YERD

B GUINT

l;l“;nu.i

|

ll

mm""f'

N

UNIVERSIDAD DE QUINTANA ROO

DIVISION DE CIENCIAS SOCIALES Y
ECONOMICO ADMINISTRATIVAS

“PLANTEAMIENTOS ESTRATEGICOS PARA LA
CREACION DE UN CENTRO DE ENTRETENIMIENTO
PARA MUJERES”

TESIS
PARA OBTENER EL GRADO DE:

LICENCIADO EN SISTEMAS COMERCIALES

PRESENTA:

ANALY ESMERALDA CRUZ CAHUICH

DIRECTOR:

DRA. MARIA DE JESUS PEREZ HERVERT




UNIVERSIDAD DE QUINTANA ROO

Tesis elaborada bajo la supervision del comité de asesoria y aprobado como requisito

parcial, para obtener el grado de:

LICENCIADO EN SISTEMAS COMERCIALES

DIRECTOR:
ASESOR:
W
ASESOR:
Lic. Mayra Josefa Barradas Viveros
~ - - o - -~ o PR ._._,...,..,._..T‘,,.._.ij»“
MIVERSIGAD Bk




AGRADECIMIENTOS

Primero que nada agradezco a dios, porque de no ser por su inmenso amor nada
de esto seria posible, fue un viaje largo pero aqui estoy, concluyendo una etapa y

empezando otra, no me sueltes nunca mi sefior porque mi vida depende de ti.

Agradezco a mis profesores que durante toda mi carrera influyeron con sus
lecciones y experiencias pero sobre todo a mi directora de tesis Dra. Maria de
Jesus Pérez Hervert por su paciencia y dedicacion constante, sin su guia y apoyo
no hubiera sido posible, de igual manera a mis asesores el Dr. Francisco Javier

Guemez Ricalde y a la Lic. Mayra Barrados.

A mi abuela Margarita Cahuich por su amor y paciencia, por su esfuerzo y
dedicacién, por sus consejos y su apoyo incondicional en mi vida, esto es un logro
de usted, de nosotras, ya que no seria posible de no haber sido por su ayuda,
gracias por su proteccién, por sus noches de desvelo y sus cuidados, pero sobre
todo gracias a su sabiduria influyeron en mi la madurez para lograr todos los

objetivos en la vida, por su confianza en mi, la amo inmensamente mami.

A mi abuelo Ricardo Cahuich por hacerme ver en él a un padre, por su confianza
depositada en mi, por su apoyo y motivacidén por sus consejos y preocupaciones y
por sus sacrificios y cuidados, gracias por hacerme ver en su proteccion, lo amo y
lo respeto y con esto gracias a él he llegado a realizar una de mis grandes metas

lo cual constituye la herencia mas valiosa que pudiera recibir.

A mi madre Nidia Esther por estar conmigo y ensefiarme a ser fuerte y que
siempre habra una segunda oportunidad, por ser una guerrera, agradezco tus
decisiones debo admitir que siempre fueron las mejores, te amo inmensamente y
comparto este triunfo contigo porque tu me fuiste mostrando el camino con tu
amor y dedicacion, si tuviera que elegir volveria a elegirte siempre a ti te amo

como no tienes idea.




A mi padre José Emmanuel Cruz Suarez por haber sido el hombre que fue, tu eres
mi mayor motivacion, porque cuando sentia que ya no podia mas pensar en ti me
daba las fuerzas necesarias para lograr mi objetivo, te amo para siempre, sé que
me acompafnas cada dia de mi vida, porque me ensefaste que no existe distancia

cuando se vive en el corazon. Esto va por ti.

A mi persona favorita por alegrar mis dias desde que llego a mi vida, a esa
personita que aun siendo pequefia es capaz de darme fortaleza, mi inspiracién, mi
mejor regalo, mi hermanita Valeria. Gracias pequefia porque con tu llegada le diste

sentido a mi vida y un motivo mas para querer ser mejor por ti.

A cada una de las personas que formaron parte de este suefio gracias, amigos y

familiares su apoyo fue de gran importancia para este logro.




INDICE

INTRODUGCCION ..ottt et 15
CAPITULO 1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION........ccceceiiiiiieeeeieeeeieee e 17
1.1 INErOAUCCION ...t 17
1.2 Planteamiento del problema.............cooo 17
1.3 (@] o] 1= 11770 USSR 19
1.3.1 GENEIAI ... 19
1.3.2 ESPECITICOS ...ttt 19

1.4 JUSHFICACION ... 19
1.5 HIPOESIS. ...t 20
1.6 MetodOlOgia.....coeveiiiiieee e ————— 21
CAPITULO II MARCO TEORICO........ooo ittt 22
2.7 INFOAUCCION ... 22
2.2 Antecedentes de la planeacion estratégica..............cceiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiee 22
2.3 Enfoques de 1a plan@acion .............ouuiiiiiiiiiiiii e 25
2.3.1 Enfoque del 0C€an0 @zul..............coeiiiiiiiiiiii i 25
2.3.2 Planeacion estratégica aplicada...............ouuuveeiiiiiiiiiiiieeeeeieeeeeees 27
2.3.3 Planeacion estratégica (Iargo plazo)............eeeeeeeiiiieiiiiiiiiiiiiiiiiiiiis 27
2.3.4 Enfoques para la planeacion (tipologia de ackoff) reactiva................... 28

24 Conceptualizacion de planes ... 28
2.5 TIPOS A€ PIANES ... ..o e e e aneeaaes 30
2.6 Importancia de la planeacion estratégica..........ccoooovvviiiiiiieiiiieeeeee, 35
2.6.1 Aspectos que indican la importancia de la planeacion.......................... 36

2.7 Caracteristicas de UN Plan............couvuiiiiiiiiiiice e 36
2.8 Pasos propuestos para la realizacién de un plan de negocios.................... 37




CAPITULO III. INVESTIGACION DE MERCADO Y EL ESTUDIO DEL

SERVICIO DE ENTRETENIMIENTO ........oooooiiiiieee et 41
3.1 INTrOAUCCION ...t 41
3.2 Antecedentes y conceptualizacion de la investigacién de mercados .......... 41
3.3 El proceso de la investigacion de mercado ...........c.ceeeeviiiiiiiiieeceiiiee e, 43
3.4 TIPOS de MEICAO......coiiiiiiiieee e e e e e e e e e eeeeeeeeeaenaes 48

3.4.1 Tipos de mercado, desde el punto de vista geogréfico......................... 49
3.4.2 Tipos de mercado, segun el tipo de cliente..........cccoooeieiiiiiiiiiiiiiiiiiinnns 49
3.4.3 Tipos de mercado, segun la competencia establecida.......................... 50
3.4.4 Tipos de mercado, segun el tipo de producto ...........ccceviviiviiiiiiineennne, 52
3.4.5 Tipos de mercado, segun el tipo de recurso ...........cceevvviviieeviiiiiineennnnns 53
3.4.6 Tipos de mercado, segun los grupos de no clientes .............ccceevevnnnnnes 53
3.5 Importancia de la investigacion de mercado ..........ccccceeeiiiiiiiiiiiiiiiiiieiii, 54
3.6 Estudio del servicio de entretenimiento y OCIO...........cooveiiiiiiiiiiiiiiiiiie e, 55
3.6.1 TIPOS A€ OCIO....uuuiiiti e ettt e e e e e e e e e e ees 57
3.6.2 Importancia del entretenimiento ..............cooiiiiiii i, 59
3.7 Entretenimiento nacional, estatal y municipal..............ccoooinnn. 60

CAPITULO IV. PROPUESTA DEL PLAN DE NEGOCIO........cccccocoevriiiiniianiienieens 62
4.1 INIFOAUCCION ...ttt e e e e 62
4.2 DescripCion del Proyecto ........cooooo oo 62
4.3 HISTOMA ... 63
4.4 Recursos con l0S QUE INICIA........ccooiiiiiiiiiiiiiei e 63
4.5 SOCIOS FUNAAAOIES... ..o 63
4.6 DOMICHIO. ... 63
4.7 1Y 1o o SRR 64

Vi




4.8 VISION e 64

4.9 Objetivos de Corto pPlazo.........oooeeiiiiiiiiiiee e 64
4.9.1 Objetivos de mediano plazo.............euuvuiiiiiiiiiiiiieeeeeceeeee e 64
4.9.2 Objetivos de 1argo plazo...........oeevviiuiiiiiiiiiie e 65

4.10  Definir servicios primarios y secundarios por segmento de mercado....65

4.1 ProtOtiPO ... e 65
4111 Planta Daja .......eeoi e 65
4.11.2 Planta alta ...........oooeeeeiiiii 66

412 RAZON SOCIAI.....ccciiiiiiiiiiee e 67

413  Nombre COMErcial ..........cccoiiiiiiiiiiie e 67

o S W To [ ] (] o o TP PRPPUPURRPRP 67

A5 SIOQAN ... e e e e e e e eeeeaeeaeaaae 68

416 Analisis de 10S 5 €NtOrNOS ...........uuiiiiiiiiiiiiiiiie e 68
4161 CURUIAL ... 68
4.16.2 ECONOMICO ...ttt 71
4.16.3 Politico social (JUFIICO) ......cceiiiiiiiiiiiiie e 72
o LR S B 1Y T o [ = oo TP 73
4.16.5 TECNOIOGICO. . .uuuuiiii i 74

4.17 Modelo de las 5 fuerzas de porter..........ccoooevveeiieiiiiiiiie e, 75
4.17.1 Amenaza de nuevos competidores ...........ouueeeieiiiiiiieieeeeceeeeeeeen, 75
4.17.2 Poder de negociacion de los Compradores o Clientes ...................... 76
4.17.3 Poder de negociacién de los proveedores y vendedores .................. 76
4.17.4 Amenaza de productos sustitutos ............cooveeiiiiiiiiiiiiciic e, 77
4.17.5 Rivalidad entre los competidores ..........cccooeiieiiiiiiiiiiiiiii e 77

4.18  ANALISIS FODA ... ..ot 77

Vil




o I Tt I o1 r= 1 (= 2= T PR 77

4.18.2 OpOrtUNIAdES .....ccooieeeeeeieie e 77

4.18.3 Debilidades ........cooeieiiiiiiie e 77

4.18.4 AMENAZAS ......ovvviiiiiiiiiiieeeee e 78
4.19 Matriz @nSOff......ooiiiii e 78
4.20 COMPELENCIA ....oevtiiiiieiieeee et eeaaans 79
4.21 Estrategia de producto/marca (ciclo vida del producto/proyeccion) ...... 87
4.22  Estrategia de PreCio .......oocoooii oo 89
4.23  Estrategia de plaza..........cooooeeiiiiiiiiiiii e 90
4.24  Metas del Plan ... 91
4.25  Segmentacion de Mercados............oooeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiaaee e 91
4.26  Perfil del CoNSUMIAOr........ccuiiiiiiiiiiee e 92

4.27  Estrategia de publicidad Briefing/story board/publicidad y promocién

(0] =T a T LY 4 =T [0 =3 TR 95
4.27.1 Plan de MeIOS ......ccoiiiiiiiiiiiiiiiii e 96
4.27.2 Presupuesto de publicidad ............ccooeiiiiiiiiiiii e, 97
4.27.3 Para el lanzamiento del ServiCio .............ueeveeiiiiiiiiiiiiiiiiii 98
4.27.4 PrOMOCIONES .....veeiieiiieiieeaee e ettt e e e e e e e e e e e e 98

4.28  Objetivos de plan de mercadotecnia ...........oooovvieiiiiciiiiiiiiiieeeeec e 99
4.28.1 Objetivos de corto plazo.........coooiuiiiuiiiiiiiiii e 99
4.28.2 Objetivos de mediano plazo............euueeiiiiiiiiiiiieeee e 99
4.28.3 Objetivos de 1argo plazo.........coooeuiiiiiiiiiiiiiiiee e 100

4.29  Estrategia de responsabilidad social de la empresa .............ccccceee 100

4.30 Estrategia de sustentabilidad ................ooooiiiiiiiii 101

4.31  Analisisde lademanda ...........ccccoiiiiiiiiiiiiiiii e 102

Vil




4.31.1 Distribucion geografica del mercado de consumo (segmentacién).. 102

4.31.2 Comportamiento histérico de la demanda............ccccccooeeeviiiniiiiennnn, 103
4.31.3 Proyeccion de la demanda............couueiiiiiiiiiiiiiieiee e 105
4.31.4 ANAlISIS A€ PreCiOS ...covniieii e e 106
4.32  EStUdIO tECNICO......coi i 107
4.32.1 Analisis de la localizacidn de la empresa...........ccccoeeeveeiiiiiieeiinnenn, 107
4.32.2 MACIO €NEOIMNO....ceiiiiiiiiiee ettt 108
4.33  Micro 10CaliZacCiON .........ccoceiiiiiiie e 110
4.33.1 TecCnologia Y €QUIPO....ccceieeeiiieee et e e e et e e e e e e eeeens 111
4.33.2 Insumos y materiales ...........ooooiiiiiiiiiiii e 117
4.33.3 Diagrama de flujo del proceso de Servicios..........ccccceeeveevieeiiiieeeennn, 118
4.33.4 Descripcién de diagrama de flujo del proceso de servicios............... 120
4.33.5 cursograma analitiCo...........couiiiiiiiiiiii e 121
4.33.6 Organigrama de |a eMPreSa...........uvueveiiiiiiieieeee e 122
4.33.7 Plantilla del personal ... 123
4.33.8 SUEIdOS Y SAIAIOS ... 123
4.34  EStudio fINANCIErO........oiiiiiiiiiiee e 127
4.34.3 INVErsioN t0tal........cooiiiiiiiiie e 128
4.34.3.1INVEISION fiJa.....ueiiiiiii e 128
4.34.4 Inversion Diferida...........cooooiiiiiiiieiiie e 130
4.34.5 Depreciacion Yy amortiZacion ...............ueiaieieaeeeeeeeeeeeeeeeeiei s 131
Fuente: elaboracion propia ............cceeeeiiiiiiiii i 131
4.34.6 Capital de Trabajo.........ccooviiiiiiiiiiccc e 131
4.35 Determinacion de costos y gastos..........oooiiiiiiiiiiiiiiiieii e 133
4.35.1 Analisis de coStos ¥ gastos .......ccoouiiiuiiiiiiiiii e 133




4.35.2 Integracion de costos fijOS.......ccoevviiiiiiiiiiiiiii e 134

4.35.3 Integracion de costos variables..............coooviiiiiiiiiiiiie e 135
4.35.4 Integracion de costos totales.........cooeuviiiiiiiiiiiiii 135
4.36  Necesidades de financiamiento ...........ccccooviiiiiiiiiiiii e 136
4.36.1 Financiamiento de la inversion inicial...............cccccooviiiiiiiiiiiiinenee, 136
4.36.2 Calculo del costo fiN@NCIero ............oooouiiiieiiiiiiii e 137
4.36.3 Tablas de amortizacion del financiamiento ...............cccocecviiiiiiennee. 137
4.37  Determinacién de la TMAR o costo de capital ..., 138
4.38 Determinacion del punto de equilibrio ............ccooiiiiiiiiiii i, 139
4.39 Integracion de los estados financieros proforma.............ccccoeeviiiiinne. 140
440  Flujos de efeCtiVO .......ueueiiiieie e 142
4.41 Valor actual Neto (VAN).....oooii e 143

442 Valor actual neto equivalente (VANE) o costo anual equivalente

(O PSP 144
443  Razon beneficio / costo (b/c) o indice de rentabilidad......................... 145
4.44 Tasa interna de rendimiento (TIR)........oooiiiiiiiiiiiiiiiei e 145
4.45 Tasa de rendimiento inmediata (TRI) ..o, 145
4.46 Periodo de recuperacion de la inversion (PRI) ..., 146
4.47 indice de rendimiento contable (IRC) ........c.coooveeeveeeeeeee e 147
4.48 Analisis de sensibilidad ... 148
4.49 Indicadores fiNANCIEIOS. ...........uuuiiiiiiiii it 149
Conclusiones del capitulo 1V ... 151
CONCLUSION GENERAL ...ttt eeen 152
RECOMENDACIONES ..ottt 154
BIDIOGrafia ..o et 156




ANEXOS ...ttt sttt 159

iNDICE DE ILUSTRACIONES

llustracidn 1 Prototipo de la planta baja............ccoooiiiiiiii e, 66
[lustracion 2 Prototipo planta alta. ..., 67
llustracidn 3 logotipo de [a empresa. ..o 68
llustracion 4 ciclo de vida de un producCtO............uueueiiiiiniiie e 88

INDICE DE GRAFICAS

Grafica 1 edad y NUMEro de MUJEIES. ........uuuiiiiiieie e 74
Grafica 2 Tecnologias de la comunicacion y de informacion del estado................ 75
GrafiCa 3 PreCiO ... .. e 89
Grafica 4 UDICACION ... e a e 90
Grafica 5 rango de edad de las consuMIdOras ............cccoevviiieeeeeiiiiiee e 91
Grafica 6 perfil del CoNSUMIAOr ..........ccooiiiii e 92
Grafica 7 eventos @ realizar...........ooooiiiiiiiiiii e 93
Grafica 8 como sale generalmente .............eiiiiiiiii e 93
Grafica 9 cada cuando realiza actividades de esparcimiento...............ccccceeeeeees 94
Grafica 10 demanda hiStOriCa...........oouuiiiiieiiii e 104
Grafica 11 demanda proyectada ..............euuciiiiiiiiiiiiieieeeeeeee e 105

iNDICE DE FOTOGRAFGIAS

Fotografia 1 micro 10CalizacCion .............oooiiiiiiiiiiicc e 111

Fotografia 2 ubicacion del bar ... 111

Xl




iNDICE DE IMAGENES

IMagen 1 CURUIA ... s 69
Imagen 2 logotipo de boom beach ... 80
Imagen 3 1ogotipo de Show time ... 81
Imagen 4 10gotipO A€ FOCK ........oiiiie e 81
Imagen 5 10gotipo de SKy bar. ... 82
Imagen 6 establecimiento del bar African..............oiiiiiiin 83
imagen 7 10gotipo de 1a diSCO CatS.........uuuuuiiiiiii e 84
Imagen 8 logotipo de la discoteca OM............ooouiiiiiiiiiiii e 85
Imagen 9 logotipo del bar MONKeY .........ccoooiiiiiiiiie e 85
imagen 10 10gotipo de CaNdY .......coooiiiiiiiiiiiie e 86
Imagen 11 logotipo de Carpe DIiem .........coooiiiiiiiiiiiiiieie e 87
Imagen 12 Estrategia de responsabilidad social ..............cccccoeeiiiiiiiiiiei e, 100
Imagen 13 MUJEres UNIAAs ........coooiiiiiiiiie e e 101

iINDICE DE TABLAS

Tabla 1 indicador de la actividad econdmica..............occciiiiiiiiiiiiii e, 71
Tabla 2 Edad y NUMEro de MUJEIES. ........oooeeeiiiiiiiieeeeeee e 74
Tabla 3 fortalezas y debilidades de bennys............oooviiiiiiiiiiiiiii s 80
Tabla 4 fortalezas y debilidades de boom beach............ccccceeiviiiiiiiis 80
Tabla 5 fortalezas y debilidades de show time. ...........ccoooii i, 81
Tabla 6 fortalezas y debilidades de rock ShOtS .............ueuiiiiiiiiiiiiii, 82
Tabla 7 Fortalezas y debilidades de sky bar.............oouuueiiiiiiiis 82
Tabla 8 Fortalezas y debilidades del bar African ............cccoeeiiiiiiiiiiiiiiiiies 83
Tabla 9 Fortalezas y debilidades de la discoteca cats..........cccccoeveeeviiiiceiecneeennnnn, 84
Tabla 10 Fortalezas y debilidades de la discoteca OM...............cceeeeeiiiiiiiiiiiinnnnnn, 85
Tabla 11 Fortalezas y debilidades de Monkey...............ouiiiiiiiiiis 86
Tabla 12 Fortalezas y debilidades del club candy ............cccoooiiiiiiis 86
Tabla 13 Fortalezas y debilidades de Carpe Diem ..........ccccceiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeee 87
Tabla 14 plan de Marketing ...........iii i 95

Xl




Tabla 15 Analisis de 1a demanda.........ccooooeiiieoie e 103

Tabla 16 demanda NiStOrICA ...........uii i 104
Tabla 17 demanda proyectada.............uuiiiiiiiiiiiii e 105
Tabla 18 determinacion del precio promedio de venta............ccccceeeveiiiinieeeennnn.. 106
Tabla 19 prondsticos de INgresos Por VENEAS .......ocoeveevviieeeieeiiiee e 106
Tabla 20 analisis de la localizacion de la empresa............cccooeeeiieiiieiciieeeeen, 107
Tabla 21 maquinaria, mobiliario y equipo para produccion..............ccceeeeeeeeieennnnns 112
Tabla 22 mobiliario y equipo de oficina.............cooviiiiiiiiiiiiiici e 115
Tabla 23 mobiliario y equipo para marketing y ventas...........c.cccceeeeiiiiiiiiiiiiinins 117
Tabla 24 iINSUMOS Y MAteriales .........coevueiiiiiie e 117
Tabla 25 cursograma analitiCo ..........cooooiiiiiiiiiiii e 121
Tabla 26 plantilla de personal...........ccooo e 123
Tabla 27 sueldos, salarios y descripcion de puestosS..........ccccvveieeeeeieiiiiiiiieiiiinies 123
Tabla 28 terrenos Yy €difiCioS .........uuiiiiii e 128
Tabla 29 equipo para marketing y ventas ... 128
Tabla 30 maquinaria mobiliario y equipo para produccCion..............cceeeveeeeeieinnnns 129
Tabla 31 mobiliario y equipo de oficina.............ooooiiiiiiiiiiiiiic e 130
Tabla 32 activos diferidOs ..........eeee e 130
Tabla 33 depreciacion y amortizacion ..o 131
Tabla 34 capital de trabajo .............iii i 132
Tabla 35 presupuesto de costos de producCion ...........ccceeeviviiiieeeiiiiiiiee e, 133
Tabla 36 presupuesto de gastos de administracion ..o, 134
Tabla 37 presupuesto de gastos de venta y distribucion..............cccoeeviiiierinnnnnnn. 134
Tabla 38 integracion de COStoS fijOS .....oooviiiiiiiiiie e 135
Tabla 39 COStOS Variables ... 135
Tabla 40 integracion de los costos totales...........ooovvviiiiiiiiiiiiiiiii s 136
Tabla 41 amortizacion del préstamo............ooooiiiiiiiiiiii e 137
Tabla 42 amortizacion del financiamiento...........ccccooviiiiiiiiiiiee 138
Tabla 43 promedio ponderado de capital .............ooooiiiiiiiiiiiiiii s 139
Tabla 44 determinacion del punto de equilibrio ............uueeiiiiiiiis 139
Tabla 45 situacion fiNANCIEra .........cccuuiiiiiiiiie e 141

Xl




Tabla 46 flujo neto de efeCtiVO........ciiiiii e 143

Tabla 47 valor actual NETO ...........ueeii e 144
Tabla 48 valor actual neto equivalente ..., 144
Tabla 49 tasa simple de rentabilidad ...............c.ooooii i, 145
Tabla 50 periodo de recuperacion de la inversion .............ccccoeeiieieie e, 146
Tabla 51 periodo de reCUPEracCiON ............ceeviiiie e 147
Tabla 52 analisis de sensibilidad ... 148
Tabla 53 indicadores fiNANCIEIOS .............ueiiiiiiiiiiiiiie e 149

XV




INTRODUCCION

El presente trabajo se refiere a la realizacién de un plan de negocios para la
realizaciéon de un centro de entretenimiento para mujeres en la ciudad de
Chetumal QROO, tomando en cuenta diferentes puntos estratégicos que se iran
desarrollando a lo largo de los diferentes capitulos que se presentaran a

continuacion.

Este trabajo tiene como objetivo la comprobacién de la viabilidad del proyecto en
la ciudad de Chetumal QROO, asi como de las hipotesis tanto positiva como

negativa de las que se hace referencia en el capitulo I.

La informacion presentada fue dividida en dos partes la primera tedrica y la
segunda practica; en la parte tedrica se llevaron a cabo investigaciones y
conceptos de diferentes autores acerca de la planeacion estratégica, estudios de
mercado, datos del INEGI, etc. En la practica se realizaron encuestas, se realiz6
un analisis FODA en base a la competencia, de igual manera se analizaron
precios, la ubicacién de la empresa y se realiz6 un logotipo y un slogan para la

misma. Estas partes fueron divididas a su vez en cuatro capitulos.

En el primer capitulo se hace referencia a los antecedentes de la investigacion, el
planteamiento del problema, asi como las hipotesis tanto positiva como negativa,

el objetivo general y especifico y la metodologia.

En el segundo capitulo que lleva como titulo “marco tedrico” se habla acerca de
los tipos de planes, su conceptualizacién, se plantean algunos de los principales

enfoques de la planeacién y de igual manera se menciona su importancia.

El tercer capitulo que lleva como titulo “investigacion de mercado y el estudio del
servicio de entretenimiento” se divide en dos partes, la primera en el cual se habla
acerca de la investigacion de mercados vy los diferentes tipos de mercado y la otra

que hace referencia a los conceptos acerca del entretenimiento y ocio.
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En el capitulo cuatro se integra la propuesta del plan de negocio del centro de
entretenimiento para mujeres que incluyen la descripcion de la empresa el analisis

de sus principales competencias, su estudio técnico, evaluacion financiera, etc.

Al final se menciona la conclusién general a la que se llego, las recomendaciones
y las bibliografias utilizadas en la elaboracion del trabajo, de igual manera se

anexara la encuesta aplicada.
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CAPITULO 1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

1.1 Introduccioén

En este capitulo se menciona el objetivo del problema asi como sus objetivos e
hipétesis tanto negativa como positiva, de igual manera los conceptos de varios
autores relacionados con la planeacion estratégica, la justificacion del proyecto

entre otros puntos.

1.2 Planteamiento del problema

Las pequefias y medianas Empresas (PYMEs), son el equilibrio econdmico y
social de cualquier pais. Las empresas hoy dia, han sido afectadas por los
desequilibrios econémicos que se han generado a lo largo de las dos ultimas
décadas, dado los elevados indice de inflacidn y globalizacién. Esta situacion no
ha sido muy favorable ya que se han presentado diversos problemas; entre los

mas destacados se pueden mencionar los siguientes:

¢ la globalizacion, ha traido consecuencias en lo economico, lo politico, en lo
social y en lo cultural. Ya que ha traido muchos cambios al igual que mayor

competitividad para las empresas.

e la gran competencia, es considerado como uno de los factores que mas
influye en la problematica de una empresa ya que al dirigirse a lo mismo o
a crear lo mismo la sociedad tiene mas opciones y por lo tanto algunas

empresas tienen que cerrar o vender.

e la poca o ninguna practica de la administracion; Por lo general una
pequeia empresa es administrada por el duefio, quien tiene a pocos
empleados y muchas veces este no posee el conocimiento necesario para

planear, organizar, dirigir y controlar.
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e Poco Capital: al no tener una planeacién en su empresa, estas no pueden
expandirse por la falta de organizacion y esto implica el estancamiento de

pequefias empresas, al no contar con el capital suficiente.

e Otro de los problemas que enfrentan las empresas en general, de cualquier
giro y sobre todo las que comienzan a operar en el mercado es la carencia
de planes de negocios que les permita dar direccion o rumbo a sus
empresas y sobre todo verificar si el negocio es rentable, al no contar con

este instrumento la mayoria de las empresas fracasa al poco tiempo.

La elaboracion de un plan de negocios es muy importante dentro de una empresa,
debido que es una herramienta que le da direccion a la empresa, en donde se
plasma el estudio de mercado, el estudio técnico, el estudio financiero y de
organizacion de la empresa, (Armstrong, 2001, pag. 35) en él se expone el
modelo de negocio, le permite tener una planeacion formal, ya que muchas
empresas en la actualidad operan sin esta debido a la falsa creencia de que
unicamente los grandes corporativos necesitan de la planeacion estratégica. Sin
embargo, todas las organizaciones deben poner en marcha un plan antes de
comenzar con sus operaciones con la finalidad de alentar a los directivos y a los
empleados a pensar en el futuro inmediato o a largo plazo. También obliga a

enfocarse al logro de los objetivos y el cumplimiento de las politicas ya planteadas.

Se puede definir entonces que planear es decidir anticipadamente que hacer
cuando, como, quien, porque si bien es imposible conocer el futuro, no planear
implicaria dejar las diversas situaciones sometidas al azar, a la casualidad y esta
I6gicamente no es la mejor manera de manejar una empresa. La planeacion se
convierte (Jhosseph L. Massie, 2013) en la funcidon fundamental del proceso
administrativo para la supervivencia de la empresa y uno de los graves problemas
es que las empresas no cuentan con un plan de negocios. Una buena planeacion
de la empresa logra que las empresas sean proactivas, es decir, anticiparse a

cambios tanto externos como internos, en lugar de ser reactivas.
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Para la apertura de nuevos negocios se considera que los planes de negocios son
esenciales ya que le permitira al inversionista saber con certeza si el negocio a
emprender es rentable, de ahi el interés de realizar una propuesta de
planteamientos estratégicos para la creacion de un Centro de Entretenimiento
para Mujeres, esto se deriva que las mujeres de la ciudad de Chetumal, Quintana
Roo no cuentan con muchas alternativas de entretenimiento o diversion y se

trasladan hacia otros lugares en la busqueda de opciones.

1.3 Objetivos

1.3.1 General

Elaborar una propuesta de un plan de negocios para la creacion de un Centro de

Entretenimiento para Mujeres en la ciudad de Chetumal, Quintana Roo
1.3.2 Especificos

¢ Analisis de enfoques de planteamientos estratégicos de negocios
e Realizar una investigacion de mercados

e Realizar un estudio de factibilidad
1.4 Justificacion

Asi como nuestro cuerpo necesita dormir y descansar para recuperarse y
funcionar adecuadamente, necesitamos divertirnos para recuperarnos del

desgaste emocional y psicolégico y aumentar nuestra salud y bienestar general.

Ademas, esta comprobado cientificamente, que la risa, producto de la diversion:

e Mejora la respiracion y circulacion,
o fortalece nuestro sistema inmunolégico,
e libera endorfinas que disminuyen o eliminan el dolor y producen una

sensacion de bienestar general,

19




e reduce la tension y ansiedad,

e mejora nuestras relaciones,

e nos permite desarrollar una actitud positiva ante la vida,

e nos da mayor claridad, para buscar las soluciones adecuadas a nuestros
problemas,

« favorece nuestra autoestima, etc.

Es por estos motivos que elaboracion del presente plan de negocios puede ayudar
de diversas maneras a la sociedad ya que surgira una clase de entretenimiento
para mujeres que despueés de su rutina diaria deseen divertirse y quitarse el estrés
pasando un buen rato. Un buen ambiente de relajacion puede permitir mejorar la

salud de la mujer dotandola de energia para ser mas productiva en la sociedad.

En la ciudad de Chetumal, no existen muchas alternativas de relacién para
mujeres, por lo que la creacién de un Centro de Entretenimiento para este tipo de
género seria muy interesante. De ahi la importancia de querer realizar este tipo de
investigacion, ademas de que sirve para poner en practica los conocimientos

adquiridos en la carrera durante mi estancia en la Universidad.

En lo social y econdmica podemos decir que de llevarse a cabo este proyecto sera
una fuente de trabajo para muchas personas de la ciudad de Chetumal, ya que

para que opere la empresa se requiere la participacion de recursos humanos.

Por otro lado, servira (futuros egresados de la carrera e investigadores) como un
punto de referencia para emprender futuras investigaciones relacionada con

emprendimientos de empresas.

1.5 Hipétesis

» H1:. Existen factores de factibilidad para la creacién de un centro de
entretenimiento para mujeres en la ciudad de Chetumal, Quintana Roo.
» Ho: No existen factores de factibilidad para la creacion del Centro de

Entretenimiento para Mujeres en la ciudad de Chetumal, Quintana Roo.

20




1.6 Metodologia

La elaboracion del plan de negocios contara con la realizacion de diferentes
métodos con la finalidad de obtener la informacién precisa, de igual manera
contara con un estudio técnico para el cual se empleara una encuesta; y logrando

obtener de esa manera una investigacion lo mas completa posible.

Lo mencionado anteriormente puede dividirse en dos aspectos que son la

investigacion tedrica y la practica.

En la tedrica se reunira la informacidon necesaria referente a los tipos de planes
estratégicos asi como de sus ventajas y desventajas, de igual manera se tomara
en cuenta el punto de vista de diferentes autores respecto al tema, para tener asi

informacion completa y confiable.

En la investigacion practica se llevara a cabo la realizaciéon de una encuesta, la
cual se aplicara de acuerdo a una muestra que esta a su vez por medio de una
formula nos da la cantidad de encuestas aplicar y en la cual se daran a conocer
los gustos y preferencias de los consumidores, esta investigacion sera de mucha
importancia ya que por medio de esta podremos analizar e implementar lo que
estan demandando nuestros clientes que los competidores no les satisfacen y asi
poder mejorar e innovar.. De igual manera con ayuda de nuestra encuesta

podemos sacar conclusiones acerca de la rentabilidad de la empresa.

Estos dos métodos de investigacion seran de vital importancia para la realizacion

de nuestro plan de negocios ya que ambos se complementan.
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CAPITULO I MARCO TEORICO

2.1 Introduccion

En este capitulo se hablara acerca de la conceptualizacion de la planeacién
estratégica y los tipos de planes mencionados por varios autores, de igual manera
se mencionaran algunos enfoques de la planeacion estratégica como la del

océano azul, entre otras.

2.2 Antecedentes de la planeacion estratégica

La planeacion estratégica surge a partir de la segunda guerra mundial segun
varios autores entre ellos (Azcanio, 1993) quien describe los antecedentes de la

planeacion de la siguiente manera:

La planeacion estratégica aun cuando se ha considerado como un descubrimiento
del medio siglo actual hacia nuestros dias, su existencia data de muchos siglos
atras, de hecho siempre ha existido. Desde que el hombre o su antecesor
aparecen sobre la tierra ya se planea; al atacar a los animales en grupos de
individuos, llevando a las bestias hacia los pantanos para someterlas facilmente; el
almacenar provisiones para tiempos futuros, ya se despliega una estrategia

planeada.

Anibal 200 afios a.C., al preparar junto con sus consejeros su ataque a Roma ya
utilizo planeacion estratégica. Los troyanos al valerse de un gran caballo de
madera que supuestamente abandonaron con soldados en su interior para llegada

la noche salir y tomar la ciudad griega desarrollaron una planeacion estratégica.

Por lo tanto, puede concluirse de acuerdo con tales acontecimientos pasados, que
la planeacion estratégica no es privativa de nuestro tiempo, sino que es inherente

al hombre como ser humano.
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Sin intencién de exagerar, podria decirse que la planeacion dio origen a la
programacion, pues indudablemente se programa lo conocido, esto es, lo que ha
resultado de algo que se planed con anterioridad. La "programacioén cuantifica y la
planeacion no siempre lo hace. El programa ha de considerarse como el
agrupamiento de actividades aun diversas entre si, pero que persiguen un mismo

fin.

La planeacion puede contener uno o varios programas y cada programa con sus
subprogramas y estos a su vez, con sus respectivas actividades. Igualmente, la
planeacion antecedi6 a la técnica presupuestal, pues en si, el presente tiene los
siguientes atributos: comprende un plan, establece una coordinacién y requiere un

control.

En la planeacion, generalmente se pueden prever otros caminos que han de
conducir también hacia la meta; en la programacién se tiene un camino ya
identificado, el cual debe seguirse para alcanzar la meta programada vy
cuantificada. Lo mismo acontece con la técnica presupuestal, se presupone

tomando en cuenta lo acontecido con anterioridad.

Lo que sucede en nuestros dias, es que se proporciona mas importancia y
aplicabilidad a la planeacion estratégica, igualmente ha acontecido con otras
técnicas. El individuo, siempre escudrifiando y a la busqueda de soluciones a los
problemas cada dia mas complejos que se viven, se reencuentra con esta técnica
y le imprime mayor énfasis. Lo que por un tiempo vivié una fase de letargo, hoy
regresa cuando las situaciones demandan mayores elementos que coadyuven en

el logro de propositos.

Actualmente, la planeacion estratégica se ha convertido en una necesidad tanto
para la empresa privada, como para el sector gubernamental. Cuando prevalecen
las situaciones cambiantes, la inestabilidad y la incertidumbre, ahora resulta

mucho mas apreciable la planeacion.
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Los primeros estudiosos modernos que ligaron el concepto de estrategia a los

Negocios fueron Von “Neuman” y Oskar Morgenstern en su obra <la teoria del
juego>. La teoria de juegos es un area de la matematica aplicada que utiliza
modelos para estudiar las estrategias Optimas asi como el comportamiento
previsto y observado de individuos en juegos, esta se formalizd por primera vez a
partir de los trabajos de estos dos matematicos antes y durante la Guerra Fria,
debido sobre todo a su aplicacion a la estrategia militar; "una serie de actos que
ejecuta una empresa, los cuales son seleccionados de acuerdo con una situacién
concreta". En otras palabras, estudia la eleccién de la conducta 6ptima cuando los
costes y los beneficios de cada opcion no estan fijados de antemano, sino que

dependen de las elecciones de otros individuos.

La planeacion estratégica formal con sus caracteristicas modernas fue introducida
por primera vez en algunas empresas comerciales a mediados de 1950. En aquel
tiempo, las empresas mas importantes fueron principalmente las que desarrollaron
sistemas de planeacion estratégica formal, denominados sistemas de planeacion a
largo plazo. Desde entonces, la planeaciéon estratégica formal se ha ido
perfeccionando al grado que en la actualidad todas las compafiias importantes en
el mundo cuentan algun tipo de este sistema, y un numero cada vez mayor de
empresas pequefias esta siguiendo este ejemplo. La idea de que todo directivo
deberia tener un conocimiento basico tanto del concepto como de la practica de la
planeacion estratégica formal se basa en un numero de observaciones realizadas

acerca de la direccion y el éxito en los negocios.

En 1974 Peter Drucker escribio su libro “La sociedad post-capitalista”, en el que
destacaba la necesidad de generar una teoria econdmica que colocara al
conocimiento en el centro de la produccion de riqueza. Al mismo tiempo, sefalaba
que lo mas importante no era la cantidad de conocimiento, sino su productividad.

En este sentido, reclamaba para una futura sociedad, para una sociedad de la
informacion en la que el recurso basico seria el saber, que la voluntad de aplicar

conocimiento para generar mas conocimiento debia basarse en un elevado
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esfuerzo de sistematizacion y organizacién. Para Drucker, en la sociedad de la
informacion, el saber es el unico recurso significativo, mientras que los
tradicionales factores de produccién ( recursos naturales, mano de obra y capital )
se han convertido en secundarios y pueden obtenerse, con facilidad, siempre que
haya saber. Para Drucker, pues, las nuevas tecnologias, que acompanan a la
sociedad de la informacion, estan transformando radicalmente las economias, los
mercados Yy la estructura de la industria, los productos y servicios, los puestos de

trabajo y los mercados laborales.

2.3 Enfoques de la planeacién

2.3.1 Enfoque del océano azul

Uno de los enfoques acerca de la planeacién estratégica es el enfoque de la
estrategia del océano azul, en la cual segun los autores (mauborgne, 2005)
buscan dejar a un lado la competencia existente entre las empresas, ampliando el
mercado mediante la innovacion. Este autor considera que el éxito de las
empresas hacia un futuro es al dejar de competir con las otras empresas,
mediante el desarrollando nuevas estrategias que permitan ya no preocuparse por

la competencia.

Estos autores consideran dos tipos de océanos:

El océano rojo, el cual representa todas las industrias ya existentes en la
actualidad, las cuales son empresas que tienen claramente sus limites marcados,
asi como la competencia bien definida y tiene como objetivo superar al rival para
ganar una posicion en el mercado. Estas empresas suelen encontrarse expuestas
a los nuevos competidores, disminuyen sus posibilidades de crecimiento y por

general suele ser la realidad de todos los negocios.

Las industrias del océano rojo tienen ciertas caracteristicas:

* La competencia en espacios existentes del mercado.
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* El reto a la competencia.

* Alinear sus estrategias mediante el bajo costo.

* Explotar al maximo la demanda que existe en el mercado.

Por otra parte estos autores consideran un océano azul, el cual representa las
ideas que buscan crear mercado no existentes en la actualidad y que, por tal
motivo son viables debido a que sus oportunidades de generar un crecimiento
rentable a futuro, por lo general estos suelen nacer a partir de los océanos rojos.
El océano azul se define como aquel espacio perteneciente al mercado y que aun
no ha sido utilizado o explotado, y que por consiguiente genera una oportunidad

de crecimiento rentable.

Para poder desarrollar la estrategia de un océano azul, se rige mediante los cuatro

principios que debe cumplir un océano azul.

* Crear nuevos espacios para el consumo.

Este principio se refiere a la busqueda de la creacion de un océano azul, mediante
nuevos negocios que sean creativos, originales y que permitan a futuro ocupar un

lugar en el mercado que genere suficiente rentabilidad.

* Centrarse en la idea global y no en los numeros.

Teniendo una idea clara, el siguiente paso es saber como se aplicara la empresa.
Ya no se trata de como competir con el mercado (océano rojo); con esta estrategia
se busca alejarse de la competencia con nuevas ideas. Los numeros no suelen
ser importantes por el momento, es mas bien enfocarse a la globalizacién del
mundo actual para tener una clara vision de como se hara el distanciamiento de la

competencia.

* Ir mas alla de la demanda.
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Este punto se basa en la correccion de dos puntos importantes: no centrarse
unicamente en las necesidades del cliente actual y la segunda no realizar una
excesiva segmentacion del mercado. Lo importante es conocer a quienes a un no

son clientes y conocer cuales son sus necesidades.
* Asegurar la viabilidad.

Se refiere a asegurar la estrategia para que sea viable para la empresa y su

objetivo es disminuir el riesgo que trae consigo la implantacion de la estrategia.

De igual manera los autores (Goodstein, Nolan, & Preiffer, 2001)mencionan cuatro

tipos de enfoques de la planeacién y los definen de la siguiente manera:

2.3.2 Planeacidn estratégica aplicada

Proceso por el cual los administradores anticipan su futuro y desarrollan los
procedimientos y operaciones necesarias para alcanzarlo. Para que tenga éxito
debe establecer los criterios para la toma de decisiones diarias y suministrar el
patrén para evaluarlas. La Planeacién Estratégica comprende mas que un plan
para el futuro, ayuda a la empresa a crear e influir en ese futuro Planeacion

Tactica u Operativa (corto plazo) se refiere a como hacer el trabajo.

2.3.3 Planeacién estratégica (largo plazo)

Se relaciona con qué se debe hacer. La planeacion operativa en conjunto lograra
la planeacion estratégica. La planeacion estratégica se concentra mas en el
proceso y no el fruto: el plan Administracion Estratégica: la implementacion diaria
del Plan Estratégico. Porqué hacer P E?: para lograr la capacidad administracion
estratégica de la organizacién creando ventajas competitivas. La Analogia de la

PE es como un juego de Ajedrez (Estrategias Competitivas)
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2.3.4 Enfoques para la planeacion (tipologia de ackoff) reactiva

Planeacion a través del espejo retrovisor, planificar el futuro en base a las

estrategias exitosas del pasado.

Inactiva: que va con la corriente, no planear basado en el entorno salir al paso.

Preactiva: que se prepara para el futuro incierto de alguna forma y avizora como

este futuro afectara sus operaciones.

Proactiva: conocida también como interactiva, la empresa considera que sus
propias acciones pueden dar forma a su futuro, lo construyen con bases solidas

llamadas estrategias. Todo se basa en Paradina

2.4 Conceptualizacion de planes

A lo largo del tiempo han aparecido muchos conceptos alrededor del término de
Planeacion estratégica, los cuales cada autor le da su propia propio criterio o su
propia significacion, sin embargo todas hacen referencia a que los planes
estratégicos son elaborados con el propésito de planear las actividades de las

empresas a largo plazo, entre otros aspectos.

Algunos autores mencionan que un plan de negocios (Mudiz, 2010) es una
herramienta de trabajo para aquellas personas o colectivos que quieran poner en
marcha una iniciativa empresarial. Es un documento escrito por los promotores del
proyecto o idea y en él estan recogidos los diferentes factores y los objetivos de

cada una de las areas que intervienen en la puesta en marcha.

Este mismo autor menciona habla también de la utilidad del plan de negocio y lo

divide en:
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Internamente: obliga a los promotores del proyecto a iniciar su aventura
empresarial, con unos minimos de coherencia, eficacia, rigor y posibilidades
de éxito, estudiando todos los aspectos de viabilidad del mismo. Ademas
sirve de base para cohesionar el equipo promotor del proyecto, permitiendo
definir claramente los cargos y las responsabilidades, y verificar que estan

de acuerdo con los objetivos y la estrategia a seguir.

Externamente: es una excelente carta de presentacion del proyecto a
terceros, que puede servir para solicitar recursos financieros, buscar

nuevos socios, contactar proveedores, administraciones, etc.

Para el autor la conceptualizacion de planes se va definiendo primero de
plan, seguido de negocio y por ultimo en conjunto. (Saldarriaga, 2009)

Maneja la definicidon de la siguiente manera:

Plan: en su aceptacién mas simple, el plan se define como la intencion o
proyecto de hacer algo. Involucra la definicion de objetivos y metas, asi
como los medios o instrumentos que orientaran o guiaran a alguna
actividad humana, individual o colectiva en cierta direccion definida

anticipadamente.

También se le define como el documento que contiene de manera
ordenada y coherente las metas u objetivos, estrategias, mecanismos y

acciones que se utilizan para llegar al fin deseado.

El plan es, en esencia, el desarrollo de una actividad establecida
previamente y que se desenvuelve de modo dinamico, es decir, sujeto a
modificaciones en sus componentes de acuerdo a la evaluacion periddica

de los resultados que se vayan logrando.

Negocio: es cualquier actividad en la que utilizando una serie de recursos

materiales e intangibles se pone a disposicion de los consumidores
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productos o servicios con el propésito de lograr un beneficio con su venta o

colocacion.

El negocio se diferencia de cualquier otra actividad en que el fin ultimo es el

de lucrar con las actividades, procesos o métodos que desarrolle para

atender una necesidad detectada en el mercado.

En todos los casos de negocios, se presentan 3 dimensiones indesligables: grupo

de clientes o publico objetivo atendido, las necesidades que son atendidas vy la

manera de como estas necesidades son atendidas.

Plan de negocio: el plan de negocios es una importante herramienta de
gestion empresarial cuya elaboracion ha venido tomando cada vez mas
importancia para el emprendimiento de nuevos negocios o ampliacién

de empresas existentes.

El plan de negocio es un documento que identifica, describe y analiza
una oportunidad de negocio, examina la viabilidad de mercado, técnica,
econdmica y financiera de la misma, y desarrolla todos los
procedimientos y estrategias necesarios para convertir una idea de

negocio en un proyecto empresarial definido.

2.5 Tipos de planes

Existen varios tipos de planes que se aplican a las empresas también menciona

los diferentes tipos de planes que se mencionan a continuacion (Cacerez, 2009)

En la vida de las empresas o en el emprendimiento se presentan una multitud de

circunstancias en las que es necesario enfrentarse a toma de decisiones,

incursionar en el aprovechamiento de nuevas oportunidades, comprometer y

administrar recursos, buscar sinergias o alianzas estratégicas, restructuraciones,

fusiones, adquisicion de una nueva empresa, un plan de diversificacion, incursion

internacional, etc. Todas estas situaciones se caracterizan, por lo general, por
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estar inmersas en entornos de alta o baja incertidumbre y, en consecuencia, con el

infaltable factor de riesgo.

Cada circunstancia implica la formulacién de alguna estrategia para llevarla a buen

término o puede responder a una estrategia preconcebida con anterioridad.

La diversidad de situaciones trae aparejada una necesidad diferente y, en

consecuencia puede llevar a formular distintos planes de negocio.

En tal sentido, armar una lista de los tipos de planes de negocio seria una tarea
extensa. Sin embargo a continuacién, y en base a la experiencia del autor, se

enumeran los planes de negocio que se utilizan con mayor frecuencia.

e Planes de negocio para el emprendimiento de un nuevo negocio.

e Planes de negocio para la incorporacion de una nueva unidad de negocio.

e Plan de negocio para la incorporacion de un nuevo producto a una unidad
de negocio.

e Plan de negocio de diversificacion corporativa.

e Plan de negocio para la valorizacién y adquisicion de una empresa en
marcha.

e Plan de negocio para una fusién de empresas.

e Plan de negocio para estrategia de integracion vertical u horizontal.

e Plan de negocios para la incursién de mercados del exterior.

e Plan de negocio para reestructuraciones empresariales.

Otros autores clasifican a los planes de negocio de acuerdo a la profundidad con

la que traten sus contenidos.
Asi tenemos que de acuerdo a este criterio los planes de negocio pueden ser:

e Plan de negocio ejecutivo, que consiste en un resumen de los principales

aspectos del contenido en unas 10 o 15 paginas.
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e EI plan de negocio completo, que constituye un documento que puede
superar las 50 paginas y que aborda todos los pasos normales de un plan
de negocios.

e El plan de negocio operativo, que es un documento amplio en detalles e
informacion y que es utilizado cuando, por las caracteristicas de
complejidad del proyecto, hace falta ingresar con mayor profundidad en

ciertos aspectos del futuro negocio.

Los Planes son el resultado del proceso de planeacion y pueden definirse como
disenos o0 esquemas detallados de lo que habra de hacerse en el futuro, y las
especificaciones necesarias para realizarlos. La planeacién se realiza en todos los

niveles de la organizacién y se generan los siguientes tipos de planes:

Planes Estratéqgicos.

Son los que establecen los lineamientos generales de la planeacion, sirviendo de
base a los demas planes (tactico y operativos), son disefiados por los miembros
de mayor jerarquia de la empresa y su funcidén consiste en regir la obtencion, uso
y disposicién de los medios necesarios para alcanzar los objetivos generales de la

organizacion, son a largo plazo y comprenden a toda la empresa.

Tacticos o funcionales.

Estos determinan planes mas especificos que se refieren a cada uno de los
departamentos de la empresa y se subordinan a los Planes Estratégicos. Son
establecidos y coordinados por los directivos de nivel medio con el fin de poner en
practica los recursos de la empresa. Estos planes por su establecimiento y

ejecucion se dan a mediano plazo y abarcan un area de actividad especifica.

Operativos.

Se rigen de acuerdo a los lineamientos establecidos por la Planeacién Tactica y su
funcioén consiste en la formulacion y asignacion de actividades mas desarrolladas

que deben ejecutar los ultimos niveles jerarquicos de la empresa. Los planes
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operativos son a corto plazo y se refieren a cada una de las unidades en que se

divide un area de actividad.

Un sistema de planeacion estratégica formal une cuatro tipos de planes

fundamentales, que son:

a) Planes Estratégicos.

b) Programas a Mediano Plazo.
c) Presupuestos a Corto Plazo.

d) Planes Operativos

Los planes pueden clasificarse de la siguiente manera:

1.- propdsitos o misiones

Identifican la funcion o tarea basica de una empresa o agencia.

2.- objetivos o metas

Son los fines hacia los cuales se dirige la actividad. Representan no solamente el

punto final de la planeacion sino también el punto final hacia el cual se orientan la

organizacion, integracién, direccion y control.

3.-estrategias
Se define como la determinacién de objetivos fundamentales a largo plazo y la
adopcion de cursos de accion y distribucidn de recursos necesarios para alcanzar

estos objetivos.

4.-politicas
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Son afirmaciones o entendimientos generales que guian o analizan el
pensamiento durante la toma de des ciciones y definen un area dentro de la cual
debe tomarse una decision y aseguran que la decisibn sea consistente y

contribuya a un objetivo.

5.-procedimientos

Son planes que establecen un método que se requiere para manejar las
actividades futuras. Son guias de accion y detallan la manera exacta en la que
deben realizarse ciertas actividades.

6.-normas

Explican de manera clara las acciones necesarias especificas sin permitir lugar a
duda. Son del tipo de plan mas sencillo (no fumar). La esencia de una norma es
reflejar una decision administrativa sobre la adopcion de cierta accion.
7.-programas

Son un conjunto de objetivos, politicas, procedimientos, normas, asignacion de
tareas, recursos a utilizar y otros elementos necesarios para llevar a cabo un
determinado curso de accion.

8.-presupuestos

Es una declaracién de resultados esperados expresada en términos numeéricos

con frecuencia reciben el nombre de plan de ganancia. Los presupuestos también

son dispositivos de control.
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2.6 Importancia de la planeacion estratégica

La importancia de la planeacion segun define (Valencia, 2005) se aprecia mejor
cuando consideramos el lugar que ocupa en muchas organizaciones bien
administradas; convencidas de que su futuro depende de la planeacion y de la
tecnologia, estas organizaciones esperan que todos sus administradores, desde el
supervisor de primera linea hasta la direccion superior, dediquen una gran parte

de su tiempo a la formulacion de planes, antes de tomar cualquier iniciativa.

La planeacion es importante por dos razones: su primaria (es decir, la posicién
que ocupa en la secuencia de las funciones administrativas) y su transitividad
(como una actividad que penetra y afecta todas las funciones y la organizacién
total).

a) Primaria: la planeacion tiene una posicion de primaria entre las demas
funciones administrativas, y la razon de ello es que en algunas instancias
puede ser la unica funcion administrativa ejecutada la planeacion puede
resultar en una decisién, tal que no se requiera accién o que esta no sea
posible. Cuando esto sucede, no hay necesidad de los subsecuentes

procesos de organizacion, direccién, control y coordinacion.

b) Transitividad: cuando surge la necesidad de una accion subsiguiente, se
evidencia entonces la transitividad de la funcién de planeaciéon. La
implantacién de los resultados de planeacion tiene efectos en las funciones
de organizacién, direccion, control, etc. Por otra parte, la planeacion es ante

todo una actividad para ejecutar funciones de organizacion, direccion, etc.

Por lo tanto, la planeacion es esencial para el adecuado funcionamiento de
cualquier organismo social, ya que a través de ella se prevén los cambios que
depara el futuro y se establecen las medidas necesarias para afrontarlos. Por otra
parte, reconocer hacia donde se dirige la accion permite encaminar y aprovechar

mejor los esfuerzos.
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2.6.1 Aspectos que indican la importancia de la planeacién

e Promueve el desarrollo del organismo al establecer métodos para utilizar
racionalmente los recursos.

¢ Reduce los niveles de incertidumbre que se pueden presentar en el futuro,
aunque no los elimina.

e Propicia una mentalidad futurista, teniendo mas visién del porvenir y un
afan por lograr y mejorar las cosas.

e Condiciona al organismo social al medio externo.

e Establece un sistema racional para la toma de decisiones evitando el
empirismo (intuicion, improvisacion).

¢ Reduce al minimo los riesgos y aprovecha al maximo las oportunidades.

e Al establecer planes de trabajo, estos sientan las bases con que opera el
organismo.

e Minimiza los problemas potenciales y proporciona al administrador
adecuados rendimientos de su tiempo y esfuerzo.

e Maximiza el aprovechamiento del tiempo y los recursos en todos los niveles
de la organizacion.

e Hace que los empleados conozcan perfectamente que es lo que se espera
de ellos y les da oportunidad de tomar parte en las decisiones a que se
lleguen.

e Proporciona los elementos necesarios para llevar a cabo el control.
2.7 Caracteristicas de un plan

Un plan de negocios de contener ciertas caracteristicas, las mas importantes para

(Bravo, 1994) menciona las caracteristicas que debe tener un plan de negocios.

e Logico: su elaboracién responde a planteamientos racionales.
e Progresivo: cada parte depende de la anterior siguiendo una “cadena”

en secuencia.

36




e Realista: constituye un documento eminentemente practico, basado en
la “realidad” de la empresa y sus potencialidades.

e Coherente: todas las partes de un plan de negocios deben ser
consistentes y armonicas entre si.

e Orientado a la accion: todas las partes de un plan de negocios deben

conducir a la ejecucion de acciones especificas, claras y precisas.

En otras palabras, un plan de negocios no se nutre de suenos, deseos poco
precisos, anhelos o corazonadas, ni de conclusiones “forzadas “para que

respondan a esos suefios, deseos, anhelos o corazonadas.

A pesar de lo que indican algunos libros excesivamente racionalistas, la intuicion
constituye, y siempre ha constituido, un elemento integral de la gestion de toda
empresa (grande y pequefia). Sin embargo, la gestion de una empresa no puede
basarse en un 100 por cien en la intuicion. Esto es logico y se comprende
facilmente. Asi también, la elaboracion de un plan de negocios no puede basarse

solo en la intuicion.

2.8 Pasos propuestos para la realizacién de un plan de negocios

Las buenas intenciones son insuficientes para triunfar, hay que planear cada paso
que se da; un buen proyecto prevé estudiar los nichos de mercados y como

posicionar el negocio.

Para emprender un negocio exitoso no basta con buenas intenciones, hay que

tener una guia profesional, o sea, un buen plan de negocios.

“Uno de los errores mas frecuentes de los emprendedores al iniciar su negocio es
que no tienen por escrito cuales son sus objetivos, en qué consiste la empresa y
no vislumbrar resultados alcanzables”, dijo el contador publico de la Universidad
Nacional Autonoma de México (UNAM), (Perez, 2008).
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Esta herramienta no es un simple documento, es plasmar el proyecto en si en
papel para identificar las fortalezas, necesidades y sobre todo, para presentarse

en caso de requerir asesoria o financiamiento.

Diferentes autores realizan de diferentes maneras o siguiendo diferentes pasos en
la realizacion de su plan de negocio, sin embargo, todos tienen el mismo objetivo

“el éxito en las empresas”.

Entre las ventajas que representa elaborar un plan de negocios esta evitar el
desperdicio de recursos en pago de rentas, salarios y materias primas que se
compran ‘por intuicion’: “El plan ofrece ademas indicadores de desempefio para
corregir el rumbo o, en el peor de los casos, cancelar el proyecto a tiempo para no

perder mas dinero”, afirmé Pérez.

De ahi la necesidad para los micro y pequefios empresarios de contar con plan

basico y un proyecto de inversion.

El contador de la UNAM propone 7 pasos para hacerlo, aunque éstos pueden

ajustarse segun la complejidad de cada unidad de negocio.

1.-Descripcidn: es la informacion basica de la empresa y debe incluir su vision
corporativa, quién eres, qué ofreceras, qué necesidades de mercado intentaras

satisfacer y por qué es viable tu idea comercial.

2.-Nichos de mercado deseados: Es una de las partes mas importantes y debe
tomar en cuenta el tamafo actual y las tendencias del mercado. Una vez que el
nicho esté definido, describelo mediante la geografia, la dimension de la empresa,
la organizacion del negocio, el estilo de vida, el género, la edad, la ocupacién y
demas caracteristicas necesarias para retratar a las empresas o consumidores

que probablemente compren tu producto o utilicen tu servicio.
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3.- Posicionamiento del negocio: Esto constituye la identidad de la empresa en
el mercado: es la forma en que deseas que el mercado y la competencia perciban

tu producto o servicio.

4.-Competencia: Esta indica si los productos y servicios son adecuados para el
entorno competitivo. Si la incluyes, demostraras que entiendes la industria y estas
preparado para hacer frente a algunos de los obstaculos que encontrara la
empresa. Describe brevemente las principales comparias de la competencia. Las
evaluaciones deben incluir comentarios sobre los modos en que éstas satisfacen y
no las necesidades de los clientes. Explica por qué piensas que tu empresa puede

obtener una participacién del mercado.

5. Costo de producciéon y desarrollo: En esta parte el presupuesto entra en
accion. Debera incluir el costo del disefio del prototipo y los gastos de su
produccién en el caso de productos. En cuanto a servicios, debe llevar los gastos
de consultoria, capacitacion, preparacién de material, etc. Asegurate de incluir la
mano de obra. Cuando planifiques los costos, da un plan de contingencia que
mencione qué ocurriria si hubiera problemas como retrasos, dificultades para

cumplir con los estandares de la empresa, errores, etc.

6. Ventas y Marketing: Describe tanto la estrategia como las tacticas que
emplearas para lograr que los clientes compren tus productos o servicios. Las
ventas y la comercializacién son los eslabones débiles de muchos planes de
negocios, de modo que es importante que les dediques todo el tiempo que sea
necesario. Una seccion sobre ventas y comercializaciéon sélidamente preparada
puede servirte como hoja de ruta. También les asegura a los posibles inversores
que tienes un plan viable y los recursos necesarios para promover y vender tus

productos y servicios.

7. Fortalezas gerenciales: Un buen equipo gerencial es capaz de tomar una idea,

aunque sea mediocre, y hacerla volar. Este apartado del plan de negocios se
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refiere a la direccion de la empresa que debe mostrar claramente que el equipo
que formaste o formaras, es un equipo ganador. Es esencial que cada integrante

tenga el talento y la experiencia pertinentes al negocio.

Recuerda que aunque al principio creas que elaborar este plan es una pérdida de
tiempo, “hacerlo te permitira direccionar correctamente tu negocio y te felicitara la

realizacién del proyecto”, finaliza Gregorio Pérez.
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CAPITULO III. INVESTIGACION DE MERCADO Y EL ESTUDIO DEL
SERVICIO DE ENTRETENIMIENTO

3.1 Introduccion

Este capitulo se divide en dos partes, en la primera se habla acerca de la
investigacion de mercados, sus antecedentes, los tipos de investigacion y la
segunda define el ocio y los tipos de ocio y entretenimiento dentro del estudio del

servicio que se ofrecera.

3.2 Antecedentes y conceptualizacion de la investigacion de mercados

La historia se compone mas o menos de tonterias, afirmaba Henry Ford. Pero esto
puede ser muy interesante si sucede que esa historia le afecta a usted. Los nifios
preguntan “mami, sde donde vine? Si usted se dedica a la investigacion de
mercados probablemente tenga una curiosidad similar sobre como se desarrollo

esta disciplina.

Muchas de las otras disciplinas de los negocios, tales como ventas, produccién y
finanzas, han existido en alguna forma durante miles de afios. Pero la historia de
la investigacion de mercados es mucho mas corta, pues todo el verdadero
crecimiento de ese campo ha tenido lugar en este siglo, la mayor parte de él en los

ultimos 50 anos.

La American Marketing Association en conjunto con (K., 2004) redefinen la
investigacion de mercados como la que vincula a consumidores, clientes y publico
con el mercado mediante informacién que sirve para identificar y definir las

oportunidades y los problemas de marketing: generar y evaluar las actividades de
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marketing: supervisar el desempefio del marketing, y acrecentar la comprension

del marketing como un proceso.

En la investigacion de mercados se especifica la informacidén que se requiere para
abordar estos temas, se disefna el método para reunir los datos, se maneja y pone
en practica el proceso de acopio de los mismos, se analizan los resultados y se

comunican los hallazgos y sus implicaciones.

Investigacion de mercados: es la identificacion, acopio, analisis, difusién y
aprovechamiento sistematico y objetivo de la informacién con el fin de mejorar la
toma de decisiones relacionada con la identificacion y la solucion de los problemas

y las oportunidades de marketing.

Conviene mencionar varios aspectos de esta definicion. En primer lugar, la
investigacion de mercados es sistematica: por lo que se necesita una planeacion
sistematica en todas las etapas del proceso de la investigacion de mercado. Los
procedimientos que se siguen en cada etapa son metddicos, estan bien
comprobados y, en la medida de lo posible, se planean de antemano. La
investigacion de mercados aplica el método cientifico a los datos que se recaban y

analizan para comprobar nociones previas o hipétesis.

Con la investigacion de mercados se pretende entregar informacion fidedigna que
exprese el verdadero estado de las cosas. Es objetiva y debe realizarse en forma
imparcial. Aunque las ideas del investigador siempre influyen en la investigacion,
no debe ser objeto de desviaciones personales o politicas del investigador o de la
empresa. La investigaciéon que estd motivada por las ganancias personales o
politicas infringe las normas profesionales. Esta investigacion es manipulada para
que arroje resultados predeterminados. El lema de todo investigador debe ser

“‘encuéntralo y cuéntalo como es.”

La investigacion de mercados comprende la identificacion, acopio, analisis,
difusién y aprovechamiento de la informacion. Cada etapa del proceso es
importante. Identificamos o definimos el problema o la oportunidad de

investigacion de mercados y determinamos que informacién se necesita para
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estudiarla. Como todas las oportunidades de marketing se convierten en un
problema de investigacién de mercados, aqui empleamos de manera indistinta los
términos “problema” y “oportunidad”. Luego se identifican las fuentes de
informacion relevantes y se estima la utilidad de diversos métodos de acopio de
datos, cuya elaboracidon y complejidad varian. Los datos se reunen con el método
mas adecuado; se analizan e interpretan y se sacan deducciones. Por ultimo, se
ofrecen los resultados, implicaciones y recomendaciones en un formato que
permite usar la informacion para tomar decisiones de marketing y aprovecharla

directamente.
3.3 El proceso de la investigacion de mercado

El proceso de la investigacion de mercados es un conjunto de cinco pasos
sucesivos que describen las tareas que deberan realizarse para llevar a cabo un

estudio de investigacién de mercados.

Este conjunto de cinco pasos, incluye:

1) Definicién del problema y de los objetivos de la investigacion

2) disefio del plan de investigacion

3) recopilacién de datos

4) preparacion y analisis de datos

5) interpretacion, preparacion y presentacion del informe con los resultados.

Pasé 1.- Definicion del Problema y de los Objetivos de la Investigacion de

Mercados:

Este paso de la investigacion de mercados, segun (Gary, 2003), a menudo es el

mas dificil, pero es el que guia todo el proceso de investigacion.
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En la definicion del problema, se debera tomar en cuenta el propésito del estudio,
los antecedentes de informacion relevante, la informacion que es necesaria y
como se utilizara en la toma de decisiones. Ademas, esta parte incluye la
discusion con aquellos que toman decisiones, entrevistas a los expertos de la

industria, analisis de datos secundarios y sesiones de grupo.

Una vez que se ha definido con cuidado el problema, se deben establecer los
objetivos de la investigacion de mercados, que segun Kotler y Armstrong, pueden

ser de tres tipos:

1. Investigacion Exploratoria: Busca obtener informacion preliminar que ayude
a definir problemas y a sugerir la hipétesis.

2. Investigacion Descriptiva: Busca describir mejor los problemas de
marketing, situaciones o mercados, tales como el potencial de mercado de
un producto o los parametros demograficos y actitudes de los consumidores
que compran el producto.

3. Investigacion Causal: Busca probar la hipotesis acerca de relaciones de

causa y efecto.
Pasé 2.- Diseno del Plan de Investigacion de Mercados:

Luego de que se ha definido con precisidon el problema y establecido los objetivos
de la investigacion, se debe determinar qué informacion se necesita y el como,
cuando y donde obtenerla. Para ello, se disefia un plan de investigacion — por
escrito — que detalla los enfoques especificos de la investigacion, los métodos de
contacto, planes de muestreo e instrumentos que los investigadores usaran para
obtener y procesar los datos. Ademas, se establecen los plazos en los que se

debera empezar y finalizar el trabajo de investigacion.

Segun Naresh Malhotra, el disefio de investigacidn es la estructuracion o plano de
ejecucidon que sirve para llevar a cabo el proyecto de investigacion. Detalla los

procedimientos necesarios para obtener la informacion requerida.
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El plan de investigacion de mercados, por lo general, incluye alguno de los

siguientes elementos:

Un planteamiento claro de la naturaleza del problema de mercado a
investigar.

Los principales factores inherentes y molestias relacionadas con el
problema (creencias, actitudes, motivaciones, estilos de vida, actividades
competitivas, entre otros).

Una definicién precisa del producto o servicio a investigarse.

El establecimiento de las areas de medicion principales, por ejemplo,
consumo, creencias acerca de los productos, expectativas, proceso de
toma de decisiones, frecuencia de compras, exposicion a los medios, etc.
La metodologia a seguir, como tipo de datos, método de muestreo,
instrumentos de investigacion, etc.

El grado de precision que tendran los descubrimientos de la encuesta.

El tiempo y costo que tendra la investigacién de mercados.

Las condiciones que se aplican a las encuestas de investigacion.

La experiencia de los investigadores para conducir clases especificas de

investigacion.

Para complementar esta lista de elementos, se debe considerar que establecer un

diseno de investigacion de mercados incluye los siguientes pasos (segun
Malhotra):

N o o &

Analisis de datos secundarios

Investigacion cualitativa

Métodos para la recopilaciéon cuantitativa de datos (estudio, observacion y
experimentacion).

Definicion de la informacion necesaria.

Procedimiento de medicidn de escalas.

Disefio de cuestionarios.

Proceso de muestreo y tamafo de la muestra.
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8. Planeacion del analisis de datos.
Paso 3.- Recopilacién de Datos

Este paso del proceso de investigacion de mercados, suele ser la mas costosa y la

mas propensa a errores.

Segun (Chisnall, 1996), los dos tipos principales de datos (a obtener) se clasifican

como:

o Datos Primarios: Es la informacion recabada la primera vez, unica para esa
investigacion en particular y se recopila mediante uno o varios de éstos
elementos: a) observacion, b) experimentacion y c¢) cuestionarios (el mas
popular).

o Datos Secundarios: También conocida como investigacion documental, se
refieren a la informacion existente, util para la encuesta especifica. Este tipo
de datos esta disponible: a) en forma interna (dentro de la misma empresa,
como registros de transacciones, por ejemplo, de facturas) y b) en forma
externa (fuera de la empresa, como informes de gobierno, estadisticas

oficiales, etc.

Para la obtencién de datos primarios (que se obtienen mediante el trabajo de
campo), segun Malhotra, la recopilacién de datos incluye una fuerza de trabajo o
bien un staff que opera indistintamente en el campo, como es el caso de los
entrevistadores que hacen entrevistas personales (en los hogares, centros
comerciales o asistidos por computadoras), desde una oficina por teléfono
(entrevistas telefonicas y entrevistas telefonicas asistidas por computadoras) o a
través del correo (correo tradicional, envio de cuestionarios por correo utilizando

domicilios preseleccionados) .

En la actualidad, debemos sumar la importancia del internet en la recoleccion de

datos on-line, por ser uno de los medios que tiene el mayor crecimiento en su

46




audiencia y porque la investigacion de mercado digital permite realizar un estudio

en linea mas rapido, mas econdmico y mas versatil.

Finalmente, cabe destacar que la seleccion, entrenamiento, supervision y
evaluacién mas apropiados de la fuerza de trabajo ayuda a reducir los errores en

la recolecciéon de datos.

Paso 4.- Preparacion y Analisis de Datos

Luego de obtenidos los datos, se los procesa y analiza para aislar la informacién y
los hallazgos importantes. Es necesario verificar que los datos de los cuestionarios
sean exactos y estén completos, y codificarlos para su analisis. Posteriormente, se
tabulan los resultados, calculan los promedios y se realizan otras medidas

estadisticas.

Segun Malhotra, la preparacion de los datos obtenidos incluye su edicion,
codificacion, transcripcioén y verificacion. Cada cuestionario u observacion se debe
revisar o editar y, si es necesario, se corrige. La verificacion asegura que los datos
de los cuestionarios originales se transcriban con detenimiento y exactitud,

mientras que su analisis da mayor significado a la informacion recopilada [2].

Paso 5.- Interpretacién, Preparacion y Presentacion del Informe con los

Resultados

Este es el paso en el que, segun Kotler y Armstrong, el investigador de mercados

interpreta los resultados, saca conclusiones e informa a la direccion [1].

Segun Chisnall, los analisis y la evaluacion de datos transforman los datos no
procesados recopilados durante la encuesta de campo (y de la investigacion
documental), en informacién administrativa, para luego, darse a conocer de una

manera atractiva y efectiva.

A continuacion, se detallan ocho puntos que guian el proceso para la elaboracion

del informe (propuesto por Chisnall):
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1. El estilo del informe debe estar relacionado con las necesidades de los

clientes (o de la direccion).

Debe usarse un lenguaje claro en los informes de la encuesta.

Los diagramas y las tablas empleados en los informes de la encuesta
deberan titularse, las unidades de medida citarse con claridad vy, si se utiliza
material publicado, tal vez en un apéndice.

4. En gran medida, es cuestion de gusto y presupuesto que un texto se
complemente con diagramas y tablas.

5. El tipo de impresidén y la encuadernacion de los informes de la encuesta
deben verificarse con los investigadores, lo mismo que el numero de copias
de los informes de encuesta que se remitiran al cliente (o a la direccion).

6. Si los investigadores tienen que realizar una presentacion formal de los
descubrimientos principales ante una junta de ejecutivos, el tema debera
evaluarse con los investigadores antes que sea comisionada Ia
investigacion y se debera tener copias del informe de la encuesta para
distribuirla antes de la junta.

7. Esta etapa final del proceso de investigacion de mercados involucra la
experiencia profesional con la investigacion. Ambos, tanto el contenido
como el estilo del informe, deben satisfacer las necesidades del cliente. El
formato y la encuadernacién del informe merecen un cuidado esmerado;
estos elementos ayudan a que un informe sea claro y efectivo.

8. Finalmente, se debe tener cuidado de que los informes de la investigacion

presenten resultados dentro de una estructura logica.

3.4 Tipos de mercado

Los tipos de mercado son una clasificacion muy util estan divididos de diferentes

maneras segun diversos autores que a continuacion se mencionaran:

La economia moderna opera con base en el principio de la division del trabajo,

donde cada persona se especializa en la produccién de algo, recibe una paga, y
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con su dinero adquiere las cosas que necesita. Por consiguiente, los

mercados abundan en la economia moderna Segun (Kotler, 1996).

Por ese motivo, existen algunas clasificaciones que ordenan los
diferentes mercados agrupandolos segun sutipo, como se vera en detalle, a

continuacion:

3.4.1 Tipos de mercado, desde el punto de vista geografico

Segun los autores del libro mercadotecnia (Espejo, 1995), las empresas tienen
identificado geograficamente su mercado. En la practica, los mercados se dividen

de esta manera.

e Mercado Internacional: Es aquel que se encuentra en uno o mas paises en

el extranjero.

e« Mercado Nacional: Es aquel que abarca todo el territorio nacional para el

intercambios de bienes y servicios.

o Mercado Regional: Es una zona geografica determinada libremente, que no

coincide de manera necesaria con los limites politicos.

e Mercado de Intercambio Comercial al Mayoreo: Es aquel que se desarrolla

en areas donde las empresas trabajan al mayoreo dentro de una ciudad.

e Mercado Metropolitano: Se trata de un area dentro y alrededor de una

ciudad relativamente grande.

e Mercado Local: Es la que se desarrolla en una tienda establecida o en

modernos centros comerciales dentro de un area metropolitana.

3.4.2 Tipos de mercado, segun el tipo de cliente

Hablando ahora de los tipos de mercado los autores anteriores, sefalan que

los tipos de mercado desde el punto de vista del cliente, se dividen en:
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e Mercado del Consumidor: En este tipo de mercado los bienes y servicios
son adquiridos para un uso personal, por ejemplo, la ama de casa que

compra una lavadora para su hogar.

e Mercado del Productor o Industrial: Esta formado por individuos, empresas
u organizaciones que adquieren productos, materias primas y servicios para

la produccion de otros bienes y servicios.

e Mercado del Revendedor: Esta conformado por individuos, empresas u
organizaciones que obtienen utilidades al revender o rentar bienes vy
servicios, por ejemplo, los supermercados que revenden una amplia gama

de productos.

« Mercado del Gobierno: Esta formado por las instituciones del gobierno o del
sector publico que adquieren bienes o servicios para llevar a cabo sus
principales funciones, por ejemplo, para la administracion del estado, para
brindar servicios sociales (drenaje, pavimentacion, limpieza, etc.), para

mantener la seguridad y otros.
3.4.3 Tipos de mercado, segun la competencia establecida
Existen cuatro tipos de mercado segun Ricardo Romero, autor del libro “marketing”

e Mercado de Competencia Perfecta: Este tipo de mercado tiene dos

caracteristicas principales:
« 1) Los bienes y servicios que se ofrecen en venta son todos iguales

e 2) los compradores y vendedores son tan numerosos que ningun
comprador ni vendedor puede influir en el precio del mercado, por tanto, se

dice que son precio-aceptantes.

« Mercado Monopolista: Es aquel en el que sélo hay una empresa en la
industria. Esta empresa fabrica o comercializa un producto totalmente

diferente al de cualquier otra. La causa fundamental del monopolio son las
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barreras a la entrada; es decir, que otras empresas no pueden ingresar y
competir con la empresa que ejerce el monopolio. Las barreras a la entrada
tienen tres origenes: 1) Un recurso clave (por ejemplo, la materia prima) es
propiedad de una unica empresa, 2) Las autoridades conceden el derecho
exclusivo a una unica empresa para producir un bien o un servicio y 3) los
costes de produccion hacen que un unico productor sea mas eficiente que

todo el resto de productores.

Mercado de Competencia Imperfecta: Es aquel que opera entre los dos
extremos: 1) EI Mercado de Competencia Perfecta y 2) el de Monopolio

Puro. Existen dos clases de mercados de competencia imperfecta :

1. Mercado de Competencia Monopolistica: Es aquel donde existen
muchas empresas que venden productos similares pero no idénticos.
2. Mercado de Oligopolio: Es aquel donde existen pocos vendedores y
muchos compradores. El oligopolio puede ser: A) Perfecto: Cuando
unas pocas empresas venden un producto homogéneo. B)
Imperfecto: Cuando unas cuantas empresas venden productos

heterogéneos.

Mercado de Monopsonio: Monopsonio viene de las palabras griegas Monos
= Solo y Opsoncion = |dea de compras. Este tipo de mercado se da cuando
los compradores ejercen predominio para regular la demanda, en tal forma
que les permite intervenir en el precio, fijandolo o, por lo menos, logrando
que se cambie como resultado de las decisiones que se tomen. Esto
sucede cuando la cantidad demanda por un solo comprador es tan grande
en relacion con la demanda total, que tiene un elevado poder de

negociacion. Existen tres clases de Monopsonio:

1. Duopsonio: Se produce cuando dos compradores ejercen predominio
para regular la demanda
2. Oligopsonio: Se da cuando los compradores son tan pocos que

cualquiera de ellos puede ejercer influencia sobre el precio.
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3. Competencia Monopsonista: Se produce cuando los compradores
son pocos y compiten entre si otorgando algunos favores a los
vendedores, como: créditos para la produccion, consejeria técnica,

administrativa o legal, publicidad, regalos, etc.
3.4.4 Tipos de mercado, segun el tipo de producto
De acuerdo a esta clasificacion, el mercado se divide en:

e Mercado de Productos o Bienes:Esta formado por empresas,
organizaciones o individuos que requieren de productos tangibles (una

computadora, un mueble, un auto, etc.)

e Mercado de Servicios: Esta conformado por empresas, personas u
organizaciones que requieren de actividades, beneficios o satisfacciones
que pueden ser objeto de transaccion: Por ejemplo, el servicio de limpieza,

de seguridad, de lavanderia, etc.

e Mercado de Ideas: Tanto empresas como organizaciones necesitan
constantemente de "buenas ideas" para ser mas competitivas en el
mercado. Por ello, la mayoria de ellas estan dispuestas a pagar una
determinada cantidad de dinero por una "buena idea", por ejemplo, para
una campana publicitaria, para el disefio de un nuevo producto o servicio,
etc. Por ello, existen ferias de exposicién de proyectos en universidades y
escuelas, las cuales, tienen el objetivo de atraer empresarios,

inversionistas, caza-talentos, etc.

e« Mercado de Lugares: Esta compuesto por empresas, organizaciones y
personas que desean adquirir o alquilar un determinado lugar, ya sea para
instalar sus oficinas, construir su fabrica o simplemente para vivir. También
esta compuesto por individuos que deseen conocer nuevos lugares, pasar

una vacacion, recrearse en un determinado lugar, etc.
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3.4.5 Tipos de mercado, segun el tipo de recurso

Segun Philip Kotler, autor del libro "Direccion de Mercadotecnia", el mercado de

recursos, se divide en: 1) Mercado de materia prima, 2) mercado de fuerza de

trabajo, 3) mercado de dinero y otros.

Mercado de Materia Prima: Estd conformado por empresas u
organizaciones que necesitan de ciertos materiales en su estado natural
(madera, minerales u otros) para la produccion y elaboracion de bienes y

servicios.

Mercado de Fuerza de Trabajo: Es considerado un factor de produccion,
por tanto, estd formado por empresas u organizaciones que necesitan
contratar empleados, técnicos, profesionales y/o especialistas para producir

bienes o servicios.

Mercado de Dinero: Estd conformado por empresas, organizaciones e
individuos que necesitan dinero para algun proyecto en particular (comprar
nueva magquinaria, invertir en tecnologia, remodelar las oficinas, etc.) o para
comprar bienes y servicios (una casa, un automovil, muebles para el hogar,
etc.), y que ademas, tienen la posibilidad de pagar los intereses y de

devolver el dinero que se han prestado.

3.4.6 Tipos de mercado, segun los grupos de no clientes

Segun Philip Kotler, existe un tipo de mercado que abarca a grupos de no clientes,

por ejemplo:

Mercado de Votantes: Es aquel que esta conformado por personas
habilitadas para ejercer su derecho democratico al voto. Por ejemplo, para
elegir una autoridad (presidente, alcalde, gobernador, etc.) o un

representante (presidente de la junta de vecinos u otro).
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e Mercado de Donantes: Lo constituyen los donantes o proveedores de
fondos a entidades sin animos de lucro. Los cuatro mercados principales
son el de: 1) Gobierno: Cuando aporta fondos a organizaciones sin fines de
lucro (educacién, investigacion, salud publica, etc.) 2) Fundaciones:
Aquellas que financian actividades benéficas o sociales, se dividen en:
fundaciones familiares, generales, corporativas y comunitarias. 3)
Individuos: Personas que donan fondos para causas benéficas o de interés

social.

e Mercado de Trabajo.

3.5 Importancia de la investigacion de mercado

La importancia de mercados dentro de las empresas es muy importante ya que a

través de ella se analiza la informacion tal y como lo menciona (Kinnear, 2003)

Los cambios vertiginosos de economia, tecnologia, leyes, ecologia, e inclusive
culturas que prevalecen en cada pais, han provocado una investigacion y
desarrollo de productos y servicios debido al auge de negociaciones entre todos
los paises, las empresas buscan obtener mayor participacion en el mercado
ganando asi mayor posicionamiento y ventaja frente a su competencia; esto no es
posible si la empresa no atiende las expectativas y necesidades del consumidor y
para atender estos factores utilizamos la investigacion de mercados. Esta es de
gran valor ya que reune informacion indispensable de tal manera que permite
disminuir riesgos futuros y de manera especial contribuye eficazmente en la toma
de decisiones; el papel fundamental de la investigacion de mercados consiste en
crear y establecer una base de informacion que debe estar en constante cambio
de tal manera que nos permita analizar, interpretar, clasificar datos de tipo

cualitativo y cuantitativo.

El estudio de mercado es un método que ayuda a conocer a los clientes actuales y

a los potenciales, identificando cuales son sus gustos y preferencias, mediante la
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segmentacién del mercado tales como: ubicacion geografica, estrato social,
educacion y ocupacion, entre estos aspectos se podra ofrecer productos y/o
servicios que ellos necesitan, lo anterior permite a la empresa incrementar sus

ventas y mantener la satisfaccion de los clientes para lograr su fidelizacion.

Desafortunadamente no se le da la importancia debida, para considerar a la
investigacion de mercados dentro de las areas de trabajo de una empresa, es por
ello que muchas de las empresas que inician un negocio llevandose por su
intuicion al poco tiempo fracasan y a su vez los negocios que se encuentran en el
mercado se tornan incompetentes debido a que no conocen lo que necesitan sus

clientes.

3.6 Estudio del servicio de entretenimiento y ocio

e Entretenimiento

Se conoce como entretenimiento al conjunto de actividades que permite a los
seres humanos emplear su tiempo libre para divertirse, evadiendo temporalmente

sus preocupaciones.

El entretenimiento forma parte de la amplia familia del ocio y se ha convertido en
un sector floreciente de la actividad econdmica, especialmente a través de
los parques tematicos y de atracciones, los medios de comunicaciény

las industrias del cine, la musica o los videojuegos.

El término «entretenimiento» es de origen latino. Comenz6 a utilizarse en Europa
a finales del siglo XV en relaciéon con la accion financiera de desviar en beneficio
propio bienes ajenos. Con posterioridad, tal acepcion dio paso a la de «desviar la

atencion» en general, asociandose luego a la idea de placer y de ocio.

En 1662, el filosofo francés (Pascal, 2013) elaboré un reputado estudio sobre el
entretenimiento que fue publicado en 1670 en sus «Pensamientos», desarrollando
la idea contradictoria de que es necesario que el hombre se distraiga y, por lo

tanto, se aparte de lo esencial.
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El concepto de entretenimiento es aquel que se utiliza para designar a todas
aquellas actividades relacionadas con el ocio y el divertimento de una persona o
de un conjunto de personas. El entretenimiento se relaciona con la palabra
entretener, verbo que puede ser transitivo (entretenerse) o intransitivo (entretener
a otro). De cualquier modo, independientemente de como se lleve a cabo el
entretenimiento, siempre estamos haciendo referencia al acto de mantener la
atencién de alguien fijada a algo a través de juegos, de llamados de atencién,
de participacién, de la diversion, de placer, etc.

Usualmente, cuando se habla de entretenimiento se usa el término para designar
a actividades relacionadas con el mundo del espectaculo, por ejemplo la
television, shows en vivo, actividades deportivas, el cine, etc.

Todas estas opciones son consideradas como entretenimiento en el sentido de
que sirven para mantener a las personas entretenidas en situaciones en las que la
participacion es voluntaria y tiene que ver principalmente con el deseo de buscar
placer, divertirse y acceder al ocio. Las posibilidades dependiendo de cada caso
pueden ser entretenimiento publico (como por ejemplo, un recital de rock) como
privadas (por ejemplo, mirar un programa de television en el ambito doméstico).

A lo largo de la historia y dependiendo de cada sociedad, el término
entretenimiento ha tenido diferentes significados que varian de acuerdo a los
intereses y preferencias de cada region asi como también del momento histérico.
En este sentido, lo que en otros momentos podria ser considerado como
entretenimiento probablemente no lo fuera hoy debido a la presencia actual de una
gran variedad de opciones y sobre todo debido a laimportancia que poseen
fendbmenos tales como la tecnologia y las comunicaciones que permiten que
la informacidn y las mejoras tecnoldgicas lleguen a todas partes del mundo mucho
mas rapido que antes. El entretenimiento, en la actualidad podria describirse
mucho mas desde el punto de vista mediatico que del ambito doméstico donde
solia desarrollarse previamente. Por otro lado, los espacios publicos tradicionales
de entretenimiento han perdido valor frente a nuevos espacios publicos
relacionados con cuestiones como las nuevas tecnologias, nuevos tipos de shows

y espectaculos, etc.
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e Ocio

Generalmente se llama ocio al tiempo libre que se dedica a actividades que no son
ni trabajo ni tareas domésticas esenciales, y pueden ser recreativas. Es un tiempo
recreativo que se usa a discrecion. Es diferente al tiempo dedicado a actividades

obligatorias como comer, dormir, hacer tareas de cierta necesidad, etc.

Segun el socidlogo francés (Dumazedier, 1976) «El ocio es un conjunto de
ocupaciones a las que el individuo puede entregarse de manera completamente
voluntaria tras haberse liberado de sus obligaciones profesionales, familiares, y
sociales, para descansar, para divertirse, para desarrollar su informacién o su
formacion desinteresada, o para participar voluntariamente en la vida social de su

comunidad».

La distincion entre las actividades de ocio y las obligatorias no es estricta, y
depende de cada persona; asi estudiar, cocinar o hacer musica, puede ser ocio
para unos Yy trabajo para otros, pues pueden realizarse por placer como por

su utilidad a largo plazo y/o eventual ganancia econémica.

Al ocio se lo puede emplear en actividades motivadoras y productivas. Por otro
lado, el ocio en laAntigua Greciaera considerado el tiempo dedicado,
principalmente por filosofos, para reflexionar sobre la vida, las ciencias y la

politica.

3.6.1 Tipos de ocio

A partir de otros abordajes tedricos, el importante desarrollo del ocio durante la
segunda mitad del siglo XX y el siglo XXI, ha supuesto una importante
diversificacion del mundo del ocio, hasta el punto que podemos hablar de distintos
tipos de ocio, suficientemente distintos entre si como para definirlos

separadamente:
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Ocio nocturno: Se trata de todo el ocio asociado a la noche y actividades que
en ella se desarrollan: bares, discotecas, y demas lugares en los que la musica

y la bebida son los pilares centrales.

Ocio espectaculo: Todo el ocio relacionado con los espectaculos, entre los
que podemos distinguir los culturales, teatro, zarzuela, O&pera, cine o
espectaculo, en donde el participante es actor principal de su ocio. Este tipo de

ocio también se conoce como ocio experiencial.

Utilizando como criterio la participacion de las personas en el ocio, podemos

distinguir dos tipos de ocio:
Ocio activo: Ocio en el que el participante es receptor y emisor de estimulos.

Ocio pasivo: Ocio en el que el participante es uUnicamente receptor de

estimulos.

Estudios de ocio - El ocio feminista. La investigadora canadiense (Shaw, 2005) es
una de las académicas que mas ha desarrollado esta linea de investigacién sobre
las limitaciones de ocio en las mujeres. Ante las formas de discriminacion,
desigualdad de oportunidades y producciéon de conocimiento desde una postura
epistemoldgicamente androcéntrica, surge un movimiento de expertas feministas,
provenientes del mundo académico anglosajon - en su mayoria - preocupadas por
el uso del tiempo y las “constricciones de ocio”. Entre ellas, podemos mencionar a

Henderson, Bialeschki, Aitchison, Wearing, Shaw, Hochschild y otras.

Entre las criticas desarrolladas por esta perspectiva a las definiciones de ocio,
podemos citar a Roberts (1999) quien reconoce que: “El concepto residual [de
ocio]... lo que equipara al ocio con el tiempo que se dejo atras de otras cosas ya

hechas, corresponde mas o menos a las realidades de la mayoria de los varones.

Cuando enfrentamos el concepto en el caso de mujeres a cargo del cuidado
infantil y otras responsabilidades, éste resulta menos razonable. ¢Tienen las
mujeres algun tiempo libre real? Los titulos de los libros que se hacen preguntas

como: ¢Qué tiempo libre? (Green et al, 1990) y Todo trabajo y nada de juego
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(Deem, 1986), surgen de la reacciones de mujeres que han sido incapaces de
reconocer en sus propias vidas el concepto de ocio de los investigadores.”
(Roberts 1999:99, en: Aitchison 2003:43)

3.6.2 Importancia del entretenimiento

Consideraciones sobre la importancia del entretenimiento nocturno en la

oferta turistica

Si el hecho turistico contiene en su conjunto un altisimo porcentaje de busqueda
de recreo y evasion, es obvia la importancia capital de la industria del ocio en sus
manifestaciones mas adaptadas a la generalidad, y entre las que destaca, de
manera tan logica como palpable, el entretenimiento nocturno, activo y
vanguardista como componente indispensable en la oferta turistica de un pais

receptor.

En linea con lo expresado por el Presidente de la Asociaciéon de Empresarios de
Salas de Fiesta, Discotecas y Similares, (Vidal) resulta claro que las salas de
fiesta en sus diversas modalidades, Restaurante-Espectaculo, Sala de fiestas,
Sala de Baile, Discotecas y Café-Concierto, deben seguir manteniendo una
posicién de vanguardismo en las corrientes de entretenimiento modernas, y estar
plenamente concienciadas de su influyente papel en la oferta turistica. En este
sentido, procede destacar que la mentalizacién de los empresarios del sector es
tal, que en los estudios y acuerdos corporativos se establecen como directrices
basicas: Procurar con toda firmeza que la calidad sea el punto central de nuestro
interés para los clientes; asegurarse que la creacion de nuevas ofertas o
readaptacion de las existentes ejerza un impacto positivo en el medio ambiente
humano, natural y comercial, y tratar y propugnar el reciclaje de aquellas ofertas
ya envejecidas, eliminando o reduciendo los rasgos negativos del desarrollo

original.
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3.7 Entretenimiento nacional, estatal y municipal

El entretenimiento a nivel estatal estda compuesto entre bares, cantinas y
discotecas de 101 lugares de los cuales 45 en la ciudad de Chetumal, Quintana
Roo dentro del municipio de Othén P. Blanco. No todos estos lugares estarian
dentro de nuestras competencias ya que algunos tienen un concepto diferente, y
en algunos casos son solo para el sexo masculino. La mayor parte de la
informacion recabada fue tomada del DENUE, aunque algunos establecimientos

que se mencionaran no se encuentran registrados ante el denue. (Ver anexo 2).

El total de establecimientos se puede dividir de la siguiente manera:

Las discotecas y centros nocturnos registrados ante el DENUE son los siguientes

BENNYS

BOOM BEACH

BOUDA BAR

DISCO ROCK SHOT
DISCOTECA AKUA

LA TABERNA

LE PINK

MANHATTAN MENS CLUB
NIGHT CLUB LOS GLOBOS

Bares, Cantinas y similares proporcionados por el DENUE

BAR CAPIROTE
BAR DOS LEOS
BAR EL MARINO
BAR JADDYS

BAR LA CORONA
BAR LA PICUDA
BAR LA TORMENTA
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e BARTOLO

e BAR TORINOS

e BOULE BAR LOUNGE Y COCKTAIL
e CANTABAR TREINTAY TANTOS
e CAPITAN MANINOS

e LA CABANA DEL NEGRO

e LA SIRENITA

e LEOS BAR

e MICHELADAS LOS GORILAS

e PIANO BAR LA GLORIA

e PIANO BAR PALAPAS

e PIANO BAR SHAMPO

o SCAPE

e SNAK LAS AMERICAS

e SPLASH DRINK

Discotecas y centros nocturnos NO proporcionados por el DENUE

MONKEY’S
CARPE DIEM
AFRIKAN
CANDY
SHOW TIME
LUNAS

SKY BAR

Bares, Cantinas y similares NO proporcionados por el DENUE

e OM
e LA CURVA
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CAPITULO IV. PROPUESTA DEL PLAN DE NEGOCIO

4.1 Introduccion

En este capitulo se llevaran a cabo 5 aspectos muy importantes que son la
descripcion de la empresa, el estudio de mercado, el analisis técnico, el financiero

y el econémico.

Se describe de lo que trata el plan de negocios de la empresa, asi como su
mision, vision y objetivos de corto, mediano y largo plazo. De igual manera se
habla acerca de sus competidores, sus puntos débiles y sus fortalezas. En base a

una encuesta realizada se pueden definir la plaza, la promocion y el precio.

Se realizé un analisis de los 5 entornos que son culturales, sociales, politicos,
economicos y tecnoldgicos. Asi como la macro localizacion del estado que sera el

lugar donde se realizara dicho plan de negocios.

4.2 Descripcion del proyecto

Es un proyecto que estara enfocado al sector publico con fines de recreacion y
esparcimiento para mujeres que buscan un momento de diversion segmentando
nuestro mercado meta al sexo femenino, de 18 afos en adelante. Les
brindaremos el servicio de venta de bebidas alcohdlicas, botanitas; de igual
manera contaremos con un area de karaoke y agregaremos como propuesta de
valor un desfile de modas cada inicio de temporada donde se rifaran algunas de

las prendas a las clientas.

Se podan realizar eventos como despedidas de solteras, baby shower,
cumpleanos, entre otras cosas, se contara con musica viva, y diversos shows para

animar el ambiente.
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4.3 Historia

Esta idea de negocio nace aproximadamente hace 8 meses en una platica de
amigas dandonos cuenta que solo existian lugares de entretenimiento exclusivos
para hombres, y preguntandonos acerca de la equidad de género, porque solo se
enfocaban en ellos? Es por eso que surge la idea de este “centro de
entretenimiento para mujeres” haciendo hacer algo diferente a lo que los centros
nocturnos y discotecas ofrecen al sector femenino, basandome en la innovacion y

el servicio, y tomando en cuenta los gustos y preferencias de las mujeres.
4.4 Recursos con los que inicia

Cuento con las habilidades adquiridas durante mi formacion académica en la
Universidad de Quintana Roo cursando hasta ahora el séptimo semestre de la
carrera de Sistemas Comerciales, de igual manera cuento con un negocio familiar
y es por eso que he adquirido experiencia en atencion al cliente, y en aprender a
tener trato con los proveedores. Sé cdmo administrar un negocio y como funciona,
tengo en cuenta que es un proyecto inicial y en ese giro de negocio solo cuento
con el conocimiento y la experiencia como consumidor. Econdmicamente
hablando cuento con un pequefio capital inicial y con recursos humanos que estan

dispuestos a ayudarme al inicio.
4.5 Socios fundadores

La empresa contara con una unica duefia, no tendra socios, solo personas
capacitadas que estaran laborando en el lugar como mesero, cocineras, guardias

de seguridad, Dj, personal de limpieza, etc.

4.6 Domicilio

En cuanto a ubicacién se planea que sea en un lugar en el cual sea facil tomar un
taxi o un medio de transporte, de igual manera se pretende que sea en un sitio
transitado e iluminado por la seguridad de las clientas. Aunque aun no se tiene la

ubicacioén exacta.
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4.7 Mision

Generar ambitos de esparcimiento y diversion sana para las mujeres de Chetumal,
Quintana Roo, promoviendo la diversion sana, la salud, la cultura y la

comunicacion entre mujeres con un servicio de calidad.
4.8 Vision

Posicionarnos dentro de los gustos y la preferencia del mercado femenino,

logrando asi el reconocimiento y la aceptacion social.

4.9 Objetivos de corto plazo

e Captar el 25% del mercado meta que son las mujeres mayores de 18 afios.
e Contar con al menos 10 mesas con sus 4 sillas

e Contar con la manteleria necesaria

e Contar con los vasos para la variedad de bebidas

e Contar con instalaciones con capacidad de hasta 150 personas

e Contar con musica viva

e Capacitar a nuestro personal para poder brindar un mejor servicio a

nuestros clientes.

4.9.1 Objetivos de mediano plazo

e Captar el 50% del mercado meta que son las mujeres mayores de 18
afnos

e Contar con 15 mesas con sus 44 sillas

e Contar con sillones que tengan un estilo original

e Mejoramiento respecto al servicio al cliente

e Constante capacitacion
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4.9.2 Objetivos de largo plazo

e Captar el 75% del mercado que son las mujeres mayores de 18 afos
e Adquirir nuestras propias instalaciones.

e Contar con instalaciones con capacidad para 300 personas

e Contemplar la idea de abrir una segunda sucursal

e Contar con nuestro grupo de musica viva

e Ser reconocidos al escuchar nuestro slogan o mirar nuestro logo

4.10 Definir servicios primarios y secundarios por segmento de mercado

El servicio primario con el cual contara la empresa sera una bebida especial
llamada “LADY’S PARTY” que sera nuestra especialidad la cual estara preparada
a base de tequila. No se puede dejar de mencionar el licor, ya que en gran parte

se dependera de este como uno de los mas importantes.

e En el servicio secundario tendremos lo que son las botanas, los shows y

todo lo adicional.

4.11 Prototipo

El centro de entretenimiento para mujeres ofrecera un servicio de excelente
calidad, ofreciendo musica viva, shows, eventos, etc., mientras se deleitan de
nuestras bebidas y botanas con todas las normas de higiene establecidas,
tratando de hacer de este lugar un sitio seguro, moderno, confiable, acogedor y
sobre todo de relajacion para el gusto femenino, esperando convertirse asi en el

sitio preferido de las mujeres chetumalefias.

4.11.1 Planta baja

En la planta baja se encontrara la entrada, la pista de baile, un escenario con
pantallas a los costados, camerinos, la zona vip, la barra de bebidas, cocina, bafio
el area de las mesas, el area donde se manejara el audio, también se contara con

escaleras para el segundo piso.
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llustraciéon 1 Prototipo de la planta baja.
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Fuente: elaboracion propia

4.11.2 Planta alta

La planta alta contara con una terraza al aire libre, un area de fumadoras, una sala
de karaoke, y una pequefia salita para las clientas que quieran disfrutar del aire

libre.
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llustracion 2 Prototipo planta alta.
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4.12 Razoén social

ALIMENTOS Y BEBIDAS ESPECIALIZADAS

4.13 Nombre comercial
LADY’S PARTY

4.14 Logotipo

Fuente: elaboracién propia
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llustracién 3 logotipo de la empresa.

L

Lady's Party

De ellas, para ellas.

Fuente: elaboracion propia
4.15 Slogan

“DE ELLAS, PARA ELLAS”

El slogan esta enfocado en hacer sentir al mercado meta que en este caso son las
mujeres, que se cred un lugar especialmente para ellas para sus gustos y
preferencias, que fue propuesto por una mujer pensando en los gustos y

preferencias” de ellas, para ellas”

4.16 Analisis de los 5 entornos

4.16.1 Cultural

La cultura es otra dimension importante del macro ambiente de las
organizaciones. El estudio de las variables que conforman estos entornos implica
un analisis descriptivo y una caracterizacion de su comportamiento, aunque solo

algunas de las variables podran ser medidas.

Su importancias es tal en la época actual que muchos proyectos considerados
inicialmente como exitosos fracasan si no se comprenden, aprecian o analizan los
valores y el comportamiento de la poblacion que circunda a la organizacion, bien

sea como cliente o usuario, proveedor, trabajador o simplemente vecino.
Los principales aspectos de la cultura que hay que considerar son:

¢ Definicion y contratacion de los conceptos de cultura y civilizacion.

68




e Caracteristicas de la cultura y subcultura que conforman la poblacién
Chetumalefia, teniendo presente aspectos relacionados con: valores,
creencias, factores de comportamiento, tradiciones y expresiones
culturales (musica, teatro, poesia, danza, literatura, pintura, etc.).

e Valores, normas, preferencias y gustos que adoptan y tienen los
individuos frente al consumo o uso de bienes y servicios que ofrece
la empresa en sus diferentes segmentos de mercado. Valores y
patrones de comportamiento del empresariado chetumalefio y en

particular del de la regidon que atiende la empresa.

Las fiestas mas populares en el Estado son el carnaval que se celebra antes de la
cuaresma en Febrero o Marzo en todos los municipios. En varios municipios, en
especial los de la zona maya y Cozumel se celebra en Mayo a la Santa
Cruz. También se celebran las fiestas religiosas como el diade muertos en
Noviembre, los tres reyes en Enero y las que corresponden al santo patrono de las

diversas localidades.

Imagen 1 cultura

Fuente: tradiciones y cultura del estado de QROO

Siembra de la Ceiba, que es el arbol sagrado; las ofrendas al dios Chac, de la

lluvia, para evitar las sequias, etc.

En los ultimos afos se celebra en casi todos los municipios el Festival de Cultura
del Caribe en el cual participan grupos artisticos de paises de la Cuenca del

Caribe y de otras entidades federativas del pais.
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En los principales centros turisticos son tradicionales los concursos de pesca

deportiva y las regatas de veleros.

Imagen 2 Cultura del estado.

N T

Fuente: tradiciones y cultura del estado de QROO

Una danza tradicional es la de los chicleros, que recuerda los campamentos
chicleros que se establecian en plena selva para la extraccion de la resina del
chicozapote. Otras danzas tradicionales, con gran influencia yucateca, son el baile

de la cabeza de cochino, el baile de las cintas y las jaranas.

Imagen 3 cultura del estado

Fuente: tradiciones y cultura del estado de QROO
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4.16.2 Econémico

En nuestro pais existen tres de todo tipo de bienes o productos que provengan
del sector primario o grandes sectores econdmicos, como son: el primario, que se
relaciona con el aprovechamiento de los recursos naturales suelo, agua, flora y
fauna; secundario, transformacion secundario; el sector terciario se refiere al
comercio y servicios. El Producto Interno Bruto (PIB) de Quintana Roo en 2011
representd 1.44% con respecto al total nacional y en comparacion con el afio

anterior tuvo un incremento de 5.69%

El Indicador Trimestral de la Actividad Econdémica Estatal (ITAEE), ofrece un
panorama de la situacion y evolucion econdmica del estado en el corto plazo. En
el primer trimestre de 2013 se registré un incremento en el indice de actividad

econdémica de la entidad de 2.1% con respecto al mismo periodo del afio anterior.

Tabla 1 indicador de la actividad econémica

Denominacion Variacion % 1er. Posicion a nivel nacional

Trimestre 2013 * p/
México 0.8
Quintana Roo 2.1 8
Actividades primarias 34 12
Actividades -15.2 31
secundarias
Actividades terciarias 3.9 3

Fuente: secretaria de economia

Por grupo de actividad econdmica, las actividades primarias crecieron 3.4%,
mientras que las secundarias cayeron -15.2% vy las terciarias tuvieron una
variacion anual de 3.9%, siendo éstas las que contribuyeron en mayor medida al
desempefo econdmico positivo de la entidad.

Al primer trimestre de 2013, la Poblacién Econédmicamente Activa (PEA) ascendio

a 721,112 personas, de las cuales el 96.1% esta ocupada y 3.9% desocupada.

Entre las principales actividades se encuentran: servicios de alojamiento temporal

y de preparacion de alimentos y bebidas (21.0%), comercio (16.8%), servicios
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inmobiliarios y de alquiler de bienes muebles e intangibles (12.5%) y construccién

(8.5%), que en conjunto representan el 58.8% del PIB estatal.

4.16.3 Politico social (juridico)
Esquema 1 Tramites para iniciar la empresa.

Tramites obligatorios para constituir o iniciar un negocio en:
Othoén p blanco, Quintana roo

De : 931020 : SERVICIOS DE CABARETS Y CENTROS
NOCTURNOS

CONSTITUCION
INICIO Y OPERACION

Inscripcidn al registra federal de
contribuyentes

Acta de integracidn a la comisidn de
P sequridad e higiene en los centros de

trabajo
L4

Alta en el sisterna de informacian
ermprezarial mexicano (sierm)

Aprobacian de planes v programas de
[ capacitacian v adiestramiento

) Caonstitucidn de la comisidn mixta de
capacitacidn v adiestramiento

9 Registra empresarial ante el imss y el

infanavit

Aviza de funcionamienta de establecimientos
de insumos para la salud

| Declaracion de apertura |

%

Alta al impuesto zobre ndminas |

Licencia de anuncio |

Caonstancia de uzo de zuelo |

Caontratacion de suministro de agua |

>
A
A
v
¥

| Direccion general de bebidas alcohalicas |

\d
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Constancia de alineamiento, deslinde v
numera oficial

A

| Licencia de canstruccidn |

\d

| Licencia de funcionamiento estatal |

¥

Caontratacion de suministro de energia
electrica

\d

| Dictamen de zalud municipal

\d

#Realizara construccid
o remodelacidn
mayor?

v

Apertura
del

nEEciu

Nota: Esta guia es indicativa y esta
sujeta a cambios por las autoridades
competentes, los tramites federales
estan validados por la Comision
Federal de Mejora Regulatoria.

P Tramite aplicable solo si tiene
cuando menos un empleado.

Fuente: secretaria de hacienda

4.16.4 Demografico

En el 2010 en el estado de Quintana Roo viven: 1325, 578 habitantes de los
cuales para realizar este proyecto se tomara en cuanta al total de mujeres de 18

anos en adelante.
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Tabla 2 Edad y numero de mujeres.

15-19 afios 12,615
20-24 afios 11,807
25-29 afios 10,435
30-34 afios 10,181
35-39 afios 9,633
TOTAL MUJERES. 54,671
FUENTE: INEGI

Grafica 1 edad y niumero de mujeres

Mujeres

H Mujeres

12,615 11,807 10,435 10,181 9,633

15-19 anos 20-24 afios 25-29 aiios 30-34 afios 35-39 afios

FUENTE: INEGI

4.16.5 Tecnoloégico

La tecnologia en la ciudad de Chetumal Quintana Roo se encuentra de la

siguiente manera:
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Grafica 2 Tecnologias de la comunicacion y de informacién del
estado

Tecnologias de informacién y comunicacién

100% -

80%

60%

40% 28.9%

-~ 15.2% . 19.0%
]

Teléfono Teléfono celular ~ Computadora Internet

De cada 100 viviendas, 19 cuentan con Intemet.

Fuente: INEGI

Se debe realizar un andlisis comparativo en las diferentes tecnologias
disponibles en el mercado, en cada uno de los procesos productivos y

administrativos, relacionados con la actividad de LADY’S PARTY.

La tecnologia a utilizar en el lugar son pantallas planas gigantes para la
exhibicion de videos musicales, computadora para mantener un registro de los
movimiento de la empresa, una caja registradora y en general los electrénicos

que puedan utilizarse tanto en el sonido como en otros aspectos.

4.17 Modelo de las 5 fuerzas de porter

4.17.1 Amenaza de nuevos competidores

Actualmente no se cuenta con competidores directos pero si con competidores
indirectos que ofrecen servicios parecidos respecto a la venta de bebidas, se
tratara de manejar costos menores a los de la competencia de igual manera se
hara la diferencia en el servicio y se manejaran muchas promociones como se

menciona anteriormente.
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4.17.2 Poder de negociacion de los Compradores o Clientes

Existen diversos factores que podrian ayudar a como atraer la atencion de
nuestros clientes, ya que actualmente en la ciudad no existe un lugar exclusivo
para mujeres, aunque existen muchas discotecas y bares que ofrecen las ventas
de bebidas estos se enfocan mas en otro mercado y no en el de las mujeres, de
igual manera se diferenciara por la innovacién y el servicio, y se agregara a esto
show en vivo y un desfile de modas al inicio de cada temporada donde las clientas

recibiran varios tips y sorpresas como rifas y promociones.

4.17.3 Poder de negociacion de los proveedores y vendedores

Se basara en encontrar proveedores que ofrezcan un buen precio y que tengan
variedad de productos, la Cuauhtémoc Moctezuma es una buena opcién ya que

maneja los siguientes productos:

e Superior

e Laguer obscura
e Sol

e Sol cero

e Sol clamato

o Kiloster light

e Heineken

e Strongbow Golden ciber
o XX laguer

e Bohemia

e Tecate

e Tecate light

e Indio

e Carta blanca

e Superior

e Superior obscura
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4.17.4 Amenaza de productos sustitutos

Siempre habra una amenaza en ese sentido pero para evitar que esto afecte se
pretende posicionar a la empresa en servicio, calidad, disefio e innovacion.
Considerando como amenazas todos los centros nocturnos, bares y discotecas del

estado.

4.17.5 Rivalidad entre los competidores

En base al analisis se puede identificar que no se tiene una competencia directa
como tal, sin embargo, se puede tomar como principales competidores a todos los

centros nocturnos, bares y discotecas del estado.

4.18 Analisis FODA

4.18.1 Fortalezas

¢ No se tiene una competencia directa.

e Show en vivo

e Desfile de modas al inicio de cada temporada
e Bebida especial del lugar

e Calidad

4.18.2 Oportunidades
e segmento de mercado sin explotar
e innovacion
e excelente servicio
e implementacion de nuevas bebidas creadas para dama

e un nuevo lugar para realizar eventos

4.18.3 Debilidades
e Competencia indirecta
e Poca experiencia

e Pocos recursos para iniciar

77




e Nuevos lugares de entretenimiento

4.18.4 Amenazas
e las competencias indirectas manejan el mismo producto
e las empresas tienen mas tiempo de experiencia
e |os clientes ya conocen a la competencia
e crisis econdmica

e clima

4.19 Matriz ansoff

Esquema 2 Matriz ansoff

Productos
Tradicionales Huewos
o Penetracion en Dezatrrolo de
Tradicionales st eanc productos
Mercados
Huewos Desarrolly ds Diversificacion
mercadas

Fuente: tomada del libro de ansoff

Con base a la matriz de desarrollo de Ansoff la empresa de servicios se ubica en
el desarrollo de mercados ya que existen diversos centros nocturnos que ofrecen
la asistencia de bebidas alcohdlicas nacionales e internacionales, y de acuerdo al

PIB el sector terciario que es el de servicios cada vez aumenta mas su demanda.

En tanto el mercado es actual ya que los servicios de bebidas alcohdlicas vy los
centros nocturnos ya existen pero no son exclusivos para el sector femenino, lo
que se pretende realizar es un lugar donde las mujeres se diviertan a su manera al

mismo tiempo que reciben servicios de calidad y a diferencia de la competencia
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se tendra un excelente servicio tanto en atencion como en innovacion

Penetracién de mercado: se ganara al mercado diferenciandonos de la
competencia, como se menciona anteriormente por medio de la calidad,
servicio e innovacion; tomando en cuenta los servicios ofrecidos por la
competencia pero realizando un esfuerzo mayor en ventas y publicidad

para lograr asi entrar al mercado de una manera directa y efectiva.

Desarrollo de producto: Se modificara o adaptara el servicio para que los
clientes potenciales consideren su posicion respecto al lugar. Se pretende
crecer en el mercado en el que se esta pero tomando en cuenta lo que el

cliente pide, desarrollando o adaptandonos a sus gustos y preferencias.

Desarrollo de mercado: Se tratara de contemplar mas adelante una
segmentacién de mercados mas extensa o abarcar un rango de edades
diferente, de igual manera expandirse a otros lugares como en zonas
turisticas o en otro punto del municipio o ciudad dependiendo que tanto se

demande el servicio entre las clientas.

Diversificacion: Se considerara la implementacién de servicios adicionales
con algo relacionado a lo que se ofrecera, romper con la rutina,

implementar estrategias como eventos nuevos, concursos, etc.

4.20 Competencia

La empresa en si, no cuenta con una competencia directa, sin embargo tiene

muchas competencias indirectas.

4.20.1 Competencia indirecta

Centros nocturnos, discotecas y similares BENNYS OTHON P. BLANCO,
QUINTANA ROO. Direccion Calzada Veracruz 454 Col.: Adolfo Lépez
Mateos C. P.: 77010
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Tabla 3 fortalezas y debilidades de bennys

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Antiguedad e No cuenta con buen
e horario prestigio

e Ubicacion
e Falta de innovacion
e Segmento al que se

dirige

Fuente: elaboracion propia

e Centros nocturnos, discotecas y similares BOOM BEACH OTHON P.
BLANCO, QUINTANA ROO.
Direccion: blvd. Bahia. Numero de teléfono: 9838329145

Imagen 2 logotipo de boom beach

Fuente: tomada de la pag. de la empresa.

Tabla 4 fortalezas y debilidades de boom beach

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Ubicacion e Constante cambio de
e Horarios administracion
e Espacio adecuado del lugar e Constante cambio de segmento
e Servicio
e Falta de variedad

Fuente: elaboracién propia

e Centros nocturnos, discotecas y similares SHOW TIME OTHON P.
BLANCO, QUINTANA ROO. Blvd bahia
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Imagen 3 logotipo de show time

Fuente: retomada de la pag. de la empresa.

Tabla 5 fortalezas y debilidades de show time.

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Segmento al que esta dirigido e No hay mucho espacio
e Ubicacién e Servicio
e Organizacion de eventos segun e Poco tiempo
la temporada

Fuente: elaboracién propia.

e Centros nocturnos, discotecas y similares DISCO ROK SHOT OTHON P.
BLANCO , QUINTANA ROO

e Direccion : Avenida Benito Juarez 25 Bajos Col.: Chetumal Centro
C. P.: 77000 Fax: 8734466 Teléfono: 8334720

Imagen 4 logotipo de rock
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Fuente: retomada de la pag. de la empresa.

Tabla 6 fortalezas y debilidades de rock shots

FORTALEZAS DEBILIDADES

e Buen posicionamiento e Precio

e Antiguedad e Lugar muy pequefo

e Equipo de animacion ¢ Asiste toda clase de gente

e Shows e Servicio

e imitaciones de Madonna, ¢ No hay mesas disponibles a
Whitney Houston y Shakira, cierta hora.
entre muchos otros. e Carece de estacionamiento

Fuente: elaboracion propia

e Centros nocturnos, discotecas y similares SKY BAR OTHON P. BLANCO ,
QUINTANA ROO

e Direccion Calle Boulevard Bahia #8 S/n Col.: Chetumal Centro
C. P.: 77000 Teléfono: 8321002

Imagen 5 logotipo de sky bar

Fuente: tomada de la pag. de la empresa.

Tabla 7 Fortalezas y debilidades de sky bar

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Ubicacién e horarios de servicio
e Antiguedad e dias de servicio
e Musica viva o falta de ambiente
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e precio
e servicio

e instalaciones

Fuente: elaboracién propia

¢ Centros nocturnos, discotecas y similares AFRIKAN BAR & NIGHT
CLUB OTHON P. BLANCO, QUINTANA ROO

¢ Direccion: lazaro cardenas #188 entre héroes y 5 de mayo. Col: centro
Teléfono: 044 983 116-4165 / 983 116-6725

Imagen 6 establecimiento del bar African

Fuente: tomada del DENUE

Tabla 8 Fortalezas y debilidades del bar African

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Segmento definido e Lugar muy pequefio
e Precio e Cerrado

e ubicacion

¢ Instalaciones

e Imagen

e Calor

¢ No cuenta con salida de

emergencia

Fuente: elaboracién propia
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+ Centros nocturnos, discotecas y similares CATS DISCOTHEQUE Y BAR
OTHON P. BLANCO, QUINTANA ROO
e Direccion Calzada Veracruz #451 Numero de Teléfono 983 832 9145

imagen 7 logotipo de la disco cats

——

p_:s__coTHEQhE & BAR

Fuente: tomada de la pag. de la empresa.

Tabla 9 Fortalezas y debilidades de la discoteca cats.

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Precios e ubicacion
e Eventos especiales segun e servicio
temporada e malafama
e El show de performance, los e venta de malos productos
efectos y rayos laser crean el e segmento indefinido
ambiente idoneo para bailar e provoca temor

Fuente: elaboracioén propia

% Centros nocturnos, discotecas y similares OM LOUNGE BAR OTHON P.
BLANCO, QUINTANA ROO

e Direccion : boulevard bahia 77086
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Imagen 8 logotipo de la discoteca OM

Fuente: tomada de la pag. de la empresa.

Tabla 10 Fortalezas y debilidades de la discoteca OM.

FORTALEZAS DEBILIDADES
¢ No cobra entrada e Poco espacio
e Cierto prestigio e Servicio
e Ubicacion e Falta de ambiente
e Buena musica o Falta de estacionamiento

Fuente: elaboracién propia

% Centros nocturnos, discotecas y similares MONKEYS BAR OTHON P.
BLANCO, QUINTANA ROO

Direccién: Boulevard entre Josefa Ortiz y Vicente Guerrero

Cerrado hasta el miércoles 21:00 - 7:00
Teléfono 01983 101 9180

Sitio web  http://www.facebook.com/monkeys.bar1?fre...

Imagen 9 logotipo del bar Monkey

Fuente: retomada de la pag. de la empresa.
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Tabla 11 Fortalezas y debilidades de Monkey.

FORTALEZAS DEBILIDADES
e No cobra entrada e Servicio
e Buen ambiente e Precios
e Ubicacién e A fuerza tienes que consumir

Espacio adecuado y bien
distribuido

Fuente: elaboracion propia

+ Centros nocturnos, discotecas y similares CLUB CANDY OTHON P.
BLANCO, QUINTANA ROO

e Direccion: colonia taxistas cédigo postal: 77037

imagen 10 logotipo de candy

Fuente: tomada de la pag. de la empresa.

Tabla 12 Fortalezas y debilidades del club candy

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Promociones e precio de entrada
e Segmento definido e precios en general
e Eventos e servicio
e Espacio adecuado e ubicacion

Fuente: elaboracién propia.

% Centros nocturnos, discotecas y similares CARPE DIEM OTHON P.
BLANCO, QUINTANA ROO
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Imagen 11 logotipo de Carpe Diem

Fuente: tomada de la pag. de la empresa

Tabla 13 Fortalezas y debilidades de Carpe Diem

FORTALEZAS

DEBILIDADES

e Ubicacion

e No cobra entrada

e Falta de ambiente
e Servicio

e Espacio reducido

Fuente: elaboracién propia

4.21 Estrategia de producto/marca (ciclo vida del producto/proyeccion)
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llustracion 4 ciclo de vida de un producto

CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO

Introduccion Crecimiento Madurez Declive

VENTAS

e
TIEMPO

Fuente: elaboracién propia

La idea de proyecto tendra que pasar por todas las etapas que tiene el ciclo de
vida y lograr posicionarse o mantenerse en la etapa de madurez, pero para eso
primero tendra que pasar por la etapa de la introduccién que es la primera etapa y
es donde se da a conocer el servicio y el lugar que LADY’S PARTY ofrecera.

En la etapa del crecimiento, la empresa ya debe obtener ganancias ya que ya sera

conocida y las ventas empezaran aumentar rapidamente.

En la tercera etapa que es la madurez es cuando el crecimiento de las ventas se
reduce y/o se detiene. Es en esta etapa donde la empresa debe emplear
estrategias para mantenerse en esta etapa asi como aplicar nuevos nuevas
técnicas y algunos servicios adicionales que diferenciaran a la empresa de la
competencia como el karaoke, la innovacién de temas cada semana, el desfile de
modas de cada temporada, los tips de belleza en las pantallas, la decoracion del
lugar, tomar en cuenta las opiniones de nuestras clientas respecto a lo que les
gustaria que se implementara por medio de comentarios dentro de las redes

sociales.
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En la cuarta etapa del ciclo de vida, la demanda disminuye, por tanto, existe una
baja de larga duracion en las ventas, las cuales, podrian bajar a cero, o caer a su
nivel mas bajo en el que pueden continuar durante muchos afios. Se espera que
la empresa no llegue a caer en esa etapa del ciclo de vida ya que se usaran las

estrategias necesarias para mantenerse en la tercera etapa que es la de madurez.

4.22 Estrategia de precio

En base a precios ya establecidos por las competencias se determinan que la
entrada a LADY'S PARTY tratara de estar dentro del rango de precios que
manejan nuestros competidores con respecto al consumo de las bebidas y
botanas. La forma de pago podra ser en efectivo y por medio de tarjetas de
crédito. La estrategia a utilizar sera de precio inicial muy alto ya que pretendo

reflejar la calidad con respecto al servicio.
Para diferenciarnos de la competencia se pretende:

e Hacer una diferenciacion de la competencia por medio de la calidad y el
servicio ofrecido.

e Tratar de ofrecer precios mas bajos que la competencia llegando a una
negociacion con los proveedores.

e Con la tarjeta de clientes frecuente se les haran descuentos desde un 10

hasta un 30% de descuento.

Grafica 3 Precio

CUANTO PAGA REGULARMENTE POR
ACUDIR AL LUGAR DE SU...

$100
30%
mas de $100
40%
menos de $50_§5Q_4 $75
4% 10% 16%

Fuente: elaboracioén propia
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4.23 Estrategia de plaza

La manera en la que se estara en contacto con los clientes sera por medio de las
redes sociales y redes moviles llevando una base de datos con los numeros
telefénicos de las clientas para hacerles llegar constantemente las promociones y
eventos. De igual manera servira la publicidad de boca en boca ya que atraves de
los comentarios de las personas que vayan visitando el lugar pueden

recomendarlo a otras.

El establecimiento estara decorado con posters e imagenes de moda con
respecto a las mujeres, y se cambiara dependiendo la temporada para ir
innovando en la decoracion, de igual manera se tomara en cuenta la opinion de
las clientas, y se implementara la foto de las clientas con amigas o solas segun

prefieran y se pegaran en algun espacio determinado del lugar.

Respecto a la ubicaciéon del lugar y basado en la respuesta de las mujeres de
mayores de 18 afos a las que se les aplico la encuesta el 70% prefiere que la
ubicacién del lugar sea en el boulevard, el 20% prefiere las avenidas principales

mientras que el otro 10% opto por el centro.

Grafica 4 ubicacion

DONDE LE GUSTARIA QUE
ESTUVIERA UBICADO

avenidas
principales
20%

%

centro
10%

boulevard
70%

Fuente: elaboracioén propia
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4.24

N o g s

4.25

Metas del plan

Contribuir en la relacion de cliente-empresa

Realizar diversas promociones y actividades en donde el cliente participe
y se pueda asegurar su asistencia.

Adquirir productos directamente con proveedores, para asi poder
proporcionar costos mas bajos.

Incrementar las ventas.

Incrementar asistencia
Aumentar nuestro mercado.

Satisfacer los gustos de los clientes mediante su opinién personal o
comentarios

Implementar la forma de pago con tarjeta de crédito o débito para estar al
nivel de los competidores

Mantener nuestro posicionamiento en el mercado

Segmentacion de mercados

Lady’s party se enfocara especialmente en mujeres de 18 a 50 afios con un nivel

socioecondmico A, AB, C+.

Grafica 5 rango de edad de las consumidoras

mas de 40

2% EDAD

de 34- 40
16%

Fuente: elaboracién propia
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4.26 Perfil del consumidor

Las clientas seran mujeres divertidas, alegres, de mente abierta, sociables, que le
gusten la diversidon sana y pasar ratos agradables en compafiia de sus amigas,
interesadas en experimentar un lugar unicamente para el género femenino
especialmente “de ellas, para ellas”. Mujeres a las que les guste acudir y realizar
eventos como baby shower, despedidas de solteras, fiestas de cumpleafios,
reuniones, eventos de alguna actividad escolar y para recaudar fondos para

alguna asociacion.

Grafica 6 perfil del consumidor

PERSONALIDAD

hogarefia
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estudiosa
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Fuente: elaboracién propia.
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Grafica 7 eventos a realizar

EVENTOS

otro evento
10%

reunion con
amigas
16%

Fuente: elaboracién propia

Grafica 8 como sale generalmente

GENERALMENTE SALE

0% en grupo
10%

Sola

Fuente: elaboracién propia.

Del total de encuestas aplicadas la mayoria respondié que realiza actividades de

esparcimiento cada semana o cada 15 dias.
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Grafica 9 cada cuando realiza actividades de esparcimiento

mas de cada

dosmeses CADA CUANDO SALE

8%

varias veces por
semana
10%

Fuente: elaboracién propia

El 100% de las mujeres encuestadas respondié que si le gustaria un lugar

exclusivo para mujeres y que si asistiria.
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4.27 Estrategia de publicidad Briefing/story board/publicidad y promocién
(plan de medios)

Calendario

Enero | Febrero

Tabla 14 plan de marketing

| Marzo Abril

Mayo

Julio

-------
Fentr \daden

Tipo PROMOCION PROMOCIONES
Rebajas
Open House
Ventas especial clientes ..
Tipo ACCION PLAN PUBLICIDAD
e-mailing
Fublicidad Radio . . . . . . . . . . . .
Publicidad Exteriar . . . . . . . . . . . .
Publicidad Radio
internet - web | [ III-III-III‘III‘III‘III‘III‘III‘III‘III L
Marketing Directo
Publicidad Cines E!
Publicidad TV
Mebile merketing A BN EEEENENEEENEENEENEEEEEEEEEENEEENEDN
Publicidad Prensa
Estrategia PLAN DE VENTAS
Prospecting
Recuperacidn AC
Rernmendarion tlientes H u | N | | | L -_._ H n _- | H BH H = H H H H H u H u

Fuente: tomada del plan de marketing 2014

| Agosto |5eptiemhre| Octubre |Ilmriemhre| Diciembre

Se pretende realizar eventos diferentes cada 15 dias con la intencién de innovar y

ofrecer variedad a nuestras clientas. Cada dia festivo se llevara a cabo un evento

con respecto a lo que se celebre como por ejemplo el 14 de febrero, el 21 de

marzo, el 10 de mayo, etc.

En las promociones se manejaran los descuentos para clientes especiales

(frecuentes) bebidas de cortesia, la zona vip después de cierto numero de visitas,

etc.

En publicidad la mejor estrategia son las redes sociales y el Mobile marketing, asi

que se pretende enfocarnos en esos medios, mandarle correos con promociones e

invitaciones a las clientas de igual manera por el Facebook y el whatsap.
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4.27.1 Plan de medios

e Redes sociales: Facebook y Twitter

Se eligieron estas redes sociales porque son las mas utilizadas por la audiencia,
principalmente el mercado objetivo, ademas de no tener costo alguno por

publicitarte en ellas.
Se pretenden girar el cartel publicitario por ambas redes.

En Facebook se creara una pagina para mantenerse en contacto con el publico,
con el fin de dar a conocer el lugar, dar a conocer nuestras promociones, conocer
y atender las quejas y sugerencias de las clientas, manteniendo un contacto

constante.

El tiempo en que se utilizara la publicidad sera en forma indefinida ya que no tiene
ningun costo, es uno de los medios mas usados en la actualidad sera el medio

donde se tendra el contacto con nuestro publico.

o Carteles: En la plaza comercial “Las Américas” y en la explanada de la

Bandera.

Este centro comercial al ser el unico en la ciudad, la mayoria de la poblacion
acude con frecuencia a realizar distintas actividades, es decir hay un gran transito

de personas con frecuencia.

La explanada de la bandera es el centro de atraccion de muchos chetumalefios
por tradicién, acuden los fines de semana a realizar diversas actividades y en
ocasiones especiales se celebran eventos donde gran parte de la poblacion

acude.

EL tiempo en que se utilizara la publicidad sera un lapso de tres meses para dar a

conocer a las personas el servicio que se ofrecera.
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e Anuncio en las pantallas luminosas que se encuentran en las avenidas

principales de la ciudad.

En un futuro se pretende hacer un anuncio publicitario en las pantallas luminosas
que se encuentras en las principales avenidas, donde los coches tienen que
esperar unos minutos mientras el semaforo cambia para darles paso. Aunque el

costo es elevado vale la pena invertir en este tipo de publicidad.

4.27.2 Presupuesto de publicidad

e Carteles: en la plaza comercial “las Américas” y en la explanada de la
bandera (lona de 2x2mts)

e Impresion: $ 532

e Total: $ 1064

Como se habia mencionado en el futuro se pretende hacer un anuncio publicitario

en las pantallas luminosas que se encuentras en las principales avenidas.

El grupo Mexmedia cuenta con un sistema de LED calidad P10 con un cupo
limitado de 15 clientes, su ubicacion en uno de los puntos con mayor flujo

vehicular constante en Chetumal es AV. Insurgentes entre AV. Juarez.

e Eltiempo de duracion del spot: 10 segundos
e Anuncio se ve cada: 2.5 minutos

e Repeticion por hora: 24 horas

e Repeticién por dia: 480

e Repeticion por mes: 14 880

Precio: $ 7 500 incluye disefio si es requerido.

Presupuesto total de publicidad $1764
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4.27.3 Para el lanzamiento del servicio

Para la inauguracion se empezara a promocionar un mes antes del evento por
todos los medios antes descritos ya que con esto se pretende que se entere la

mayoria de nuestro mercado meta.

En la inauguracién se daran bocadillos y habra una gran variedad de
espectaculos, concursos premios, sorpresas y un grupo de musica viva, el equipo

de luz y sonido, de igual manera estara el karaoke, la zona vip y un comediante.
4.27.4 Promociones

Lo que se pretende lograr con las promociones es captar la atencién del mercado
meta, por medio de los diferentes medios, de igual manera hacer cosas diferentes
en cada evento que se va realizando con la intencién de ofrecer innovacion y de

esta manera las clientes tengan ganas de regresar a disfrutar de nuestro servicio.
Algunas de las promociones que se manejaran son las siguientes:

e Bebida de cortesia: en la entrada se les dara una bebida de
cortesia

e Promociones en las redes sociales: va desde regalos sorpresas
hasta bebidas gratis, todo esto a través de sencillos concursos en los
que podran participar en nuestra pagina de Facebook o en los
diferentes medios en los cuales nos estaremos anunciando.

e Descorche gratis: podran meter sus botellas sin ningun costo

e Botanas: al consumir un minimo de $300 en bebidas de cualquier
tipo se les regalara botanas (nachos, pizza, aceitunas, cacahuates,
palomitas, salchichas enchipotladas, etc.)

o tarjetas rosas de clientes frecuentes: estas tarjetas se les otorgara
desde el dia de la inauguracion y dependiendo las visitas seran las
promociones, mientras mas visitas tenga mas descuentos habra.

e Noche de zapatillas: la zapatilla mas alta gana la bebida de su

preferencia.
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e Descuento a cumpleaineras: demostrando que es tu cumpleanos
los meseros le bailan a la cumpleafiera y se le hace un 20% de
descuento del total de su consumo.

e Descuentos para clientes frecuentes: debido a que se llevara un
registro de clientes se realizaran descuentos especiales para las
mujeres que mas nos visiten.

e Zona vip: después de cierto numero de visitas tendran derecho a la

zona vip con descuentos especiales.

4.28 Objetivos de plan de mercadotecnia

4.28.1 Objetivos de corto plazo

e Captar el 25% del mercado meta que son las mujeres mayores de 18 afios.
e Contar con al menos 10 mesas con sus 4 sillas

e Contar con la manteleria necesaria

e Contar con los vasos para la variedad de bebidas

e Contar con instalaciones con capacidad de hasta 150 personas

e Contar con musica viva

e Capacitar a nuestro personal para poder brindar un mejor servicio a nuestros

clientes.

4.28.2 Objetivos de mediano plazo

e Captar el 50% del mercado meta que son las mujeres mayores de 18 afos
e Contar con 15 mesas con sus 4 sillas

e Contar con sillones que tengan un estilo original

e Mejoramiento respecto al servicio al cliente

e Constante capacitacion
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4.28.3 Objetivos de largo plazo

e Captar el 75% del mercado que son las mujeres mayores de 18 anos
e Adquirir nuestras propias instalaciones.

e Contar con instalaciones con capacidad para 300 personas

e Contemplar la idea de abrir una segunda sucursal

e Contar con nuestro grupo de musica viva

e Ser reconocidos al escuchar nuestro slogan o mirar nuestro logo

4.29 Estrategia de responsabilidad social de la empresa

Este proyecto pretende revolucionar la forma de pensar de la mujer
mexicana, asi como romper con la cultura de la educacion de la mujer y la
diferencia de clases sociales, al dirigirnos a este segmento se
implementaran eventos de beneficencia para el apoyo de organizaciones no
lucrativas de la mujer como lo es el cancer de mama, maltrato hacia la
mujer, madres solteras, etc. Tomando en cuenta que “mujeres unidas,

jamas seran vencidas”.

LADY’S PARTY se encargara de organizar y recaudar fondos para ayudar a

las causas antes mencionadas promoviendo la unidad entre mujeres.

Imagen 12 Estrategia de responsabilidad social

libérate
de las garras d€ 18

violenma!

Fuente: campana social
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Imagen 13 mujeres unidas

Fuente: campafa social contra el cancer de mama
4.30 Estrategia de sustentabilidad

Este proyecto se establecera en un local de bajo impacto ambiental, y contara con
todas las licencias y permisos de funcionamiento, al mismo tiempo que cumplira
con sus responsabilidades fiscales, de funcionamiento y recursos de
administracion, ofrecera capacitacion laboral y de seguridad para nuestros
recursos humanos, del mismo modo dicho local contara con las medidas de

seguridad solicitadas.

Una de las estrategias que la empresa realizara para la fomentacion del impacto
ambiental sera el reciclar las botellas que genere el establecimiento,
implementando en la capacitacion del personal esos temas de interés. Asi como

promover campafias como “adopta un arbol”.

Imagen 14 Estrategia de sustentabilidad

Fuente: reciclando
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Imagen 15 adopta un arbol

Fuente: campafia social

4.31 Analisis de la demanda

4.31.1 Distribucion geografica del mercado de consumo (segmentacion)

Se segmentd la poblacion buscando llegar al mercado potencial de mujeres a las

que les gusta divertirse y salir con la rutina de acuerdo con lo siguiente:

Se considerd a las personas que actualmente trabajan (33.75%), a las que tienen
una edad entre 19-45 afos (20.7%), y a las personas que generalmente asisten a
centros nocturnos para divertirse como principales clientes potenciales (80%).
(Tabla.15)

Se determind el tamafo de la muestra con base en la formula de poblaciones
infinitas, dado que el numero de mujeres que trabajan en el estado de Q. Roo se

estima que es mayor a 54,297.
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Tabla 15 Analisis de la demanda

2009 147,613 49819 10313 2063 8250 5363 53626 3218
2010) 151,243 51045 10566 2113 8453 5494 54944 3297
2011) 154,446 52126 10790 2158 8632 5611 56108 3366
2012) 157,663 53211 11015 2203 8812 5728 57277 3437
2013 160,881 54297 11240 2248 8992 5845 58446 3507

Fuente: elaboracién propia

Como se puede observar en la tabla anterior del afio 2009 al 2013 la poblacion
total del area de estudio de Quintana Roo ha ido aumentando por lo que las
clientes potenciales al 2013 aumentan en igual proporcion, estos resultados son
con base a los aspectos relevantes que se tomaron en cuenta para segmentar una
parte de la poblacion que cuenta con caracteristica de las clientes potenciales,
esto con el objetivo de determinar especificamente aquellas personas que en
realidad cumplen con las caracteristicas deseadas, y que serviran para realizar el

analisis de participacion de mercado al bar para mujeres.

4.31.2 Comportamiento historico de la demanda

Se tomd una muestra del segmento, la cual arrojo los siguientes resultados; con
respecto al comportamiento histérico que se ha tenido en cuanto a la asistencia de
las mujeres a los centros nocturnos en el estado de Quintana Roo. De la muestra
un 80% asiste a centros nocturnos, el 20% no asiste o realiza actividades de
esparcimiento diferentes. Por lo cual se pudo determinar la demanda histérica de

la asistencia al bar para mujeres. (Tabla 6 y grafica 10).
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Demanda historica

Tabla 16 demanda historica

2009 3218

2010 3297
2011 3366
2012 3437
2013 3507

Fuente: elaboracion propia

Grafica 10 demanda historica
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De acuerdo a la grafica 10, en los ultimos 5 afios con respecto a la asistencias de
mujeres a centros nocturnos han ido aumentando afio con afo, esto significa para
la empresa que la demanda existe, y en este caso como el proyecto es colocar un
bar para mujeres en Quintana Roo y que tenga participacion de mercado del 6%,

se puede decir de acuerdo a los datos obtenidos (tabla.16) que si se tendria tal

participacion.

Fuente: elaboracion propia
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4.31.3 Proyeccion de la demanda

Para tener una vision futura mas clara en cuanto a la demanda de asistencias de
las mujeres al bar en los préximos afios en Quintana Roo, se elabord una tabla en
la cual se calculé la demanda de asistencia de los préximos 5 afos (ver Tabla.
17).

Tabla 17 demanda proyectada

Demanda Proyectada
[Perodos | X[ Yemeh |
2014 6 3,580
2015 7 3,652
2016 8 3,724
2017 9 3,79
2018 10 3,868

Fuente: elaboracion propia

Grafica 11 demanda proyectada

demanda proyectada
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Fuente: elaboracioén propia

De acuerdo a la proyecciéon de la demanda (grafica 11), se refleja una tendencia
al alza de 300 mujeres aproximadamente que asistiran del afio 2014 al afio 2018.
Por lo que estos datos son positivos para el proyecto del bar, sin embargo cabe

aclarar que estos datos pueden variar de acuerdo al entorno.
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4.31.4 Analisis de precios

Para la determinacion del precio promedio de venta se tomé en cuenta el costo de
la materia prima en cuanto a las bebidas y botanas y de ahi se hizo una

aproximaciéon de precios.

Tabla 18 determinacion del precio promedio de venta

2014 400.00
2015 418.00
2016 436.81
2017 456.47
2018 477.01
TOTAL 437.66

Fuente: elaboracién propia
De igual manera se realizd6 un pronéstico de ingresos por ventas tomando en
cuenta la demanda y las ventas anuales totales (tabla 19).
Tabla 19 prondsticos de ingresos por ventas

Prénostico de ingresos por ventas

2014 3,580 400.00 1,432,122
2015 3,652 418.00 1,526,594
2016 3,724 436.81 1,626,669
2017 3,796 456.47 1,732,659
2018 3,868 477.01 1,844,894
TOTAL 18,620 2,188| 8,162,938

Fuente: elaboracién propia

Existen factores que la encuesta aplicada nos arroja que determinan que la
entrada a LADY’S PARTY deberia ser gratuita, sin embargo, se tratara de estar
dentro del rango de precios que manejan nuestros competidores con respecto al

consumo de las bebidas y botanas. La forma de pago podra ser en efectivo y por
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medio de tarjetas de crédito. La estrategia a utilizar sera de precio inicial muy alto

ya que pretendo reflejar la calidad con respecto al servicio.
Para diferenciarnos de la competencia se pretende:

e Hacer una diferenciacion de la competencia por medio de la calidad y el
servicio ofrecido.

e Tratar de ofrecer precios mas bajos que la competencia llegando a una
negociacion con los proveedores.

e Con la tarjeta de clientes frecuente se les haran descuentos desde un 10

hasta un 30% de descuento.

4.32 Estudio técnico

4.32.1 Analisis de la localizaciéon de la empresa

Para la localizacion del centro de entretenimiento para mujeres (bar) en el Estado
de Quintana Roo, en especifico en Chetumal se tomaron en cuenta los siguientes
factores: Medios y costos de traslado de la materia prima, Costos de mano de
obra, cercania de mercado meta, disponibilidad de servicios basicos como: agua,

energia eléctrica y otras cosas, Costos de terreno, entre otros.

Tabla 20 analisis de la localizacion de la empresa

Fuente: elaboracién propia

matriz de localizacion
ponderacion del
factor de analisis factor
calificacion ponderacion [calificacion ponderacion  |caglificacion ponderacion
Mercado 0.2 8 0.18 9 0.19 8 0.18
infraestructura 0.13 7 0.1 8 0.11 7 0.1
materia prima disponible 0.13 9 0.12 8 0.11 9 0.12
cercania de los consumidores 0.26 9 0.25 10 0.26 8 0.24
disponibilidad de mano de obra 0.15 9 0.14 9 0.14 8 0.13
costos de insumos 0.13 7 0.1 8 0.11 7 0.13
1 19 0.89 s2 | 47 0.9

Las tres opciones que se tomaron en cuenta para la matriz de localizacion fueron
el centro, el boulevard y las avenidas principales, eligiendo el boulevard por la vida

nocturna que se vive en la ciudad de Chetumal.
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4.32.2 Macro entorno

La empresa se situara en el estado de Quintana Roo, cuyo nombre proviene de

Andrés Quintana Roo (1787-1851), politico, escritor, poeta y periodista.

Este estado se encuentra ubicado al este de la peninsula de Yucatan, en la
frontera con Centroamérica. Colinda con los estados de Yucatan hacia el noroeste
y Campeche al oeste; al norte con el golfo de México; al sur el rio Hondo delimita
su frontera con Belice y unas sefiales de piedra colocadas en su sierra (Las
Mojoneras) delimitan su frontera con Guatemala. Las playas al oriente de su
territorio son bafiadas por las aguas del Mar Caribe, es por ello que este estado es
conocido en el mundo como El "Caribe Mexicano". Sus localidades mas pobladas

son Cancun, Chetumal, Playa del Carmen y San Miguel de Cozumel.
Demografia.

De acuerdo con datos del INEGI hasta el 12 de junio de 2010, el estado de
Quintana Roo cuenta con un total de 1 325 578 habitantes, de dicha cantidad, 673
220 eran hombres y 652 358 eran mujeres. La tasa de crecimiento anual para la
entidad durante el periodo 2005-2010 fue del 3.1%.

Clima.

El clima predominante en las regiones centro y este, es el tropical, con lluvias en
otofo. Al oeste también es tropical, pero con lluvias intensas en verano. Al norte,
el clima es de sabana con lluvias periddicas e invierno seco. La temperatura media
anual en el estado es de 26 °C. La época de secas comprende de febrero a mayo,
y la de lluvias de mayo a octubre, aunque con frecuencia se prolonga hasta enero,

en forma de chubascos procedentes del norte.

Orografia.

El relieve es escaso ya que Quintana Roo carece de montanas. Solamente existe

una suave declinacion de oeste a este; esto es hacia el mar Caribe. A pesar de
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esto se tiene una impresion de ser una zona plana y dura en especial en las
colindancias con el vecino estado de Yucatan. La Sierra Baja llamada Puuc por los
mayas alcanza solamente 60 msnm, pero se eleva a partir de Maxcanu, hacia el
oeste y con el nombre de Sierra Alta corre paralela a la costa; se detiene antes de
Champoton, tuerce al noreste, cruza la region de los Chenes, se interna en
Quintana Roo, se dirige al sur y se une a las cordilleras de Guatemala y Chiapas.
Sus estribaciones llegan hasta el oeste de la Laguna de Bacalar y a los margenes
del rio Hondo.

Hidrografia.

No existen corrientes de agua debido a la permeabilidad del suelo (la cual origina
cenotes y corrientes subterraneas). Encontramos el rio Hondo al sur de la entidad
que ademas es frontera natural con Belice que basicamente esta conformado por

una grieta profunda que junta dos planos inclinados y por donde circula el agua.

Otro cuerpo de agua importante es el rio Azul posee 136 km de corriente
navegable y lo encontramos también como frontera natural al sur de la entidad que
limita a Guatemala y Belice de Quintana Roo; surge en Guatemala gracias a los
Montes Mayas, desembocando en la Bahia de Chetumal muy cerca de la capital
del estado, donde forma un canal de 2,5 m de profundidad, que utilizan las
embarcaciones a su paso por Belice. En épocas de lluvias aumenta su extensiéon

navegable aprovechandola para el transporte de madera.

El rio Azul esta ubicado en el suroeste de Chetumal. Otros rios importantes son: el
Jass, al norte de Calderitas; el Turbio, al este de Chiquila y al sur de la isla de
Holbox; el indio, al sur de la Bahia del Espiritu Santo, y el Kik, al noreste de

Calderitas.

Hay también lagunas, asi como innumerables corrientes subterraneas, que afloran
y tienen alto rendimiento. En ocasiones afloran naturalmente a la superficie y
reciben el nombre de aguadas, y tienen usos agricolas y ganaderos. Otras veces
se presentan como capas de roca que las cubren y muestran presentaciones de

pozos abiertos 0 encuevados que se llaman simplemente cenotes. Existen por
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ultimo algunos arroyos, afluentes del Rio Hondo o que desembocan en la Laguna

de Bacalar, cerca de Chetumal
Industria.

Ocupa un lugar secundario en la economia estatal, se ha brindado apoyo para la
creacion de "zonas industriales" abastecidas con los servicios correspondientes
para su debido funcionamiento. Se cuenta con tres parques industriales: Parque
Industrial Chetumal (en el municipio de Othén P. Blanco), Parque Industrial Leona
Vicario (Felipe Carrillo Puerto) y Parque Industrial Puerto Morelos (Benito Juarez).

También el estado cuenta con una significativa produccion de azucar de cana.
4.33 Micro localizaciéon

Para la localizacion del centro de entretenimiento para mujeres (bar) en el Estado
de Quintana Roo, en el municipio de Othon P. Blanco y de acuerdo a los datos
arrojados mediante una encuesta, el mercado objetivo prefiere que la ubicacién
del lugar sea sobre el boulevard ya que es el lugar al que acuden la mayoria de
los jévenes y es incluso un punto de reunion, tomando en cuenta la opinién de las
clientas es que se decidi6 ubicar la empresa LADY’S PARTY en la siguiente
direccion: Calle Boulevard Bahia #8 S/n Col.: Chetumal Centro C. P.: 77000
Teléfono: 8321002 (anteriormente sky bar)
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Fotografia 1 micro localizacién

Fuente: tomada directamente del establecimiento

Fotografia 2 ubicacion del bar

Fuente: google maps

4.33.1 Tecnologia y equipo

En la siguiente lista se incluyen los equipos y materiales que se requieren para

hacer funcionar a la empresa, tanto en el proceso de produccién como en el
administrativo.
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Tabla 21 maquinaria, mobiliario y equipo para produccién

MAQUINARIA, MOBILIARIO Y EQUIPO PARA PRODUCCION

EQUIPO UNIDADES | DESCRIPCION $ POR
UNIDAD
JUEGO DE PERIQUERAS 60 Periqueras con disefio 1,990
clasico, excelentes para
- bares y restaurantes. Son
e practicas y comodas,
solucionan los problemas
de espacio. Incluye: -4
sillas altas -1 mesa
cuadrada o redonda
periquera (blanca, arce,
negra, chocolate)
SILLAS PARA BARRAS 20 Altas, de temporada vy 600
comodas. Para que las
mujeres se sientan
comodas.
300 De cristal 22
PLATOS 200 De cristal 18
JARRAS 25 De cristal 48
o
HORNOS 2 Marca LG 1,400
2 Grande con horno 5,490
LICUADORAS 3 multifuncional 599
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CUBIERTOS 250 De acero inoxidable 59
TENEDORES 250 De acero inoxidable 59
||:II |.|.| |"| ”" ”"
}. IL l I }I
CUCHARAS 250 De acero inoxidable 59
SERVILLETEROS 50 De madera, modernos 15
MESA RESTAURANTERA 2 De pl3stico 1,530
&
BOTES DE BASURA 20 De plastico 70
NEVERAS 4 Grandes 8,890
[l 1
itr*’-“
—g
REFRIGERADORES 2 Industrial 4970
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SILLONES 10 Color negro 5,290
SALA TIPO LOUNGE 20 De piel con mesa de 4,490
centro
CAFETERAS 2 Modelo DK-50 399
-Medidas: 45 h. x 27
-Maximo 8 litros
COPAS 50 De cristal 27
i
PANTALLAS 4 De 52 pulgadas 12,990
MICROFONOS 4 Inaldmbricos 356
EQUIPOS DE KARAOKE 2 12,500
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LAPTOP 1 Negra 4,423
a Windows 8
Fuente: elaboracién propia
Tabla 22 mobiliario y equipo de oficina
MOBILIARIO Y EQUIPO DE OFICINA
EQUIPO UNIDADES DESCRIPCION $ POR UNIDAD
COMPUTADORA 3 Negra 5,290
Windows 8
IMPRESORA 2 Multifuncional 1,490
L‘E.!'"J,._.g
SILLON DE DIRECCION 3 Marca: office Max 1,218
-Unidad de venta:
pza
-Modelo: fio0902r
-Material: malla
-Color: negro
3 3,349

ESCRITORIO

-Marca: office max
-Unidad de venta: pza
-Modelo:

a35e1830

-Color: cerezo -
Alto:85cm -
Ancho:115 cm
-Profundo: 60 cm
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-Terminado:
laminado

ARCHIVEROS

-Marca: office max
-Unidad de venta: pza
-Modelo:

17500

-Alto:  132cm -
Ancho: 38 cm
-Profundo:56 cm -
Material: acero -
Color: negro

3,493

FOTOCOPIADORAS

Marca: Toshiba 2306
-A3 Impresién duplex
y color Digitalizacidn
en color
-ldentificacion de un
toque Copia de
tarjeta

-Color Scan & Scan to
usB

3,000

Utiliza papel TERMICO
- Caller ID

-Memorias de discado
-Funciéon monitor

- Recepcién de papel
- 64 niveles de grises
-Pantalla de Cristal
liquido

-alimentador
automatico de papel.
- 220 Volts

600

TERMINAL PARA
TARJETA DE CREDITO

700

Sistema de teléfono
expansible, incluye
base inaldambrica con
sistema de
contestadora digital
mas 1 auricular

350
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inaldmbrico;
expansible hasta 12
auriculares.
-Tecnologia digital
DECT 6.0

Fuente: elaboracion propia

Tabla 23 mobiliario y equipo para marketing y ventas

EQUIPO PARA MARKETING Y VENTAS

EQUIPO UNIDADES DESCRIPCION $ POR UNIDAD
LETRERO LUMINOSO 2 -paneles $20,000
publicitarios

-Material: fierro

con soportes

Fuente: elaboracién propia

4.33.2 Insumos y materiales

En este caso los insumos y materiales son los que se requieren para la

elaboracion de bebidas y botanas del bar para mujeres.

Tabla 24 insumos y materiales

PIZZA: NACHOS: | CACAHUATES HOT DOGS | SALCHICHAS
Queso Tortilla Cacahuate Salchicha ENCHIPOTLADA
Jamon para enchilado Pan Salchicha
Agua nachos Cacahuate salado | Aceite Media crema
Harina Queso Cacahuate Tocino Chipotle

Sal para japonés Catsup Mantequilla
Levadura nachos Mayonesa Cebolla

Aceite de oliva | Chile picante

Salami/pifia jalapeno

PINA COLADA | FRESADA | MICHELADAS MARGARITA | OTROS

Leche Fresas Cerveza Tequila Refrescos
evaporada frescas Limén blanco Cervezas
Crema de coco | Naranjas Sal Jugo de Vodka

Ron blanco Jugo de Salsa inglesa limén Tequila

Jugo de pifia limén Chirimico Cointreau Coca cola
Hielo Azucar Jarabe de Whisky
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Popote Agitador azucar Agua

agitador Hielo Azucar Hielo
Rodaja de Servilletas
limon Popotes
Hielo

4.33.3 Diagrama de flujo del proceso de servicios

Fuente: elaboracion propia

Diagrama 1 flujo del proceso de servicios
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€

Fuente: elaboracién propia

4.33.4 Descripcion de diagrama de flujo del proceso de servicios

CREAR EL SHOW O EVENTO: Lo primero que se realizara sera la creacién o
preparacion del show o evento que consistira en contratar a los musicos, los
comediantes o los artistas que se presentaran segun sea la ocasidn, si es un
evento privado se pondra de acuerdo con la persona que contrata el servicio para
conocer sus preferencias acerca de la decoracion o el orden que tendra el evento,

de igual manera para ofrecerle promociones.

PROMOCION DE LADY'S PARTY: si no es ninglin evento privado se promocionara

mediante la publicidad para lograr captar la atencion de las clientas,

RECEPCION DE LOS CLIENTES: sera por parte de los guardias o las personas
encargadas del evento ya sea edecanes, organizadoras o dependiendo que tipo
de evento sea tomando en cuenta que la recepcion al cliente es muy importante ya
que el cliente desea ser siempre bien recibido, sentirse importante y que perciba

que no le es util.

VENTA DE ENTRADA: una vez que las clientas decidan entrar al lugar tendran que

adquirir sus entradas a la taquilla.

ENTRADA: seguidamente por la entrada al lugar donde inmediatamente seran
atendidas por un mesero que les dara la bienvenida de una manera amable ya
que ante todo la empresa pretende diferenciarse por la calidad y el servicio

ofrecido.

UBICACION DE MESAS Y/O RESERVACIONES: los meseros llevaran a las clientas
a elegir su mesa en caso de no contar con previa reservacion se les ubicara en las

que estén disponibles tomando en cuenta su preferencia.
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ATENCION AL CLIENTE: elegida su mesa se les entregara el mend y tomara su

orden, mientras disfrutan del show preparado, o si prefieren algo mas tranquilo se

tendra el area de karaoke, si es algun evento mientras se realiza lo planeado, se

realizara la produccidon de sus bebidas, botanas o alimentos y se les entregara su

orden tratando de preparar todo en un minimo de tiempo.

MUSICA DISCO: al terminar el show y todo lo planeado en caso de ser algun

evento privado se pondra musica disco para terminar la noche.

FIN DEL SERVICIO: sera hasta que las clientas paguen la cuenta y decidan

abandonar el lugar.

4.33.5 cursograma analitico

Tabla 25 cursograma analitico

CURSOGRAMA ANALITICO Operario / Material / Equipo
Diagrama no. 1 de 1 Resumen
servicio: bar para mujeres “lady’s party” Actividad Actual | Propuesto | Economia
Operacion o)
Inspeccion O
Actividad: servicio de centro de entretenimiento para mujeres | Espera D
Transporte =
Almacenamiento
Método: actual / propuesto Distancia (mts.)
Lugar: Tiempo (hrs.-hom.)
Operario (s): Ficha no. Costo
Mano de obra
Compuesto por: Fecha: Material
Aprobado por: Fecha: TOTAL
] Actividad
DESCRIPCION Cantidad | Distancia | Tiempo = OBSERVACIONES
O = SV
Crear el show o evento X Preparar el evento y
contratar a las personas
que desarrollaran el
show.
Promocion de lady’s party X Dar a conocer el lugar
por medio de publicidad
Recepcion del cliente X Las personas
encargadas de la
vigilancia y organizacion
Venta de entradas X En la taquilla
Entrada X Una vez adquiridas las
entradas podran tener
acceso al lugar
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Ubicaciéon de mesas y/o
reservaciones

los meseros indicaran a
las clientas las mesas

disponibles en caso de
no tener reservaciones

atencion al cliente

Se tomara la orden de
pedidos de los clientes
ya sean bebidas o
alimentos

Shows

Presentacion de los
espectaculos
programados, si las
clientas prefieren algo
mas tranquilo estara
disponible el area de
karaoke

Consumo

Se preparara la orden del
cliente dependiendo de lo
que ordeno, ya sean
bebidas o alimentos
(incluye las materias
primas y la preparacion)

Musica disco

Al término de los shows y
de todo lo preparado se
pondra musica disco
para aquellas clientas
que deseen bailar.

Final del servicio

Esto sucede cuando
cada clienta decide
abandonar el lugar.

TOTAL

9

1

0 |1

Fuente: elaboracién propia

4.33.6 Organigrama de la empresa

Esquema 3 organigrama de la empresa

GERENTEGENERAL

il

LIMPIEZA

MESERQS

AYUDANTE DE COCINA

BARMAN

Fuente: elaboracioén propia

122




4.33.7 Plantilla del personal

Tabla 26 plantilla de personal

Produccién
cocineras 1
ayudante de cocina 1
barman 1
meseros 3
Subtotal 6
Administracion
gerente general 1
Subtotal 1
personal
jefe de seguridad 1
cajeras 1
limpieza 1
encargados de audio 1
Subtotal 4

Fuente: elaboracién propia

4.33.8 Sueldos y salarios

Tabla 27 sueldos, salarios y descripcidon de puestos

GERENTE GENERAL (1)

ESCOLARIDAD:

LIC. Sistemas comerciales

SEXO: Femenino

EXPERIENCIA: Al menos 1 afo de experiencia en el
ramo

EDAD: De 23-35 afios

ESTADO CIVIL: Indistinto

TIPO DE TRABAJO: Tiempo completo.

DURACION: Indefinido

PRINCIPALES FUNCIONES:

Se encarga principalmente de
establecer y mantener programas de y
estrategias para mantenerse dentro del
mercado siempre innovando y teniendo
una buena comunicacion con todos los
empleados.
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BARMAN (1)

ESCOLARIDAD:

Estudios en turismo o gastronomia

SEXO: Indistinto

EXPERIENCIA: Al menos 1 afo de experiencia en el
ramo

EDAD: De 23-35 afios

ESTADO CIVIL: Indistinto

TIPO DE TRABAJO: Nocturno

DURACION: Indefinido

PRINCIPALES FUNCIONES:

e Realizar los inventarios diarios
de licores, cervezas, colas,
aguas, granadina, cigarrillos al
comenzar y terminar el turno de
trabajo. Preparar las bebidas de
especialidad.

e Instruye sobre los tipos de
licores y vasos en los que se
sirven los cocteles que se
venden en el local a la/s
persona/s que estan en
los turnos de entrenamiento.

e El barman reporta al Jefe de
alimentos y bebidas por los
elementos que utiliza para
preparar las bebidas (vasos,
licores, decoraciones, sorbetes)

COCINERA (1)

ESCOLARIDAD:

estudios acerca de la comida

SEXO: Indistinto

EXPERIENCIA: Al menos 1 afo de experiencia en el
ramo

EDAD: De 25-45 afios

ESTADO CIVIL: Indistinto

TIPO DE TRABAJO: Medio tiempo

DURACION: Indefinido

PRINCIPALES FUNCIONES:

Realizar los platillos y botanas con los
que la empresa contara.
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JEFE DE SEGURIDAD (1)

ESCOLARIDAD:

Lic. en seguridad publica

SEXO: Masculino

EXPERIENCIA: Al menos 1 ano de experiencia
EDAD: De 25-35 afios

ESTADO CIVIL: Indistinto

TIPO DE TRABAJO: Medio tiempo

DURACION: Indefinido

PRINCIPALES FUNCIONES:

Es el responsable directo del
funcionamiento de los Vigilantes de
Seguridad y de los sistemas de
seguridad, asi como de la organizacion
y ejecucion de los servicios y de la
observancia de la norma aplicable.

AYUDANTE DE COCINA (1)

ESCOLARIDAD:

Estudios acerca de cocina o)
gastronomia

SEXO: de preferencia femenino

EXPERIENCIA: Al menos 1 afo de experiencia en el
ramo

EDAD: De 25-45 arnos

ESTADO CIVIL: Indistinto

TIPO DE TRABAJO: Medio tiempo

DURACION: Indefinido

PRINCIPALES FUNCIONES:

e Las actividades son diversas y
variadas. Desde limpiar, ordenar
los elementos de la cocina hasta
tareas como pelar, cortar,
guardar, conservar. organizar la
despensa.

e En realidad las funciones son
todas aquellas que sirvan de
ayuda al cocinero en |la
elaboracion y preparacion de las
de comidas
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MESEROS (3)

ESCOLARIDAD: Preparatoria terminada

SEXO: Hombre

EXPERIENCIA: Al menos 1 afo de experiencia en el
ramo

EDAD: De 18-35 arios

ESTADO CIVIL: Indistinto

TIPO DE TRABAJO: Medio tiempo

DURACION: Indefinido

PRINCIPALES FUNCIONES: e Entregar el menu

e Tomar ordenes

e checar que sean servidos los
platillos en el tiempo que se
marque.

e entregar la cuenta y checar que
todo este cargado

ENCARGADOS DE AUDIO (1)

ESCOLARIDAD: estudios acerca de tecnologia y audio

SEXO: Hombre

EXPERIENCIA: Al menos 1 afo de experiencia en el
ramo

EDAD: De 20-45 afos

ESTADO CIVIL: Indistinto

TIPO DE TRABAJO: Medio tiempo

DURACION: Indefinido

PRINCIPALES FUNCIONES: e .encargado de montar vy

desmontar el equipo de luces
siguiendo las indicaciones

e encargado de la instalacion y
prueba de los micréfonos.

e responsable del audio del
proyecto, decide el tipo de
microfono a emplear, regula los
niveles de audio, selecciona el
tipo de musica y sonidos,
ambienta la produccién a través
del audio.
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CAJERA (1)

ESCOLARIDAD: Minimo bachiller, preferentemente con
estudios universitarios.

SEXO: Indistinto

EXPERIENCIA: Experiencia reconocida en puestos
similares de al menos un afo.

EDAD: De 20-45 afos

ESTADO CIVIL: Indistinto

TIPO DE TRABAJO: Medio tiempo

DURACION: Indefinido

PRINCIPALES FUNCIONES: * Recibir los pagos de los clientes

» Mantener un registro de estos pagos
* Preparar el reporte de caja
diariamente.

» Saludara siempre a los clientes con
una sonrisa amistosa.

* Atendera a los clientes via teléfono
para reservaciones.

PERSONAL DE LIMPIEZA (1)

ESCOLARIDAD: Secundaria terminada

SEXO: Femenino

EXPERIENCIA: Al menos 6 meses de experiencia

EDAD: De 25-45 afos

ESTADO CIVIL: Indistinto

TIPO DE TRABAJO: Medio tiempo

DURACION: Indefinido

PRINCIPALES FUNCIONES: Realizar la limpieza de las diferentes
areas del lugar.

Fuente: investigacion propia y estatal de empleo

4.34 Estudio financiero

El estudio financiero para el centro de entretenimiento para mujeres (bar) es muy
importante, ya que este estudio determina cuales son los requerimientos
monetarios que se necesitan para que el emprendimiento de sus actividades. De
igual manera informa cuales y cuantos materiales necesita, ademas de sus costos

unitarios y totales de cada uno de esos materiales.

127




4.34.3 Inversion total

4.34.3.1 Inversion fija

La inversion fija del centro de entretenimiento para mujeres solo estima una
inversion en activos fijos tangibles, tales como terreno y edificios, maquinaria y
equipo para la produccidn, mobiliario y equipo de oficinas,, equipo para marketing
y ventas, todo lo anterior para que el inicio de su operacion se lleve a cabo

adecuadamente.

Por lo tanto, la inversion fija total es de $542,440 total que se distribuye como se
puede observar en las tablas (28, 29,30 y 31).

Tabla 28 terrenos y edificios

1 remodelacion 50,000 50,000
2 Instalaciones especiales 10,000 20,000
Total 70,000

Fuente: elaboracién propia

Tabla 29 equipo para marketing y ventas

Precio
Unidades Descripcion unitario | Precio total
2 Letrero exterior luminoso 10,000 20,000
Total 20,000

Fuente: elaboracién propia
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Tabla 30 maquinaria mobiliario y equipo para producciéon

60 juego de periqueras 1,990| 119400.00
20 sillas para barra 600 12000.00
300 Vasos 22 6600.00
200 platos 18 3600.00
25 jarras 48 1200.00
2 hornos 1,400 2800.00
2 estufas 5,490 10980.00
3 licuadoras 599 1797.00
250 cubiertos 5.9 1475.00
250 tenedores 5.9 1475.00
250 cucharas 5.9 1475.00
50 servilleteros 15 750.00
2 mesa restaurantera 1,530 3060.00
20 Botes de basura 70 1400.00
4 neveras 8,890 35560.00
2 refrigeradores 4,970 9940.00
10 sillones 5,290 52900.00
10 sala tipo lounge 4,490 44900.00
2 cafeteras 399 798.00
50 copas 27 1350.00
4 pantallas 12,990 51960.00
4 microfonos 356 1424.00
2 equipo de karaoke 12,500 25000.00
1 laptop 4,423 4423.00
Total 396,267

Fuente: elaboracién propia
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Tabla 31 mobiliario y equipo de oficina

3 Computadoras 5,290 15,870
2 impresora 1,490 2,980
3 sillon de direccion 1,218 3,654
3 escritorio 3,349 10,047
4 archiveros 3,493 13,972
2 fotocopiadoras 3,000 6,000
2 fax 600 1,200
2 terminal para tarjeta de credito 700 1,400
3 telefonos 350 1,050

Total 56,173

Fuente: elaboracién propia

4.34.4 Inversion Diferida

La inversion diferida se refiere a las inversiones en activos intangibles, como los

servicios o derechos necesarios adquiridos de igual manera que el activo fijo para

llevar a cabo el inicio de las actividades.

En este caso se contemplan las siguientes cosas, (tabla 32).

ACTIVOS DIFERIDOS

Tabla 32 activos diferidos

Activos intangibles

Organizacion y puesta en marcha
Licencias y permisos

Subtotal

30,000
10,000
40,000

Fuente: elaboracién propia

130




4.34.5 Depreciacion y amortizacién

Es un gasto que permite el gobierno ya que genera un beneficio tributario y se
justifica por la pérdida de valor original por el desgaste fisico debido al uso de los
activos fijos despreciables, tales como maquinaria y equipo, etc. (tabla 33). Esto
realmente no representa un desembolso de dinero, es decir que con este gasto se
disminuye el monto de los impuestos lo que le permite a la empresa ahorrar para
reponer el activo después de que se ha desgastado, sin embargo para el centro
de entretenimiento para mujeres (bar) supone un beneficio futuro que

posiblemente estara disponible para realizar otras actividades.

Dicha depreciacion y amortizacion esta dispuesta por la “Ley de Impuesto Sobre la
Renta” (art.216).

Tabla 33 depreciacién y amortizacion

Depreciaciones para la produccion

Maquinaria, mobiliario y equipo de produccién 396,267 10% 39,627 39,627 39,627 39,627 39,627

Depreciacion para administracion

Mobiliario y equipo de oficina 56,173 10% 5,617 5,617 5,617 5,617 5,617

Mobiliario y equipo de ventas y distribucion 20,000 10% 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000

Total de depreciaciones 47,244 47,244 47,244 47,244 47,244

Amortizaciones

Organizacion y puesta en marcha 30,000 10% 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000

Licencias y permisos 10,000 10% 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000

Total de amortizaciones 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000
Total depreciaciones y amortizaciones 51,244 51,244 51,244 51,244 51,244

Fuente: elaboracién propia
4.34.6 Capital de Trabajo

Es el dinero que requiere el centro de entretenimiento para mujeres para
comenzar a ofrecer sus servicios. La inversion en capital de trabajo es una
inversion en activos circulantes que incluye caja y bancos, cuentas por cobrar,
inventarios, materia prima, produccién en proceso y producto terminado con

respecto a los pasivos circulantes en ellos se incluyen las cuentas por pagar (tabla
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34), dicha inversidén debe garantizar la disponibilidad de recursos para la compra

de materia prima y para cubrir costos de operacién durante el tiempo requerido

para la recuperacion del dinero, de tal manera que genere cierta ganancia para

que la empresa pueda volver a invertir mientras se da el tiempo de recuperacion.

Para el efectivo inicial que se necesita generalmente se determina a través del

estudio de mercado tomando en cuenta varios aspectos como el pago de los

clientes, el cobro de los proveedores y teniendo establecido las ventas esperadas.

Tabla 34 capital de trabajo

Activo circulante
Cajay Bancos 80,000 47,316 49,374 51,532 53,796| 56,170
Cuentas por cobrar 119,343| 127,216 135,556| 144,388| 153,741
Inventarios 60,311 63,468 66,792 70,292\ 73,977
Materia Prima 17,835 18,882 19,989 21,159 22,396
Poduccion en Proceso 34,440 36,151 37,949 39,837 41,822
Producto Terminado 8,036 8,435 8,855 9,295 9,758
Pasivo Circulante
Cuentas por pagar 17,835 18,882 19,989 21,159 22,396
Capital de Trabajo 80,000 209,135 221,176 233,892 247,317| 261,491
Incremento del capital de
trabajo 80,000 129,135 12,041 12,715 13,426 14,174

Fuente: elaboracioén propia
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4.35 Determinacioén de costos y gastos

4.35.1 Analisis de costos y gastos

De acuerdo al analisis de costos y gastos del centro de entretenimiento para
mujeres se determiné que los costos se refieren a un desembolso de dinero del
que se espera obtener un beneficio, mientras que el gasto es un desembolso cuyo

beneficio ya se obtuvo.

Dicho analisis permite al centro de entretenimiento para mujeres (bar) tomar
decisiones adecuadas, ademas de que son importantes para su crecimiento y su
desarrollo econdmico empresarial. De tal manera para determinar los costos y
gastos en los que incurriria el bar se realizdé un presupuesto por cada rubro, entre
los que resaltan: produccién, administrativos y ventas, y que se presentaran en las
siguientes tablas (tablas 35,36 y 37)

Tabla 35 presupuesto de costos de produccion

Gastos
Directos
Materia Prima 214,018 226,581 239,864 253,908 268,756
Mano de Obra 199,260 207,230 215,520 224,140 233,106
Gastos Indirectos
Energia Electrica 36,000 37,620 39,313 41,082 42,931
Agua 6,000 6,270 6,552 6,847 7,155
Gastos de
Mantenimiento 13,988 14,617 15,275 15,963 16,681
Depreciacion 39,627 39,627 39,627 39,627 39,627
Art de Limpieza 24,896 25,643 26,412 27,205 28,021
Seguros 30,000 30,900 31,827 32,782 33,765
Amortizacion 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000
Total 567,789 592,488 618,390 645,553 674,041

Fuente: elaboracioén propia
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Tabla 36 presupuesto de gastos de administracion

Presupuesto de gastos de administracion

gerente general 145,800 151,632 157,697 164,005 170,565
Gtos de Admon 1,685 1,761 1,840 1,923 2,010
Depreciacion 5,617 5,617 5,617 5,617 5,617
Telefono 6,000 6,270 6,552 6,847 7,155
Papeleria 6,205 6,484 6,775 7,080 7,399

165,307 171,764 178,482 185,473 192,746

Fuente: elaboracién propia

Tabla 37 presupuesto de gastos de venta y distribucion

Presupuesto de gastos de ventay distribucion

Sueldos 157,140 163,426 169,963 176,761 183,832
Gtos de Mantenimiento 600 627 655 685 716
Depre. Mob y Equip 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000
Gtos de Telefono 6,000 6,270 6,552 6,847 7,155

Total 165,740 172,323 179,170 186,293 193,702

Fuente: elaboracién propia

4.35.2 Integracion de costos fijos

La integracion de costos fijos esta dada por los costos en los que incurriria en el
centro de entretenimiento para mujeres a corto plazo o para ciertas cosas, sin
embargo es muy importante mencionar que estos costos no suelen variar y que no

estan sujetos a cambios por los totales de asistencia al bar (tabla 38).
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Tabla 38 integracion de costos fijos

Costos Fijos 387,766 389,133 389,408 388,379 385,799
Gtos de Produccion 113,558 118,498 123,678 129,111 134,808
Gtos de Admon 165,307 171,764 178,482 185,473 192,746
Gastos de Vta 33,148 34,465 35,834 37,259 38,740
Gastos Financieros 75,754 64,407 51,414 36,537 19,504

Fuente: elaboracion propia

4.35.3 Integracion de costos variables

Los costos variables son lo contrario de los costos fijos, ya que estos si tienen
cierta dependencia importante en cuanto al total de asistencia al bar para mujeres
(tabla 39).

Tabla 39 costos variables

Costos Variables 586,823 611,849 638,048 665,477 694,194
Gtos de Produccion 454,231 473,991 494,712 516,443 539,233
Gtos de Admon 132592.00 137,858 143,336 149,034 154,962

Fuente: elaboracioén propia

4.35.4 Integracion de costos totales

El costo total es la suma del costo fijo total con el costo variable total, de tal
manera que el total de ambos dividido entre las unidades a producir determina el

costo unitario por persona (tabla 40).
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Tabla 40 integracion de los costos totales

Integracion de Costos Variables y Costos Fijos

Costos Variables 586,823 611,849 638,048 665,477 694,194
Gtos de Produccion 454,231 473,991 494,712 516,443 539,233
Gtos de Admon 132592.00 137,858 143,336 149,034 154,962
Costos Fijos 387,766 389,133 389,408 388,379 385,799
Gtos de Produccién 113,558 118,498 123,678 129,111 134,808
Gtos de Admon 165,307 171,764 178,482 185,473 192,746
Gastos de Vta 33,148 34,465 35,834 37,259 38,740
Gastos Financieros 75,754 64,407 51,414 36,537 19,504
Costos Totales 974,589 1,000,981 1,027,456 1,053,856 1,079,993
Unidades a Producir 3,580 3,652 3,724 3,796 3,868

Costo unitaria $272.21 $274.08 $275.90 $277.64 $279.24

Fuente: elaboracién propia

4.36 Necesidades de financiamiento

4.36.1 Financiamiento de la inversion inicial

El centro de entretenimiento para mujeres es una empresa nueva y es por eso que
se tiene la necesidad de recurrir a un financiamiento ya que requiere de una fuerte
inversion para poder poner en marcha sus actividades. El crédito bancario
requerido es de $ 522,440, ya que la aportacion por parte de la socia capitalista
sera de $140,000 y esta aportacion se considera minima para poder dar inicio a
las actividades.
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4.36.2 Calculo del costo financiero

En este caso el costo de financiamiento se encuentra dado por el 14.5% de tasa
de interés anual sobre el crédito bancario, dicho financiamiento se pagara durante
los préoximos 5 afos desde el inicio de las operaciones del centro de

entretenimiento para mujeres.

El porcentaje del interés sobre el crédito bancario adquirido se determino de
acuerdo a los saldos netos de cada pago anual, para realizar los costos

financieros son necesarios los siguientes datos.

Tabla 41 amortizaciéon del préstamo

Cuadro de amortizacion del préstamc

522,440
5 anos
14.50%

Fuente: elaboracién propia

4.36.3 Tablas de amortizacion del financiamiento

La tabla 42 representa el proceso en el que la empresa tiene contemplado
cancelar la deuda total del crédito bancario. Después de haber determinado los
datos necesarios para el calculo del costo financiero se puede observar en la
tabla 22 que se hace un cobro de interés de 75,753.80 y para el segundo afio el

interés es 64,406.51y va disminuyendo afio con afo.
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Tabla 42 amortizacion del financiamiento

2013 2014 2015 2016 2017 2018
Anualidad 0.00 154,011 154,011 154,011 154,011 154,011
Intereses 0.00 75,753.80 | 64,406.51 | 51,413.85 | 36,537.27 | 19,503.58
Amortizacién 0.00 78,257 89,604 102,597 117,474 134,507
Total amortizado 0.00 78,257 167,862 270,459 387,933 522,440
Saldo 522,440 444,183 354,578 251,981 134,507 0

4.37 Determinacion de la TMAR o costo de capital

La determinacion del TMAR nos permite evaluar el “premio de riesgo” de los

Inversionistas. Si este resultado (TMAR) es igual o por debajo de la inflacién

Fuente: elaboracion propia

ningun inversionista estara dispuesto arriesgarse con el proyecto. En este caso el

TMAR es de 12.90%.

También es importante recordar que los intereses originados por la deuda, son

deducibles de impuestos y que, por lo tanto, el costo de la deuda debe reducirse

con el ahorro de impuestos que genera en caso de producirse utilidades

operacionales.

Es por ello que el de entretenimiento para mujeres, al buscar una nueva

alternativa de financiacién necesita saber cuales seran los intereses que la deuda

originara
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Tabla 43 promedio ponderado de capital

Costo promedio ponderado de capital

CREDITO BANCARIO 522,440 78.87% 9.43% 7.43%

APORTACION DE

SOCIOS 140,000 21.13% 25.86% 5.47%
TOTAL 662,440 100% 35.29% 12.90%

Fuente: elaboracién propia

4.38 Determinacion del punto de equilibrio

Tabla 44 determinacion del punto de equilibrio

Punto de equilibrio por aiio

VENTAS EN UNIDADES 3,580 3,652 3,724 3,796 3,868
PRECIO DE VENTA UNITARIO 400.00 418.00 436.81 456.47 477.01
VENTAS NETAS 1,432,122 1,526,594 1,626,669 1,732,659 1,844,894
(-) COSTOS VARIABLES 586,823 611,849 638,048 665,477 694,194
MARGEN DE CONTRIBUCION 845,299 914,745 988,621 1,067,182 1,150,700
(-) COSTOS FlJOS 387,766 389,133 389,408 388,379 385,799
UTILIDAD ANTES DE ISR Y PTU 457,532 525,613 599,213 678,803 764,901
P.E. MILES DE $ 656,961 649,413 640,729 630,566 618,543
PRECIO DE VENTA UNITARIO | $ 400.00 | $ 418.00 | $ 436.81 | S 456.47 | S 477.01

P.E. EN UNIDADES 1642 1554 1467 1381 1297
COSTO VARIABLE UNITARIO 163.90 167.53 171.34 175.32 179.49
VENTAS P.E. S 656,961.48 | S 649,413.10 [ S 640,729.29 | S 630,566.34 618543.27
(-) COSTOS VARIABLES 269194.99 260280.40 251320.98 242186.92 232744.68
MARGEN DE CONTRIBUCION 387,766 389,133 389,408 388,379 385,799
(-) COSTOS FlJOS 387,766 389,133 389,408 388,379 385,799
UTILIDAD ANTES DE ISRY PTU 0 0 0 0 0

Fuente: elaboracién propia
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El punto de equilibrio muestra una situacion en la cual el centro de entretenimiento
para mujeres LADY'S PARTY ni gana ni pierde, y se realiza para determinar los
niveles mas bajos de asistencia o ventas a los cuales puede funcionar un proyecto

sin poner en peligro la viabilidad financiera.

Se utiliza para designar un nivel de operaciones, en el cual el proyecto no deja ni

pérdida ni ganancia.

Entre mas bajo sea el punto de equilibrio, son mayores las probabilidades de que
en el proyecto obtenga utilidades y menor el riesgo de que incurra en pérdidas. El
Calculo que aparece en la tabla anterior se realiz6 a partir de descomponer los

costos en fijos y variables.

4.39 Integracion de los estados financieros proforma
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Tabla 45 situacion financiera

Estado de situacién financiera proyectado

ACTIVO
Activo Circulante:
Efectivo en cajay bancos 80,000 248,043 403,788 572,738 755,167 951,264
Inventarios 60,311 63,468 66,792 70,292 73,977
Cuentas por Cobrar 119,343 127,216 135,556 144,388 153,741
Subtotal 80,000 427,697 594,472, 775,086 969,847, 1,178,982
Activo Fijo:
Terrenos 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000
Instalaciones Especiales 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000
Magquinariay equipo de prod. 396,267 396,267 396,267 396,267 396,267 396,267
Mob. Y equipo de Oficina 56,173 56,173 56,173 56,173 56,173 56,173
Mob y equipo de ventay distrib. 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000
(-) Depreciacion -47,244 -94,488 -141,732 -188,976 -236,220|
Subtotal 542,440 495,196 447,952 400,708 353,464 306,220
Activo Diferido
Gastos de Organizacion 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000
Licencias y permisos 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000
(-) Amortizacién -4,000 -8,000 -12,000 -16,000) 20,000
Subtotal 40,000 36,000 32,000 28,000 24,000 20,000
TOTALACTIVO 662,440 958,893 1,074,424 1,203,794 1,347,311 1,505,202
PASIVO
Pasivo a corto plazo
Cuentas por pagar 17,835 18,882 19,989 21,159 22,396
ISR por pagar 160,136 183,964 209,724 237,581 267,715
PTU por pagar 45,753 52,561 59,921 67,880 76,490
Subtotal 0 223,724 255,407 289,634 326,620 366,602
Pasivo a largo plazo
Crédito Bancario 522,440 444,183 354,578 251,981 134,507 0
Subtotal 522,440 444,183 354,578 251,981 134,507 0
TOTAL PASIVO 522,440 667,907 609,986 541,616 461,128 366,602
CAPITAL CONTABLE
Capital Social 140,000 140,000 140,000 140,000 140,000 140,000
Resultado del Ejercicio 150,986 173,452 197,740 224,005 252,417
Resultado de ejercicios anteriores 150,986 324,438 522,178 746,183
TOTAL CAPITAL CONTABLE 140,000 290,986 464,438 662,178 886,183, 1,138,600
PASIVO + CAPITAL CONTABLE 662,440 958,893, 1,074,424| 1,203,794 1,347,311 1,505,202

Fuente: elaboracioén propia
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Se tiene el conocimiento qué el Estado de Resultados o de Pérdidas y Ganancias
presenta los ingresos y egresos efectuados por una entidad econémica durante un
periodo determinado de tiempo, valuados y presentados de acuerdo a los
principios de contabilidad, asi como la diferencia resultante, ya sea utilidad o
pérdida. Es por ello que se efectudé una integracion de los Estados Financieros
proyectados, esto quiere decir qué se desea conocer, cuales seran los activos y
pasivos durante un periodo de tiempo el cual se menciono anteriormente qué la

proyeccion seria a 5 afios.

Los ingresos y egresos del bar para mujeres se resumen en el estado de
resultados. Es decir, el Estado de Resultados es un documento contable que
muestra detallada y ordenadamente la utilidad o pérdida del ejercicio. Como se
puede observar en el Estado de resultados proyectado (tabla 45), existen diversas
variaciones que son originadas por la depreciaciéon y la amortizacion generando
gastos sustanciales que incrementan con el tiempo. A su vez el Estado de
Ejercicio denota cuentas positivas lo cual indica que el proyecto es viable, y el

mismo no presenta problematicas en el financiamiento.

4.40 Flujos de efectivo

En este caso el flujo neto de efectivo esta compuesto por la utilidad neta
proyectada durante un periodo de 5 afnos y los montos correspondientes al pago
por amortizaciéon y depreciacion de los activos de la empresa, los cargos
financieros por préstamos a crédito, ya que como se menciono anteriormente el
proyecto no sera realizado en su totalidad con recursos propios ya que el socio

aportara una minima cantidad y lo demas sera un préstamo bancario.
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Tabla 46 flujo neto de efectivo

Estado de Flujos Netos de Efectivo

Utilidad Neta 251,643 289,087 329,567 373,341 420,696
(+)Depreciacion y Amortizacion 51,244 51,244 51,244 51,244 51,244
(+)Recuperacion de Capital de Trabajo 261,491
(+) Recuperacion de Activo Fijo 306,220
(-) Inversion Inicial 662,440

(-) Pago de Crédito 78,257 89,604 102,597 117,474 134,507
(-) Incremento de Capital de Trabajo 129,135 12,041 12,715 13,426 14,174
Flujos netos de efectivo -662,440 95,495 238,685 265,499 293,686 629,478

Fuente: elaboracién propia

En la tabla 46 se presenta el flujo neto de efectivo y se muestra la diferencia entre
ingresos y egresos que tendria el centro de entretenimiento para mujeres, se
representa la disponibilidad neta de dinero en efectivo para cubrir aquellos costos
y gastos que involucra la empresa, lo que permite tener seguridad para operar
siempre y cuando se tenga en cuenta que el flujo de efectivo debe ser positivo, en
el este caso el primer FNE es negativo ya que representa un desembolso con
respecto a la inversion inicial, a partir del 2014 al 2018 es que empiezan a
reflejarse positivos con esto puede demostrarse que el centro de entretenimiento
para mujeres tendra disponibilidad de dinero en efectivo afio con afio para poder

cubrir de esa manera sus gastos y costos que tenga la empresa.

4.41 Valor actual neto (VAN)

El VAN compara en el tiempo cero del proyecto las ganancias esperadas contra
los desembolsos necesarios para producirlas y la tasa que se utiliza para
descontar los flujos de fondos, es la rentabilidad minima aceptable en este caso la
tasa que se utilizo es el resultado de CPPC= 12.9 %,en donde el resultado, dara
como criterio de decision una comparacién entre los ingresos y gastos que se han
tenido a través del periodo de andlisis en este caso los 5 afos proyectados,
trasladando hacia el afio de inicio del proyecto, siendo el criterio de decision en

este caso:
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Tabla 47 valor actual neto

662,440

12.9

Fuente: elaboracion propia

VAN= (CPPC, FNE2014:FNE2018)-Inv.Ini.

Comprende del aio cero que vendria siendo el 2013, y como es a 5 afios abarca

hasta 2018.

Flujos netos de efectivo

G640

954%

138685

06549

193,86

09,478

Para poder realizar estos calculos de manera mas precisa se recomienda usar el

programa de Excel.

Como el resultado del valor actual neto (VAN) es una cantidad positiva y mayor a

cero significa que la inversién tiene una tasa de rendimiento mayor que la tasa de

descuento elegida, es decir que son mayores que el 12 .9% utilizada en este caso,

en consecuencia este proyecto es aceptado.

4.42 Valor actual neto equivalente (VANE) o costo anual equivalente (CAE)

El VANE del centro de entretenimiento como mujeres da como resultado $58,344

esto significa que es mayor a cero para efecto de este proyecto se acepta.

Fuente: elaboracién propia

Tabla 48 valor actual neto equivalente

$58,344
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4.43 Razoén beneficio / costo (b/c) o indice de rentabilidad

El IVP se determina de acuerdo a la siguiente formula VPN/INV.INIC, llevando a
cabo la formula, de acuerdo a los siguientes datos: la inversion inicial de $ 662,440
y siendo el valor presente neto de $317,876.55, el resultado es de $ 1.48

Es decir que de la inversion inicial que se realiza de $ 662,440 se aumenta $1.48
por cada peso invertido dando como resultado el valor presente neto de
$317,876.55.

4.44 Tasa interna de rendimiento (TIR)

Es un instrumento de evaluacién que le sirve al centro de entretenimiento para
mujeres para determinar el rendimiento de su inversion, basandose en los flujos
netos de efectivo. Es la tasa de descuento que hace al VAN igual a cero,
igualando a la suma de sus flujos descontados a la inversion inicial, es decir que

las entradas de fondos actuales sean iguales al valor de las salidas.

4.45 Tasa de rendimiento inmediata (TRI)

Es la tasa de rentabilidad del producto de la reinversién de los flujos netos de
efectivo dentro de la operacién propia del negocio y se expresa en porcentaje,
(tabla 49).

Tabla 49 tasa simple de rentabilidad

Tasa Simple de Rentabilidad

1 2014 95,495 14.4%
2 2015 238,685 36.0%
3 2016 265,499 40.1%
4 2017 293,686 44.3%
5 2018 629,478 95.0%

Fuente: elaboracioén propia

145




Se puede notar en los porcentajes del TPR que afio con afio logra tenerse un
porcentaje mucho mas elevado que el anterior. Esto significa que la empresa tiene
la posibilidad de reinvertir nuevamente un porcentaje considerable que le permite

tener un beneficio mayor.

4.46 Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

Para poder determinar el periodo de recuperacion se necesitan los siguientes
datos de los FNE (Tabla 50).

Tabla 50 periodo de recuperacioén de la inversion

1 2014 95,495 95,495
2 2015 238,685 334,180
3 2016 265,499 599,678
4 2017 293,686 893,365
5 2018 629,478 1,522,842

Fuente: elaboracién propia

La inversion inicial del centro de entretenimiento para mujeres es de $ 662,440

por lo que la recuperacion de la inversidn de encuentra entre el aio 2016 y 2017.

En la siguiente tabla (51) se muestra que el periodo exacto de recuperacion del
centro de entretenimiento para mujeres basado en formulas aplicadas es de 3
afos 1 mes y 25 dias esto quiere decir que su recuperacién es de mediano plazo,
permitiendo a su vez poder tomar decisiones con respecto a sus actividades y
cierre de sus operaciones, de igual manera le sirve como herramienta para
adquirir un crédito o posible socio inversionista, ya que de este modo le puede

demostrar que el centro de entretenimiento para mujeres es factible.
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Tabla 51 periodo de recuperaciéon

Inversion Inicial 662,440
Periodo Anterior 599,678
Total 62,762
FNE siguiente 893,365
0.07
+
No. De periodos pasados 3
Anos 3.07
Fraccidon del Ao 0.07
*
Meses del afio 12
No. De meses 0.84
Fraccién del mes 0.84
*
Dias del mes 30
No. De dias 25

Fuente: elaboracion propia

4.47 indice de rendimiento contable (IRC)

La IRC es el beneficio obtenido en el primer afio entre los gastos del afo de

inversion inicial, esto es:

IRC= promedio de los FNE

Inversion inicial/2

Aplicando la operacion con los datos de los FNE mencionados en el punto anterior

se tiene que la IRC es de 0.54 esto indica que se tiene un nivel adecuado de
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rendimiento necesario para el resto del proyecto para que se pueda completar el

presupuesto para cada operacion anual.

4.48 Analisis de sensibilidad

Determina la influencia que tienen sobre la rentabilidad del proyecto las
variaciones en los comportamientos de las variables que la determinan. Ya que al
hacer cualquier analisis econémico proyectado al futuro, siempre hay un elemento
de incertidumbre asociado a las alternativas que se estudian y es precisamente

esa falta de certeza lo que hace que la toma de decisiones sea bastante dificil, por

tal motivo se considero pronosticar el VPN y la TIR de acuerdo a al cuadro de
sensibilidad de los FNE.

Tabla 52 analisis de sensibilidad

Variacion del FNE segln escenario - 2% - 2%
Flujos Netos de Efectivo
Inversidn inicial neta -662,440 -662,440 -662,440 -662,440
1 2014 95,495 93,585 95,495 100,269
2 2015 238,685 233,911 238,685 250,619
3 2016 265,499 260,189 265,499 278,773
4 2017 293,686 287,812 293,686 308,370
5 2018 629,478 616,888 629,478 660,952
Total 1,522,842 1,492,386 1,522,842| 1,598,985
VPN 317,877 298,270 317,877 366,892
TIR 26.64% 25.87% 26.64% 28.53%

Fuente: elaboracién propia

Como se observa en las tablas anteriores y con el objeto de facilitar la toma de
decisiones dentro del centro de entretenimiento para mujeres, se realizo un
analisis de sensibilidad, el cual indico que las variables que mas afectan el

resultado econdmico de un proyecto y cuales son las variables que tienen poca
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incidencia en el resultado final. De igual manera se puede observar que el VPN
pesimista en el estado de la economia es de 298,270 y el optimista es de 366,892
y con respecto al TIR el resultado pesimista es de 25.87% vy el optimista es de
28.53%.

4.49 Indicadores financieros

Son una variedad de razones financieras que miden rendimientos vy
comportamientos de inversion sin tomar en cuenta el valor del dinero en el tiempo
y tomando como insumos los datos de los Estados Financieros Pro forma. Debido
a que no todos son aplicables al proyecto se presentan a continuacién algunas
que si tienen precedentes (tabla 53).

Tabla 53 indicadores financieros

Indicadores financieros

e ACTIVO CIRC./PASIVO CIRC. 1.91 2.33 2.68 2.97 3.22
(ACTIVO CIRC.-INV./PASIVO CIRC. 1.64 2.08 2.45 2.75 3.01

APALANCAMIENTO [CAPITAL CONT./PASIVO TOTAL 0.4 0.76 1.22 1.92 3.11
o PASIVO TOTAL/ACTIVO TOTAL 0.70 0.57 0.45 0.34 0.24
ENDEUDAMIENTO |CAPITAL CONT./ACTIVO TOTAL 0.30 0.43 0.55 0.66 0.76
UTILIDAD DE OPERACIONES/INTERES 7.04 4.49 6.41 10.22 21.57

PROM.DE CXC/VENTAS PROM. DIARIAS 15 43 43 43 43

PROM. INVENT./COSTO PROM. DIARIO 19 56 56 57 57

ACTIVIDAD PROM. PROVED.7COMPRAS PROM. DIARIAS 15 29 29 29 29

o VENTAS NETAS/CAPITAL CONTABLE 10.23 5.25 3.50 2.62 2.08
EFICIENCIA  |VENTAS NETAS/ACTIVO TOTAL 2.16 1.59 1.51 1.44 1.37
VENTAS NETAS/ACTIVO FIJO 2.64 3.08 3.63 432 5.22

ACTIVO FIJO/CAPITAL CONTABLE 1.70 0.96 0.61 0.40 0.27

UTILIDAD BRUTA/VENTAS NETAS 0.60 0.61 0.62 0.63 0.63

UTILIDAD NETA/VENTAS NETAS 0.18 0.19 0.20 0.22 0.23

RENTABILIDAD |7} |pAD NETA/CAPITAL CONTABLE 0.86 0.62 0.50 0.42 0.37
UTILIDAD NETA/ACTIVO TOTAL 0.26 0.27 0.27 0.28 0.28

Fuente: elaboracioén propia
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Con respecto a la tabla 53:

» Razones de liquidez.
Las razones de liquidez brindan informacion acerca de la capacidad que tiene la

compaifiia para poder enfrentar sus deudas de corto plazo.

» Razones de apalancamiento.
Es la posibilidad de financiar determinadas compras de activos sin la necesidad de
contar con el dinero de la operacion en el momento presente. De manera general
se determina que la empresa si tiene una capacidad de cubrir sus deudas en
relacion a sus beneficios, ya que puede cubrir la deuda completamente

pudiéndose quedar con un excedente de capital.

> Razones de actividad o eficiencia.

Estas razones miden la eficiencia en la que el centro de entretenimiento para
mujeres utiliza los recursos con los que dispone, es decir que puede medir los dias
que la empresa podria funcionar sin reponer sus inventarios, y los dias en los que

se tarda en recuperar sus ventas, etc.

» Razones de rentabilidad.

Estas razones permiten analizar y evaluar las ganancias de la empresa con
respecto a un nivel dado de ventas, de activos o la inversion de los duefios. En
este caso las operaciones realizadas en las razones de rentabilidad que el centro
de entretenimiento para mujeres si cuenta con la capacidad necesaria para llevar

a cabo sus servicios.
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Conclusiones del capitulo IV

En base al andlisis realizado por medio de las encuestas se puede determinar que
las mujeres si estan de acuerdo en la posibilidad de que existiera el proyecto que
es un bar para mujeres, llevando a cabo las estrategias propuestas anteriormente
y ofreciéndoles a las mujeres un buen trato y servicio combinado con calidad el
negocio podria llevarse a cabo con éxito, aunque se pudo observar que no existe
una competencia directa, se tiene mucha competencia indirecta y eso podria ser
una barrera para que nuestra idea de negocio no crezca, sin embargo estudiando
y analizando las estrategias de la competencia y los errores que comete

podriamos enfocarnos y mejorar en los aspectos en los que ellos estan fallando.

También se pudieron ver las debilidades y fortalezas que tiene la empresa asi
como sus amenazas y oportunidades. Elaborando ese analisis FODA se puede

disminuir el riesgo de que el negocio fracase.

Con respecto al periodo de recuperacion basado en formulas aplicadas es de 3

afos 1 mes y 25 dias esto quiere decir que su recuperacion es de mediano plazo.
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CONCLUSION GENERAL

El presente plan de negocios se baso en la implementacion de un centro de
entretenimiento para mujeres en el municipio de Othon P. Blanco del estado de

Quintana Roo.

» La realizacion de este plan permitié tener conocimiento de los pasos a
seguir para la elaboracion de un plan de negocios el cual formo parte de
una investigacion previa para la creacidn de un centro de entretenimiento

para mujeres.

» Se planteo como objetivo general “Elaborar una propuesta de un plan de
negocios para la creacion de un Centro de Entretenimiento para Mujeres en
la ciudad de Chetumal, Quintana Roo” dicho plan dio como resultado que el
proyecto si es viable, ya que se determino la Tasa Interna de Rendimiento
(TIR) dando como resultado 28.53% y una Tasa Minima de Rendimiento
(TMAR) de 12.90% determinando de esta manera que el proyecto si es

rentable.

» La hipdtesis planteada “Existen factores de factibilidad para la creacion de
un centro de entretenimiento para mujeres en la ciudad de Chetumal,
Quintana Roo” resulto positiva, ya que se comprobd con la ayuda de las
herramientas utilizadas en el capitulo IV, como por ejemplo las encuestas
realizadas, el analisis FODA, la matriz ansoff, entre otras cosas que si

existen factores para la creacién de dicha empresa.

> El estudio de mercado ayudo a definir las estrategias y la demanda que
tendra la empresa en el mercado, asi como la oferta que ayudo a conocer a

la competencia.
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» Se realizo la descripcion de la empresa en este caso el centro de
entretenimiento para mujeres LADY'S PARTY asi como todo lo relacionado
con los servicios que se ofreceran, su mision, vision y un analisis FODA. De
igual manera fue de gran importancia identificar los equipos necesarios
para la operacion de la empresa desde equipo de oficina hasta insumos
necesarios, asi como determinar sus costos, la marca, duracion de vida,

depreciacion, entre otras cosas.

> La inversion inicial total que se requiere para iniciar el proyecto es de$
662,440. Se incluye lo que es activos fijos( edificios y terrenos, maquinaria y
equipo, equipo de marketing y ventas) y activos diferidos ( organizacién y

puesta en marcha, licencias y permisos).

» Tomando en cuenta que los datos usados pueden cambiar por la influencia
de variables macroecondémicas se tomaron en cuenta supuestos como ISR,

amortizacion, inflacion, entre otros para obtener resultados mas realistas.

» La recuperacion sera recuperada aproximadamente en de 3 afios 1 mes y

25 dias esto quiere decir que su recuperaciéon es de mediano plazo.

» Para finalizar se llego a la conclusion en base a todo lo antes mencionado
de que la empresa es rentable ya que se pueden solventar sus costos y
gastos, ademas de que genera una ganancia, lo que significa para

cualquier inversionista que su inversion si generaria beneficios econdémicos.
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RECOMENDACIONES

Al finalizar este plan de negocio, se pueden dar a conocer recomendaciones que

se deben tomar en cuenta y aplicarse antes y durante un negocio.

>

Se recomienda llevar una planeacién con respecto al control de los tiempos
en los que se iran realizando las actividades de la empresa, una opcién

seria un cronograma de actividades.

Se recomienda la realizacion de una planeacion estratégica ya que es
importante para las empresas ya sean grandes o0 pequefas para tener en
cuenta muchos factores que pueden ser fundamentales para llevar a una

empresa al éxito.

Se recomienda la elaboracién de un plan de negocios ya que es util para
saber si se cuenta con un mercado disponible y si existe demanda dentro

del producto /servicio que se ofrecera.

Se recomienda la elaboracion de un estudio financiero para determinar la

viabilidad y rentabilidad del proyecto.

Se recomienda que se fijen objetivos dentro de la empresa ya que en base

a estos se pueden ir realizando las actividades.

Se recomienda la investigacion de mercados ya que es importante porque

ayuda a cumplir los objetivos fijados.

Se recomienda la investigacion de mercados para analizar la oferta y

demanda de la empresa.

Se recomienda tomar en cuenta caracteristicas y comportamiento del
consumidor ya que por medio de esto se pueden conocer los gustos y

preferencias de los consumidores.
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» Se recomienda la constante capacitacién del personal, de igual manera la

constante actualizacidén en cuanto a servicio, producto y tecnologia.
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ANEXO 1
La aplicacién de la siguiente encuesta es con fines de estudio acerca de las
actividades de esparcimiento de preferencia de las mujeres de la ciudad de
Chetumal Qroo. La informaciéon aqui recopilada sera de uso exclusivo para tal fin
y con un manejo estrictamente confidencial.

Edad Estado civil Fecha: __ / /2013

INSTRUCCIONES: responde dependiendo lo que se te solicite en cada caso

Numera en orden de importancia siendo 1 el de mayor importancia y 5 el de menor
importancia.

1. Que actividades de esparcimiento realizas frecuentemente

Ir al cine

Ir a la disco

Ir a la playa

Pasear por el boulevard
Ir al karaoke

Reunion con amigas
Otro(cual)

2. Cada cuando suele realizar dicha actividad. Marque con una x su respuesta

Cada semana

Varias veces por semana
Cada 15 dias

Cada mes

Cada 2 meses

Mas de 2 meses

3. Cuando quiere acudir a algun lugar a divertirse ¢,que es lo primero que
toma en cuenta?

Ubicacion

Precio

Instalacion

Prestigio

Personas que acuden

Otro (mencione)

4. A qué centros nocturnos acudes regularmente
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o

Rock shots
Candy

Siboney

Lunas

African

Show time
Carpe

Otro (mencione)

Cuanto paga regularmente por acudir al lugar de su preferencia

100 pesos
75 pesos

50 pesos
Menos de 50
Mas de 100

Que tan de acuerdo esta con el servicio que le brinda el lugar de su
preferencia

Muy de acuerdo
De acuerdo

En desacuerdo
Regular

Malo

Generalmente cuando sale usted de paseo acude:
Sola

Con amigas
En pareja
En grupo

Estaria dispuesta a celebrar algun evento en un lugar exclusivo para
mujeres(si la respuesta es si pasar a la nueve y si es no pasar a la 10)
a) Si

b) No

¢ Qué evento realizaria?
Despedida de soltera
Cumpleanos

Baby shower
Reunién de amigas
Otra (mencione)
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10. ¢ Donde le gustaria que estuviera ubicado un lugar exclusivo para mujeres?

Boulevard

Centro

Avenidas principales
Otro(mencione)

11.Como considera su personalidad
Alegre

Timida

Estudiosa

Extovertida

Hogarena

12. ¢ Cual es tu ingreso mensual aproximado?

a) De 500 a 1000
b) De 1001 a 2000
c) De 2001 a 3000
d) Mas de 3001

13. ¢ Cuanto gasta normalmente en una noche de diversién?
a) Menos de $500
b) De $501 a 1000
c) De $1001 a 1500
d) De $1500 a 2000
e) Mas de $2000

Responda segun su criterio

14.:Qué tipo de eventos le gustaria que se realizaran en un lugar exclusivo
para mujeres?

15. ¢ Qué tipo de personas le gustaria que asistieran?

16. ¢, Qué tipo de personas no le gustaria que asistieran?

17. ¢ Qué tipo de actividades le gustaria que hubiera en un lugar para mujeres?

18. ¢ te gustaria que un centro nocturno fuera exclusivo para mujeres?

iiiMUCHAS GRACIAS;jjii
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ANEXO 2

Bares, cantinas y similares AB SAN MARTIN
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares ACAPELL
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares ANTOJITOS GABI
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares ARTESANIA
COZUMEL, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares ARTESANIAS
COZUMEL, QUINTANA ROO

Centros nocturnos, discotecas y similares BALUARTES
OTHON P. BLANCO, QUINTANA ROO
Bares, cantinas y similares BAR
SOLIDARIDAD, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR
SOLIDARIDAD, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR

BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO
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Bares, cantinas y similares BAR

BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR ALEX
LAZARO CARDENAS, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR AZUGAR
COZUMEL, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR BABES
SOLIDARIDAD, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR CAPIROTE
OTHON P. BLANCO, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR CARLO MAGNO
COZUMEL, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR CHAC MOOL
FELIPE CARRILLO PUERTO, QUINTANA ROO
Bares, cantinas y similares BAR CHE DOS
COZUMEL, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR CHETOS
FELIPE CARRILLO PUERTO, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR CHIRATOS
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COZUMEL, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR COLONOS
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR COTY

LAZARO CARDENAS, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR COZUMEL
COZUMEL, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR DE BRIANDA
JOSE MARIA MORELOS, QUINTANA ROO
Bares, cantinas y similares BAR DE TACOS 1847
SOLIDARIDAD, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR DEL MAR MOLUSKO
SOLIDARIDAD, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR DOS LEOS
OTHON P. BLANCO, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR EJECUTIVO
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR EL ACABAR

Tulum , QUINTANA ROO
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Bares, cantinas y similares BAR EL AS DE ORO
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR EL CAYUCO
FELIPE CARRILLO PUERTO, QUINTANA ROO
Bares, cantinas y similares BAR EL CENTENARIO
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR EL CHICLERO FANFARRON
FELIPE CARRILLO PUERTO, QUINTANA ROO
Bares, cantinas y similares BAR EL DELFIN
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR EL DESPACHO Il
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR EL EDENP
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR EL GATO
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR EL GATO NEGRO
COZUMEL, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR EL HIPO

165




BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR EL JACALITO
JOSE MARIA MORELOS, QUINTANA ROO
Bares, cantinas y similares BAR EL JAGUAR
FELIPE CARRILLO PUERTO, QUINTANA ROO
Bares, cantinas y similares BAR EL MARINO
OTHON P. BLANCO, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR EL PEDREGAL
FELIPE CARRILLO PUERTO, QUINTANA ROO
Bares, cantinas y similares BAR EL PICUDO
FELIPE CARRILLO PUERTO, QUINTANA ROO
Bares, cantinas y similares BAR EL RECUERDO
COZUMEL, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR EL REFUGIO
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR EL TITANIC
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR EL VIEJO PESCADOR

COZUMEL, QUINTANA ROO

166




Bares, cantinas y similares BAR FAMILIAR EL JACALITO
JOSE MARIA MORELOS, QUINTANA ROO
Bares, cantinas y similares BAR FLAMBOYANES
COZUMEL, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR FREDDYS
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR HABANO
SOLIDARIDAD, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR HOL BOX
FELIPE CARRILLO PUERTO, QUINTANA ROO
Bares, cantinas y similares BAR JADDYS
OTHON P. BLANCO, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR JULIOS
LAZARO CARDENAS, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR KARAOKE
SOLIDARIDAD, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LA ANCLA

ISLA MUJERES, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LA BATICUEVA
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FELIPE CARRILLO PUERTO, QUINTANA ROO
Bares, cantinas y similares BAR LA CABERNA DEL PIRATA
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LA CARIBENA
COZUMEL, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LA CASA DE JUAN
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LA CEIBA
COZUMEL, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LA CORONA
OTHON P. BLANCO, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LA ISLA

FELIPE CARRILLO PUERTO, QUINTANA ROO
Bares, cantinas y similares BAR LA JAULA

BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LA JUNGLA
COZUMEL, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LA OFICINA

JOSE MARIA MORELOS, QUINTANA ROO
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Bares, cantinas y similares BAR LA PALAPA
SOLIDARIDAD, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LA PALAPA
FELIPE CARRILLO PUERTO, QUINTANA ROO
Bares, cantinas y similares BAR LA PARROQUIA
OTHON P. BLANCO, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LA PICUDA
OTHON P. BLANCO, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LA SELVA
SOLIDARIDAD, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LA TERRAZA
JOSE MARIA MORELOS, QUINTANA ROO
Bares, cantinas y similares BAR LA TORMENTA
OTHON P. BLANCO, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LAS HUAYAS
OTHON P. BLANCO, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LAS RANAS
FELIPE CARRILLO PUERTO, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LEON
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BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LOS ALMENDROS
LAZARO CARDENAS, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LOS ARRECIFES
OTHON P. BLANCO, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LOS COMPADRES
COZUMEL, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LOS DELFINES
FELIPE CARRILLO PUERTO, QUINTANA ROO
Bares, cantinas y similares BAR LOS FAROLES
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LOS MANGLES
COZUMEL, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LOS SECRETOS
SOLIDARIDAD, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR LOUNGE

ISLA MUJERES, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR MACUMBALA

FELIPE CARRILLO PUERTO, QUINTANA ROO
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Bares, cantinas y similares BAR MAMBO AZUL
FELIPE CARRILLO PUERTO, QUINTANA ROO
Bares, cantinas y similares BAR MARIN

FELIPE CARRILLO PUERTO, QUINTANA ROO
Bares, cantinas y similares BAR MI CIELITO PLUS
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR MI OFICINA
LAZARO CARDENAS, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR NORTENO
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR PGS SANDBOX
SOLIDARIDAD, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR PICANTE
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR REST CASA AMBROSIA
SOLIDARIDAD, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR SERGIO
SOLIDARIDAD, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR TABASCO
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BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR TERESITA
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR THE FOXIES
BENITO JUAREZ, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR TOLO
OTHON P. BLANCO, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR TORINOS
OTHON P. BLANCO, QUINTANA ROO

Bares, cantinas y similares BAR TROPICANA

COZUMEL, QUINTANA ROO
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