicio que presta la empresa

a) Descripcion de productos y (0) servicios

Describir brevemente los productos y/o los servicios que ofrece la empresa. Puede
destacar los recursos humanos y materiales utilizados y el proceso que se utiliza o

utilizara.

b) Valor distintivo para el cliente

Exponer los aspectos que representan un valor distintivo para el cliente y las necesidades

que satisface.

c) Perspectivas en la prestacién del servicio de la empresa.

Si tiene planes de actualizar los productos o servicios existentes o para ofrecer otros

nuevos en los proximos afios.
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En caso afirmativo, describir brevemente lo que se planea hacer. Aspectos destacables
en la capacidad de gestion de los productos que puede significar una ventaja con
respecto a sus competidores.

Paso 3: Descripcion del segmento de mercado

a) Estudios de mercado

Comentar si en la entidad se ha efectuado alguna investigacion del mercado en que se
desenvuelve. Describir caracteristicas y conjunto de factores que determinan esa
investigacion. Niveles de venta, y los mercados principales, preferencias, motivaciones.
Explicar los servicios que se ofrecen, destacando el tamafio y las caracteristicas de los
segmentos en los que la entidad deberd competir. Identificacion del mercado en grupos

de clientes, destacando las caracteristicas y tamafio de los mismos.

b) Proceso y criterio de compras de los clientes

Es importante saber como y por qué los clientes deciden comprar sus productos y no los
deméas de la competencia. La importancia del precio, la calidad, las garantias o el servicio
de pos-venta que se ofrece, en la toma de decisiones de compra de sus clientes.

c) Tendencias clave en el sector respecto a la comercializacion.

Explicar brevemente las tendencias dominantes en la comercializacién. (Cambios en
tecnologia, productos, moda, mercados, regulaciones o condiciones econdmicas). Y
cudles de esas tendencias podrian afectar la organizacion en los préximos afos.
Considerar qué mercados tienen las mayores oportunidades de crecimiento en los
préximos afios y por qué, y para cuales se puede esperar una declinacién en las ventas.

Qué acciones potenciar al respecto.
Etapa IlI- Proyeccion del Plan de Negocio

Para desarrollar un cambio satisfactorio que permita planear con eficiencia los procesos
de la comercializacién segun el procedimiento propuesto, es necesario estudiar y definir
las posibles adecuaciones que, en el contenido de las funciones y procesos internos debe
asumir la empresa para garantizar una correspondencia entre los objetivos propuestos y

los mecanismos establecidos para su logro. Ello implica, por tanto, desarrollar un enfoque
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que permita evaluar en la practica, los aspectos siguientes: Adaptado de (Menguzzato &
Renau, 1991);(Koontz & Weihrich, 1998)

¢ Identificacion del segmento que conforman los clientes y competidores, que
implica una situacion de decision y accion diferente.
e Posibilidad de gestionar sus propios recursos.

o Disponer de planes, programas y presupuestos en cada periodo de trabajo.

El objetivo fundamental de esta etapa es describir las estrategias de comercializacién que
establece la empresa para sus productos, y en funcién de ello determinar cualitativa y
cuantitativamente las necesidades financieras y de personal, asi como la programacion de
las acciones requeridas para asegurar la obtenciéon, mantenimiento y mejora del personal
con las competencias necesarias para la gestion con la puesta en marcha del plan de
negocio, de manera que se garantice el desarrollo eficaz del plan y el logro de los
beneficios esperados a partir de la aplicacién del procedimiento propuesto. La realizacién
de esta etapa se llevard a cabo mediante la consecucién de tres de los pasos
establecidos a partir de la etapa anterior.

Esta tercera etapa parte del andlisis de la posicion competitiva de la empresa, previendo
como los mercados pueden cambiar durante el periodo del Plan de Negocio. Luego se
realizara un estudio de la estructura y organizacion de los recursos humanos, dada la
necesidad de garantizar el personal disponible habitualmente y como se debe comportar
este aspecto en los proximos afios. Ademas se procede a la descripcion de las funciones
principales en cada uno de los puestos, personas, responsabilidades. Por ultimo, esta
etapa de proyeccion del plan de negocio determina la cantidad de dinero que necesita y
las utilidades esperadas por concepto de ventas. La descripcion de los elementos a incluir

en cada uno de los pasos de la tercera etapa son:

Paso 4: Estrategia de comercializaciéon

a) Mercado objetivo

Definir el mercado objetivo por tipo cliente y por regién. Prever como los mercados

pueden cambiar durante el periodo del plan de negocio. Disefiar los posibles escenarios.

b) Descripcién de los competidores principales
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Enumerar los competidores principales y proporcionar una descripcién abreviada de los
servicios en términos de la localizacion, produccién, estrategias de comercializacion, y

posicion en el mercado.

c) Andlisis de la posicidn competitiva

Identificar las ventajas competitivas de la empresa sobre sus competidores y de qué

forma podr& encontrar alguna desventaja competitiva.

d) Estrategia de precios

Cbomo estén establecidos los precios de sus productos o servicios y cdmo son en relacion
con los de sus competidores.

e) Estrategia de comunicacion y Promocion

Como se dan a conocer los productos y/o servicios a sus mercados. Dénde estan
ubicados los clientes, y como se llegara a ellos, tanto para la venta como en la posventa.

Destacar las actividades que emprenderan con ese objetivo.
Paso 5. Estructuray gestién de los recursos humanos
a) Estructura

Describir la organizacibn de la empresa. Comentar cuanto personal dispone
habitualmente y cuanto debe tener en los préximos afios. Descripcion de las funciones

principales en cada uno de los puestos, personas, responsabilidades.

b) Personal de gerencia

Quién o quiénes son las personas que integran el equipo de direccién. Listar con una
breve descripcion con el cargo que cada uno ocupa, las funciones principales y la

experiencia en cada caso.
c) Personal

Explicar si existe necesidad de personal, como se va a cubrir el o los cargos que no son
de direccion sefialando el perfil y nivel de experiencia que necesita y los salarios que
estima pagar y si dicho personal requiere de algun tipo de entrenamiento que esta en

condiciones de suministrar o si se acudira a la capacitacion externa.
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d) Mercado de trabajo

Contemplar qué factores pueden afectar la capacidad de identificar el personal que

necesita y mantenerlo en la empresa.

e) Métodos de trabajo

Explicar si la empresa puede variar el método de trabajo o prestacion de servicio y si ha

hecho estimaciones del costo de esa variacion.
Paso 6: Informacién econémica-financiera

En la etapa de proyeccién del plan de negocio se debe conocer ademas la proyeccion
financiera de la entidad, basada en los resultados esperados para el mediano y corto

plazo.

Para ello es preciso disponer de informacién econémica y financiera elemental, la cual se

resume en la tabla siguiente:
Tabla 1

Resumen de informacién econémico — financiera proyectada. Periodo 2021 -2023

Indicadores econémico- UM 2021 2022 2023
financieros
Activos totales MP
Cuentas por cobrar MP
Pasivos totales MP
Cuentas por pagar MP
Ingresos Totales MP
Gastos Totales MP
Resultado. Utilidad MP

Principales clientes

Principales proveedores

Nota: Forma parte del procedimiento para elaborar el plan de negocios
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Con la integracion de los elementos propuestos en esta etapa del procedimiento se
garantiza un elevado nivel de correspondencia entre los recursos mas importantes a la
hora de poner en préctica el plan de negocio, es decir, recursos humanos, financieros y el

cliente como eje fundamental en la gestion de ventas de la empresa.
Etapa IV- Implementacion, control y perfeccionamiento

Esta etapa tiene como objetivos principales mantener el control sobre la implementacion
de lo proyectado en la etapa anterior, determinar posibles desviaciones y evaluar los
ajustes necesarios. En esta Ultima parte, el procedimiento relaciona las vias y formas de
control necesarias para cada etapa y cada paso establecido, permitiendo con su
integracién, al cierre de un periodo de trabajo, evaluar los resultados obtenidos, segun el
nivel de cumplimiento de los objetivos definidos con la aplicacion del procedimiento,
retroalimentando asi, la puesta en marcha del Plan de Negocio, proceso que le confiriere
al procedimiento una mayor flexibilidad y adaptabilidad en su implementacion. En esta
etapa, la gerencia de la empresa debe brindar el maximo apoyo al plan, deben entender
que el Plan de Negocio es una herramienta para la gestion sobre bases diarias, mas que
un ejercicio académico de escribir objetivos una vez al afio. Por ello, cada etapa establece
los pasos necesarios para el cumplimiento de los objetivos; elementos con los cuales, en
cada periodo, se compara los resultados logrados y se determinan las formas de
estimulacion y reconocimiento por el desempefo. El procedimiento plantea un control,
cuya finalidad es lograr la superacion y perfeccionamiento de la gestion del plan de
negocio. Una parte importante es la elaboracion del resumen ejecutivo, que debe incluir

los aspectos mas importantes del plan, y estara ubicado al inicio del documento.

Paso 7: Normativas para el funcionamiento la empresa

a) Documentos normativos

Qué tipo de disposiciones normativas pueden afectar o condicionar la actividad de la
empresa en forma directa. Licencias o permisos requeridos para su funcionamiento. Qué
medidas se han tomado en consideraciébn para el adecuado cumplimiento de las

mencionadas normativas.
b) Proteccién

Sistemas de proteccion o mecanismos empleados con este fin.
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Paso 8: Plan de implementacién (PN)

a) Inicio de las actividades del PN

Reflejar cuando se iniciaran las actividades contenidas en el plan de negocio, y quiénes
seran los responsables de llevarlas a cabo. Asi como cuéndo finalizardn las mismas. El

plan debe ser flexible, permitiendo la retroalimentacion.

b) Riesgos

Identificar si existe alguna situacion que pueda afectar la demanda de los productos o
servicios durante la continuacion del plan de negocio. Diferenciar dos tipos de riesgos: los
propios del sector y los intrinsecos de la empresa. Si es necesario considerar algin otro
riesgo (que no sea de sector) que pueda afectar el éxito de la gestion de la empresa,

explicarlo indicando como se prevé atenuar el impacto del mismo.

c) Estrategias de contingencia

En el plan de negocio se deben incluir posibles estrategias de contingencia en caso de

gue no alcance los objetivos previstos.
Paso 9: Informacién adicional

Si se considera conveniente, se puede agregar a continuaciéon o adjuntar como Anexos, la
informacion que se considere relevante y el Plan de Negocio tal como la de caracter

técnico, promocional, econémica-financiera adicional, entre otras.
Paso 10: Resumen

Ejecutivo Esta parte del Plan de Negocio, sélo puede ser preparada cuando finalice la
elaboracion del mismo, aunque debe ser colocada al principio del documento; es decir,
antes de la descripcion del Plan de Negocio, e inmediatamente después de la caratula, y

debe contener:

e Breve caracterizacion de la entidad.

e Descripcion de los productos y servicio.

e Principales oportunidades de mercado.

e Elementos fundamentales de la estrategia de comercializacion.

e Estructura y gestion de los recursos humanos.



¢ Informacion econdmica — financiera.

Principales documentos normativos de la entidad.
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Conclusiones del Capitulo Il

1. Entre las metodologias estudiadas para la elaboracién de un plan de negocios
resaltan las propuestas por (Balanko, 2007) y (Negocios, 2012); las que coinciden
en la necesidad de un andlisis de la situacién actual de la empresa y en una
planeacion econdmica financiera para asi poner el plan de negocios.

2. El procedimiento seleccionado para la elaboracion de un plan de negocio se
sustenta en lo propuesto por (Gonzéles, 2009) y consta de 4 etapas y 10 pasos,
en los que se analiza la situacion actual de la empresa, se exponen las estrategias

de comercializacion y se realiza un analisis econémico — financiero .



Caﬁz’fu[a 3
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Capitulo lll: Aplicacidon del procedimiento para elaborar el

plan de negocio en la Empresa Eléctrica Cienfuegos

3.1 Plan de negocio de la Empresa Eléctrica Cienfuegos (EEC)

Para validar la hipétesis planteada en esta investigacion, se aplica el procedimiento
propuesto, por lo que se muestran los principales resultados de la aplicacion, en
correspondencia con el paso 10 del procedimiento, el cual tiene como objetivo la

elaboracion del Resumen Ejecutivo.

Para la aplicaciéon del procedimiento seleccionado se trabajé conjuntamente entre
expertos y especialistas de la empresa objeto de estudio. Se aplicaron técnicas de trabajo
en grupo, andlisis de documentos, encuestas, entrevistas, etc. Los resultados obtenidos
consolidan el plan de negocio de la EEC lo cual permite, en primer lugar, tener una
valoracion inicial acerca de los resultados posibles a alcanzar durante su implementacion
y ademas, la posibilidad de generalizacién del mismo en otras empresas con similares

caracteristicas en el pais.

Resumen Ejecutivo

¢ Breve caracterizacion de la empresa

En Cienfuegos parte del desarrollo energético corresponde a la Empresa Eléctrica, cuyo
objetivo fundamental es hacer llegar la electricidad hasta el lugar mas apartado del
territorio, desarrollando las actividades de entrega de energia, mantenimiento y

construccién de redes y otros servicios de caracter industrial.

La Empresa Eléctrica Cienfuegos se encuentra ubicada en calle 33 # 5602 entre las
avenidas No. 56 y 58 en la Ciudad de Cienfuegos, la cual tiene como objeto social
aprobado la Transmision, Distribucién y Comercializacion de la Energia Eléctrica, para la
prestacion de servicio tanto al sector residencial como al sector estatal y privado. La
misma fue creada mediante la Resolucién No. 74 de orden y fecha 23 de febrero del
2001, creacion que fuera autorizada a través de la Resolucion No. 14 del 2001 emitida el

3 de enero del 2001 por el Ministro de Economia y Planificacion.

La Empresa Eléctrica Cienfuegos es propulsora del Uso Racional de la Energia en

nuestra provincia como via para contribuir a los planes de ahorro del pais y la reduccion
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de los impactos ambientales que se producen como resultado de los procesos que se
desarrollan en la organizacion en correspondencia con los lineamientos del estado

cubano.

Es una organizacibn econdmica, con personalidad juridica, balance financiero
independiente y gestibn econdmica, financiera, organizativa y contractual autbnoma. Su
funcionamiento se basa en el principio de autofinanciamiento empresarial por lo que no
solo debe cubrir sus gastos con sus ingresos, sino que ademas debe generar un margen
de utilidades. Su creacion, traslado, funcion o disolucion corre a cargo del Ministerio de
Economia y Planificacion a propuesta del Ministerio de Energia y Minas que la atiende en
correspondencia con los procedimientos establecidos.

Atiende una extension territorial de 4177.8 km? donde estan instalados 1 933 Km de
lineas aéreas de las cuales 280 km son lineas de transmision, 520 Km de subtransmisiéon
y 1132 de distribucion primaria. Tiene instalado mas 7 625 transformadores de
distribucion, 129 subestaciones de 33kV y 5 subestaciones eléctricas de 110kV. Ademas,

son parte también de sus redes eléctricas 10511 instalaciones de alumbrado publico.

La empresa atiende y brinda servicios a 157 230 clientes de los cudles 147 426
pertenecen al sector residencial, 6 702 al comercial, 481 al industrial, 2 610 al
agropecuario y 11 al alumbrado publico. Este total de clientes registra un consumo de

energia de 59 366.6 MW/h promedio mensual.
Analisis interno

Durante el andlisis interno de la EEC se identificaron las principales debilidades y
fortalezas de la misma a través de una tormenta de ideas realizada por el grupo

diagndstico.

Se realiz6 la matriz DAFO, en la cual fueron identificadas las principales debilidades,
amenazas, fortalezas y oportunidades de la empresa, que permitieron posicionar la
organizacion en el cuarto cuadrante (posicion DA). Al analizar estos resultados y
apoyados en los documentos de trabajo, los expertos identificaron el listado de variables
que caracteriza la empresa. Este grupo de variables permiten identificar los factores
criticos del contexto, mostrando con la ayuda del analisis estructural las variables claves
gue tienen mayor influencia en el proceso de transicion de la norma en estudio. Las

variables claves seleccionadas son: Comprensiéon de decisores (V1), Descentralizaciéon
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econdmica (V2), Formaciéon académica de los gestores (V3), Capacidad de concertacion
de actores en relacion a la planeacion estratégica (V4), Sincronizacion de la planeacion
estratégica y el desarrollo local (V8), Ciclo de las investigaciones y la innovacion en la
Empresa (V9), Burocracia (V11), Uso de las Tecnologias de la Informacion y las
Comunicaciones (TICs), en especial a Internet (V12), Decision gubernamental (V14),
Gestion de Riesgos (V16), Marco regulatorio (V19), Calidad de Servicio (V21), Fuerza
tecnoldgicas (V23), Metrologia (V24), Presupuesto (V26), Capacidad técnica y tecnologica
(V27), Uso de las FRE (V29).

Los resultados obtenidos impulsan a la elaboracion de un reto estratégico valido para la
aplicacion de la matriz MACTOR, la cual busca valorar las relaciones de fuerza entre los
actores y estudiar sus convergencias y divergencias con respecto a un cierto nimero de
posturas y objetivos asociados. Todo este reto debe estar enfocado al tratamiento de la
variable estratégica seleccionada.

Reto estratégico: Redisefiar la planificacion estratégica de la Empresa Eléctrica de
Cienfuegos potenciando el conocimiento como recurso estratégico y desarrollando la
actividad cientifica desde las respuestas y propuestas a la solucion de los problemas
identificados.

En trabajo grupal (directivos, responsables de procesos y especialistas principales de
areas) mediante la técnica de Brainstorming determinaron los actores que pueden influir
en el buen desempefio de la empresa, entre los que se encuentran la Alta direccion,
Clientes internos y externos, Union Nacional Eléctrica (UNE), Proveedores, Personal y el
Ministerio del interior. Con la identificacibn de los actores también se definieron los
objetivos asociados a estos, lo que luego permite establecer las relaciones existentes
entre los actores y el juego entre ellos, a través de la determinacibn de su
posicionamiento frente a sus objetivos estratégicos, permitiendo reconocer cuales son las

convergencias y divergencias para las futuras tacticas posibles.

Fueron elaborados los escenarios futuros, permitiendo reducir la incertidumbre mediante

el uso del método SMIC (Sistemas y Matrices de Impactos Cruzados).

Los escenarios elaborados se presentan a continuacion:
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Escenario |. Existe una planificacion estratégica que cuenta con las fuentes de
financiamiento y gestores de ciencia calificados, cumpliendo con los Lineamientos

Econdémicos.

Escenario II: Existe una planificacion estratégica apoyada en el sistema de innovacion,
que cuenta con las fuentes de financiamiento y los gestores de ciencia calificados,

cumpliendo con los Lineamientos Econdémicos.

Escenario lll: Existe una planificacion estratégica que posee gestores de ciencia
calificados y que se caracteriza el cumplimiento de los Lineamientos Econémicos y por el

incremento de la motivacion y la accesibilidad a la informacion.

Escenario |IV: Existe una planificacion estratégica que se caracteriza por el incremento de

la accesibilidad a la informacion y que cumple con los Lineamientos Econémicos.

Escenario V: Existe una planificacién estratégica apoyada en el sistema de innovacion,
gue cuenta con gestores de ciencia calificados y que posee un incremento continuo de la

accesibilidad a la informacion.
Resultado - Nueva propuesta de negocio

Con el objetivo de enfrentar una de las debilidades detectadas en el analisis estratégico
de la empresa, se presenta una propuesta para el desarrollo de nuevas alternativas de

negocios: Mantenimiento y reconstruccion de transformadores.

Actualmente la Empresa de Producciones Electromecanicas es la encargada de asegurar
y asesorar la recuperacion en los talleres de Ciudad Habana, Manzanillo, Ciego de Avila y
Cienfuegos, Unicos en todo el pais desarrollando esta funcién. Estos cuatro talleres
equipados con la tecnologia necesaria y con la calidad adecuada en el trabajo pueden
lograr equipos cuyo costo estaria alrededor del 50% del costo de un transformador nuevo

y con una vida atil igual.

Ante el llamado del presidente del pais Diaz-Canel BermUdez de sustituir importaciones y
elevar la productividad, se hace necesario reactivar y potenciar la actividad de
Recuperacion y Mantenimiento de los Transformadores. Los objetivos que se buscan
alcanzar es reactivar la actividad de mantenimiento y reconstruccion con la intencion de
disminuir los transformadores dafiados y sustituir importaciones; ampliar los servicios a

terceros en lo referente a la fabricacion de transformadores de voltaje no estandar y
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maquinas de soldar; comercializar partes y piezas recuperadas y ampliar los servicios de

comprobacién de medios de proteccion dieléctricos y aceites dieléctricos.

El taller de transformadores de la provincia de Cienfuegos, es uno de los mas destacados
en el pais debido al elevado tiempo de vida util que presentan los transformadores
reconstruidos. Este taller se caracteriza por poseer la fuerza de trabajo capacitada y

ademas por el alto sentido de pertenencia y compromiso por parte de sus trabajadores.

¢ Descripcién de los productos y servicio

La mision de la EEC es: “Proveer energia eléctrica en el territorio de Cienfuegos de forma
segura, excelente calidad, con amplia capacidad de respuesta, costo razonable para

lograr la satisfaccion de los clientes”
A los cuales se les brinda sin costo alguno en las oficinas comerciales los servicios de:

e Solicitud de nuevo servicio.
e Solicitud de aumento de capacidad.
e Pago del servicio eléctrico.
e Atencién a quejas y reclamaciones.

o Consejos Utiles para el ahorro de energia eléctrica en el hogar.

Ademas de:

e Solicitud de variado de lugar del metro contador con costo minimo.

Atendiendo sus inconformidades a través del Centro de Atencién Telefénica de la
Empresa Eléctrica, el cual tiene como misidon dar servicio las 24 horas, brindando

informaciones rapidas y completas.
En Carpeta de servicios de la empresa se incluye:

e Prestar servicios de ingenieria y mantenimiento a instalaciones eléctricas
aéreas y soterradas al sistema Union Eléctrica.

e Realizar trabajos de correccion del factor de potencia, acomodo y control de la
carga, al sistema de la Unién Eléctrica y a otras entidades.

e Brindar servicios técnicos relacionados con el uso eficiente de la energia
eléctrica y para las redes eléctricas al sistema de la Unién Eléctrica y a otras

entidades.
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e Brindar servicios de alquiler, montaje y mantenimiento a grupos electrégenos al
sistema de la Union Eléctrica en y a otras entidades.

e Llevar a cabo la aprobacién y certificacion de las capacidades dieléctricas de
los medios de proteccion para trabajar con la electricidad.

e Ofrecer servicios de reparacién, mantenimiento de equipos estaticos y
rotatorios eléctricos al sistema de la Unidn Eléctrica y a otras entidades.

e Realizar proyectos de electrificacion, mejoras y modernizacién de las redes
eléctricas, asi como de iluminacién exterior e interior.

¢ Comercializar de forma mayorista chatarra a las empresas de la Unién de

Empresas de Recuperacion de Materias Primas.

Estos servicios se brindan por las Unidades Empresariales de Base correspondientes,
debiéndose regir cada una de ellas por regulaciones juridicas bien definidas, que
aparecen en el subsistema de Contratacion Economica.

Servicios del taller

Los servicios que brinda el taller de transformadores de Cienfuegos se encuentran

agrupados de la siguiente manera:

e Servicios a trabajadores, donde contribuyen a la reconstruccion y reparacion de
equipos de los trabajadores de la entidad.

e Servicios a terceros, solicitados por otras empresas.
Algunos de estos servicios son:

e Enrollado de transformadores.

¢ Mantenimiento a transformadores.

e Reconstruccion de transformadores.
e Enrollado de motores.

e Reparaciones.
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¢ Estrategia de comercializacion
Mercado

El mercado cubano, pondera otros elementos que van mas alla de la simple compra de un

producto o su precio.

e La atencidn personalizada ha ayudado mucho en el posicionamiento alcanzado en
el territorio ya que segun opiniones de los clientes, ayuda a la disminucién del
tiempo de espera y agilizacién de las gestiones de compras con una reduccion del
coste de la misma.

¢ Disminuye los productos deficitarios.

¢ Mejora el desarrollo de la capacidad de respuesta mediante un constante flujo de
informacion.

e Asesora en la busqueda de productos sustitutos y a la hora de comprar productos
nuevos.

e Ayuda en la disminucion de los costos de adquisicion de los productos en el Hotel.

o Coopera en la introduccién de productos de la Produccién Nacional.

o Asesora en materia de almacenajes y rotacién de inventarios.

e Existe mayor interacciébn del especialista que atiende la entidad con cada
profesional por area, ganando en experiencia y conocimientos de la estrategia del

cliente.

El mercado principal esta constituido por la propia Empresa o Unién Eléctrica, debido a
que la demanda de transformadores que posee la provincia es elevada. Si se amplian las
capacidades del taller se puede exportar hacia otras provincias del pais convirtiéndose

estas en un mercado potencial.
Competidores

Las empresas eléctricas provinciales deben a su vez revitalizar los talleres de
transformadores que poseen, y que en los casos de las provincias que no realizaran la
actividad de recuperacion, deben dedicarse a la actividad de mantenimiento.

Estos talleres ademas deben ser los encargados de recibir todos los transformadores
dafiados de la provincia y realizar el dictamen de los que deben pasarse a recuperacion,
manteniendo un trabajo coordinado con los talleres que hacen esta actividad, recibiendo

de los mismos los componentes necesarios para su trabajo de mantenimiento.
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Actualmente la situacion de los talleres provinciales es mala. No cuentan con todo el
equipamiento necesario para realizar las pruebas que garanticen el buen funcionamiento
de los transformadores y en muchos casos tampoco cuentan con el personal necesario

para ello.
Los competidores directos con el Taller de transformadores de Cienfuegos son:

e Fabrica de transformadores de la Habana.
e Taller en Manzanillo.

e Taller en Ciego de Avila.

Segun fuentes estadisticas el taller de transformadores de Cienfuegos posee una elevada
calidad en todos los servicios que ofrece, especialmente en el de mantenimiento y
reparacion de transformadores, por lo que es considerado como uno de los mejores del

pais, posicién ventajosa que hace que el mismo gane gran nimero de clientes.
Precios

A continuacién en la figura 6 se muestra la férmula el calculo del costo unitario de cada

transformador:
Figura 6

Formula para calcular en costo unitario

Costos Fijos + CostosVariables

Costo Unitario (CU) = .
st nRa i Total de productos (TPP)

Nota: Elaboracion propia

En la tabla 2 se aprecia el comportamiento de los costos totales y unitarios del proceso de
reparacion de transformadores, a partir de la acumulacién de los recursos materiales,

humanos y financieros sacrificados para ello.

En el aflo 2017, el nivel de actividad se comport6 muy bajo, dado que solamente se
repararon 7 transformadores, motivado por limitaciones de materias primas
indispensables, comportandose el costo unitario en $ 1070,03; en el afio 2018 aumenta el

nivel de actividad y se reparan 35 transformadores, arrojando un costo total de $ 41490,77
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y un costo unitario de $ 1185.45, mientras que en 2019 se reparan 24 transformadores
para un costo total de $ 28592,57 y $ 1191,36 de costo unitario.

Tabla 2

Resumen del calculo del costo unitario de la reparacion de transformadores

Afios
2017 2018 2019
Costos totales anuales 7490,19 41490,77 28592 57
Cantidad de transformadores 7 35 24
Costo Unitario 1070,03 1185,45 1191,36

Nota: Elaboracién propia

En la tabla 3 quedan resumidos los precios de los diferentes tipos de transformadores en

el mercado y a su vez los precios de cada pieza que los constituyen:
Tabla 3

Precios en el mercado de los transformadores y sus piezas segun su capacidad de
transferencia

Precio

Capacidad mercado
transf. Kva promedio Nucleo Cobre Bushing Aceite Tanque Otros
5 1819,8 582,34 309,37 345,76 418,55
10 21234 67949 360,98 403,45 488,38
15 23484 75149 399,23 446,2 540,13
25 29846 1074,46 247295 328,31 179,08 507,38
37,5 37116 1336,18 3075,33 408,28 222,7 630,97
50 45732 1646,35 3789,22 503,05 27439 77744
75 5870,4 2700,38 2054,64 176,11 29352 528,34 108,02
100 8100 3726 2835 243 405 729 149,04

Nota: Tomado de Proyecto de desarrollo y ampliacion de las actividades del taller de

transformadores por J. M.Pujol, 2020

En la tabla 4 se realiza una comparacion entre precios de transformadores nuevos y suma

de las partes.
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Tabla 4

Comparacion entre precios de transformadores nuevos y suma de las partes

Precio Suma de

Capacidad mercado costos de las % %
transf. Kva promedio partes Representa Diferencia Ahorrado
5 1819,8 1656,02 91,00 163,78 9,00
10 21234 1932,3 91,00 191,1 9,00
15 23484 2137,05 91,00 211,35 9,00
25 2984,6 4562,18 152,86 -1577,58 -52,86
37,5 3711,6 5673,46 152,86 -1961,86 -52,86
50 4573,2 6990,45 152,86 -2417,25 -52,86
75 5870,4 5861,01 99,84 9,39 0,16
100 8100 8087,04 99,84 12,96 0,16

Nota: Elaboracién Propia

Al realizar un elemental andlisis econémico consistente en la comparacion del precio de
mercado promedio con el costo de la reparacion de un transformador, a partir del costo de
cada una de las piezas y partes que los componen, se evidencia que en los
transformadores de 5, 10, 15, 75 y 100 Kva el resultado de repararlos, a partir del gasto
material, genera utilidades; mientras que los de 25, 37.5 y 50 Kva, de ser preciso la
utilizacion de todos los componentes, se incurre en costos superiores que si se compraran

en el mercado.

Se puede concluir que para 5 tipos de transformadores es mas factible comprar las piezas
de repuesto que comprar uno nuevo en el mercado; no siendo asi para los

transformadores de tipo 25 Kva, 37,5 Kva y 50 Kva.

Con la produccién de estos talleres a nivel nacional se puede garantizar la recuperacion
de todos los transformadores que actualmente se dafian en el pais que segun los indices
de transformadores dafiados alcanzarian una cifra anual de no mas de 3000 unidades
anuales.

En las tablas 5 y 6 se analiza el ahorro que genera la alternativa de reconstruccion de

transformadores.



51

Tabla b

Ahorro por transformador y ahorro promedio

Ahorro por
Capacidad transf. Kva transformador
5 163,78
10 191,1
15 211,35
75 9,39
100 12,96
Promedio de ahorros 117,72

Nota: Elaboracién propia

Al analizar la alternativa de reparacion contra la alternativa de comprar para los
transformadores de 5, 10, 15, 75 y 100 Kva se obtiene como promedio un ahorro de
$117,72.

Tabla 6

Ahorro promedio anual para tres alternativas

Cantidad de Ahorro promedio
transformadores anual
3000 353148,00
4000 470864,00
5000 588580,00

Nota: Elaboracién propia

En condiciones normales estos talleres pueden reparar 3000 transformadores, lo cual trae
aparejado un ahorro de $353148,00. Si se repararan 4000 transformadores el ahorro seria
de $470864,00 y si se repararan 5000 transformadores el ahorro seria de $588580,00; lo
cual implica que mientras més transformadores se reparen, mayor seria el ahorro en este

sentido y se reportarian mayores ingresos y utilidades para el pais.
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Recursos Humanos

Se propone una estructura organizativa para el taller de transformadores, el cual cuenta
con una plantilla de cargo de 8 trabajadores, sumandole a esta, la plantilla de la brigada
de transformadores con 9 cargos, seria un total de 17, quedando estructurado como se
muestra en la figura 7:

Figura 7

Estructura organizativa del taller de transformadores y brigada de transformadores

Jefe del Taller

Especialista A
Especialista A Especialista A Especialista A Especialista B
en redesy en redes y en redes y en redes y
sistemas sistemas sistemas sistemas
Técnico de Técnico en
Sistemas T. Gestion E.
Auxiliar
Econdémico
Jefe de Brigada
OperadorB Operador B Operador B OperadorB Operador B Operador B
fad Operador de
ok T Montacargas

Nota: Elaboracion propia

Informacién econdémica - financiera.

El andlisis general de la situacion econdmica y financiera de la Empresa, se muestra en la
tabla 7, donde arroja resultados positivos, puesto que mantiene indicadores con

resultados favorables.

La relacion activos totales - pasivos totales es positiva, indicando que la empresa cuenta
con mayor cantidad de recursos propios que ajenos. El comportamiento de las cuentas
por cobrar, aun cuando el real 2021 es superior al plan, se encuentran en menos de 30

dias, mientras que las cuentas por pagar tampoco superan los 30 dias.
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Estos elementos indican, en sentido general, que la empresa cuenta con una situacion

favorable para afrontar nuevas propuestas de planes de negocios que le permitan seguir

potenciando sus resultados econémicos y financieros.

Tabla 7

Andlisis general de la situacién econémica y financiera de la Empresa

Indicadores econémico- financieros UM H/oct 2021 2022

Plan Real Plan
Activos totales MP  232107.8 232107.8 133610.8
Cuentas por cobrar MP 5020.0 9369.7 2800.0
Pasivos totales MP 49120.0 82407 1 51480.0
Cuentas por pagar MP 3000.0 11238.5 3000.0
Ingresos Totales MP  162450.5 162958.146 179847.8
Gastos Totales MP 1624405 162874.413 179835.8
Resultado. Utilidad MP 10.0 83.7 12.0

Principales clientes

Corp. Cemento Cubano

Empresa Mixta PDVCUPET S.A

U/P Acueducto Cienfuegos

Empresa de Cereales

Empresa Cultivos Varios Horquita

Up Papelera Damuji

Central Termoeléctrica Cienfuegos

E.A Antonio Sanchez

Direccién Provincial Acueducto y Alcantarillado

Empresa Aprovechamiento Hidraulico Cienfuegos

Principales proveedores

Empresa Distribuidora de Materiales para la Energia (ENERGOMAT)
Empresa de Mantenimiento a Grupos Electrégenos de Fuel Oil
(EMGEF)

Empresa de Grupos Electrogenos y Servicios Eléctricos (GEYSEL)
Empresa de Producciones Electromecéanicas(EPE). Unidad
Empresarial de Base (UEB) Fabrica de Transformadores LATINO.
Empresa de Producciones Electromecénicas (EPE). (UEB) Fabrica de
Fusibles y Desconectivos VC.

Empresa de Producciones Electromecénicas (EPE). (UEB)Planta de
Herrajes y Galvanizacion.

Almacenes Universales Sucursal Cienfuegos y Habana.

Corporacién CIMEX S.A. Sucursal Cienfuegos y Habana.

Complejo ISLAZUL Cienfuegos

Empresa de Telecomunicaciones S.A (ETECSA)

Nota: Elaboracion Propia a partir del procedimiento
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Se resume:

1. Si se reconstruye un transformador con capacidad de transferencia igual a 5, 10,
15, 75y 100 Kva, su costo serda inferior en el porciento referido en la tabla acorde
a los items recuperados.

2. Si no se puede reconstruir un transformador, por no disponer de alguno de los
elementos que lo componen, se pueden vender los materiales recuperados a la
Fabrica de transformadores Latino o a la de Manzanillo, constituyendo esto una
sustitucion de las importaciones que realiza el pais.

3. El alambre recuperado que no se utilice para reconstruir transformadores para el
sistema UNE, se utiliza en los trabajos a terceros por tener estos menores
requerimientos.

4. EIl material no recuperable por su grado de deterioro, puede ser vendido a la
Empresa de Recuperacion de Materias Primas.

El aporte econdmico de las ventas generadas por este nuevo negocio representa otra
fuente de ingresos para la empresa y contribuye a mantener e incrementar sus resultados

de desempefio.
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Conclusiones del Capitulo I

1. La propuesta de mantenimiento y reconstruccion de trasformadores contribuye con

la gestion comercial de la Empresa Eléctrica de Cienfuegos a partir de:

La disminucion de la cantidad de transformadores dafiados.

Disponer de una fuente de obtencién de transformadores para la sustitucion
de los dafiados y para el desarrollo de las redes.

Enrollar mayor cantidad de motores y de mayor capacidad.

Aumentar la contribucion de la Empresa Eléctrica de Cienfuegos a la
sustitucion de importaciones.

La disminucion del consumo de aceite dieléctrico, sustituyendo
importaciones.

Solucionar problemas de la industria, agricultura y los servicios en general
mediante la produccién de transformadores segun pedido.

Obtener ingresos para la empresa mediante los servicios y la venta de partes
y piezas.

Motivar al personal del taller, teniendo en cuenta el aumento de sus ingresos

proporcionalmente a la produccién ejecutada.



Conclusiones
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Conclusiones Generales

La importancia de los planes de negocios radica en el aprovechamiento y
planificacion del empleo de los recursos; mediante la definicibn de estrategias,
procesos que se llevaran a cabo e identificar cuales son los pasos mas
recomendables para alcanzar el éxito

Los planes de negocio constituyen la base de crecimiento de cualquier empresa
debido al andlisis interno, las estrategias de comercializacion y el analisis
econdmico — financiero que se realiza en cada uno de ellos.

El procedimiento que se selecciona articula las etapas y pasos que lo conforman,
integrando elementos que permiten el analisis de la situacién actual de la
empresa, las estrategias de comercializacion y el analisis econémico — financiero.
La Empresa Eléctrica Cienfuegos se encuentra en una situacion econdmica

favorable, lo que justifica la puesta en practica de este nuevo negocio.



Recomendaciones
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Recomendaciones

Desarrollar acciones de capacitacion a todo el personal implicado para el logro de
los objetivos definidos.

Utilizar esta investigacion como instrumento de consulta para proximos trabajos de
esta envergadura.

Socializar mediante eventos y publicaciones los resultados obtenidos.

Evaluar en el mediano plazo los resultados de su implementacion.
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Apéndice

Apéndice A: Programas desarrollados en Cuba en el tema energético

Afio Programa o accion
1993 Programa de desarrollo de las fuentes nacionales de energia
1990-2003 Creacion centros de investigacion como: Centro de Estudios de Tecnologia Energéticas

Renovables (CETER), Centro de Estudios de Termoenergética Azucarera (CETA), Centro de
Estudios de Energia y Medioambiente (CEEMA), Grupo de Biogas de Villa Clara, Area de
Investigacion y Desarrollo de Hidroenergia, Sociedad Cubana para la Promocion de las Fuentes
Renovables de Energia y el Respeto Ambiental (CUBASOLAR), Centro Integrado de
Tecnologias del Agua (CITA), Centro de Estudios de Eficiencia Energética (CEEFE), Grupo de
Aplicaciones Tecnolégicas en energia Solar (GATES), Centro de Gestion de la Informacion y
Desarrollo de la Energia (CUBAENERGIA) y Frente de Energias Renovables (FER).

2005 Revolucion energética, donde se instrumentaron y aplicaron los siguientes programas: Ahorro y

uso eficiente de la energia. Incremento de la disponibilidad eléctrica Uso de las FRE

2011 Revolucion energética, donde se instrumentaron y aplicaron los siguientes programas: Ahorro y

uso eficiente de la energia. Incremento de la disponibilidad eléctrica Uso de las FRE

2014 Aprobacion de la Politica para el desarrollo perspectivo de las fuentes renovables y el uso

eficiente de la energia (Puig & Martinez, 2014).




Apéndice B: Estructura Organizativa de la EEC

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DE LA EMPRE SA E LECTRICA CIENFUEGO S

Director General
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Apéndice C: Mapa de procesos de la empresa

Necesidades
de los
clientes y
ofras partes
interesadas

Procesos Estratégicos

P1 Gestionar la Proyeccion |-

Estratégica

)‘ P2 Gestionar el Capital H

H P3 Gestionar las Inversiones

Procesos Operacionales o Claves

i)

P7 Gesti la Comercializacién de EE

P5 Gestionar
la

P6 Gestionar
la

P
de Energia
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la
- Generacion
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Eléctrica

£

Distri
de Energia

I
|
|
|
|
|
|
|
|
|
N
7

N/

P8

la O ién del SEN en Ci

T

Procesos de Apoyo

\L/

P9 Gestionar
la Economia-
Financiera

P10 Gestionar el
Aseguramiento

\\l/

P11 Gestionar la
Informatizacién
ylas

Comunicaciones

Clientes
y otras partes
Interesadas
satisfechos

-\ .
 Flujo informativo

Refleja la relacion entre los procesos definidos en la Empresa
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Apéndice D: Variables claves y sus influencias

VARIABLES CLAVES

INFLUENCIAS

1-Comprension de decisores
(V1)

2-Descentralizacion
econdémica (V2)

3-Formacion académica de
los gestores (V3)

4-Capacidad de concertacion
de actores en relacion a la
planeacion estratégica (V4)
5-Sincronizacion de la
planeacion estratégica y el
desarrollo local (V8)

6- Ciclo de las investigaciones

Influencias directas:
Burocracia (V11)
Uso de las FRE (V29).
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y la innovacién en la Empresa
(V9)

7- Burocracia (V11)

8-Uso de las Tecnologias de la
Informacion y las
Comunicaciones (TICs), en
especial a Internet (V12)
9-Decision gubernamental
(V14)

10- Gestion de Riesgos (V16).
11- Marco regulatorio (V19).
12- Calidad de Servicio (V21)
13-Fuerza tecnoldgicas (V23)
14- Metrologia (V24)
15-Presupuesto (V26)
16-Capacidad técnica y
tecnologica (V27)

17-Uso de las FRE (V29).

Influencias indirectas:
Comprension de decisores (V1)
Descentralizacion econdémica
(V2)

Ciclo de las investigaciones y la
innovacioén en la Empresa (V9)
Decision gubernamental (V14)
Calidad de Servicio (V21)
Metrologia (V24)

Presupuesto (V26)
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