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Resumen ejecutivo.
Mexicano es sindOnimo de fiesta.

A la mayoria de los mexicanos les encanta las fiestas, México es un pais lleno de celebraciones
las cuales han sido marcadas a lo largo de la historia de manera personal o en comun con la
sociedad, las festividades han sido parte fundamental en la vida y la identidad de los mexicanos.

La prueba estd en que durante todo el afio se celebran fascinantes fiestas, ferias, festivales y un
sinfin de conmemoraciones que reflejan la esencia de la cultura mexicana y su rico pasado que se
niega a morir, es importante mencionar que esto no es un simple capricho mexicano, sino es
resultado a la cultura que se ha construido. En México realizar una fiesta es mas que una
celebracion, es unirse, conectarse y también una manera de liberacion de tenciones.

Son buenas las celebraciones ya que las fiestas fomentan la cultura del ocio ya que rompe con lo
cotidiano, favorece la comunicacion social estd fomenta el intercambio de ideas y sentimientos
creando lasos de convivencia, creando estimulos positivos que fortalecen nuestra identidad.
Realizar una fiesta habla bien de México ya que expresa lo que en realidad es, es cultura, es
tradicion, es compartir y hacer importante todo lo que se ha logrado. Porque las fiestas van de
generacion en generacion, las fiestas es una manera de convivencia que a la sociedad Mexicana
le gusta sentir orgullo de las tradiciones, acontecimientos histéricos y de los logros
interpersonales, creando la necesidad social de compartir con sus seres queridos su momento
importante.

Actualmente estamos viviendo una nueva normalidad, donde satisfacer la necesidad social se
vuelve algo complicado, ya que se tiene el riesgo de contagiarse de esta nueva enfermedad
COVID-19. OMS advierte que el nuevo coronavirus puede volverse endémico, si el virus que
causa el COVID-19 se vuelve endémico, significa que podria regresar a los paises de forma
habitual o en fechas especificas, y no desparecer nunca tal como pasé con el VIH. Muy pronto la
sociedad volvera a reunirse, para compartir logros, cumpleaios o algin otro momento especial y
estaran ansioso por satisfacer la necesidad social.

Es por eso que *URBINA RENT* esta pensado para satisfacer esa necesidad social y sobre todo
estd pensado para cuidar a los clientes que quieran disfrutar de un momento o festejo familiar,
cuidando la higiene de nuestro equipo de mobiliario y para que el futuro cliente sienta que nos
importa su bienestar, incluiremos mamparas protectoras disefiadas especialmente para el
momento de socializar y dispensadores moviles del alcohol gel este ya incluido en la renta de las
amenidades para su evento.

Lo que se planea con este proyecto es dar eficacia y rapidez al servicio, con la creacion de una
tienda online que se conformara con un catalogo del mobiliario que se tiene disponible para rentar,
donde el usuario pueda personalizar el servicio para sus reuniones sociales seglin sus necesidades
y el cliente se sienta mas involucrado con la empresa, servicio son lo que generara la ventaja
competitiva sobre otras rentadoras de mobiliarios con un giro similar, tienen muchas fallas en su
logistica y distribucion , que se pueden mejorar para que el cliente nos prefiera.



*Urbina Rent* ofrecera distintos productos que el cliente podra rentar para sus fiestas: mesas,
sillas, manteles, mamparas protectoras, moviles dispensadores de alcohol gel. Mobiliario para el
entretenimiento de los invitados tanto para nifios y adultos: torito/toro mecéanico, carrusel, mesa
de futbolito, mesa de hockey y karaoke.

Es una empresa que busca destacar de la competencia, creando nuevas formas de interaccion con
el cliente, buscamos acompaiiarlo en sus momentos especiales.

Este servicio no ha sido explotado en el mercado local correctamente, las cuales podemos mejorar
en muchos aspectos, como rentando mobiliario de entretenimiento distintos que la competencia
ofrece, dandole seguridad a los clientes con nuestro mobiliario y mejorando la interaccion cliente
y empresa de manera online. Ddndonos mayor control de nuestro inventario, control de fechas y
horarios de reparto. Planeado directrices que se requieran para implementar calidad en el servicio
asi como las estrategias de marketing y publicidad necesarias para lograr posicionar este producto
en el mercado objetivo.

INTRODUCCION
Antecedentes

El vocablo “celebrar” tiene su origen en el latin “celebrare”, que significa “accidon de reunirse”.
Mas tarde celebrare se convirtioé en “celebritas”, una palabra equivalente a solemnitas.

La fiesta ha persistido en ser un artefacto de expresion y accion social, un dispositivo donde vemos
desplegarse modelos de accidn colectiva y la dramatizacion de las emociones y sentimientos que
alimentan a la vida social. En todo el mundo, durante todas las épocas, las fiestas tienen la mision
de hacer posible que una comunidad que no es una realidad palpable y un medioambiente invisible
se manifieste en un ambiente festivo para darse a conocer.

Cualquier tipo de festividades es una forma determinante de la civilizacion humana. La fiesta es
una manera de recrear el tiempo, revivir el pasado y salir de lo cotidiano. Las fiestas propicia la
transmision de tradiciones a través de las generaciones, heredando conocimientos y memorias
compartidas. La fiesta es uno de los instrumentos mas insustituibles, uno de los mecanismos que
cualquier identidad compartida utiliza

A lo largo de la historia se han celebrado las distintas etapas de la vida ya que se convierten esos
procesos individuales a un interés colectivo, los cambios que un individuo va llegar a tener: la
bienvenida de un nuevo bebé, los afios que pasan desde la nifiez hasta la adultez, el matrimonio,
la unién de una nueva familia.

En tiempos ancestrales los mayas realizaban una clase de reunion, realizada por los padres y
algunos sacerdotes, cuando habia un nuevo nacimiento en esa celebracion se le asignaba los
nombres, el real con el cual serd conocido unicamente por la familia y sacerdotes y el ficticio por
el cual serd conocido por la sociedad. También realizaban fiestas de afio nuevo y durante
estas fiestas mayas se preparan comidas especiales, se hacen bailes, se limpian las casas de cosas
viejas, y se hacian ofrendas al dios del fuego. Estas tradiciones no estan muy alejadas a las



celebraciones que se tienen actualmente y que han ido cambiando y adaptandose a los nuevos
estilos de vida.

En el calendario mexicano se puede visualizar las celebraciones tanto religiosas como
celebraciones patrios y fiestas comerciales como la navidad, san Valentin, el dia del nifo, el dia
de la madre, del maestro, dia del padre, dia del estudiante, dia de la mujer. En la temporada de
invierno en México las fiestas son ain mas largas empezando con el famoso Guadalupe — reyes
(12 diciembre hasta 6 de enero), los preparativos para la navidad donde las familias se unen y
festejan la noche buena abriendo regalos, el 1de enero, que es el inicio del afio nuevo la gente se
retine para bailar y tomar, por tltimo y no menos importante el dia de reyes que se celebra el 6 de
enero, la agente aprovecha el ultimo dia de vacaciones y hacer celebracion da hincapié para la
realizacion del dia de la candelaria que es el 2 de febrero, las familias se reunen para que las
personas que les haya salido el muiieco en la rosca de reyes haga los tamales, siguen las
celebraciones del carnaval y muchas mas celebraciones que la comunidad mexicana tienen en
comun.

A menudo consiguen parcialmente sus objetivos, y determinadas fiestas son objeto de apropiacion
institucional o comercial, la fiesta crea o quiere crear sociedad, y se quiere que esto ocurra entre
personas que constituyan una comunidad integrada organicamente, un grupo de gente que conviva
dia a dia. Pero estas personas también podrian ser unas perfectas desconocidas hasta entonces,
gente que, gracias al nexo festivo subitamente establecido, pase a sentirse unida por vinculos tan
efimeros como poderosos.

Socialmente se pensaba que se debe contar con un buen soporte econdmico para celebrar y
festejar. Sin embargo actualmente se puede hacer sin invertir mucho dinero, la sociedad cambia,
las familias no suelen ser tan grandes, se vuelven més selectivos y optan mas por las fiestas mas
intimas en casa.

Hablando especialmente de las fiestas de cumpleafios, el cumpleaifios es una fecha especial y hay
muchas maneras de festejarlos. Hay ciertos cumpleafios que son mas importantes que otros dentro
de la sociedad. Para las mujeres, el cumpleafios mas importante es cuando cumplen 15 afos, pues
es cuando se les presenta en sociedad, para los hombres el cumpleafios importante es el de los 18
afios de edad, pues dan el paso de la nifiez a la edad adulta. La fiesta tipica de cumpleafios como
tal, no existe, hay grandes variaciones dependiendo de la edad, sexo, clase social y creencias
religiosas. Sin embargo, hay ciertas caracteristicas generales.

El cumpleafios es el aniversario de nacimiento de un ser vivo. En muchas culturas es costumbre
celebrar el cumpleafios, por ejemplo mediante una fiesta con amigos, en las que se dan regalos al
homenajeado. Las fiestas de cumpleafios son populares sobre todo entre nifios: Son una
oportunidad maés para la socializacion con los amigos y la familia. En ella, es costumbre entregar
regalos al anfitrion y comen pastel.

Hay fiestas de cumpleafios en las que se invita inicamente a la familia mas cercana, Esta incluye
a los abuelos, tios, primos. Se trata de una fiesta sencilla, la familia se retine, se come pastel y se
abren regalos. Este tipo de fiestas por lo general se llevan a cabo cuando los nifios son muy
pequenos y antes de que vayan a la escuela. Una vez que los niflos van a la escuela, las fiestas de
cumpleafios se vuelven mas elaboradas, se invita a la familia y a los amigos, se compra
una pifiata que puede ser de muchos tipos. Existen tradicionales, pero también las hay de los



personajes populares del momento. Dentro de las actividades en las fiestas de cumpleafios hay
gran cantidad de juegos que usualmente los padres renta para el entretenimiento de los nifios
como: trampolin, brincolin, torito mecanico, carrusel, entre otros. Igual los adultos se pueden
divertir con algln tipo de entretenimiento todo dependiendo a la oferta que tenga en su ciudad.

En las fiestas de cumpleafios de adultos se suele compartir consumiendo bebidas alcoholicas,
contando chistes y haciendo bromas y suele recordarse, en compaiiia de los amigos, momentos
alegres o felices que se han vivido en comtin y que los invitados conservan en su memoria.

Capitulo 1 FUNDAMENTOS TEORICOS.

Modelo del plan de negocios.

La elaboracion de un Plan de Negocios sirve para guiar un negocio, porque muestra desde los
objetivos que se quieren lograr hasta las actividades cotidianas que se desarrollaran para
alcanzarlos y que sirva como base de referencia en la toma de decisiones para un emprendedor y
los interesados en el proyecto. La funcion del Plan de Negocios es documento, escrito de manera
clara, precisa y sencilla, que es el resultado de un proceso de planeacion. En este capitulo se
describen los enfoques de tres autores distintos, exponiendo su propuesta para la realizacion de
un Plan de Negocios. Estos autores son Karen Weinberger (2009), Stutely (2000), Finch (2002),
Pérez-Sandy (2002). Se va hacer un analisis de los modelos de plan de negocios propuestos por
cada autor, después se creara uno el cual se detallaré para el resto del capitulo y se utilizard como
base para el desarrollo del proyecto.

Plan de negocios Karen Weinberger (2009)

‘es una herramienta de comunicacion escrita que tiene esencialmente dos funciones: una que se
puede llamar administrativa o interna y otra que es conocida como financiera o externa’’ (2008,
p.34)

El plan de negocios debe cumplir con dos funciones principales:

e Ser una herramienta para la busqueda de financiamiento.

e Ser una herramienta para la administracién operativa.
Este plan de negocios sirve para guiar un negocio, porque muestra desde los objetivos que se
quieren lograr hasta las actividades cotidianas que se desarrollardn para alcanzarlos. A
continuacion de muestra un esquema de plan de negocios segun Weinberg.



Figura 1Esquema de plan de negocios.

Fuente: Karen Weinberger (2009), Cap. 3 P.34

Plan de Negocios Pérez-Sandy (2002).
Pérez-Sandy dice en su libro Del Ocio del Negocio: Preguntas y Retos Para Iniciar un Negocio
“que un plan de negocios es poder realizar sus actividades y cuantificarlas, a través de aspectos

de administracioén, mercadotecnia, operacion y finanzas, con metas identificadas que se convierten
en objetivos. (2002, p. 89)

Plan de negocio segun Pérez — Sandy

Titulo y caratula

indice

Resumen ejecutivo
Mercado y competencia
Producto y /o servicio
Fabricacion
Proyecciones financieras

Plan de Negocios Propuesto por Brian Finch (2002).
Brian Finch senala dos preguntas para definir como se va a escribir un Plan de Negocios son
(Para qué ha de servir el plan? Y ;Quiénes son la audiencia? (Finch, 2002, p.12). Enfatiza como



hacer atractiva la compra del plan de negocio o para un inversionista para tomar parte del mismo.
Es asi como Finch (2002) sugiere la estructura del plan de negocios:

1) Sumario

2) Introduccion
3) Antecedentes
4) Producto

5) Mercado

6) Operativa

7) Gestion

8) Propuesta

9) Cuadro Financiero
- Historico

- Proyecciones
10) Riesgos

11) Conclusion

12) Apéndices

Plan de Negocios de Stutely (2000).
“Da a conocer un método para llevar a cabo cierta actividad por cierto tiempo en el futuro” y se
puede realizarse en cualquier actividad y en cualquier periodo de tiempo (2000, p.8).

Objetivos del Plan de Negocios son:

e La expresion formal de un Proceso de Planeacion.
e Una Peticion de Financiamiento.

e Un Esquema para ser aprobado.

e Una Herramienta para la administracion operativa.



Estos son los 10 pasos que se deben seguir propuesto por Stutely (2000)

Figura 210 pasos para realizar un excelente plan de negocios.

Fuente: Stutely et. Al (2000) Cap. 1. P. 13.



Metodologia.

En este apartado de la investigacion vamos a enunciar paso por paso los métodos, técnicas,
herramientas y modelos empleados para la recopilacion, andlisis e interpretacion de la
informacion, conjunto mas o menos coherente y racional de técnicas y procedimientos cuyo
proposito fundamental apunta a implementar procesos de recoleccion, clasificacion y validacion
de datos y experiencias provenientes de la realidad, identificacion de la poblacion que participara,
especificacion de los procedimientos que se usaran, presentacion de los instrumentos y técnicas
de medicion, presentacion de los métodos usados para la recoleccion de datos y la explicacion de
las herramientas que se usaran para analizar los datos obtenidos (Lawrence, Waneen, y
Silverman).

Método: Cualitativo.
Métodos cualitativos

Son métodos en la investigacion que se utilizan para describir e interpretar palabras mas que
numeros estadisticos, esto para analizar los patrones subyacentes y patrones de relaciones sociales.

e Exploracion y descubrimiento.

e Contexto y profundidad: es mirar detras de los pensamientos y experiencias de la gente.

e Interpretar: proporcionar una comprension de porque las cosas son como son.
Para la investigacion Rent Urbina se usaran la siguiente herramienta para analizar al mercado
objetivo y el servicio generando ideas de lo que se piensa ofrecer.

e EmpathyMap
e Desing Taking
e Scamper

e Canvas

Analisis del mercado.

El analisis de mercado es una parte de la investigacion de mercado y un componente importante
de un plan de negocios en el que las empresas de nueva creacion documentan su idea de negocio
por escrito. En el curso del andlisis del mercado se examina sistematicamente un determinado
mercado para, con ayuda de los resultados obtenidos, identificar las oportunidades y los riesgos
que presenta. La base de este andlisis parte de la definicion del publico objetivo.

Estas son las razones por la que se va realizar analisis del mercado.

e Con un analisis de mercado puedes fundamentar tu idea con cifras, datos y hechos para
convencer con ellos en tu plan de negocio.

e Puedes reconocer el potencial del mercado con antelacion para evitar decisiones erroneas.
e Un andlisis de mercado te muestra qué productos de la competencia estdn en el mercado.

e Con un analisis de mercado puedes identificar la barrera de entrada al mercado y estimar
el atractivo del mercado.



Descripcion del mercado.

En el primer paso se va definir el mercado que va a ser objeto de investigacion y diferenciarlo con
la mayor precision posible de los demas mercados. Dependiendo del producto o servicio, tu
mercado puede definirse utilizando los criterios especificos seleccionados con base al servicio.

e A qué grupo objetivo va dirigido el servicio?

e (A qué grupo de edad esta dirigido tu producto?

e [ Cuadl es el ingreso promedio del publico objetivo?
Con la finalidad de recabar la mayor informacion posible sobre el cliente.
Tamafo y desarrollo del mercado.

Sobre la base de las cifras, se pueden hacer pronosticos acerca de la evolucion del mercado y
deducir de ello el atractivo que presenta. Las tendencias del mercado incluyen el crecimiento del
mercado y sus tasas de crecimiento. En este paso se tomaran datos actuales de los posibles clientes,

Al determinar el tamafio del mercado se deben utilizar datos tan actuales como sea posible,
preferiblemente, del trimestre o el afio anterior. Esta parte del analisis de mercado se centra en la
determinacion y evaluacidon de los ingresos reales o del volumen de ventas de un producto o
servicio en un mercado determinado.

Objetivos de la investigacion.
Dependiendo de las necesidades de la empresa se determinan los objetivos que conduciran la
investigacion primaria

Tipo de investigacion.

Disefio de la investigacion.
La investigacion de mercados puede clasificarse en una de tres categorias:

e La investigacion exploratoria
e Lainvestigacion descriptiva

e Lainvestigacion causal

Estas clasificaciones se realizan de acuerdo con el objetivo de la investigacion. En algunos casos,
la investigacidon va a caer en una de estas categorias, pero en otros casos diferentes fases de un
mismo proyecto de investigacion caera en diferentes categorias.

La investigacion exploratoria.

Tiene el objetivo de formular un problema de forma mas precisa, aclarando conceptos, reuniendo
las explicaciones, obteniendo conocimientos, eliminando las ideas poco practicas y elaboracion
de hipdtesis. La investigacion exploratoria se puede realizar mediante una busqueda en la
literatura, examinando algunas personas acerca de sus experiencias, grupos de discusion y
estudios de casos. Cuando la topografia personas, las investigaciones exploratorias no tratar de



tomar una muestra representativa, sino mas bien, tratar de entrevistar a los que estan bien
informados y que podria ser capaz de dar una idea acerca de la relacion entre las variables. Los
estudios de caso pueden incluir situaciones o puntos de referencia contra una organizacion
conocida por su excelencia en contraste. La investigacion exploratoria puede desarrollar hipodtesis,
pero no tratar de ponerlos a prueba. La investigacion exploratoria se caracteriza por su flexibilidad.

La investigacion descriptiva.

Es mas rigida que la investigacion exploratoria y busca describir usuarios de un producto,
determinar la proporcién de la poblacion que usa un producto, o predecir la demanda futura de un
producto. A diferencia de la investigacion exploratoria, la investigacion descriptiva debe definir
las preguntas, las personas encuestadas, y el método de andlisis antes de comenzar la recoleccion
de datos. En otras palabras, el quién, qué, donde, cuando, por qué y como los Aspectos de la
investigacion se deben definir. Esta preparacion nos permite la oportunidad de hacer los cambios
necesarios antes de que el costoso proceso de recogida de datos haya comenzado.

Proporciona una descripcion de los fendmenos existentes en los mercados. Es ttil para identificar
caracteristicas del mercado como intenciones de compra, poder adquisitivo de los clientes,
frecuencia de compra, entre otras. Sirve también, para determinar el grado de relacion entre las
variables de marketing, para hacer predicciones sobre las mismas. Los investigadores suelen
desarrollar trabajo descriptivo para buscar similitudes y diferencias entre grupos de consumidores
y mercados. Con base en ello se establecen estrategias de segmentacion o estandarizacion de
mercados

Hay dos tipos bdasicos de investigacion descriptiva: estudios longitudinales y estudios
transversales. Los estudios longitudinales son los analisis de series de tiempo que hacen que las
mediciones repetidas de los mismos individuos, lo que permite una para monitorear el
comportamiento, tales como intercambio de marcas. Sin embargo, los estudios longitudinales no
son necesariamente representativos, ya que muchas personas pueden negarse a participar por el
compromiso requerido. Estudios transversales degustar la poblacion para realizar mediciones en
un punto especifico en el tiempo. Un tipo especial de anélisis transversal es un analisis de cohortes,
que sigue un conjunto de individuos que experimentan el mismo evento en el mismo intervalo de
tiempo en el tiempo. Andlisis de cohortes son ttiles para el prondstico a largo plazo de la demanda
de productos.

La investigacion causal.

Trata de encontrar relaciones de causa y efecto entre las variables. Se logra este objetivo a través
de experimentos de laboratorio y de campo.

Analisis de la competencia.

El analisis de la competencia tiene en cuenta los factores relevantes para un mercado. Aqui se
analizan y describen las caracteristicas esenciales de un mercado. En este contexto y, sobre todo,
en el sector de la consultoria, se ha establecido el modelo de 5 fuerzas, con el que el tedrico de la
gestion, Michael E. Porter, muestra qué factores son importantes para el analisis del mercado y la
competencia:



Poder de negociacion de los clientes: ;como reaccionan los clientes ante las subidas o
bajadas de precios? ;Qué importancia tiene tu producto o servicio para tu publico objetivo?
Poder de negociacion de los proveedores: los proveedores tienen un poder de negociacion
especialmente alto si el nimero de posibles proveedores es limitado. ;Cémo puedes
reaccionar ante incrementos de precios elevados?

Productos sustitutos en el mercado y la competencia: jexisten alternativas para tu producto
o servicio? ;Las innovaciones podrian poner en peligro la distribucion de tu producto o
servicio en el futuro?

Nuevos competidores y barreras de entrada en el mercado: si un mercado es especialmente
atractivo, con frecuencia entran en él nuevos competidores. ;Los competidores potenciales
tienen que enfrentarse a barreras para entrar en el mercado? Por ejemplo, los costes de
inversion para un producto o servicio pueden ser tan altos que supongan un obstaculo para
el acceso al mercado. Este acceso también se complica si, para conseguir un grado alto de
conocimiento, se requieren gastos significativos en marketing, si los recursos son de dificil
acceso debido a proveedores exclusivos o si una tienda esta descentralizada.
Competidores en el mercado: jhay mucha rivalidad? ;Quién domina el mercado? ;Qué
competidores destacan y por qué?

En el analisis de la competencia buscas no solo conocer a tus clientes, sino también a tus rivales
y las posibles ventajas competitivas:

(Con qué rapidez debes entrar en el mercado?

(Cuales son los peligros de entrar en el mercado?

(Quién ofrece productos comparables y cuantos competidores hay?
(Qué hacen bien tus competidores y qué puedes hacer mejor que ellos?

LEn qué se asemeja tu mercado objetivo al de tus competidores?

Analisis sobre el potencial del mercado objetivo.

Un anélisis de mercado revela no solo el estado anterior y actual del mercado, sino también
informacion sobre su posible desarrollo futuro. Para ello, el anlisis sobre el potencial del mercado
objetivo hace hincapié en los posibles empleados, las barreras de entrada en el mercado, los
factores de éxito, asi como los desarrollos y tendencias actuales. Una prevision del desarrollo del
mercado es especialmente importante para la planificacion de ventas y para los inversores
potenciales



Generando ideas de negocios

Descubrir

Descubrir es una manera de ponernos en el zapato del cliente, que es lo que realmente quiere,
como lo quiere y porqué lo va querer.

Tengo una empresa familiar que es la renta de mesas y sillas, inicié en diciembre del 2019 y
quiero encontrar el valor agregado para el negocio para sobresalir de la competencia.

Figura 3 Descubrir.

Fuente: Elaboracion propia.

Brainstorm (lluvia de ideas)

Para saber en qué podemos destacarnos al resto de la competencia, es saber que estan haciendo
bien o mal y como poder mejorarlo con el método del ’INSIGHTS THINKING”’. A continuacion
mostrare resultados de una pequefia encuesta que realice, gracias a una lluvia de ideas para saber
cosas negativas de las retadoras de mesas y sillas de la ciudad de Chetumal Quintana Roo.

Figura 4 Lluvia de ideas.

Fuente: Elaboracion propia.



(Los chetumalefios rentan entretenimiento para sus fiestas? ;Les interesan nuevos juegos para sus
fiestas? Esas fueran las dudas que entraron en mi mente antes de realizar la encuesta y
efectivamente, los chetumalefios disfrutan de hacer fiestas en grandes y reuniones pequefias.
( Como brindarles nuestros servicios cuando tengas una fiesta en un local que ya les rente mesas,
sillas y manteles?

Figura 5 Lluvia de ideas.

Fuente: Elaboracion propia.

(Cuanto tiempo duran sus eventos? ;Qué les interesa al momento de rentar mobiliario, ademads
de recibir el servicio?

Figura 6 Lluvia de ideas.

Fuente: Elaboracion propia.



Interpreta

Figura 7 Jugar articulando.
Fuente: Elaboracion propia.
(Como le podriamos hacer?

Después de la encuesta realizada, me di cuenta que la renta de sillas y mesas, no estd preocupado
por el cliente, no cumple con la entrega del servicio, no tiene el mantenimiento adecuado para el
mobiliario y no sabe nada sobre lo que el cliente quiere.

e Agilidad en el servicio.
e (Calidad en el servicio.

e Seguridad en el servicio.

Figura 8 Servicio.

Fuente: Elaboracion propia.



Idear

Para poder mejorar el servicio de renta de mesas y sillas, debemos saber escuchar al cliente,
después de la encuesta realizada, es necesario disefiar una manera de agilizar el servicio, esa
manera es, disenando una tienda online, que permite al usuario, tener la informacién de nuestro
inventario con tan solo entrar a la tienda en linea.

(Como lo disenaria el usuario?

Figura 9 Servicio.
Fuente: Elaboracion propia.

1. Nos busca por medio de Facebook. Se informa de que servicio ofrecemos y como lo puede
conseguir.

2. Entra a nuestra tienda online revisa el catalogo y podra observar si lo que quiere rentar lo
tenemos disponible. Podra elegir y personalizar el servicio, hora de envio, hora de entrega.
Nos proporcionara, dos numeros de teléfono, direccion, quien hace el pedido y enviar al
momento.

3. Nosotros al recibir esa informacion, realizaremos una llamada donde se pretende crear un
vinculo mas formal, donde confirmaremos que hemos recibido su pedido del servicio y el
cliente confirmara el suyo.

4. A los 15 o0 20 minutos antes de la hora acordada con el cliente, el cliente paga el servicio
y se baja todo el mobiliario. A la hora que se acordo la hora de recibir el mobiliario de
regreso, el cliente entrega y se le agradece por contratar nuestro servicios.



M¢étodo Scamper.
Requerimientos
e Estrategia de marketing para que el usuario conozca el servicio. Fanpage

e Crear una tienda online donde el mismo usuario arme el servicio que necesita, segin sus
necesidades, donde de manera inmediata sabrd si se encuentra disponible el mobiliario o
la fecha que lo necesita. También podra apartar el servicio antes de que sea la fecha de su
evento. El podré elegir cuanto tiempo va rentar el mobiliario, de manera inmediata le
aparecera cuanto tiene que pagar, finalizando pondra nimero de celular, direccion, hora
en que se ira por el mobiliario.

e Un teléfono de la empresa en el cual confirmaremos el pedido del servicio por medio de
una llamada

Modelo del océano azul
(Qué tan alejado estoy de la competencia?

En un principio estaremos alejados de la competencia, ya que nos destacaremos con mobiliario
que aun no se renta en Chetumal. Es por eso que aprovecharemos ese lapso de tiempo para
fidelizar al cliente. Sentirdn que somos madas eficaces con el servicio. Sentirdn que nos
preocupamos por la higiene de nuestro equipo de mobiliario.

(Es un mercado que aun no existe?

Es un mercado que si existe. Pero no se estd aprovechando de la manera adecuada. Hay muchas
fallas en la logistica y distribucion, se pueden mejorar para que los clientes nos prefieran.

Es una empresa que busca destacar de la competencia, creando nuevas formas de interaccion con
el cliente.

Capitulo 2 ESTUDIO DE MERCADO.

Descripcion de la empresa.

Urbina Rent es una empresa que se va interesar en las opiniones de los clientes y se va enfocar en
la investigacion de sus necesidades, mejorando las malas experiencias que sus clientes pasaron
con la competencia. Es por eso que Urbina Rent es una empresa que te facilitara el servicio de
renta de mobiliario para fiestas ya que tiene la finalidad de brindar el servicio de manera
inmediata, gracias a la implementacion de una tienda online donde el cliente va poder ver al
momento que mobiliario tienen para su fiesta. Creando una nueva experiencia de renta de un
servicio desde una plataforma digital. El cliente al momento podra saber todo sobre el mobiliario,
el mismo podra elegir que mobiliario necesita, su disponibilidad, dia y hora en que lo requiere,
cuanto tiempo necesita el servicio y hasta el monto total del mobiliario solicitado. Urbina Rent es



una empresa que quiere que sus invitados pasen momentos inolvidables cuando tenga sus fiestas,
es por eso que se implementara mobiliario para la proteccion anti- contagio para sus invitados mas
vulnerables, ademas de que el mobiliario siempre estara desinfectado antes y después de cada
evento.

Urbina Rent estd dirigida por una joven que tiene conocimientos, gracias a que ha tenido la
oportunidad de viajar a otros lugares y conoce los entretenimientos que no se han implementado
en la ciudad de Chetumal, no quiere seguir a la competencia con el mismo entretenimiento de
siempre, se estd buscando implementar nuevas formas de entretenimientos para las fiestas.

Descripcion de la empresa.

Historia.

La idea de negocio surgié hace 5 afios cuando la Sefiora Yolanda Urbina Cérdova que es madre
de Alexia Yuridy Morales Urbina, se dio cuenta que gastaba mucho en rentar mesas y sillas para
sus fiestas pues ella le gusta siempre cada afio, festejar a sus hijos, sobrinos, a su mama y a su
nieta, es cuando a ella le nace la idea de iniciar un de la renta de mesas y sillas. La mama de
Yolanda, la sefiora Jovita la vio muy entusiasmada con la idea y le dijo que en cuanto vendiera su
casa le daria dinero para que lo invirtiera en su idea de negocio, lastimosamente pasaron los afos
y la casa no se pudo vender asi que no se pudo poner en marcha el negocio de la renta de mesas y
sillas.

En noviembre del 2019 sus sobrinos Xadany G. y Said G. le sugirieron que iniciara el negocio de
la renta de mesas y sillas con el capital que ellos tenian guardado de todo el afo. En esas fechas
todavia estaba el buen fin, ella junto con su hija Alexia M. empezaron a cotizar precios en todas
las tiendas departamentales, su hija Alexia encontr6 la mejor oferta y es asi como el 1 de
noviembre del 2019 se compraron las primeras 10 mesas. La sefiora Yolanda se esper6 a su
aguinaldo para comprar las mesas y sillas. Asi fue que el 15 de diciembre la sefiora Yolanda y su
hijo Alex compraron 100 sillas. Alexia se quedd como encargada de la creacion de la pagina de
Facebook, para que se diera a conocer el negocio por ese medio y es asi como oficialmente el
negocio empezo6 el 16 de diciembre del 2019.

Servicio que ofrece.

e Rentade sillas, mesas y manteles.

e Renta de amenidades para eventos (nifios, adolescentes y adultos)

e Renta de mobiliario para fiestas de manera online
Socios & recursos.

e Imprenta de calcomanias

e Vendedor de piezas de repuestos para el mobiliario
Mision.
Somos una empresa Chetumalefia dedicada a la renta de mobiliario para fiestas a personas que
busquen mesas, sillas y mobiliario de entretenimiento para la satisfaccion de sus invitados
brindando la excelencia en nuestro servicio.



Vision

Convertimos en una empresa lider en la renta de mobiliario para fiestas asegurando la satisfaccion
de la renta del mobiliario para sus fiestas atreves de un servicio superior buscando nuevas
interacciones con el cliente para ir un paso adelante la competencia.

Valores.

o : La empresa Urbina Rent tiene una gran responsabilidad con sus
clientes, brindando el servicio en el momento acordado.

e Confianza: Queremos ganar la confianza del cliente con un servicio excelente.

. : Todos nuestro mobiliario tendra el mantenimiento adecuado para que el
cliente perciba la calidad.

: Todo el equipo esta comprometido con el cliente, brindando una

atencion adecuada en el momento adecuado.

e Trabajo en equipo: Es importante mantener el trabajo en equipo para que la
informacion sea compartida para todo los miembros que conformamos la empresa
Urbina Rent para llevar el control adecuado del servicio.

Objetivos

Objetivos de la empresa.

Dar eficacia y rapidez al servicio. Creando una tienda online. Con un catdlogo del mobiliario que
tenemos para rentar, donde el usuario pueda personalizar el servicio para sus reuniones sociales
segun sus necesidades y el cliente se sienta mas involucrado con la empresa.

Objetivo a corto plazo.
e Rediseiiar la pagina de Facebook
e Crear una tienda online
e Desarrollar una campafia publicitaria para dar a conocer el servicio de mobiliario para
fiestas y ensefiar el manejo de la tienda online.
e Evaluar la aceptacion de la propuesta de valor del servicio en el primer afio.
e Actualizar o ampliar el catdlogo dependiendo a la demanda del cliente
Objetivo a largo plazo
e Posicionar Urbina Rent como una empresa que brinda un servicio eficaz
e Extender la rentar mobiliario en comunidades cercanas a Chetumal. (Huay-pix, Xul-ha,
Bacalar)
e Brindar el servicio de renta de entretenimiento para que empresas las usen para
sus campanfas publicitarias: Hoteles, tiendas etc.



Logotipo

Figura 10 Logo Urbina Rent

Fuente: Elaboracion propia.

Analisis de los cinto entornos

Econdémico

» Principales Actividades de Quintana Roo

Principales Actividades

= Transportes, correos y
almacenamiento

= Comercio

m Servicios de alojamiento
temporal

w Servicios inmobiliarios y de
alquiler de bienes muebles e

intangibles
Construccion

Otras actividades

Figura 11Principales Actividades.
Fuente: Secretaria economica.

Entre las principales actividades se encuentran: servicios de alojamiento temporal y de
preparacion de alimentos y bebidas (22.0%); comercio (17.1%); servicios inmobiliarios y de



alquiler de bienes muebles e intangibles (12.4%); construccion (7.8%); y, transportes, correos y
almacenamiento (6.5%). Juntas representan el 65.8% del PIB estatal

> Poblacion econOmicamente activa

Figura 12 Poblacion economicamente activa.

Fuente: Secretaria economica

Al primer trimestre de 2016, la Poblacion Econdémicamente Activa (PEA) ascendid a 762,576
personas, lo que representod el 66.9% de la poblacion en edad de trabajar. Del total de la PEA, el
96.8% esta ocupada y el 3.2% desocupada.

Socio cultural.

La fiesta ha persistido en ser un artefacto de expresion y accion social, un dispositivo donde vemos
desplegarse modelos de accion colectiva y la dramatizacion de las emociones y sentimientos que
alimentan a la vida social. En todo el mundo, durante todas las épocas, las fiestas tienen la mision
de hacer posible que una comunidad que no es una realidad palpable y un medioambiente invisible
se manifieste en un ambiente festivo para darse a conocer.

Es por eso que vamos a rentar mobiliario para eventos sociales, queremos compartir cada pequefio
o gran evento que realicen nuestros clientes. Las fiestas siempre van a existir, es una necesidad
social del ser humano.



Tecnoldgico.

Para efectos practicos y por costos, habria que comenzar con lo bésico, no se requiere de mucha
tecnologia, una computadora para registro de ventas, compras, gastos, organizacion etc. Lo
necesario para llevar la contabilidad y la administracion delos recursos.

Politico legal.
Registro de la tienda online en Hacienda.

Desde el momento en que se tienen actividades econdmicas (ingresos — Gastos), aunque no se
tenga ingresos y unicamente gastos, servirdn para deducir impuestos.

Obligaciones fiscales:

» Registrarse en el SAT para obtener cedula fiscal.
» Emitir facturas a los clientes y conservarlas durante el tiempo establecido ante la ley.
» Presentar declaracion de proveedores (segun aplique)
» Presentar declaraciones mensuales, bimestrales, o anuales (Segun aplique)
Pago de impuestos:

» ISR: se aplica un porcentaje a la utilidad que se tenga que puede varias desde 1% hasta
30% entre mas sea la utilidad mas porcentaje se tiene que pagar.
» IVA: estodo el IVA de los ingresos menos el IVA que se pagan en las compras y gastos,
las diferencias se tienen que pagar.
Requisitos para el registro de la tienda online en el SAT

Tramitar una cita en el SAT

Identificacion oficial (INE)

Comprobante de domicilio, no mayor a tres meses ( No es obligatorio que este a tu nombre)
USB

CURP

Correo electronico

Otros tramites importantes para abrir un negocio online

YVVVVVY

» Apertura de cuenta bancario unicamente del negocio

» Disefo del logotipo y registro de marca

Es necesario registrar todos los nombres, logos y cualquier simbolo o representacion
caracteristica de la empresa ante el Instituto Mexicano de Propiedad intelectual para
asegurarse de que la empresa no serd plagiada y estar protegido a que esto pase.

» Obtencion del registro patronal del IMSS

e Darse de alta como patron y registrar a sus trabajadores. Ademads, deben de comunicar
los datos pertinentes (cambio de salario, altas y bajas), en un periodo no mayor a 5 dias
habiles.

e Tener los registros sobre néminas, dias trabajados y salarios. Se tienen que conservar
esos datos durante 5 afios después de la fecha de elaboracion.

e Determinar las cuotas obrero patronal que tengan bajo su cargo y reportar el importe
al IMSS.



El articulo 14 del Reglamento de la Ley del Seguro Social en materia de afiliacion, clasificacion
de empresas, recaudacion y fiscalizacion del IMSS, establece que cuando un patrén se registre
ante el IMSS, el patron debe recibir un documento de identificacion que contenga:

e Numero de registro patronal asignado por el Instituto. Este registro identifica
individualmente a cada patron y permite comprobar el cumplimiento de sus obligaciones
para la Seguridad Social de sus empleados.

e Nombre, denominacidon o razén social completos del patron. Es decir, el nombre de la
empresa.

e Actividad, clase y fraccion. Es la clasificacion de la empresa para determinar el pago de
la prima en el Seguro de Riesgos de Trabajo, conforme al Catdlogo de Actividades del
articulo 196 del Reglamento, cada empresa deberad conocer perfectamente la actividad que
va a desempefiar. Esto para poder identificarse dentro del Catalogo por division, grupo
econdémico, fraccion actividad y la clase.

e Domicilio de la empresa.

e Firma del patron o representante legal.

e Nombre y firma de las personas autorizadas por el patrén para presentar avisos de
afiliacion. Normalmente, el patrén designa a unas personas en la presentacion de cualquier
tipo de aviso de afiliacion, que asisten en representacion suya.

e Numero patronal de identificacion electronica. Conocido mejor como firma o certificado
digital.

El Registro Patronal (RP) es el numero o clave asignado por el IMSS, a un patrén, cuando éste
se inscribe a dicho instituto. De esta manera el IMSS identifica de manera individual a cada patron
y verifica el cumplimiento de sus obligaciones establecidas en la Ley del Seguro Social y su
reglamento

Segtin el Articulo 12 del Reglamento de afiliacion, las personas fisicas o morales estan obligadas
a registrarse como patron cuando:

e Se comienzan a utilizar los servicios de uno o varios trabajadores.

e Se constituya como sociedad cooperativa. Es decir, cuando nazca la empresa.
e Inicie la vigencia su convenio de incorporacion con el Instituto.

» Para tramites en linea y pre registro, segun la pagina web del IMSS:

Comprobante de domicilio del patron.

Primera y tltima hoja del Poder Notarial para actos de dominio, de administracion o poder especial
en donde se especifique que puede realizar toda clase de tramites y firmar documentos ante el
IMSS; asi como, la hoja donde aparezca el nombre del representante legal.

Primera y tlltima hoja de la Escritura Publica o Acta Constitutiva que contenga el sello del Registro
Publico de la Propiedad y del Comercio, asi como, la hoja donde aparezca el nombre del
representante legal.

Firma electronica avanzada (FIEL) expedida por el Servicio de Administracion Tributaria (SAT).

Para el tramite en sucursal:



e Registro Federal de Contribuyentes (RFC) del domicilio fiscal y/o Aviso de apertura de
establecimiento. Copia.

e Comprobante del domicilio del centro de trabajo. Original y copia.

e Croquis de localizacion del domicilio del centro de trabajo. Original.

e Escritura Publica o Acta Constitutiva que contenga el sello del Registro Publico de la
Propiedad y del Comercio. Original y copia.

e Poder Notarial para actos de dominio, de administracion o poder especial en donde se
especifique que puede realizar toda clase de tramites y firmar documentos ante el IMSS.
Original y copia.

e Identificacion oficial vigente del representante legal. Original y copia.

e Registro Federal de Contribuyentes (RFC) del representante legal. Copia.

e Clave Unica de Registro de Poblacion (CURP) del representante legal. Copia.

e Formato “Aviso de Registro Patronal Personas Morales en el Régimen Obligatorio (ARP-
PM)” impreso por el empleado del Instituto, debera ser firmado de manera autografa por
el patron en presencia de la persona que atienda el tramite

Ecologico.

Los desechos que tendra la implementacion de dicho proyecto serén sillas, mesas y manteles rotos
cuando suceda esto, para contribuir a la conservacion y a la mejora del medio ambiente en cuanto
a estos desechos, se reparan aquellos que tengan dafios menores y que no representen excesivos
costos. Para el caso de las mesas, sillas y manteles que tengan dafios mayores estas se llevaran al
tiradero municipal para su reciclaje.

Se necesitara de agua para el lavado del mobiliario, se necesitara el registro municipal de agua
potable y el pago bimestral es de $151 pesos. Se lavara el mobiliario con detergente ecoldgico y
el lavado de las mesas serdn con cubetas. Los manteles serdn lavados con el menor desperdicio de
agua posible.

Urbina Rent es una empresa que no tiene impacto ecologico dafiino, ya que se enfoca en la
reutilizacion y no al consumo masivo. Por otro lado la gente cuando realiza fiestas suele consumir
mucho desechable, es por eso que Urbina Rent dard a conocer lo dafiino que es para el planeta el
consumo de los desechables y fomentar mas el uso de *’platos y vasos’’ biodegradables.

Analisis de las 5 fuerzas de Porter.

1. Nuevos competidores

Al principio se tendran pocos competidores ya que nos destacaremos con mobiliario que atin no
se renta en Chetumal. Es por eso que aprovecharemos ese lapso de tiempo para fidelizar al cliente.

*Sentiran que Urbina Rent es mas eficaz con el servicio.

*Sentiran Urbina rent se preocupa por la higiene de su equipo de mobiliario.



2. Negociacion de los proveedores.

Es necesario hacer una negociacion con una empresa dedicada a la impresion de pegatinas, ya que
estan serdn con las que se piensa personalizar las mamparas y sobre todo tener la seguridad de
contar con ese insumo.

3. Negociacion con los clientes.

Los clientes podran buscar rentadoras de mesas y sillas por internet, en el momento que ellos
tengan tiempo, pero el tiempo en que les pueden contestar es tardado, en cambio si se encuentran
con nuestra tienda online podran saber si el mobiliario que necesitan esta disponible en ese mismo
momento.

4. Productos sustitutos.

Los productos sustitutos son que un cliente prefiera festejar su cumpleafios en un restaurante o en
un local donde ya te incluyan las sillas y mesas si asi fuera el caso ain podemos hacer que renten
amenidades para el entretenimiento de sus invitados.

5. Rivalidad entre competidores

La innovacién es la nueva experiencia de como adquieren nuestro servicio, facilitando y
agilizando la obtencidon del mismo. Cosa que los competidores no tienen, solo esperan a que el
cliente se contacte y no responden de manera rapida.



Analisis FODA

Debilidades Amenazas
Falta de financiamiento para el crecimiento Fenomenos naturales.

del negocio.

Falta de organizacion del registro del Competencia actual en el mercado.
inventario.

Que los clientes no sepan usar una plataforma Apertura de una empresa que ofrezca un
online. servicio similar.

Fortalezas Oportunidades

Las personas siempre tienen algo que

Buen trato al personal. celebrar.

Conocimiento del mercado. Posibilidad de crecimiento rapido en el
mercado.

Servicio eficaz e innovador Introducir nuevas amenidades segun la
demanda.

Promocion y publicidad atractiva para el | Posicionamiento estratégico.
cliente.
Tabla 1Analisis FODA de Urbina Rent.

Fuente: Elaboracion propia.

Matriz Ansof

Figura 13 Matriz Ansof Urbina Rent.

Fuente: Elaboracion propia.



Definicion del producto.

El servicio a ofrecer es el de renta de mobiliario para fiestas que sea diferente a lo que cominmente
se tiene en la ciudad de Chetumal, la diferencia que se hara con respecto a los demas es la agilidad
del servicio con la implementacion de una tienda online donde se ofrecera el mobiliario para rentar
y donde el cliente pueda hacer todo tipo de cotizaciones con respuestas inmediatas.

Prototipo del producto / Servicio.

Prototipo de la tienda online.

Inicio de la tienda Online.

Figura 14 Inicio de la tienda online (Prototipo)

Fuente: Elaboracion propia.



En primer lugar podra el cliente observar el logo de nuestra empresa y una breve explicacion del
servicio que ofrecemos.

Figura 15Prototipo de la tienda online.

Fuente: Elaboracion propia.

De igual manera se dard una Bienvenida para los cliente, también una pequeia y clara explicacion
del manejo de la tienda online.

Figura 16 Catalogo de la tienda online (Prototipo)

Fuente: Elaboracion propia.



Al iniciar la tienda online, estara conformada por 4 catadlogos distintos del mobiliario, dando una
mayor agilidad a la compra.

Descipcion del catalogo

Catalogo 1

Figura 17 Prototipo de catdlogo 1 Urbina Rent.

Fuente: Elaboracion propia.

Catalogo 2

Figura 18 Prototipo de catalogo 2.

Fuente: Elaboracion propia.



Catalogo 3

Figura 19 Prototipo de catdlogo 3.

Fuente: Elaboracion propia.

Catalogo 4

Figura 20 Prototipo de catdlogo 4.

Fuente: Elaboracion propia

Al seleccionar el catdlogo de mobiliario que necesitan, podran elegir la cantidad y hasta color, en
el caso de los manteles.

Figura 21Prototipo de datos en la tienda online.



Todo lo seleccionado se va al carrito, al momento le saldra el costo del mobiliario y podra
proporcionarlo su direccion.

Figura 22 Cierre de compra de la tienda online (prototipo).
Fuente: Elaboracion propia.

Matriz BCG.

Figura 23 Matriz BCG de Urbina Rent.

Fuente: Elaboracion propia.



Perfil del consumidor

Figura 24 Mapa de empatia Urbina Rent.

Fuente: Elaboracion propia.



Método canvas

Figura 25 Método canva. Urbina Rent.

Fuente: Elaboracion propia.



Proyeccion de la demanda.

Tamafio de mercado.

Se localiza en el Sureste de México. Es la capital del Estado de Quintana Roo y cabecera del
municipio de Othén P. Blanco, su nombre proviene de Chetumal, que en lengua maya significa
"El lugar donde crecen los arboles rojos". Urbina Ret estara ubicada en el estado de Quinta Roo
en la ciudad de Chetumal. Se tomaron datos del INEGI se encontré que en el afio 2010 se tienen
122,647 habitantes en el municipio de Othén P. Blanco.

Analisis de la demanda.

Se va recabar informacion para la obtencion de la demanda como si consumen amenidades para
sus fiestas, con qué frecuencia lo hacen y que influye para que demanden nuestro producto.

Fuentes primarias.

Para obtener informacion de la demanda es necesaria e importante la recopilacion de datos, es
por eso que se va realizar una encuesta a 100 personas de la ciudad de Chetumal Quintana roo
saber si le gusta la idea de que en Chetumal se rente entretenimiento que no es lo habitual y saber
qué porcentaje demandara el producto. Con el servicio primario que ofrecemos que es la renta de
mesas y sillas queremos saber si el cliente esta satisfecho, si podemos mejoras y que quiere que
se haga diferente.

Encuesta.

A continuacion se presentan las encuestas que ayudaran a la recoleccion de datos, se presentan 2
una que sirvid para saber el nivel de satisfaccion que el cliente tiene con Urbina Rent y otra que
va servir para saber si se va demandar las amenidades para fiestas.



Encuesta de satisfaccion del cliente.

Muchas gracias por rentar nuestro servicio de renta de mesas, sillas y manteles para tu evento.
Para nosotros es importante tenerte como cliente. Para Urbina Rent su principal objetivo siempre
es mejorar la forma en que hacemos las cosas y por ello le pedimos que nos ayude compartiendo
Su opinion con nosotros.

1. Al pensar en su experiencia mas reciente con Urbina Rent jComo fue la calidad del
servicio al cliente que recibi6?

A) Excelente
B) Neutral
C) Mala

D) Pésima

2. Abhora piense acerca de las caracteristicas y beneficios que otorga la renta de mesas y sillas
Urbina Rent ;Qué tan satisfecho esta usted con el servicio?

A) Muy insatisfecho
B) Insatisfecho

C) Normal

D) Conforme

E) Muy satisfecho

3. Considerando tu experiencia con nuestro servicio ;Cudl es la probabilidad de que
recomiendes nuestra marca a un amigo o familiar? Marque con una tachada el nimero que
piense que sea la probabilidad de su recomendacion, considerando 0 como poco probable
y 10 muy probable.

Muy poco probable Muy probable

4. (Con que frecuencia nos renta mesas y sillas?

A) Semanal
B) Mensual
C) Trimestral
D) Semestral
E) Anual



5. (Como consideras la informacidon sobre nuestro servicio que proporcionamos en nuestra
pagina de Facebook?

A) Muy buena. Era precisa y no me queda duda alguna del servicio que ofrecen

B) Buena. Me permitio conocer las caracteristicas generales del servicio, aunque aun tenia
dudas (Precios, Promociones, que rentan etc.)

C) Media. Pude conocer algunas caracteristicas

D) Baja. No pude obtener la informacion que deseaba.

6. (Coémo fue la atencién al resolver tus dudas?

A) Rapida. Contestaron al momento

B) Un poco rapida. Tuve que esperar, pero contestaron

C) Lenta, no habia asesor en linea y me tuve que contactar por llamada o WhatSapp
D) Insuficiente. no tuve respuesta

7. Si piensas en alguna otra empresa que proporcione el mismo servicio ;Cudl es su
calificacion para nuestra marca?

A) Es la mejor opcion entre todas

B) Es la mejor opcidn hasta ahora, pero buscare alternativas
C) Es buena opcion pero creo que hay mejores

D) Es mi ultima opcidn, ya que no me satisface en lo absoluto.

8. (Que la ha parecido la relacion entre calidad ofrecida y el precio?

A) Es més la calidad del servicio a comparacion con el precio
B) Su calidad de servicio va acorde al precio

C) El precio no va acorde a su mala calidad de servicio

9. (Le ha inspirado confianza la atencion recibida?

A) Mucha confianza. Trato amable
B) Poca confianza. No resolvieron mis dudas
C) Nada de confianza. Trato prepotente

10. ;Cémo consideras la limpieza de los productos que rentamos?

A) Muy mala
B) Mala

C) Regular
D) Bien



E) Excelente

11. (Qué otro producto te gustaria rentar para tus fiestas, que no contamos en este momento?
Responde abiertamente.

12. Si tienes algun comentario o sugerencia haznoslo saber...

Encuesta 2
Implementar servicio de renta de amenidades nuevas para eventos. Chetumal, Quintana roo.

1. (Qué edad tiene usted?

e Menos de 18 afios
e Entre 18 a 23 afios
e Entre 24 a 29 afnos
e 30 a 35 afios
e 35 a40 anos

e 41 a46
o 47a52
e 53+
2. (Es usted hombre o mujer?
e Mujer
e Hombre

3. ;Tienes hijos?

e Si
e No
4. (Ha rentado alguna vez amenidades para el entretenimiento de tus eventos?



Ejemplo: trampolin, karaoke, pinta caritas, brincolin inflable etc.

Si
No

5. (Donde has rentado brincolines o trampolines te han brindado un buen servicio?

Ofrecen excelente servicio (trato amable, eficientes, mobiliario en buen estado etc.)
Ofrecen un servicio estandar (el servicio al cliente es lento, mobiliario algo viejo etc.)
Ofrecen un servicio pésimo (Rento su mobiliario porque no hay mas opciones, parece que
te hiciera un favor)

(En qué lugares suele buscar la renta de amenidades para el entretenimiento de su evento?
Google

Facebook

Periddico

Otras

7. {Con que frecuencia rentas amenidades para el entretenimiento de tu evento?

Semanal
Mensual
Trimestral
Semestral
Anual

8. (Recuerdas el nombre de la empresa a la que le rentaste amenidades para tu evento? (Brincolin,
trampolin etc.)

Si recuerdo su nombre
No recuerdo su nombre

9. (Estaria dispuest(@ a rentar nuevas amenidades para el entretenimiento de tu evento que no son
las que comtiinmente rentas en Chetumal?

Muy probable
Poco probable
Nada probable



10.  (En qué temporada considera que renta mas las amenidades para su evento?

e Primavera
e Verano

e Otono

e Invierno

11.;Rentarias un toro mecanico para adultos? (CONSIDERANDO QUE CADA AMENIDAD
CONTARA CON UN DISPENSADOR DE ALCOHOL GEL DE PEDAL)

e Si
e No

12. ;Cuanto estarias dispuesto a pagar por la renta del toro mecéanico para adultos? Por 6 horas

e 1000 a 800 pesos
e 800 a 600 pesos
e 600 a 550 pesos

13. ;Estaria dispuesto a rentar un futbolito para el entretenimiento de su evento?
(CONSIDERANDO QUE CADA AMENIDAD CONTARA CON UN DISPENSADOR DE
ALCOHOL GEL DE PEDAL)

e Si
e No

14. ;Cuanto estarias dispuesto a pagar por la renta de un futbolito para tu evento? por 6 horas

e 600 a500

e 450a300

e 300a250
15. ;Estarias dispuesto a rentar un torito mecéanico para nifios? (CONSIDERANDO QUE CADA
AMENIDAD CONTARA CON UN DISPENSADOR DE ALCOHOL GEL DE PEDAL)

e Si
e No

16. ;Cuanto estarias dispuesto a pagar por la renta del torito mecanico? por 6 horas

e 1000 a 800
e 800 a 600
e 550a450

17. (Estarias dispuesto a rentar una MESA DE HOCKEY para el entretenimiento de tu evento?
(CONSIDERANDO QUE CADA AMENIDAD CONTARA CON UN DISPENSADOR DE



ALCOHOL GEL DE PEDAL)

o Si
e No

18. ;Cuanto pagarias por la renta de una mesa de Hockey? por 6 horas

e 1000 a 800
e 750a600
e 500a450

19. (Rentarias un carrusel para nifios para el entretenimiento de tu evento?

(CONSIDERANDO QUE CADA AMENIDAD CONTARA CON UN DISPENSADOR DE

ALCOHOL GEL DE PEDAL)
o Si
e No

20. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por la renta de un carrusel mecanico para nifios?

e 1500 a 1000 pesos
e 1000 a 800 pesos
e 750 a600
21. ;Rentarias karaoke pequefio para un evento pequeio en casa?

e Si
e No
22. ;(Cuanto estarias dispuesto a pagar por la bocina karaoke? por 12 horas
e 500a450
e 450a350
e 300a250

23 ;Qué tan interesante le parece la idea de introducir las amenidades antes mencionadas para el
entretenimiento de tu evento?

(CONSIDERANDO QUE CADA AMENIDAD CONTARA CON UN DISPENSADOR DE
ALCOHOL GEL DE PEDAL) 1 Nada interesante 5 Muy interesante

i 2 3 4 5 |

23. ;(Rentarias mamparas para la proteccion de tus invitados mas vulnerables? ejemplo: abuelos

e Si
e No



24. ;Te gustaria personalizarlas para que valla acorde a tu evento? Ejemplo en la imagen

e Me encantaria
e Sime gustaria
e No me gustaria

25. ;Cuanto pagarias por la renta de una mampara? Precio de una sola mampara y sin personalizar

e 100 a 80 pesos
e 80 a 60 pesos
e 50 pesos

Resultados.
Nivel de satisfaccion del cliente (50 clientes encuestados)

0 18 a 23 afios

Edad del cliente

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 2 Edad del cliente Urbina Rent. . .
Los resultados de la encuesta arrojaron que nuestros clientes son

adultos jovenes y adultos no mayores a 46 anos.

Calidad del servicio percibido

Numero de | Calidad
encuestados | percibida

0 Mala
0 Pésima

Tabla 3 Calidad del servicio percibido. Fuente: Elaboracion propia.



El 81% de nuestros clientes consideran que la calidad del servicio es excelente.

Frecuencia de renta

Fuente: Elaboracion propia.

El 31% de los encuestados solicitan el servicio de renta de mesas y sillas, el 29% de los
encuestados adquieren nuestro servicio cada 6 meses, el 37% adquiere nuestro servicio 1 vez al
afio y el 6% es el que adquiere nuestro servicio cada mes.

Semanal 0|

Tabla 4 Frecuencia de renta.

Probabilidad de que nos recomienden

Promotores | 46 = 86%

Pasivos 5=10%
Detractores |1 =4%

Tabla 5 Probabilidad de recomendacion.

Fuente: Elaboracion propia.



Los clientes que puntian con un 9 o 10 se las conocen como “Promotores”. Estan satisfechos y
recomendarian tu empresa, que es el 86 % de los encuestados.

Los clientes que puntiian 7 u 8 son conocidos como “Pasivos”. Satisfechos pero no maravillados,
por lo que hay posibilidad de que cambien de marca, que es el 10% de los clientes encuestados.

Lo clientes que nos colocan puntos del 0 al 6. Son los conocidos como “Detractores”, no estan
contentos con el servicio y podrian ayudar a crear una idea negativa. Que es el 4 % de los clientes
encuestados.

Figura 26 Probabilidad de que un cliente nos recomiende.

Fuente: Imagen de google.

La probabilidad de que un cliente nos recomiende (NPS) = 82% de probabilidad de que un
cliente nos recomiende.

Informacién de Urbina Rent en Facebook

encuestados | Calidad de informacion
en pagina de Facebook

Tabla 6 Calidad de informacion.

Fuente: Elaboracion propia.

El 54% de los clientes encuestados consideran que en el Facebook se proporciona una muy buena
informacion y el 19% consideran que no se brinda la informacidn necesaria que especifique bien
el servicio: Precios, tipo de mobiliario etc.



Rapidez de contestacion en Facebook

0 Insuficiente

Tabla 7 Rapidez en Facebook. , .
praezen Fuente: Elaboracion propia.

El 54% opinan que contestamos los mensajes rapido y el 31% de los encuestados opinan que
contestamos muy lento y en la mayoria de los casos tienen que contactarnos por llamada o por
whatsapp.

Calidad / Precio

0 El precio no va
acorde con su
mala calidad

Tabla 8 Calidad vs precio.
Fuente: Elaboracion propia.

El 58% de los clientes encuestados consideran que nuestra calidad de servicio va acorde con al
precio que rentamos el mobiliario que ofrecemos. El 42% de los encuestados considera que la
calidad del servicio es mayor en comparacion con el precio. Si mejoramos los aspectos del servicio
tenemos la posibilidad de aumentar el precio del servicio.



Limpieza del mobiliario

Regular 0

Mala 0

Tabla 9 Limpieza del mobiliario.

Fuente: Elaboracion propia.

Resultados de encuesta 2.

Implementacion de amenidades para el entretenimiento en fiestas.

Edad de los posibles clientes.

Encuestados Edad

Tabla 10 Edad amenidades.

Fuente: Elaboracion propia.

La mayoria de los encuestados eran jovenes mayores de edad de entre 18 a 29 afios y adultos de
entre 30 a 46 afios no mayores a 47 afios.



Sexo de los encuestados.

Tabla 11 Sexo de los encuestados.

Fuente: Elaboracion propia.

Hijos

Encuestados | Hijos

Tabla 12 Tienen hijos si o no.

Fuente: Elaboracion propia.

Analisis de la pregunta anterior

Encuestados

Tabla 13 Analisis de los encuestados con y sin hijos.

Fuente: Elaboracion propia.

El 59 % de los encuestados tienen hijos y el 41% de los encuestados no tienen hijos. El
35 % de los encuestados son mujeres con hijos y el 23% son hombres con hijos. 34%
de las encuestadas son mujeres sin hijos y el 8% de los encuestados son hombres sin
hijos.



Rentan amenidades

No 32
Si 68

Tabla 14 Los encuestados rentan o no rentan amenidades.

Fuente: Elaboracion propia.

El 68% de los encuestados han rentado amenidades para su evento como karaoke, trampolines,
brincolines, pinta caritas o caballetes. 32% no han rentado amenidades para sus eventos.

Analisis de la pregunta anterior

Encuestados No tiene hijos | Ha rentado | No ha
amenidades rentado
amenidades

Hombre

Tabla 15 Analisis de pregunta.

Fuente: Elaboracion propia.

Fuente:

Tabla 16 Andlisis de pregunta.  Elaboracion propia.

El 60% de los hombres que no tienen hijos no han rentado amenidades para sus eventos y el 40%
de los hombres encuestados que no tienen hijos si han rentado amenidades para su
entretenimiento.

El 48% de las encuestadas que no tienen hijos, no han rentado amenidades para sus eventos y el
52% por ciento de las encuestadas que no tienen hijos si ha rentado amenidades para sus eventos.

En conclusion podemos decir que es mas probable que una mujer que no tiene hijos rente
amenidades para sus eventos, a que un hombre sin hijos rente amenidades, renta mas el hombre
con hijos.



Servicio de la competencia.

Encuestados Calidad de
servicio

Tabla 17 Servicio de la competencia.

El 44 % de las personas encuestadas que han rentado amenidades para sus eventos
han recibido un servicio excelente. El 38% de los encuestados han recibido servicio
estandar alegando que el mobiliario estaba viejo y el 18% del encuestado recibieron un
servicio pésimo.

Lugares que el cliente frecuenta para rentar el servicio.

Encuestado Lugares
donde
buscan

amenidades

Tabla 18 Busqueda de amenidades.

El 72% de las personas que rentan amenidades para sus eventos buscan por Facebook quien renta,
el 20% de las personas que rentan amenidades para su evento lo buscan por medio del buscador
Google y el 8% busca amenidades de maneras no online.



Posicionamiento de la competencia.

Encuestados. Recuerdan
el nombre de
la empresa.

Tabla 19 Posicionamiento de la competencia.

Fuente: Elaboracion propia.

El 76% de los encuestados que han rentado amenidades respondieron no recordar el
nombre de la empresa donde rentaron estas amenidades, el 26% de los encuestados si
recuerdan el nombre donde rentaron.

Probabilidad del consumo del servicio.

Encuestados Probabilidad de
rentar nuevas
amenidades

Tabla 20 Probabilidad de que renten amenidades.

Fuente: Elaboracion propia.

El 59% de los encuestados consideran que es muy probable que renten amenidades nuevas para
sus eventos, el 37% de los encuestados consideran que es poco probable que renten amenidades
para sus eventos y el 4% de los encuestados no ven probable la renta de amenidades para sus
eventos.

Segmentacion de mercado
Segmentacion de mercado de amenidades para eventos.

Se tomaron datos del INEGI, se encontré que en el afio 2010 habian 122,647 habitantes en el
municipio de Othén P. Blanco, basandonos en los resultados de la encuesta el mercado potencial
tiene el rango de edad de 35 a 45 afos que es un total de 34,502 habitantes y se tomara el 68 %
de esta poblacion que son 23,462 basandonos en el encuesta siendo el porcentaje que si han
rentado amenidades para su evento. Para la proyeccion de la demanda se tomo en cuenta lasa de
crecimiento poblacional del 1.10%



Segmentacion de mercado para la renta de sillas y mesas.

Se tomaron datos del INEGI, se encontré que en el afio 2010 habian 122,647 habitantes en el
municipio de Othon P. Blanco, basandonos en los resultados de la encuesta el mercado potencial
tiene el rango de edad de 30 a 45 afios que es un total de 48,997 habitantes y se tomara el 83 %
de esta poblacion que son 40,667 basandonos en el encuesta siendo el porcentaje de clientes que
creen que somos la mejor opcidn entre otras rentadoras de mesas y sillas. Para la proyeccion de
la demanda se tomo en cuenta lasa de crecimiento poblacional del 1.10%

Demanda historica.

Tabla de la demanda historica de amenidades para fiestas.

Tabla 21 Tabla de la demanda historica de amenidades para fiestas.

Fuente: INEGI

Tabla de la demanda historica de renta de mesas y sillas.

AiNno

2010
2011
2012
2013
2014
2015
2016
2017
2018
2019
2020

Tabla 22 Demanda historica de la renta de mesas y sillas.

Fuente: INEGI



Proyeccion de la demanda historica

Proyeccion de la demanda historica de amenidades para eventos.

Figura 27 Proyeccion de la demanda historica de amenidades para fiestas.

Fuente: Elaboracion propia

La demanda historia ha ido en aumento en los 4 afios anteriores hasta hoy 2020

Proyeccion de la demanda de renta de mesas y sillas.

Figura 28 Proyeccion de la demanda historica de mesas y sillas.

Fuente: Elaboracion propia



Proyeccion de la demanda.

Proyeccion de la demanda renta de amenidades para fiestas.

Figura 29 Proyeccion de la demanda de amenidades para eventos.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla de la demanda de renta de amenidades para fiestas.

Demanda

26,461
26,752
27,047
27,344
27,645

Tabla 23 Tabla de la demanda de renta de amenidades para fiestas.

Fuente: Elaboracion propia



Proyeccion de la demanda de renta de mesas y sillas

Figura 30 Proyeccion de la demanda de renta de mesas y sillas.

Fuente: Elaboracion propia.

Proyectando la demanda para la renta de mesas y sillas podemos observar que va en aumento cada
afo.

Tabla proyeccion de la demanda de renta de mesas y sillas

Afo Demanda
2021 45,867
2022 46,372
2023 46,882
2024 47,398
2025 47,919

Tabla 24 Proyeccion de la renta de mesas y sillas.

Fuente: Elaboracion propia.



Demanda Optimista y pesimista

Figura 31 Proyeccion de la demanda optimista y pesimista.
Fuente: Elaboracion propia

Pensando negativamente podemos pensar que el mercado objetivo el porcentaje que no renta
amenidades aumente y que las ventas de vallan hacia abajo.

Mercado del proveedor.
Buscaremos una imprenta posicionada en el mercado que tenga calidad de imagen, sobre todo que
sea conocida como una empresa buena.

Ejemplos de imprentas de calcomanias posicionadas en Chetumal Quintana Roo.
InvitArte

GodAl

. . . Figura 33Trabajo GodAl.
Figura 32 Publicidad de Invitarte.



Proyeccion de ventas.

Proyeccion de renta de amenidades para eventos.

L . Ventas
~ . Participacion del Cantidad de .
Aho Demanda potencial L. . Precio de venta anuales
mercado servicios a realizar
totales
2021 26,461 10% 2,646 $500.00 $1,323,059
2022 26,752 10% 2,675 $500.00 $1,337,613
2023 27,047 10% 2,705 $500.00 $1,352,326
2024 25,244 10% 2,524 $500.00 $1,262,200
2025 26,173 10% 2,617 $500.00 $1,308,664

Tabla 25 Proyeccion de renta de amenidades para eventos.

Les presento la tabla que se realizd para tener una proyeccion de ventas, Somos una empresa
pequena asi que tenemos una participacion de mercado del 10% y un precio estandar de $500 ya
que rentaremos amenidades de hasta $1500, 800 y $350, basados en la respuesta de la encuesta.

Proyeccion de renta de mesas y sillas.

Ventas
- X Participacion del Cantidad de X
Ano Demanda potencial .. . Precio de venta anuales
mercado servicios a realizar

totales
2021 45,867 10% 4,587 $100.00 $458,675
2022 46,372 10% 4,637 $100.00 $463,720
2023 46,882 10% 4,688 $100.00 $468,821
2024 47,398 10% 4,740 $100.00 $473,978
2025 47,919 10% 4,792 $100.00 $479,192

Tabla 26 Proyeccion de renta de mesas y sillas.

La tabla de proyeccion de venta del servicio de renta de mesas y sillas esta proyectada para abarcar
el 10% del mercado potencial, iniciar poco a poco, el precio $100 es el precio estandar de la renta
de 1 mesa con 10 sillas y un mantel.

Capitulo 3. ESTUDIO TECNICO.

Estrategia de marketing.

Objetivos de mercadotecnia a corto plazo.

e Darnos a conocer en la zona geografica. (colonias cercanas)

e Implementar una campana publicitaria para dar a conocer la tienda online y como deben
usarla. 1 semana cada mes por 12 meses.

e Dar a conocer el lanzamiento de los nuevos productos. (mamparas, carrusel, torito
mecénico y mesa de hockey)

e 60% de las rentas sean por la tienda online.

Objetivos a mediano plazo



e Aumentar los likes en la pagina un 10% Cada mes.
e Obtener rentas entre semana minimo 1 amenidad a la semana.

e Obtener rentas entre semana minimo de 2 mesas completas entre semana.

Objetivos de mercadotecnia a largo plazo.

e Aumentar la presencia en el mercado un 10%
e Alcanzar la satisfaccion de los clientes y hacer que sus expectativas sean superadas.
e Lograr que el 80% de los clientes se vuelvan fieles o frecuentes

Publicidad

Técticas pull

Tabla 27Estrategia pull.

Fuente: Imagen de google.

Una estrategia de marketing pull implica motivar a los clientes a buscar su marca en un proceso
activo. Es hacer que el cliente venga a nuestra marca.

e Publicidad y promocion en mass media

e Marketing de referencias (boca a boca)

e Estrategias de diferenciacion

e Inbound marketing, marketing de contenidos



Plan de actuacion. (4p del marketing.)

Estrategia de producto.
e Dejar un aroma a chicle las amenidades de entretenimiento lavandolo con un jabén neutro
y posterior mente enjuagar con agua con aroma a chicle e instalar un difusor aromatico.
(Marketing olfativo)

Figura 34 Estrategia de producto.

Fuente: Elaboracion propia

e Todas las sillas tienen el logo de la empresa en el respaldo. Esta estrategia de producto
sirve para diferenciar y posicionar la marca. Al rentar nuestro mobiliario todas nuestras
sillas estardn marcadas con nuestro logo, si al cliente le gusto la experiencia que vivio con
el mobiliario, probablemente nos busque para su evento.

Figura 35 Prototipo de sillas Urbina Rent.

Fuente: Elaboracion propia

e Las amenidades de entretenimiento tendran una lona con el logo de la empresa y que
servicios se ofrecen. Ayudando a diferencias y a posicionar la marca.



Figura 36 Prototipo de lona Urbina rent.
Figura 37 Prototipo de torito mecanico Urbina rent.

Fuente: Elaboracion propia

Estrategia de precio.

o Estrategia de precios con relacion a la competencia y conforme el cliente este dispuesto a
pagar (con una encuesta).

Estrategia de Promocion.

Estrategia de promocion y ofertas para dias entre semana, que son los dias que menos rentas se
realizan. Queremos mantener la pagina activa, que los clientes tengan interaccion con nosotros,
por esa razon implementaremos sorteos como estrategia de promocion. De igual manera con esta
dindmica buscamos atraer nuevos posibles clientes. También implementaremos las estrategias de
descuentos y de 2x1 para activar las ventas de los dias que menos ventas tenemos.



(LUNES Y M;ARTES) (RIFA ENTRE SEMANA)

Figura 38 Prototipo promocion.

Fuente: Elaboracion propia

(LUNES Y MARTES)

Figura 39 Prototipo de promocion.

Fuente: Elaboracion propia



Estrategia de ventas y distribucion.

Implementacion de la pagina web para agilizar el proceso de renta.

Para poder mejorar el servicio de renta de mesas y sillas, debemos saber escuchar al cliente,
después de la encuesta realizada, es necesario disefar una manera de agilizar el servicio, esa
manera es, disefiando una tienda online, que permite al usuario, tener la informacioén de nuestro
inventario con tan solo entrar a la tienda en linea.

1. Nos busca por medio de Facebook. Se informa de que servicio ofrecemos y como lo puede
conseguir.

2. Entra a nuestra tienda online revisa el catalogo y podra observar si lo que quiere rentar lo
tenemos disponible. Podra elegir y personalizar el servicio, hora de envio, hora de entrega.
Nos proporcionard, dos numeros de teléfono, direccion, quien hace el pedido y enviar al
momento.

3. Nosotros al recibir esa informacion, realizaremos una llamada donde se pretende crear un
vinculo mas formal, donde confirmaremos que hemos recibido su pedido del servicio y el
cliente confirmara el suyo.

4. Alos 15 o 20 minutos antes de la hora acordada con el cliente, el cliente paga el servicio
y se baja todo el mobiliario. A la hora que se acord6 la hora de recibir el mobiliario de
regreso, el cliente entrega y se le agradece por contratar nuestro servicios.

Darse a conocer en las colonias cercanas a la bodega para bajar el costo de distribucion.
Instalar alguna amenidad (Al azar) y colocarla en un parque 2 domingos al mes.

» Parque de forjadores

» Habitad 3 (domo de payo obispo)

» Habitad 1 (Domo de solidaridad)

Dejar que los nifios se suban gratis y vivan la experiencia y repartir tarjetas de presentacion.



Tarjeta de presentacion.

Figura 40 Tarjeta de presentacion PARTE DELANTERA.

Figura 41Tarjeta de presentacion PARTE DE ATRAS.

Estrategia de promocidn y comunicacion.

e Daremos a conocer la tienda online por medio de un video breve de como debe usarse,
mostrando lo beneficiosa y eficaz que es. Se hard publicidad pagada por medio de
Facebook. El primer afio 1 semana al mes.

Figura 42 Estrategia de comunicacion..



Fuente: Elaboracion propia

e Realizaremos el lanzamiento de las nuevas amenidades por Facebook 1 semana cada mes
por 12 meses.

Figura 43 Estrategia de comunicacion.

Figura 44 Prototipo de mampara babyshower.

Figura 45 Estrategia de comunicacion.



Figura 46 Prototipo de mampara.

Revision del plan en tiempo real.

Control del plan de marketing online.
Tabla de publicaciones en Facebook del video para ensefiar a usar la padgina web.

Aun costado se aprecia la fecha en la que empezara la semana de publicidad y cuando termina.
Cada mes tiene fechas diferentes, los que estan en amarillo son fechas importantes en el afio: por
ejemplo el dia del nifio, dia del padre, dia de la madre, dia de muertos. Etc.

Itinerario publicitario de la tienda online.




Tabla 28 Itinerario publicitario de la tienda online.

Fuente: Elaboracion propia

Iniciando el afio no tendremos ninguna renta en la tienda online, queremos que el 60% de las
rentas se realicen por medio de la tienda online. Cada mes se realizara un célculo de las ventas
que se realicen por llamada, whatsapp o Facebook o tienda online. Para ver si el video que
publicitamos esta dando resultado.

Revision del plan de marketing online de la publicidad de la tienda online.

Tabla 29 Control y revision del plan de marketing online de la publicidad de la tienda online.

Fuente: Elaboracion Propia



Control del plan de marketing online de la publicidad de las amenidades.

Este itinerario de la publicacion de la publicidad para dar a conocer las amenidades nos ayudara
a llevar el control de las publicaciones semanales que se deben realizar por mes.

| Itinerario publicitario de las amenidades |

Tabla 30 Itinerario publicitario de las amenidades.
Fuente: Elaboracion Propia.

Estas publicaciones ademads de dar a conocer los nuevos productos, pretendemos aumentar los like
10% mensuales.



Control del aumento de seguidores en Facebook.
Facebook Analitycs.
Facebook Insights

Proporciona métricas detalladas sobre tus publicaciones y el engagement que obtienen. El andlisis
de la audiencia, incluido en el desglose demografico y de ubicacion, puede ayudarte a comprender
mejor a tus seguidores.

En esta herramienta nos da un total mensual de seguidores optenidos.

Figura 47 Facebook analitycs.

Adicional nos proporciona la edad y el sexo de los seguidores y hasta sus gustos.

Figura 48 Facebook analitycs.

Para tener un mejor control se realizara una tabla para llevar el control mensual de todo el afio del
aumento de los seguidores, herramienta que nos ayudara a saber si las campafias publicitarias son
del gusto de nuestros seguidores y saber en qué podemos mejorar.



Mes

Seguidores 10% de
crecimiento de
seguidores.

Seguidores reales.

Meta: Cumplida/No
cumplida.

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Tabla 31Control de seguidores.

Fuente: Elaboracion Propia.




Estrategia de responsabilidad social de la empresa.

Figura 49 ESR
Fuente: Imagen de google.

La responsabilidad social empresarial es el compromiso consiente y congruente de cumplir
integralmente con la finalidad de la empresa, tanto en lo interno como lo externo, considerando
las expectativas econdémicas, sociales y ambientales de todos sus participantes, demostrando
respeto por la gente, los valores éticos, la comunidad y el medio ambiente, contribuyendo asi a la
construccion de un bien comun.

e Al ser una empresa de servicios y no llevar a cabo ninguna actividad productiva, la
empresa de responsabilidad social referida al medio ambiente. Pero tenemos ideas para
fomentar el respeto al medio ambiente.

e Realizando campafias publicitarias referentes al cuidado del medio ambiente, haciendo
referencia al no uso de desechos peligrosos reciclables y no reciclables, para asi contribuir
a la reduccion de la contaminacion del entorno.

e Aliarnos con la empresa “’Plastichet’’ que renta vasos y platos de plastico fomentando la
renta de productos reutilizables.

e Brindaremos nuestro servicio sin costo de honorarios que estén disponibles a favor de las
causas sociales que han decidido apoyar.

e Fomentar el desarrollo humano y profesional de la comunidad laboral de la empresa y de
sus familias.



Ejemplo de actividad a realizar.

El 30 de diciembre que es dia del nifio y el adolecente llevar las amenidades a la ciudad de los
niflos para que pasen un momento divertido, agradable y sin ningun costo.

Figura 50 ejemplo de ESR

Fuente: google.com

En diciembre del afio pasado regalamos tortas a las personas indigentes y a las personas que se
encontraban fuera de los hospitales en dia festivo.

Figura 51 Urbina rent regalando tortas a gente de la calle.

Fuente: Elaboracion Propia.



Estrategia de Sustentabilidad.

Cuando se habla de sustentabilidad, estds obligado a enfocarte hacia aquellas acciones que
permitan “sustentar” a la vida en general (incluyendo la humana) y a las actividades econdmicas
en particular (de tu empresa o proyecto). Esto tiene que ver con los costos totales de cada empresa

y es justo ahi en donde el término sostenibilidad entra en un gran dilema.

Entre los beneficios que la organizacion podrd encontrar al incorporar una estrategia de

sustentabilidad se encuentran los siguientes:

Es por eso que la sustentabilidad del proyecto radica en sus 8 pasos en la cadena de valor de este:

1

o |01

8

Consolidacion empresarial a largo plazo
Atraccion de nuevos clientes que buscan la opcidon mds sustentable para sus consumos
Facilidades que favorecen la supervivencia del negocio mediante la administracion
responsable de los recursos naturales.

Mantenimiento de relaciones positivas con la sociedad
Crecimiento econdomico de la compaiiia.

Urbina Rent estard en constante investigacion para el desarrollo y
sustentabilidad del negocio. De un principio queremos mejorar la
experiencia de compra para los clientes que no ha sido la mejor, segin la
encuesta realizada. Estaremos manejando una base de datos que nos
ayudara a medir si el cliente es frecuente, ocasional o si ya no volvio a
solicitar nuestro servicio. Tendremos en cuenta las tendencias de
entretenimiento y estar lista para las adaptaciones del mercado.

Nuestros clientes tendran la seguridad de que estan adquiriendo un servicio
de calidad ya que pretendemos satisfacer las expectativas del cliente.
Cumpliendo completamente con las politicas de puntualidad del servicio.

Para garantizar la sustentabilidad de nuestra materia prima del servicio es
importante el debido mantenimiento y tener cuidado en su manejo.

Para llevar a cabo la produccion del servicio es importante estar pendiente
de las actualizaciones de nuestra tienda online, contar con un celular
especialmente para las llamadas de confirmacion y que el transporte este
con el mantenimiento adecuado para transportar el servicio.

Se tendra una estructura logistica para no entorpecer o atrasar el servicio.

Promovemos el consumo de plasticos reutilizables y no aprobamos el
consumo masivo de desechos toxicos.

El servicio de Urbina Rent estara ubicado en la ciudad de Chetumal donde
atendera de manera online a su segmento de mercado.

La entrega del servicio es a domicilio. Contaremos con transporte para
llevar nuestro servicio hasta donde el cliente lo esté solicitando.

Tabla 32 Proyecto de sustentabilidad.

Fuente: Elaboracion Propia.

Analisis de la localizacion de la empresa.




Macro localizacion.

Urbina Rent esta ubicado en la ciudad de Chetumal, Quintana Roo. México.

Figura 52 Macrolocalizacion.
Fuente: Google maps.
Aspectos geogréaficos de Quintana Roo

La entidad se localiza en la Peninsula de Yucatan en el Sureste de la Republica Mexicana con las
coordenadas geograficas extremas al norte 21° 35', al sur 17° 49' de latitud norte; al este 86° 42/,
al oeste 89° 25' de longitud oeste. (INAFED)

Orografia

El relieve de Quintana Roo es predominantemente plano y no presenta elevaciones de
importancia. La Sub provincia Costa Baja de Quintana Roo ocupa el 20.88% del territorio,
abarcando el sureste de la entidad; el sistema de topo formas predominante son la llanura, seguida
de la playa y los arrecifes.

Clima

El 99% de la superficie del estado presenta clima calido subhumedo y el 1% calido humedo,
localizado en la isla de Cozumel.

La temperatura media anual del estado es de 26°C, la temperatura maxima promedio es de 33°C
y se presenta en los meses de abril a agosto, la temperatura minima promedio es de 17°C durante
el mes de enero.

La precipitacion media estatal es alrededor de 1 300 mm anuales, las lluvias se presentan durante
todo el afo, siendo més abundantes en los meses de junio a octubre.

El clima céalido subhiimedo favorece el cultivo de cafa de azlcar, chile jalapefio, maiz, arroz,
hortalizas y frutales como chicozapote, naranja, toronja, papaya, limon agrio, mango y pifia entre
otras. (INEGI)



Micro localizacién

Figura 53 Microlocalizacion.

Fuente: Google maps.

Figura 54 Bodega Urbina rent.

Fuente: Elaboracion propia.

La retadora de mesas y sillas Urbina Rent esta ubicada en la colonia Nuevo Progreso Calle tejon
Entre calle Palomay AV. Javier Rojo Gémez.

La ubicacion se debe al siguiente motivo:

Contamos con una bodega propia donde podemos tener el mobiliario sin ningin problema, cuenta
con los servicios de agua, luz, la bodega tiene una medida de 4m x 10m el terreno donde se



encuentra tiene una medida de 16 metros x 22 metros teniendo asi la posibilidad de ampliar la
bodega de ser necesario, estd completamente bardeado y muy seguro, no tenemos planeado
cambiar la ubicacion, ya que estamos en un area donde las colonias de alrededores se encuentran
nuestro mercado objetivo socioeconomico.

Matriz de localizacion

Figura 55Matriz de localizacion.

Fuente: Elaboracion Propia.

Analisis de localizacién de la empresa.

Chetumal: Grado de marginacion urbana por AGEB, 2010

Figura 56 Grado de marginacion urbana en Chetumal.

Fuente: Estimaciones de CONAPO con base en el INEGI, censo de poblacion y vivienda 2010.



Estaremos ubicados en un drea de marginacion ALTO con un nivel
socioecondmico bajo que es donde se encuentra parte del mercado objetivo, de
igual manera tenemos facilidad de desplazamiento hacia las distintas colonias
con nivel de marginacion MEDIO- BAIJO.

Después de analizar la matriz de localizacion del proyecto se lleg6 a la conclusion que la
localizacion de la empresa estara situada en la colonia nuevo progreso por las siguientes razones:
ya tenemos la infraestructura de la bodega situada en la siguiente direccion: colonia nuevo
progreso entre paloma y avenida Javier rojo Gomez calle jaguar donde cabe perfectamente
nuestro mobiliario que tenemos actualmente: mesas, sillas, manteles, con posibilidad de construir
para ampliar la bodega. Estamos cerca de dos avenidas principales que conectan con facilidad a
las colonias de nuestro segmento de mercado.

Tecnologia y equipo.

Mobiliario para rentar UNIDADES | DESCRIPCION | PRECIO PRECIO
UNITARI | TOTAL
O

Mesas 15 Mesa  plegable $1000 $15,000

lifetime 1.8m

Manteles blancos 15 Tela tergal $125 $1875
2 metros



Dispensadores de alcohol gel 7

Mamparas 20
Sillas 250
Torito mecanico infantil 1

Toro mecanico para 1
adolescentes y adulto.

Carrusel mecanico mediano | 1

Dispensadores de
metal de pedal.

Mamparas de
acrilico 4mm con
patas de metal

Sillas  metalicas
beige acojinadas

Toro  mecanico
infantil para 75
kilos ideal para
negocios incluye
colchon  normal
4x4, motor para
inflarlo 5 afios de
garantia.

Toro  mecanico
uso rudo con
impresion,

colchoneta 4.5 por
4.5,2.80 de alto. 1
cuerpo de toro con
asiento  baqueta,
caja de controles e
instructivo de uso.

Carrusel
mecanico de 6
piezas metal con
fibra de vidrio

6 a 12 ano

$400

$350

$250

$65,500

$79,000

45,000

2,800

$7000

$62,500

$65,500

$79,000

$45,000



Mesa de futbolito

Tabla 33 Mobiliario para rentar.

Fuente: Elaboracion propia

Diversiones bajo
modelo plegable
azul hierro vacio

$6,999

$6,999




Mobiliario de
oficina y
computo

Impresora

laptop

Calculadora

Cartuchos de
tinta

Escritorio

Asiento de
escritorio

UNIDADES

—

DESCRIPCION

Impresora canon pixman G1110

Acer Aspire 5/Intel core {5/ 15.6
pulgadas/ 512gb SSD/ 8gb de RAM
color plata

Casio Fx-82ms-sc-mh Calculadora
Cientifica 2 Lineas 10 D

juego de 4  Dbotellas canon gl-
190/negra/cian/magenta/amarilla
originales

Escritorio Ermes Chocolate

Silla para oficina Neiva negra

PRECI

UNITA
RIO

$2,999

$14,999

$350

$1,329

$1300

$399

PRECIO
TOTAL

$2,999

$14,999

$350

$1,329

$1300

$399



Dispensador de
agua
Fria/Caliente

Cesto de basura

Paquete de
hojas blancas

en tamaiio
carta

Celular
Botiquin de
primeros

auxilios

1

1

1

Dispensador de agua fria/caliente $1,119
Sistema termoeléctrico basado en un

sistema de refrigeracion por placas

Enfria hasta 1 litro de agua de forma
continua

Carga superior para garrafones de hasta

20 Lts

BOTE DE BASURA organico e $159
inorganico

Papel Bond 500 Hojas Ecologico $89

Telcel Kodak KD50 32 GB Amarillo $1499
telcel

Botiquin De Primeros Auxilios Con $299
Bolsa Protectora

$1,119

$159

$89

$1,499

$299



Tabla 34 Mobiliario de oficina.

Fuente: Elaboracion propia

EQUIPO DE TRANSPORTE

Estaquita.

Tabla 35Equipo de transporte.

Fuente: Elaboracion propia

Total de inversion

UNIDADES DESCRIPCION PRECIO

1

Camioneta
estaquita.
Version 4x2 4
Cil  Nacionales

1.6 Litros
Estandar Con
Vidrios

Manuales Radio
Am Fm USB
Mp3 Llantas Al
90%

$ 456,674.00

PRECIO

UNITARIO TOTAL

$150,000

$150,00



Distribucion de planta y equipo

Tabla 36 Distribucion de la bodega.

Fuente: Elaboracion propia.

Fuente: Elaboracion propia

Fuente: Elaboracion propia



Materiales e insumos.

Los materiales e insumos son todos aquellos elementos que estan directamente relacionados con la
produccion en una empresa.

Jabén para lavadora

Jabon multi usos

Fibras para lavar

Cloro

Lavadora/secadora

Gasolina

Mantenimiento de mobiliario



Tabla 37 Materiales e insumos.

Fuente: Elaboracion propia

Descripcion del proceso del servicio.

Tabla 38 Proceso del servicio Urbina rent.

Fuente: Elaboracion propia.

Descripcion
1. Inicio: para iniciar el servicio Urbina Rent, se tendra que entrar a la tienda online y personalizar

el servicio que se necesite, al finalizar se envia la solicitud del servicio.

2. Solicitud del servicio y llamada de confirmacién: En este punto el cliente ya envi6 la solicitud
del servicio para su evento, Urbina Rent se pone en contacto con el cliente con una llamada
telefonica y se le describe el servicio que pidid, fecha, hora, direccion, nombre, etc.



3. (Confirmo el servicio?: En este paso el cliente debe confirmar su servicio, si el cliente no
contesta las llamadas en los teléfonos que proporciond en la tienda online, el servicio queda
cancelado.

4. Contratacién: en este punto el cliente ya confirmo el servicio, se agenda el servicio con fecha,
hora, nombre y se le dice la cantidad que tiene que pagar (Aunque en la tienda online ya le dice
automaticamente).

5. Transportan el mobiliario al lugar del evento: El mobiliario se saca de bodega, se sube a la moto
carro y se entrega puntualmente.

6. Entregar y cobrar: el cliente firma la contratacion del servicio y paga.

7. Recoger y transportar el mobiliario a la bodega: en este paso el encargado del transporte va a
recoger el mobiliario rentado a la hora acordada con el cliente.

8. Limpieza profunda del mobiliario: antes de guardar el mobiliario se tiene que lavar y
posteriormente guardar y termina el servicio.

Cursograma

Gestion personal

Organigrama de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia

Necesidades de planta laboral y proceso de contratacion.



Formato curso grama analitico

Diagrama
Num:1 Hoja Nim 1 de Resumen
Obijeto: Entrega de mobiliario Actividad Actual Propuesta Economia
—— — Operacion
ACt|V|dad. Rentar mobiliario para Transporte
fiestas Espera
Método: Actual/Propuesto Ins i
— — - peccion
Lugar: pllreCC|on el gllente i Almacenamiento
Operario (s):3 Ficha nam:
Distancia (m)
Tiempo (min-hombre)
Compuesto por: Fecha:xx Costo
Alexia Morales  Fecha:xx - Mano de obra
Urbina - Material
Aprobado por: Total
Descripcion Cantidad | Tiempo Distancia _I:Sl'j:bilo Observaciones
Recibir
notificaciones
de la tienda Trabajo en
online administradora | 1a 10 |8 hrs oficina If;> puntualidad | equipo
Realizar
llamada de
confirmacion administradora | 1a 10 | 8 hrs oficina agilidad comunicarse
10a 15
Agenda administradora | 1 min oficina organizacién
Notificar al 5a10
chofer administradora | 1 minutos | oficina
Notificar al
empleado 5a
general chofer 1 10m oficina
Subir mobiliario
al moto carro Ayudante/chofer | 2 15 min | oficina
Entregar
mobiliario a
moto carro Ayudante/chofer | 2 Local/casa
Buscar el
mobiliario en el 6/8/12
moto carro Ayudante/chofer | 2 hrs Local/casa
Ayudante
Lavar mobiliario | general 1 1hr oficina
Guardar en la Ayudante y
bodega chofer 2 20 min | oficina




Puestos de trabajo

Gerente

Administrativo

Escolaridad

Sexo

Edad
Estado Civil
Tipo trabajo
Duracion
Funciones
principales

Chofer
Escolaridad
Sexo

Edad
Estado
Civil

Tipo
trabajo
Duracién
Licencia
Principales
funciones

Licenciatura o técnica en administracion
o cursando

indistinto

23 a24

Indistinto

Tiempo completo

indefinido

Se encarga de administrar los recursos
financieros y recursos humanos de la
empresa, asegurarse de que los
empleados cuentan con todas las
herramientas necesarias, asi como
asegurar que la operacion esta
funcionando correctamente, hacer las
llamadas a los clientes, recibir el pago de
los clientes y asegurarse del correcto
registro contable de los ingresos y
egresos de la empresa. Atraer nuevos
clientes y ofrecer promociones.

Preparatoria o cursandola
Masculino

19 a 35 afios

Indistinto

Por comision

Indefinido

Moto/carro

Es el encargado de subir el mobiliario al
motocarro, saber donde va llevar el
mobiliario, en que horario lo tiene que
recoger, tener control de la gasolina y llevar
el control de almacén.



Auxiliar general
Escolaridad

Sexo

Edad

Estado Civil

Tipo trabajo
Duracion

Principales funciones

Preparatoria o cursando
Masculino

19 a 35 anos

Indistinto

Por comision

indefinido

Es la persona encargada de
lavar el mobiliario y ayudar
al chofer en las entregas del
mobiliario, también puede
ser requerido para cuidar
los toros mecanicos y el

carrusel.
Evaluacion del desempeiio.
MODE-
} 5 BMAL\J]E BAJO ALTO Al\/ll_l_f_é
AREA DEL DESEMPENO RADO PUNTAJE
1 2 3 4 5

ORIENTACION DE RESULTADOS

Termina su trabajo oportunamente

Cumple con las tareas que se le
encomienda

Realiza un volumen adecuado de
trabajo

CALIDAD

No comete errores en el trabajo

Hace uso racional de los recursos

No Requiere de supervision
frecuente

Se muestra profesional en el trabajo

Se muestra respetuoso y amable en
el trato




RELACIONES
INTERPERSONALES

Se muestra cortés con el personal y
con sus comparieros

Brinda una adecuada orientacion a
sus comparfieros.

Evita los conflictos dentro del trabajo

INICIATIVA

Muestra nuevas ideas para mejorar
los procesos

Se muestra asequible al cambio

Se anticipa a las dificultades

Tiene gran capacidad para resolver
problemas

TRABAJO EN EQUIPO

Muestra aptitud para integrarse al
equipo

Se identifica facilmente con los
objetivos del equipo

ORGANIZACION

Planifica sus actividades

Hace uso de indicadores

Se preocupa por alcanzar las metas

PUNTAJE TOTAL:

Tabla 39 Evaluacion de desemperio laboral.




Gestion legal.
Tipo de empresa

Sociedad de Responsabilidad Limitada: tras la denominacién de la sociedad se agrega "S. de R.L."
Segun el articulo 58 de la Ley General de Sociedades Mercantiles (LGSM), en este tipo de
sociedad la responsabilidad de los socios estd limitada al monto de su aportacion; en otras
palabras, en caso de dafios y perjuicios elaborados en una mala administracion de la empresa u
otros hechos contraproducentes para la sociedad, los socios solo responde con el dinero que hayan
aportado al capital social de la S. de R.L., sin que su patrimonio personal sea afectado.

La Sociedad de Responsabilidad Limitada, es ideal para empresas de tipo familiar, ya que puede
limitar la participacion de nuevos socios en la empresa. Segun el articulo 65 de LGSM, pueden
ingresar nuevos socios siempre y cuando se posea la mayoria de las partes sociales o si en los
estatutos se establece otros criterios especificos que vayan conforme a la ley.

Esto quiere decir, que los socios pudieran establecer ciertos candados para el ingreso de nuevos
socios, limitando también el tema de venta de acciones y salida de accionista.

EnlaS. de R.L. se admite que la administracion sea llevada a cabo a través de uno o mas gerentes,
quienes podran ser los socios o personas extrafas a la sociedad; esto ultimo, no ocurre en otras
sociedades.

Por ello, la administracién de esta sociedad es flexible, porque ademas puede ser de forma
temporal o por tiempo indefinido, asi como se puede reemplazar en cualquier momento que lo
dispongan los socios en asamblea y esto tiene una explicacion muy sencilla y una gran ventaja
para los socios, ya que en empresas de tipo familiar, se puede designar a una persona de su
confianza que se encargue de la administracion de la empresa y rinda cuentas, y la familia solo se
enfoca en hacer lo que saben, teniendo la facilidad de aprobar su administracion o reemplazarla
por la de otra persona, de acuerdo a sus resultados.



Acta constitutiva de la empresa.

Acta Constitutiva Urbina Rent S. DE R.L. C.V.

En el estado de Urbina Rent en el municipio de Urbina Rent a los 20 dias del mes de noviembre
del afio 2020 siendo las 13 horas, queda asentado que las personas, cuyos nombres y domicilios
aceptan los acuerdos mencionados a continuacion.

Primero. — De manera libre y por voluntad propia, los presentes se retinen para el levantamiento
de una Sociedad de Responsabilidad Limitada

Segundo. - Que a partir de este momento la sociedad queda denominada con el nombre de Urbina
Rent S. DE R.L. C.V. con domicilio fisico establecido en lacalle Tejon numero 599 interior
S/n, en el municipio de Othoén P. Blanco , estado de Quintana Roo

Tercera.- Se rige para los efectos necesarios por las leyes vigentes para la operacion de empresas
de este giro en el pais.

Cuarto.- La duracion de la sociedad sera de 1o.- DENOMINACION: - La denominacion de la
Sociedad es: seguida de las palabras SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD LIMITADA DE
CAPITAL VARIABLE, o su abreviatura S. DE R.L. DE C.V.

ARTICULO 20.- OBJETO:- El objeto de la sociedad es: a).- Compra, venta, importacion,
exportacion, representacion, distribucion y comercializacion de toda clase de bienes y servicios,
pudiendo para tal efecto, proporcionar y recibir servicios, asesoria y consultoria en materia
industrial, mercantil, juridica, financiera, fiscal, contable, técnica, mercadotécnica, administrativa
y en general cualquiera otra asesoria de negocios, relacionada con la promocidn, administracién
o manejo de sociedades;

b). Constituir, promover y organizar toda clase de sociedades mercantiles o civiles, asi como
adquirir, poseer acciones o participaciones en las mismas.

¢). Adquirir, poseer y enajenar bonos, acciones, participaciones y valores de cualquier clase, asi
como celebrar reportos, entrar en comandita, en sociedad, en asociacion en participacion y, en
general, celebrar toda clase de operaciones, activas o pasivas con dichos valores.

d). Adquirir, construir, fabricar, importar, disponer, exportar, y en general negociar con toda clase
de maquinaria, equipo materias primas y cualesquiera otros elementos necesarios a las empresas
en las que tenga participacion social o relacion comercial.

e). Solicitar, obtener registrar, comprar, arrendar, ceder o en cualquier otra forma disponer de y
adquirir marcas, nombres comerciales, derechos de autor, patentes, invenciones y procesos.
ARTICULO 30.- DURACION: - La duracién de la Sociedad es de 99 noventa y nueve aios
contados a partir de la fecha de constitucion de la sociedad.

Quinto.- Cada integrante de la sociedad realiz6 un aporte de
Yolanda Urbina Cérdova $22,000

Alex Morales Urbina $10,000

Alexia Yuridy Morales Urbina $9000



Sexto. — en caso de que la sociedad se disuelva, sin importar las condiciones y siempre y cuando
se apeguen a las leyes vigentes, ARTICULO 270.- CAUSAS DE DISOLUCION: La sociedad se
disolvera en los casos previstos por el articulo doscientos veintinueve de la Ley General de
Sociedades Mercantiles.

ARTICULO 28o0.- LIQUIDACION: La Asamblea que acuerde la disolucién nombrard uno o mas
liquidadores, fijara sus emolumentos facultades, obligaciones y el plazo de liquidacion.
ARTICULO 290.- PROCEDIMIENTO: La liquidacion se sujetara a las bases consignadas por el

articulo doscientos cuarenta y dos de la Ley General de Sociedades Mercantiles.

GENERALES:

CERTIFICACIONES; YO, EL NOTARIO, CERTIFICO:

I.- Que los comparecientes me exhiben el permiso que la Secretaria de Relaciones Exteriores el
dia 20 de Noviembre de 2020 para la Constitucion de esta sociedad, al cual correspondié el
nimero 1135, folio 001587 y expediente 005689/2012-66 el que agrego al apéndice de esta
escritura con la letra “A “, y anexaré el testimonio que expida.

IL.- Que lo relacionado e inserto concuerda fielmente con sus originales que tengo a la vista.

II1.- Respecto a los comparecientes:

a) Que los conozco y a mi criterio tienen capacidad legal.

b) Que les hice conocer el contenido del Articulo dos mil quinientos cincuenta y cuatro del Codigo
Civil del Distrito Federal, y sus correlativos en las demas entidades Federativas., que dice:

“En todos los poderes generales para PLEITOS y COBRWANZAS, bastara que se diga que se
otorga con todas las facultades generales y las especiales que requieran cldusula especial conforme
a la Ley, para que se entiendan conferidos sin limitacion alguna.

En los poderes generales, para ACTOS DE DOMINIO, bastara que se den ese caracter para que
el apoderado tenga todas las facultades de duefio, tanto en el relativo a los bienes como hacer toda
clase de gestiones a fin de defenderlos.

Cuando se quisieren limitar en los tres casos antes mencionados, las facultades de los apoderados,
se consignaran las limitaciones a los poderes serdn especial.

Los notarios insertaran este Articulo en los testimonios de los poderes que otorguen”.

c) que les advirtid que de acuerdo con el Articulo VEINTISIETE del Cédigo Fiscal de la
Federacion, en el plazo de treinta dias a partir de su firma, deben inscribir esta sociedad en el
Registro Federal del Contribuyente y justificarlo asi al suscrito Notario de otra forma se hara la
denuncia a que se refiere dicho precepto y

d) Haberles leido en alta voz y en forma clara, explicando su valor circunstancias y valores
correspondientes, asi como el que manifestaran su conformidad, firma el presente el dia 20 de
Noviembre de 2020 procediendo a Autorizarlo en forma definitiva, en ciudad de Chetumal Q. Roo
en fecha arriba citada.

SELLOS DE AUTORIZACION AUTORIZACION DE LA SECRETARIA DE ECONOMIA
Para la constitucion de Urbina Rent S. R.L. DE C.V., se obtuvo de la Secretaria de Economia la
autorizacion correspondiente, segiin permiso No. 1356 Expediente No. 36, que Yo, el Notario,
doy fe tenerlo a la vista, lo agrego al apéndice de mi protocolo, con el nimero correspondiente a
esta acta, y transcribo a la letra como sigue.

Cello de inscripcion en el registro publico de la propiedad y del comercio.



Impuestos

El ISR y el IVA: el ISR consiste en aplicar un porcentaje a la utilidad que se tenga que puede
variar desde un 1% hasta un 30% entre mas sea la utilidad mas sera el porcentaje que se tendra
que pagar y el IVA es todo el IVA de mis ingresos menos el IVA que pague en mis compras y
gastos, esta diferencia sera el IVA que tenga que pagar.

Leyes y normas que condicionan el proyecto

» Apertura de cuenta bancario tinicamente del negocio

» Disefio del logotipo y registro de marca

Es necesario registrar todos los nombres, logos y cualquier simbolo o representacion
caracteristica de la empresa ante el Instituto Mexicano de Propiedad intelectual para
asegurarse de que la empresa no serd plagiada y estar protegido a que esto pase.

» Obtencion del registro patronal del IMSS

e Darse de alta como patron y registrar a sus trabajadores. Ademas, deben de comunicar
los datos pertinentes (cambio de salario, altas y bajas), en un periodo no mayor a 5 dias
habiles.

e Tener los registros sobre nominas, dias trabajados y salarios. Se tienen que conservar
esos datos durante 5 afios después de la fecha de elaboracion.

e Determinar las cuotas obrero patronal que tengan bajo su cargo y reportar el importe
al IMSS.

El articulo 14 del Reglamento de la Ley del Seguro Social en materia de afiliacion, clasificacion
de empresas, recaudacion y fiscalizacion del IMSS, establece que cuando un patrén se registre
ante el IMSS, el patrén debe recibir un documento de identificacién que contenga:

Numero de registro patronal asignado por el Instituto. Este registro identifica
individualmente a cada patron y permite comprobar el cumplimiento de sus obligaciones
para la Seguridad Social de sus empleados.

Nombre, denominacion o razon social completos del patron. Es decir, el nombre de la
empresa.

Actividad, clase y fraccion. Es la clasificacion de la empresa para determinar el pago de
la prima en el Seguro de Riesgos de Trabajo, conforme al Catdlogo de Actividades del
articulo 196 del Reglamento, cada empresa debera conocer perfectamente la actividad que
va a desempenar. Esto para poder identificarse dentro del Catalogo por division, grupo
econdmico, fraccion actividad y la clase.

Domicilio de la empresa.

Firma del patrén o representante legal.

Nombre y firma de las personas autorizadas por el patron para presentar avisos de
afiliacion. Normalmente, el patrén designa a unas personas en la presentacion de cualquier
tipo de aviso de afiliacion, que asisten en representacion suya.

Numero patronal de identificacion electronica. Conocido mejor como firma o certificado
digital.



El Registro Patronal (RP) es el numero o clave asignado por el IMSS, a un patron, cuando éste
se inscribe a dicho instituto. De esta manera el IMSS identifica de manera individual a cada patron
y verifica el cumplimiento de sus obligaciones establecidas en la Ley del Seguro Social y su
reglamento

Segun el Articulo 12 del Reglamento de afiliacion, las personas fisicas o morales estan obligadas
a registrarse como patréon cuando:

e Se comienzan a utilizar los servicios de uno o varios trabajadores.

e Se constituya como sociedad cooperativa. Es decir, cuando nazca la empresa.
e Inicie la vigencia su convenio de incorporacion con el Instituto.

» Para tramites en linea y pre registro, segun la pagina web del IMSS:

Comprobante de domicilio del patron.

Primera y tlltima hoja del Poder Notarial para actos de dominio, de administracién o poder especial
en donde se especifique que puede realizar toda clase de tramites y firmar documentos ante el
IMSS; asi como, la hoja donde aparezca el nombre del representante legal.

Primera y lltima hoja de la Escritura Publica o Acta Constitutiva que contenga el sello del Registro
Publico de la Propiedad y del Comercio, asi como, la hoja donde aparezca el nombre del
representante legal.

Firma electronica avanzada (FIEL) expedida por el Servicio de Administracion Tributaria (SAT).

Para el tramite en sucursal:

e Registro Federal de Contribuyentes (RFC) del domicilio fiscal y/o Aviso de apertura de
establecimiento. Copia.

e (Comprobante del domicilio del centro de trabajo. Original y copia.

e Croquis de localizacion del domicilio del centro de trabajo. Original.

e Escritura Publica o Acta Constitutiva que contenga el sello del Registro Publico de la
Propiedad y del Comercio. Original y copia.

e Poder Notarial para actos de dominio, de administracion o poder especial en donde se
especifique que puede realizar toda clase de tramites y firmar documentos ante el IMSS.
Original y copia.

¢ Identificacion oficial vigente del representante legal. Original y copia.

e Registro Federal de Contribuyentes (RFC) del representante legal. Copia.

e Clave Unica de Registro de Poblacion (CURP) del representante legal. Copia.

e Formato “Aviso de Registro Patronal Personas Morales en el Régimen Obligatorio (ARP-
PM)” impreso por el empleado del Instituto, debera ser firmado de manera autdgrafa por
el patron en presencia de la persona que atienda el tramite.



Capitulo 4. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO Y EVALUACION FINANCIERA.

Presupuesto de inversion

Inversion fija.
Aqui se describe todo el mobiliario que Urbina Rent necesita comprar para poder brindar el
servicio de renta de mesas, sillas y amenidades para fiestas.

UNIDAD DE PRECIO INVERSION RECURSOS
CONCEPTO DE INVERSION MEDIDA CANTIDAD UNITARIO (9) TOTAL ()
FINANCIAMIENTO SOCIOS OTROS
INVERSION FIJA
Mesa plegable lifetime 1.8m articulo 15 $ 100.00 | $ 1,500.00 $ 1,500.00
manteles blancos de tela tergal
(2 metros) articulo 15 $ 125.00|$ 1,875.00 $ 1,875.00
Dispensadores de metal de pedal. articulo 7 $ 400.00 | $ 2,800.00 $ 2,800.00
Mamparas de acrilico 4mm con patas de metal articulo 10 $ 350.00 | $ 3,500.00 $ 3,500.00
Sillas metdlicas beige acojinadas articulo 200 $ 250.00 | $ 50,000.00 $ 50,000.00
Toro mecanico infantil para 75 kilos ideal para articulo 1 $ 65,500.00 | $ 65,500.00 $ 65,500.00
negocios
Toro mecanico uso rudo articulo 1 $ 79,000.00 | $ 79,000.00 $ 79,000.00
Carrusel mecénico de 6 piezas metal con fibra de vidrio|  articulo 1 $ 45,000.00 | $ 45,000.00 $ 45,000.00
Mesa de Hockey angleshot 84 pulgadas articulo 1 $ 13,000.00 | $ 13,000.00 $ 13,000.00
Mesa de futbolito d_lver5|ongs bajo modelo plegable articulo 1 $ 6999.00|$ 6,999.00 $ 6,999.00
azul hierro vacio uso rudo
Bocina karaoke pantalla Sltr)elcsargable mic bt mirror kas- articulo 2 $ 237300|$ 4,746.00 $ 4,746.00
Impresora canon pixman G1110 articulo 1 $ 2999.00($% 2,999.00 $ 2,999.00
Lap-top Acer Aspire articulo 1 $ 14,999.00 | $ 14,999.00 $ 14,999.00
Casio Fx-82ms-sc-mh CiIgLIJDIadora Cientffica 2 Lineas articulo 1 $ 350.00 | $ 350.00 $ 350.00
Escritorio Ermes Chocolate articulo 1 $ 1,300.00|$%$ 1,300.00 $ 1,300.00
Silla para oficina Neiva negra articulo 1 $ 399.00 | $ 399.00 $ 399.00
Dispensador de agua fria/caliente articulo 1 $ 1119.00($ 1,119.00 $ 1,119.00
Papel Bond 500 Hojas Ecoldgico articulo 1 $ 89.00 | $ 89.00 $ 89.00
Telcel Kodak KD50 32 GB Amarillo telcel articulo 1 $ 1499.00|% 1,499.00 $ 1,499.00
Camioneta estaquita nissan semi nueva 2016 articulo 1 $150,000.00 | $ 150,000.00 $ 150,000.00
Lavadora automatica articulo 1 $ 10,000.00 | $ 10,000.00 $ 10,000.00
Tabla 40 inversion fija.
Fuente: Elaboracion propia.
[ SUBTOTAL] [ [s 456,674.00 [ $ - s 456,674.00 | $ -

De inversion fija son $456,674.00



Inversion diferida.
En esta parte de la inversion, se tiene la inversion diferida, que son para la constitucion juridica
de la empresa y pagos de permisos o derechos requeridos por las autoridades municipales.

INVERSION DIFERIDA

Propiedad evento 1 $ - $ - 0.00
Construccion y acondicionamiento gvento 1 $ - $
disctamen de uso de suelo gvento 1 §  5739.00

dictamen de anuencia gvento 1 $ 51000

- 0.00
5,739.00 0.00
510.00 0.00

- 0.00

0.00
0.00
0.00
0.00

5.739.00
510.00

@

@

o |en |en|en|en
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5
$
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SUBTOTAL 6.249.00 $ 6,249.00

o
.
o

Tabla 41Invercion diferida.
Fuente: Elaboracion propia.

De inversion diferida son $6,249

Capital de trabajo
Aqui se establece los materiales requeridos para la higiene, mantenimiento y gasolina, que son
necesarios para poder ofrecer el servicio.

CAPITAL DE TRABAJO

Jabon para lavadora Litros 1 $ 100.00 100.00 100.00 0.00
Jabon multiusos Kilo $ 32.00 3200 32.00 0.00
Fibras para lavar Pieza $ 11.00 22.00 22.00 0.00
Cloro Litros $ 19.90 39.80 39.80 0.00
$
$

Mantenimiento del mobiliario evento 200.00 200.00 200.00 0.00
cubre bocas pieza 3.00 15.00 15.00 0.00

- - - 0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
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SUBTOTAL $ 408.80 | § - $ 408.80 | § -
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Tabla 42 Capital de trabajo.
Fuente: Elaboracion propia.

Capital de trabajo $408.80 mensual.



Inversion total

TOTAL (%) $ 463,331.80 $ - 463,331.80 $

TOTAL (%) 1.00 ! 1.00
La inversion inicial total serd $463,331.80

Memorias de calculo.

Producto |Venta semana |costo |Venta mensual |ingreso mensual
Mesas 4 % 50.00 171 $ 867
Sillas 20 $ 8.00 87| $ 693
Manteles 413 40.00 171 $ 693
1 mesa con 10 sillas y 1 mantel 10[ $ 110.00 43| $ 4,767
Mamparas 10[ $ 40.00 43| $ 1,733
Toro mecanico infantil con dispensador 2| $ 700.00 9 $ 6,067
Toro mecanico con dispensador 2| $ 1,500.00 9 $ 13,000
Mesa de Hockey con dispensador 2[$ 500.00 9| $ 4,333
Mesa de futbolito con dispensador 2| $ 400.00 9 $ 3,467
Carrusel mecanico con dispensador 2| $ 1,500.00 9 $ 13,000
Bocina Karaoke 2[$ 300.00 9| $ 2,600
Tabla 43 Memorias de calculo.

Fuente: Elaboracion propia.

[ToTAL [ o] -] 0] $51,220.00]

En la tabla podemos observar las ventas semanales y mensuales que Urbina rent desea realizar,
de igual manera se observa el precio de venta de cada producto. Urbina rent quiere rentar 4 mesas
semanales que en total serian 17 mesas rentadas mensualmente en $50 cada una dando un total de
$867 mensuales, rentar 20 sillas semanales (87 sillas mensuales) en $8 pesos cada uno dando un
total de $693 mensuales, rentar 4 manteles semanales (17 manteles mensuales) a $40 cada uno
dando un total de $693, rentar 10 mesas completas (1 mesa completa con 10 sillas y 1 mantel) a
$110 (43 mesas completas mensuales) dando un total de $4,767,rentar 10 mamparas semanales
(43 mamparas mensuales) $40 dando un total de $1733, rentar 2 toros mecanicos infantiles
semanalmente(9 toros mecanicos infantiles mensuales) a $700 dando un ingreso mensual de
$6,067, rentar dos toros mecanicos para adultos (9 toros mecanicos mensuales) a $1,500 dando
un ingreso mensual de $13,000, rentar 2 mesas de hockey semanales (9 rentas mensuales) a $500
dando un total de $4,333 mensual, rentar dos mesas de futbolitos a la semana (9 mesas de futbolito
mensual) a $400 dando un ingreso mensual de $3,467, rentar dos veces a la semana el carrusel
mecanico (9 veces mensuales rentar el carrusel) dando un ingreso total de $13,000, rentar 2
bocinas karaokes a la semana (9 bocinas karaokes mensuales) dando un ingreso mensual de $2600

Urbina rent basado en la tabla anterior de ventas mensuales, en total tendria un ingreso mensual
de $52,220.



Proyeccién de ingresos por mes.

Proyeccién de Ingresos por Mes ($)

Concepto/mes 4
Mesas 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35
Precio por PRODUCTO $ 50.00 | $ 5000 $ 50.00($ 5000 $ 50.00 [ $ 50.00|$ 50.00|$ 50.00|$ 50.00|$ 50.00($ 50.00($ 50.00
Ingresos por venta 1 $ 173333 $ 173333 % 173333 % 173333 % 173333 | $ 173333 $ 173333 $ 173333 $ 173333 % 173333 % 173333(% 1,733.33
Sillas 130} 130 130] 130 130} 130 130} 130} 130} 130] 130 130
Precio por PRODUCTO $ 800|$ 8.00]$ 8.00($ 800]$ 8.00|$ 8.00(% 8.00[$ 8.00|$ 8.00|$ 8.00($ 800($ 8.00
Ingresos por venta 2 $ 1,040.00 | $ 1,040.00| $ 1,04000| $ 1,04000| $ 1,040.00 | $ 1,040.00 | $ 1,040.00 | $ 1,040.00| $ 1,040.00| $ 1,04000| $ 1,040.00 | $ 1,040.00
Manteles 22| 22 22 22| 22 22| 22| 22| 22 22 22| 22
Precio por PRODUCTO $ 40.00|$ 40.00 | $ 40.00|$ 40.00 | $ 40.00 | $ 4000] 8 4000] 8 4000|$ 4000|$ 40.00]$ 40.00 | $ 40.00
Ingresos por venda 3 $ 866.67 | $ 866.67 [ $ 866.67 [ $ 866.67 [ $ 866.67 [ $ 866.67 | $ 866.67 | $ 866.67 | $ 866.67 [ $ 866.67 [ $ 866.67 | $ 866.67
1 mesa con 10 sillas y 1 mantel 43 43 43 43 43 43 43 43 43 43 43 43
Precio por PRODUCTO $ 11000 $ 110.00 | $ 110.00 | $ 110.00 | $ 110.00| $ 11000 $ 11000 11000 $ 11000 $ 110.00 | $ 110.00| $ 110.00
Ingresos por venta 4 $ 4,766.67 [ $ 4,766.67 [ $ 4,766.67 | $ 4,766.67 [ $ 4,766.67 [ $ 4,766.67 | $ 4,766.67 | $ 4,766.67 | $ 4,766.67 | $ 4,766.67 | $ 4,766.67 | $ 4,766.67
4 43 4 43 2 43 4 2 2 43 3 43.33333333)
Precio por PRODUCTO $ 40.00|$ 40.00 | $ 40.00|$ 40.00 | $ 40.00$ 40008 40.00 | $ 40.00|$ 4000|$ 40.00]$ 4000($ 40.00
Ingreso por Venta 5 $ 173333|$ 173333 8% 173333 $ 1733338 173333 |$ 173333 $ 173333 |$ 173333 $ 173333 $ 173333 $ 173333 |$ 1,733.33
| Toro mecanico infantil con dispensador 9| 9| 9 9| 9 9| 9| 9] 9] 9 9| 9|
Precio por PRODUCTO $ 700.00 | $ 700.00 | $ 700.00 | $ 700.00 | $ 700.00 | $ 700.00 | $ 700.00 | $ 700.00 | $ 700.00 | $ 700.00 | $ 700.00 | $ 700.00
Ingreso por venta 6 $ 6,066.67 | $ 6,066.67 | $ 6,066.67 | $ 6,066.67 | $ 6,066.67 | $ 6,066.67 | $ 6,066.67 | $ 6,066.67 | $ 6,066.67 | $ 6,066.67 | $ 6,066.67 [ $ 6,066.67
 Toro mecanico con dispensador 8.666666667) 8.666666667 8.666666667, 8.666666667| 8.666666667, 8.666666667) 8.666666667) 8.666666667, 8.666666667, 8.666666667, 8.666666667| 8.666666667|
Precio por PRODUCTO $ 1,500.00 [ $ 1,500.00 | 1,500.00 | $ 1,500.00 | 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 $ 1,500.00 | $ 1,500.00 [ $ 1,500.00 [ $ 1,500.00
Ingreso por venta 7 $ 13,000.00| $ 13,00000|$  13,000.00 | $ 13,000.00 | $ 13,000.00| $  13,000.00 | $ 13,000.00 | $  13,000.00 | $ 13,000.00 | $ 13,000.00($ 13,000.00 | $ 13,000.00
Mesa de Hockey con dispensador 9| 9| 9 9| 9 9| 9| 9] 9] 9 9| el
Precio por PRODUCTO $ 500.00 | $ 500.00 [ $ 500.00 [ $ 500.00 [ $ 500.00 | $ 500.00 | $ 500.00| $ 500.00 | $ 500.00 | $ 500.00 [ $ 500.00 | $ 500.00
Ingreso por venta 8 $ 4,33333|$ 433333|$ 433333 | $ 433333|$ 433333 |$ 433333|$ 4,33333|% 4,33333|$ 4,33333| % 4,33333| % 433333 |% 4,333.33
Mesa de futbolito con dispensador 9| 9| 9 9| 9 9| 9| 9] 9] 9 9| 9|
Precio por PRODUCTOS $ 400.00 | $ 400.00 | $ 400.00 | $ 400.00 | $ 400.00 | $ 400.00 | $ 400.00| $ 400.00 | $ 400.00 | $ 400.00 | $ 400.00 | $ 400.00
Ingreso por venta 9 $ 3,466.67 [ $ 3,466.67 | $ 3,466.67 | $ 3,466.67 | $ 3,466.67 | $ 3,466.67 | $ 3,466.67 | $ 3,466.67 | $ 3,466.67 | $ 3,466.67 | $ 3,466.67 [ $ 3,466.67
Carrusel mecanico con dispensador 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9
Precio por PRODUCTO $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00
Ingreso por venta 10 $ 13,000.00| $ 13,00000|$  13,000.00 | $ 13,000.00 | $ 13,000.00| $  13,000.00 | $ 13,000.00 | $  13,000.00 | $ 13,000.00 | $ 13,000.00[$ 13,000.00 | $ 13,000.00
Bocina Karaoke 9 9 9 9 9 9 9 9] 9] 9 9| £l
Precio por PRODUCTO $ 300.00|$ 300.00 [ $ 300.00 [ $ 300.00 [ $ 300.00 | $ 300.00|$ 30000 $ 300.00 | $ 300.00 | $ 300.00 [ $ 300.00 | $ 300.00
Ingreso por venta 11 $ 2,600.00 | $ 2,600.00 [ $ 2,600.00 | $ 2,600.00 [ $ 2,600.00 [ $ 2,600.00 | $ 2,600.00 | $ 2,600.00 | $ 2,600.00 | $ 2,600.00 | $ 2,600.00 [ $ 2,600.00

Tabla 44 Proyeccion de ingresos por mes.

Fuente: Elaboracion propia.
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En esta tabla, esta desglosado claramente las rentas mensuales que Urbina rent quiere tener que le
genera un ingreso de $51,220, por ende Urbina rent tendra un ingreso anual de $614,640.

Proyeccion mensual de egresos.

PROYECCION MENSUAL DE EGRESOS ()

5 b 1

nsumos 4880 § 4880 S BB S 4B S L8R S 4B S 8RS B8R0 S Q880 5 4B S 8% S 48R0 S 490560
Mano de Obra 910400 § 910400 § 910400 § 910400 § 910400 § 920400 § 910400 § 920400 § 910400 § 910400 § 910400 § 910400 § 109,248.00
Aqua 150§  1B0§ 10§ 50§ 150§ 150§ 150§ 160§ 150§ 1508 150§ 150§ 1,860.00

Energia Electica
Telefono e ntemet

Saldo Mensual

Saldo Acumulado BO2N S T600440 § 1400660 § 15200880 § 1001100 § 2280320 § 26601540 § 3040760 § 34201980 § 3002200 § 4804 § 45602640

$

$

$

$ MO § 0§ 000§ N0 MOS 0w NS WS 00§ 0§ 00 300008 360000

$ B00§  B008  B0§ B0 B0 S B /NS BM S 200§ B00S  B0§ 2008 3000.00
Contador $ 6000 § 60000 S 600§ 6000 § 600§ 60000 S G000 S 60000 § 60000 § 60000 § 60000 § 60000 § 120000

$

$

$

$

$

GASOLINA 140000 § 140000 § 140000 § 140000 § 140000 § 140000 § 140000 § 140000 § 140000 § 140000 § 140000 § 140000 § 1680000
promocion y publicidad 100000 § 100000 § 100000 § 100000 § 100000 § 100000 § 100000 § 100000 § 100000 § 100000 § 100000 § 100000 § 1,000.00
TOTAL BAT §  BATH S 1BATH §  BATY § 132N § BATH § 137K § BATK §  BATH §  BATY § BAH § 132780 § 14761360

B2 S B2 BN S B/ORD B2 KBRS /RN KBRS B2 § BN $BARN S BN § 456,026.40

Tabla 45 Proyeccion mensual de egresos.
Fuente: Elaboracion propia.

En esta tabla se visualizan los egresos mensuales de Urbina rent que son los insumos $409
mensual, mano de obra $9,104, agua $155 mensual, energia eléctrica$300 mensual, pagos al
contador $600, gasolina $1,400 mensual y la promocion y publicidad de $1000. Sumando todos
los egresos mencionados, mensualmente Urbina rent tiene un egreso de $ que anualmente serian
$146,614, los $13,218 mensuales se le restan a los ingresos mensuales que son = $51,220 menos



$13,218 quedando un saldo mensual total de $38,002.20. Asi que en total Urbina rent tendria una
ganancia total de $456,026.

Proyeccion de costo

PROYECCION DE COSTOS

COSTOS DEL PROYECTO COSTOS
costos variables MENSUALES
Insumos $ 408.80 4,905.60 5,150.88 5,408.42 5,678.85 5,962.79
Gasolina $ 1,400.00 16,800.00 17,640.00 18,522.00 19,448.10 20,420.51

costos fijos

Agua 155.00 1,860.00 | $ 1,953.00 | $ 2,050.65 | $ 2,153.18 | $ 2,260.84
Energia Electrica 300.00 B 3,600.00 [ $ 3,780.00 | $ 3,969.00 | $ 4,167.45 | $ 4,375.82
Telefono e Internet 250.00 B3 3,000.00 [ $ 3,150.00 | $ 3,307.50 | $ 3,472.88 | $ 3,646.52
Contador 600.00 B3 7,200.00 | $ 7,560.00 | $ 7,938.00 | $ 8,334.90 | $ 8,751.65
Mano de obra CRIZNON $ 109,248.00 [ $ 114,710.40 |$ 12044592 | $ 126,468.22 | $ 132,791.63

Promocion y publicidad AMoloNvoll $ 12,000.00 [$ 12,600.00 [$ 13,230.00|$ 13,891.50 [ $ 14,586.08

13,217.80 $ 158,613.60 $ 166,544.28 $ 174,871.49 $ 183,615.07 $ 192,795.82

Tabla 46 Proyeccion de costos.
Fuente: Elaboracion propia.

Consiste en la proyeccion de los costos de la empresa por mes y posteriormente refleja los costos
por aflo. Como se puede notar, no se estd incluyendo el alquiler de alguna bodega, ya que la bodega
es un patrimonio familiar y el contador tendra un pago significativo ya que su servidora llevara
todas las cuentas financieras de Urbina rent.

Costos totales

COSTOS FIJOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Agua $ 1,860.00 |$  1,95300[$ 2,050.65|$  2,153.18[$ 2,260.84
Energia Electrica $ 3,600.00 [$ 3,780.00 |$  3,969.00 |$  4,16745|$ 4,375.82
Telefono e Internet $ 3,000.00 |$ 3,150.00 |$ 330750 |$ 347288 (% 3,646.52
Contador $ 7,20000|$ 756000 |$ 7,93800|$ 833490 % 8,751.65
Mano de obra $ 109,248.00 [ $ 11471040 | $ 12044592 | $ 126468.22 |$  132,791.63
Y 5 0400800 S 131,15340$ 137,711.07 | $ 144,596.62 | $ 15182645

COSTOS VARIABLES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Insumos $ 490560 [$ 5150.88|$ 540842 |$% 5678.85|% 5,962.79
Gasolina $ 16,800.00 |$ 17,640.00 |$ 18522.00 |$ 19,448.10 | $ 20,420.51
Promocion y publicidad $ 12,000.00 [$ 12,600.00 |$ 13,230.00|$ 13,891.50 | $ 14,586.08
$ 33,705.60 | $ 35,390.88 | $ 37,160.42 | $ 39,01845 | $ 40,969.37
COSTOS FIJIOS 124,908.00 131,153.40 | $ 137,711.07 [ $ 144,596.62 151,826.45
COSTOS VARIABLES $ 33,705.60 | $ 35,390.88 |$ 37,160.42 | $ 39,018.45 [ $ 40,969.37
COSTOS TOTALES $ 158,613.60 | $ 166,544.28 [ $ 174,871.49 | $ 183,615.07 [$  192,795.82

Tabla 47 Costos totales.

Fuente: Elaboracion propia.



Consiste en el analisis de los costos fijos y costos variables que se realizaran a lo largo de la
apertura de Urbina rent, siendo los costos fijos el agua, la energia eléctrica, el internet, el contador
y la mano de obra, ya que estos se tienen que realizar aunque la empresa no este brindando el
servicio, en pocas palabras, los costos fijos se van a pagar aunque la empresa Urbina rent no tenga
rentas de su mobiliario.

Por otro lado se tienen los costos variables que son la de insumos y gasolina, estos pueden variar,
porque depende de la utilidad que se les esté dando.

En la tabla se puede visualizar las proyecciones anuales de los costos que estan entre 158,613.60
a192,795.82 a lo largo de 5 afios.

Proyeccion de ingresos

PRECIO DE ARO ANO ANO ANO ANO

CONCEPTO VENTA 1 2 3 4 5
Mesas $ 50.00 | $ 10,400.00 | $ 10,920.00 | $ 11,466.00 | $ 12,039.30 | $ 12,641.27
Sillas $ 800|$% 8,320.00 | $ 8,736.00 [ $ 9,172.80 | $ 9,631.44 | $ 10,113.01
Manteles $ 40.00 | $ 8,320.00 | $ 8,736.00 | $ 9,172.80 | $ 963144 | $ 10,113.01
1 mesa con 10 sillas y 1 mantel $ 11000 $ 57,200.00 | $ 60,060.00 | $ 63,063.00 | $ 66,216.15 | $ 69,526.96
Mamparas $ 40.00 | $ 20,800.00 | $ 21,840.00 | $ 22,932.00 | $ 24,078.60 | $ 25,282.53
Toro mecanico infantil con dispensador $ 700.00]|$ 72,800.00 | $ 76,440.00 | $ 80,262.00 | $ 84,275.10 | $ 88,488.86
Toro mecanico con dispensador $ 1,500.00 [ $ 156,000.00 | $ 163,800.00 | $ 171,990.00 | $ 180,589.50 | $ 189,618.98
Mesa de Hockey con dispensador $ 500.00|$ 52,000.00 | $ 54,600.00 | $ 57,330.00 | $ 60,196.50 | $ 63,206.33
Mesa de futbolito con dispensador $ 400.00 | $ 41,600.00 | $ 43,680.00 | $ 45,864.00 | $ 48,157.20 | $ 50,565.06
Carrusel mecanico con dispensador $ 1,500.00 | $ 156,000.00 | $ 163,800.00 | $ 171,990.00 | $ 180,589.50 | $ 189,618.98
Bocina Karaoke $ 30000|% 31,200.00 | $ 32,760.00 [ $ 34,398.00 | $ 36,117.90 [ $ 37,923.80
Tabla 48 Proyeccion de ingresos.
Fuente: Elaboracion propia.
[$ 61464000 S 64537200 $  677,64060 S 71152263 |$ _ 747,098.76 |

Consiste en la proyeccion de ingresos recibidos por la renta de las mesas, sillas, manteles y
amenidades por afo, con proyeccion hasta el quinto afio.

Estado de resultados

CONCEPTOS

(+) VENTAS $ 614,640.00 | $ 645,372.00 | $ 677,640.60 [ $ 711,522.63 | $ 747,098.76
COSTOS FUJOS $ 124,908.00 | $ 131,15340 [$ 137,711.07 |$ 144596.62 | $ 151,826.45
COSTOS VARIABLES $ 33,705.60 | $ 35,390.88 | $ 37,160.42 | $ 39,01845 | $ 40,969.37
(-) COSTOS TOTALES $ 158,613.60 | $ 166,544.28 |$ 17487149 [ $ 183,615.07 [ $ 192,795.82
(=) UTILIDAD BRUTA $ 456,026.40 [ $ 478,827.72 |$ 502,769.11 [$ 527,907.56 | $ 554,302.94
(-) DEPRECIACION $ 72,037.90 | $ 75,639.80 | $ 79,421.78 | $  83,392.87 | $ 87,562.52
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 383,988.50 | $ 403,187.93 | $ 42334732 |$ 444,514.69 [ $ 466,740.42
(-) IMPUESTOS $ 61,438.16 | $ 40,318.79 | $ 42,334.73 | $ 44451471 % 46,674.04
(= ) UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 322,550.34 | $ 362,869.13 | $ 381,012.59 [ $ 400,063.22 [ $ 420,066.38

Tabla 49Estado de resultados.
Fuente: Elaboracion propia.

El estado de resultados analiza la utilidad después de restar todo tipo de gasto, impuesto, y
depreciacion.



La utilidad del afio 1 se proyecta a la cantidad de $322,550.34 lo cual indica un indice positivo
significando que el negocio es rentable y su recuperacion de lo invertido serd a un corto plazo.

Costo de depreciaciones

ACTIVO FIJO VALOR VALOR
ORIGINAL TASA DEP ANUAL RESCATE

Mesa plegable lifetime 1.8m 1,500.00 10% 10 $ 150.00 | $ 1,350.00
manteles blancos de tela tergal
(2 metros) $ 1,875.00 10% 10 $ 18750 | $ 1,687.50
Dispensadores de metal de pedal. $ 2,800.00 10% 10 $ 280.00 | $ 2,520.00
Mamparas de acrilico 4mm con patas de metal $ 3,500.00 10% 10 $ 350.00 [ $ 3,150.00
Sillas metdlicas beige acojinadas $ 50,000.00 10% 10 $ 5,000.00 [ $ 45,000.00
Igé(;g:oescanlco infantil para 75 kilos ideal para $ 65,500.00 10% 10 $ 6.550.00 | $ 58,950.00
Toro mecénico uso rudo $ 79,000.00 10% 10 $ 7,900.00 | $ 71,100.00
gsrrir:sel mecanico de 6 piezas metal con fibra de $ 45,000.00 10% 10 $ 450000 | $ 40,500.00
Mesa de Hockey angleshot 84 pulgadas $ 13,000.00 20% 5 $ 2,600.00 [ $ 10,400.00
Mesa FJe futboll,to diversiones bajo modelo plegable $ 6,999.00 10% 10 $ 699.90 | $ 6,299.10
azul hierro vacio uso rudo
E:sc_lggllgaraoke pantalla 8 recargable mic bt mirror $ 4.746.00 20% 5 $ 24920 | $ 3,796.80
Impresora canon pixman G1110 $ 2,999.00 10% 10 $ 299.90 | $ 2,699.10
Lap-top Acer Aspire $ 14,999.00 30% 10 $ 1,499.90 | $ 13,499.10
Qa5|o Fx-82ms-sc-mh Calculadora Cientffica 2 $ 350,00 10% 10 $ 35.00 | § 315.00
Lineas 10 D
Escritorio Ermes Chocolate $ 1,300.00 10% 5 $ 260.00 | $ 1,040.00
Silla para oficina Neiva negra $ 399.00 10% 4 $ 99.75 | $ 299.25
Dispensador de agua fria/caliente $ 1,119.00 10% 4 $ 279.75 | $ 839.25
Telcel Kodak KD50 32 GB Amarrillo telcel $ 1,499.00 30% 4 $ 37475 [ $ 1,124.25
Camioneta estaquita nissan semi nueva 2016 $ 150,000.00 20% 4 $ 37,500.00 | $ 112,500.00
Lavadora automatica $ 10,000.00 25% 4 $ 2,500.00 | $ 7,500.00
Tabla 50 Costo de depreciacion.
Fuente: Elaboracion propia.
TOTAL $  456,585.00 | [ [$ 72,01565[$ 384,569.35 |

El valor orinal es del mobiliario y equipo adquirido es de $456,585.00, la depreciacion anual
brinda un total de $72,015.65, restando esta cantidad de depreciacion al valor original, se obtiene
un valor de rescate del mobiliario y equipo adquirido de $384,569.35.

Flujo de efectivo

FLUJO DE EFECTIVO

CONCEPTOS / ANO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(+) VENTAS $ - | $ 614,640.00 | $ 645372.00 | $ 677,640.60 | $ 711,522.63 [ $ 747,098.76
$ - |s - | - 13 - |3 - | $ 384,569.35
(=) INGRESOS TOTALES $ - |$ 614,640.00 | $ 645,372.00 [ $ 677,640.60 | $ 711,522.63 [ $1,131,668.11
COSTOS FIJOS $ - |$ 124908.00 |$ 131,153.40[$ 137,711.07 |$ 144,596.62 [ $ 151,826.45
COSTOS VARIABLES | $ - |$ 3370560|$% 35390.88|3$ 37,160.42|$ 39,018.45[$ 40,969.37
(=) COSTOS TOTALES $ - |$ 15861360 |$ 166,544.28 |$ 174,871.49 |$ 183,615.07 [ $ 192,795.82
COMPRA ACTIVO FIJO $  456,585.00 $ - |3 - |3 - |8 -
COMPRA ACTIVO DIFERIDO $ 6,249.00 $ - 13 - 13 - 18 -
COMPRA CAPITAL DE TRABAIO B 408.80 $ - |3 - s - |$ -
(=) SALDO FINAL -$  463,242.80 | $ 456,026.40 | $ 478,827.72|$ 502,769.11 | $ 527,907.56 [ $ 938,872.29

Tabla 51Flujo de efectivo.

Fuente: Elaboracion propia.



La siguiente tabla estd en proyeccion anualmente, teniendo como un total el afio cero o afio de
apertura la cantidad de $ 463,242.80, en el afio 1 se obtiene la cantidad de $456,026.40, reflejando
los ingresos obtenidos al afio de la apertura de este proyecto. Se pretende que cada afio se tenga
un 16% de incremento en las utilidades, ya que en los objetivos a mediano plazo se incrementaran
la capacidad del cubrimiento de demanda este servicio.

Punto de equilibrio
CONCEPTOS / ANO

VENTAS $ 614,640.00 | $ 645,372.00 | $ 677,640.60 | §  711,522.63 | $ 747,098.76
COSTOS FOS $ 124,908.00 | $ 131,153.40 | $ 137,711.07 [ §  144,596.62 | $ 151,826.45
COSTOS VARIABLES S 33,705.60 | S 35,390.88 | S 37,160.42 | $ 39,018.45 | $ 40,969.37
COSTOS TOTALES $ 158,613.60 | $ 166,544.28 | $ 174,871.49 | S 183,615.07 | $ 192,795.82
PUNTO DE EQUILIBRIO $ $ 132,155.12 | § 138,762.87 | $ 145,701.02 [ $  152,986.07 | $ 160,635.37
PUNTO DE EQUILIBRIO % 22% 22% 22% 22% 22%

Tabla 52Punto de equilibrio.

Fuente: Elaboracion propia.

El punto de equilibrio consiste en el porcentaje que se tiene que recibir del total de ingresos al afio
para no tener una perdida ni una ganancia, denomindndolo el punto de equilibrio.

En los proximos 5 afos se tiene que mantener un equilibro de un 22%

Analisis de rentabilidad.

ANALISIS DE RENTABILIDAD (VAN, TIR, B/C)

TASA DE ACTUALIZACION

FLUJO DE TASA INGRESOS EGRESOS
INGRESOS COSTOS EFECTIVO (1+t)-n ACTUALIZADOS ACTUALIZADOS
ANOO $ - -$  463,242.80 1.00000{ $ - $ -
ANO 1 $ 614,640.00 |$ 158,613.60 | $ 456,026.40 0.89286| $ 548,785.71 | $ 141,619.29
ANO 2 $ 64537200 |$ 166544.28 | $ 478,827.72 0.79719| $ 514,486.61 | $ 132,768.08
ANO 3 $ 677,64060 |$ 17487149 |$ 502,769.11 0.71178| $ 482,331.19 [ $ 124,470.08
ANO 4 $ 71152263 |$ 183,615.07 | $ 527,907.56 0.63552| $ 452,185.49 [ $ 116,690.70
ANO5 $ 1,131,668.11 | $ 192,795.82 | $ 938,872.29 0.56743| $ 642,138.88 | $ 109,397.53
JECJp\N ¢ 3,780,84334 | $ 876,440.26 | $ 2,441,160.28 $ 2,639,927.89 | $  624,945.66
VAN $ 2,014,982.22
TR 102.11%
B/C 4.22

Tabla 53Analisis de rentabilidad.

Fuente: Elaboracion propia.



El valor actual neto es el valor presente de todos los flujos del proyecto (positivos y negativos)
relevantes en su evaluacion. Este método consiste en determinar la equivalencia, en el presente,
de los flujos de efectivo futuros que genera un proyecto y compararla con el desembolso inicial.
En este proyecto el VAN fue positivo con una cantidad de $2, 014,982.22, debido a que los
ingresos fueron $2, 639,927.89 y los egresos de $624,945.66 al ser una cantidad positiva
representa la variacion en el bienestar del proyecto, es decir, el monto que se podria pagar y
recuperar la inversion en la tasa deseada.

En cuanto a la TIR, es la rentabilidad media por periodo expresada en porcentaje, que se obtendria
por inversion, es decir, la maxima tasa de interés que se podria pagar al endeudarse para financiar
el proyecto, sin que se genere pérdidas, en los resultados dio 102.11%

La relacion Beneficio-Costo toma los ingresos entre los egresos presentes netos, para determinar
cuales son los beneficios por cada peso que se sacrifica del proyecto, el resultado fue de 4.22, es
decir que por cada peso se estaria recuperando un 3.22 pesos.

Analisis pesimista.
Memoria de calculo pesimista.

Producto |Venta semana |costo |Venta mensual |ingreso mensual

Mesas 2[$ 50.00 9| $ 433
Sillas 10| $ 8.00 43 $ 347
Manteles 2[$ 40.00 9 $ 347
1 mesa con 10 sillas y 1 mantel 5% 110.00 22| $ 2,383
Mamparas 5| $ 40.00 22| $ 867
Toro mecanico infantil con dispensador 1 $ 700.00 41 $ 3,033
Toro mecanico con dispensador 1 $ 1,500.00 4] $ 6,500
Mesa de Hockey con dispensador 1% 500.00 4/ $ 2,167
Mesa de futbolito con dispensador 13 400.00 4 $ 1,733
Carrusel mecanico con dispensador 1 $ 1,500.00 4] $ 6,500
Bocina Karaoke 2| $ 300.00 9 $ 2,600

Tabla 54Memoria de calculo pesimista.

Fuente: Elaboracion propia.



50% menos rentas.

Analisis de rentabilidad pesimista.

ANALISIS DE RENTABILIDAD (VAN, TIR, B/C)

TASA DE ACTUALIZACION

FLUJO DE TASA INGRESOS EGRESOS
INGRESOS COSTOS EFECTIVO (1+t)-n ACTUALIZADOS ACTUALIZADOS
ANO O $ - -$  463,242.80 1.00000| $ - $ -
ANO 1 $ 32292000 | $ 158,613.60 [ $ 164,306.40 0.89286| $  288,32143 | $ 141,619.29
ANO 2 $ 339,066.00 | $ 166,544.28 | $ 172,521.72 0.79719($ 270,301.34 | $ 132,768.08
\[ok! $ 35601930 |$ 17487149 |$ 18114781 0.71178|$  253,40751 | $ 124,470.08
ANO 4 $ 37382027 |$ 183,615.07 | $ 190,205.20 0.63552( $ 237,569.54 | $ 116,690.70
ANO 5 $ 77708063 |$ 192,79582 | $ 584,284.81 0.56743($  440,936.42 | $ 109,397.53
LECIVN $ 2,168906.19 | $ 876,440.26 | $  829,223.13 $ 1,490,536.23 [ $  624,945.66
VAN $ 865,590.56
TIR 36.40%
B/C 2.39

Tabla 55Analisis de rentabilidad pesimista.

Fuente: Elaboracion propia.

En este andlisis de rentabilidad pesimista se disminuyeron todas las rentas del mobiliario y
amenidades para eventos en un 50%.

Se obtiene un VAN de $856,590.56 lo que indica que es algo viable, ya que esta levemente por
encima de lo que se invirtio que fueron $624,945.66.

En cuanto a la TIR, es la rentabilidad media por periodo expresada en porcentaje, que se obtendria
por inversion, es decir, la maxima tasa de interés que se podria pagar al endeudarse para financiar
el proyecto, sin que se genere pérdidas, en los resultados dio 36.40%

La relacion Beneficio-Costo toma los ingresos entre los egresos presentes netos, para determinar
cuales son los beneficios por cada peso que se sacrifica del proyecto, el resultado fue de 2.39, es
decir que por cada peso se estaria recuperando un 1.39 pesos.



Punto de equilibrio pesimista

CONCEPTOS / ANO
VENTAS

PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTOS FlIOS

COSTOS VARIABLES

COSTOS TOTALES

PUNTO DE EQUILIBRIO $

PUNTO DE EQUILIBRIO %

S 322,920.00 | $ 339,066.00 | $ 356,019.30 | $  373,820.27 | $ 392,511.28
$ 124,908.00 | $ 131,153.40 | $ 137,711.07 | §  144,596.62 | $ 151,826.45
$ 33,705.60 | $ 35,390.88 | $ 37,160.42 | $ 39,018.45 | $ 40,969.37
$ 158,613.60 | $ 166,544.28 | $ 174,871.49 | §  183,615.07 | $ 192,795.82
$ 139,465.02 | $ 146,438.27 | $ 153,760.18 | §  161,448.19 | $ 169,520.60
43% 43% 43% 43% 43%

Tabla 56 Punto de equilibrio pesimista.

Fuente: Elaboracion propia.

Consiste en el porcentaje que se tiene que recibir del total de ingresos al afio para no tener una
perdida ni una ganancia, denominandolo el punto de equilibrio. En el primer afio seria del 42% lo
que indica que se tiene que obtener el 42% de las rentas contempladas para no tener deuda y
superar ese porcentaje si se quiere tener ganancia.

Recuperacion de la inversion pesimista

FNE 0 1 2 3 4 5
Utilidad neta $ 77,524.23 | $ 87,214.76 | $ 91,575.50 | $ 96,154.27 [ $ 100,961.99
(+) depreciacion y amortizacion $ 72,015.65 [ $ 75,616.43 | $ 79,397.25 [ $ 83,367.12 | $ 87,535.47
() inversion $ 463,242.80
FNE $ 463,242.80 | $ 149,539.88 [ $ 162,831.19 [ $ 170,972.75 [ $ 179,521.39 [ $ 188,497.46 |
[van [s 865,590.56 |
[VAN NETO [s 402,347.76 |
[Tr [ 36.40%)
[IR | 1.87]
[TRI | 32|
[AROS [ 2] 3] 4] 5]
[FNE ACOMULADO [s 312,371.07 [ $ 483,343.82 | $ 662,865.21 | $ 851,362.67 |
[ $ 150,871.73
0.31
ANOS 2.31|3 ANOS
MESES 1.92[2 MESES
DIAS 27.6[28 DIAS

[RECUPERACION DE LA INVERSION |

[3ANOS 2 MESES Y 28 DIAS.

Tabla 57Recuperacion de la inversion pesimista.

Fuente: Elaboracion propia.

3 afos, 2 meses y 28 dias. La inversion va ser recuperada 1 afio mas tarde de lo esperado.



Proyeccion optimista.
Memoria de célculo optimista

Producto |Venta semana |costo |Venta mensual |ingreso mensual

Mesas 8| $ 50.00 35| % 1,733
Sillas 40 $ 8.00 173 $ 1,387
Manteles 8l $ 40.00 35| $ 1,387
1 mesa con 10 sillas y 1 mantel 20| $ 110.00 87($ 9,533
Mamparas 20| $ 40.00 87| $ 3,467
Toro mecanico infantil con dispensador 3l $ 700.00 13| $ 9,100
Toro mecanico con dispensador 3 $ 1,500.00 13| $ 19,500
Mesa de Hockey con dispensador 3 $ 500.00 13| $ 6,500
Mesa de futbolito con dispensador 3 $ 400.00 13| $ 5,200
Carrusel mecanico con dispensador 3[$ 1,500.00 13| $ 19,500
Bocina Karaoke 3[$ 300.00 13| $ 3,900

Tabla 58 Memoria de calculo optimista.

Fuente: Elaboracion propia.

Se aumentaron las ventas esperadas en un 50%.

Analisis de rentabilidad optimista

o FLUJO DE TASA INGRESOS EGRESOS
ANO INGRESOS COSTOS EFECTIVO (1+t)-n ACTUALIZADOS ACTUALIZADOS

ANO 0 $ - -$  463,242.80 1.00000| $ - $ -
ANO 1 $ 974,480.00 | $ 158,613.60 | $ 815,866.40 0.89286|$ 870,071.43 |$  141,619.29
ANO 2 $ 1,023,204.00 | $ 166,544.28 | $ 856,659.72 0.79719|$ 81569196 | $ 132,768.08
ANO 3 $ 107436420 | $ 17487149 |$ 899,492.71 0.71178|$  764,711.22 |$  124,470.08
ANO 4 $ 1,128,082.41 | $ 183,615.07 | $ 944,467.34 0.63552|$ 716,916.77 |$  116,690.70
ANO 5 $ 1569,055.88 | $ 192,795.82 | $ 1,376,260.06 0.56743|$ 890,324.44 | $  109,397.53
LECIP.\NE $ 5769,18649 | $ 876,440.26 | $ 4,429,503.43 $ 4,057,71582 | $  624,945.66

VAN $ 3,432,770.16
TIR 180.67%
B/C 6.49

Tabla 59Analisis de rentabilidad optimista.

Fuente: Elaboracion propia.

El valor actual neto es el valor presente de todos los flujos del proyecto (positivos y negativos)
relevantes en su evaluacion. Este método consiste en determinar la equivalencia, en el presente,
de los flujos de efectivo futuros que genera un proyecto y compararla con el desembolso inicial.
En este proyecto el VAN fue positivo con una cantidad de $3,432,770.16, debido a que los
ingresos fueron $4,057,715.82 'y los egresos de $624,945.66, al ser una cantidad positiva
representa la variacion en el bienestar del proyecto, es decir, el monto que se podria pagar y
recuperar la inversion en la tasa deseada.

En cuanto a la TIR, es la rentabilidad media por periodo expresada en porcentaje, que se obtendria
por inversion, es decir, la maxima tasa de interés que se podria pagar al endeudarse para financiar
el proyecto, sin que se genere pérdidas, en los resultados dio 183.24%.



La relacion Beneficio-Costo toma los ingresos entre los egresos presentes netos, para determinar
cuales son los beneficios por cada peso que se sacrifica de proyecto, el resultado fue de $6.49, es
decir que por cada peso se estaria recuperando un 5.49pesos.

Punto de equilibrio optimista

PUNTO DE EQUILIBRIO

CONCEPTOS / ANO

VENTAS $ 974,480.00 | $  1,023,204.00 | §  1,074,364.20 [ $ 1,128,082.41 | $  1,184,486.53
COSTOS FIJOS $ 124,908.00 | $ 131,153.40 | $ 137,711.07 [ $  144,596.62 | $ 151,826.45
COSTOS VARIABLES S 33,705.60 | $ 35,390.88 | $ 37,160.42 | $ 39,018.45 | $ 40,969.37
COSTOS TOTALES S 158,613.60 | $ 166,544.28 | $ 174,871.49 | §  183,615.07 | $ 192,795.82
PUNTO DE EQUILIBRIO $ S 129,383.14 | $ 135,852.30 | $ 142,644.91 | §  149,777.16 | $ 157,266.02
PUNTO DE EQUILIBRIO % 13% 13% 13% 13% 13%

Tabla 60 Punto de equilibrio optimista.

Fuente: Elaboracion propia.

Consiste en el porcentaje que se tiene que recibir del total de ingresos al afio para no tener una

perdida ni una ganancia, denominandolo el punto de equilibrio que seria del 13%.

Recuperacion de la inversion.

2,292,888.83 | $

3,151,246.15 [ $

4,052,521.34 |

FNE 0 1] 2 3 4 5
Utilidad neta $ 624,834.63 | $ 702,938.96 | $ 738,085.91 | $ 774,990.20 | $ 813,739.71
(+) depreciacion y amortizacion $ 72,015.65 [ $ 75,616.43 [ $ 79,397.25 | $ 83,367.12 [ $ 87,535.47
(-) inversion $ 463,242.80

FNE $ 463,242.80 | $ 696,850.28 | $ 778,555.39 | $ 817,483.16 [ $ 858,357.32 [ $ 901,275.18 |
[van [s 3,432,770.16 |

VAN NETO s 2,969,527.36 |

[TrR | 180.67%)|

= | 7.41]

[ I 150]

[ARios | 2] 3] 4] 5]

I

|FNE ACOMULADO

1,475,405.67 | $

[u

1,012,162.87

-0.44

ANOS 1.56/1 ANO
MESES 1.92[2 MESES
DIAS 27.6[28 DIAS

Tabla 61Recuperacion de la inversion optimista.

Fuente: Elaboracion propia.

La recuperacion de la inversion seria en 1 aflo dos meses y 28 dias.



Conclusion

Una vez evaluado el proyecto Urbina rent, en la ciudad de Chetumal, Quintana Roo; se puede
concluir que es una alternativa viable, ya que, en los estudios realizados, se obtuvieron resultados
favorables.

El proyecto es factible, conforme va creciendo se integraran nuevas amenidades de
entretenimiento para ofrecerle a los clientes nuevas experiencias de entretenimiento en sus
eventos, aumentar el mobiliario conforme el crecimiento de la demanda del servicio, recalcando
que este estudio fue realizado en tiempo de pandemia y que las rentas registradas fueron basadas
en la demanda actual de la rentadora de mesas y sillas Urbina 2019-2020, mas encuestas, teniendo
en cuenta la nueva normalidad de convivencia social.

El estudio técnico se deriva de una inversion inicial, la mas intensa del proyecto de, $463, 242.80
pesos mexicanos la cual se invirtiera principalmente para la compra de las mesas, sillas, manteles
y las amenidades para brindar el servicio, también estan contemplados los insumos y capital de
trabajo.

De esta evaluacion del proyecto con financiamiento se puede apreciar que los indicadores son
favorables, tanto la VAN, TIR y la relacion costo-beneficio. E1 VAN fue positivo con una cantidad
de $2,014,982.22, debido a que los ingresos fueron $2,639,927.89 y los egresos de $624,945.66
al ser una cantidad positiva representa la variacion en el bienestar del proyecto, es decir, el monto
que se podria pagar y recuperar la inversion en la tasa deseada.

En cuanto a la TIR, es la rentabilidad media por periodo expresada en porcentaje, que se obtendria
por inversion, es decir, la maxima tasa de interés que se podria pagar al endeudarse para financiar
el proyecto, sin que se genere pérdidas, en los resultados dio 102.11%.

La relacion Beneficio-Costo toma los ingresos entre los egresos presentes netos, para determinar
cuales son los beneficios por cada peso que se sacrifica del proyecto, el resultado fue de 4.22, es
decir que por cada peso se estaria recuperando un 3.22 pesos. El tiempo estimado de recuperacion
se refleja a un corto plazo de 2 afios, 2 meses y 28 dias, por lo que indica que el proyecto si es
factible econdmicamente.
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Cronograma de actividades

Actividades ler 20 3er 4to
Trimestre Trimestre Trimestre Trimestre
9 10 11 12 13 14 15 16

Redaccion de Protocolo X X
Investigacion de fuentes X X X
Disefio de Modelo de negocios X X
Descripcion de la Empresa X
Estudio de Mercado X X X X
Estudio técnico X X X
Analisis Financiero X X X
Analisis de escenarios X X X
Interpretacion de datos X
Plan de negocios final X X X
Correcciones X X
Presentacion de informe final X




