





INDICE

INTRODUCCION
l. Justificacion

Il. Objetivos
[1. Metodologia
V. Breve descripcion del contenido

CAPITULO I.- Marco de referencia
.1 Descripcion de la empresa
1.1.1 Mision
1.1.2 Visién
1.1.3 Objetivo general
1.1.4 Objetivos especificos
[.1.5 Metas
1.1.6 Ubicacion y tamafio de la empresa
.2 Situacion actual del sector
1.3 Descripcion y ventajas competitivas del producto
1.3.1 Necesidades que cubre el producto

CAPITULO Il.- Estudio del mercado
[1.1 Andlisis del mercado.

I1.1.1 Analisis y caracterizacion de la demanda del servicio
[1.1.2 Sondeo de actores claves
[1.1.3 Analisis/caracterizacion de la oferta competitiva.

II.2 Disefio de la mezcla de mercadotecnia

I1.3 Canales de comercializacion y distribucion del producto

II.4 Analisis de precios

CAPITULO IIl.- Estudio Técnico y operativo

l1l.1 Especificaciones técnicas del producto/servicio
[11.2 Descripcién del proceso de producciéon

[11.3 Diagrama de flujo del proceso

l1l.4 Macrolocalizacion y microlocalizaciéon

l11.5 Programa de produccion

[11.6 Costo de produccién

O 00N O

11
11
11
11
11
11
12
12
13

15
19
20
23
24

25
26
26
28
33
33



CAPITULO IV. Organizacion.
IV.1 Organigrama general de la empresa

IV.2 Funciones basicas del personal
V.3 Marco lega8 del emprendimiento.

CAPITULO V. Estudio econémico-financiero.

V.1 Presupuesto de inversion
V.2 Presupuesto operativo
V.3 Calculo del estimador VAN y TIR
V.4 Calculo del reembolso a valor nominal
V.5 Determinacion de los costos de produccion
V.6 Estados financieros proyectados
V.2.1 Estado de resultados
V.2.2 Balance general
V.7 Estudio de sensibilidad
V.8 Alternativas de financiamiento

CONCLUSIONES

34
36
38

40
41
41
42
43
43
43
44
45
46

49






INTRODUCCION

Justificacion

El proyecto de inversion es util para la formulacion y planificacion anticipada de una
oportunidad de negocio, porque “un proyecto de inversién es la basqueda de una
solucion inteligente al planteamiento de un problema, la cual tiende a resolver una

necesidad humana” (Baca, 2010:2).

“El proyecto de inversién es un plan que si se le asigna determinado monto de capital y
se le proporcionan insumos de varios tipos, producira un bien o un servicio, Gtil al ser

humano o la sociedad” (Baca, 2010:2).

En este sentido, Baca (2010) afirma que los proyectos pueden contener diversidad de
ideas, inversiones de montos distintos, tecnologias y formas de hacer con diferentes
enfoques, pero a final de cuentas son para satisfacer la necesidad humana en todos los

aspectos como pueden ser consultorias, comida, salud, sociales, entre otros.

En el caso de “el impacto de la internet en la globalizacion es solo una de las causas de
gue la tecnologia tenga una importancia vital en el mundo de los negocios. La

tecnologia complica las cosas y crea nuevas oportunidades” (Bateman & Snell:8).

El uso de tecnologia en las propuestas de negocios, es un area de oportunidad porque
los consumidores han cambiado sus habitos y esto permite interactuar directamente
con los intermediarios en la cadena de produccién y adaptarse a sus necesidades de

servicios requeridos.

Actualmente los clientes exigen gran calidad y valor y las expectativas son elevadas al
respecto (Bateman & Snell, 2009:12), también se proporciona calidad cuando las
empresas adaptan sus productos y servicios a los deseos de cada cliente (Bateman &
Snell, 2009:12), por este motivo se busca implementar un método en el cual se pueda



saber cuales son los gustos y las preferencias de los clientes por medio de una

tecnologia aplicada.

La idea del presente proyecto de inversién surge de la necesidad de tener innovacion
de los productos y servicios de las PYMES cozumelefias. Debido a que estas requieren
adaptarse a los cambios de la demanda de los consumidores y a las nuevas
competencias, sienten la necesidad de mejorar la calidad y los estandares de calidad.

Los clientes son mas exigentes y no aceptan nada menor.

Por este motivo, se busca ofrecer la implementacién, con apoyo de la consultoria, de
un instrumento en el cual se pueda saber cuales son los gustos y las preferencias de

los clientes por medio de una tecnologia aplicada.

I. Objetivos

Objetivo general
Determinar la viabilidad de mercado, técnica, operativa y econdmica-financiera del

proyecto de inversion de la empresa TIConsulting.

Objetivo especifico

1. Realizar el estudio de factibilidad de mercado para introducir el servicio objeto del
estudio.

2. Realizar el estudio de factibilidad técnica y operativa para llevar a cabo el servicio.

3. Realizar el estudio de factibilidad econémico y financiero para la implementacion del

servicio de consultoria.

II. Metodologia



Baca Urbina (2010) menciona que la toma de la decision acerca de invertir en
determinado proyecto siempre debe recaer en un grupo multidisciplinario para que se
tenga una gran cantidad de disponible, a estas actividades encaminadas a tomar una
correcta decision de inversién basado en un proyecto, y a este proceso se le denomina:

evaluacion de proyectos.

El alcance de esta obra es de caracter descriptivo porque tiene como propdsito
especifico sobre aspectos concretos, caracteristicas y rasgos relevantes de un
fendmeno analizado, en este caso un proyecto de negocios, de igual manera, se

describen tendencias sobre un grupo o poblacion especifico (Hernandez, 2010).

Por otro lado el objetivo de esta investigacion incluye la medicién y recoleccién de
informacion basada en los conceptos o las variables a las que se refiere este proyecto,
especificamente sobre la propuesta de puesta en marcha del negocio (Hernandez,
2010).

Para esta monografia, se realizé la estructura general de la metodologia de formulacion
y evaluacién de proyectos que inicié6 con la definicion de objetivos y el analisis de
diferentes aspectos como son el analisis de mercado, el técnico/operativo, el
econdémico/financiero y el socio-econOmico. Posteriormente se realizé las
recomendaciones y conclusiones donde se hace una reflexion desde el punto de vista
de los objetivos y los analisis para finalmente tomar una decision sobre la viabilidad del

proyecto (Baca, 2010).

Para el objetivo especifico uno se realizé lo que indica Baca Urbina (2010), quien dice
gue un estudio de mercado es la determinacién y cuantificacion de la demanda
potencial y la oferta competitiva, el analisis de los precios y sobre como comercializarlo

en el mercado.



En el caso del objetivo especifico dos, se realizd el estudio técnico y operativo, dentro
del cual se presenta la “determinacion del tamafio 6ptimo de la planta, la determinacion
de la localizacion oOptima de la planta, la ingenieria del proyecto y el analisis

organizativo administrativo y legal” (Baca, 2010:7).

Para alcanzar el objetivo especifico tres, se realizé el estudio econémico-financiero, en
el cual se ordend y sistematizé la informacion de tipo monetario que proporcionan las
etapas anteriores y se elaboro el andlisis de indicadores que sirvieron de base para la
evaluacion econdémica (Baca, 2010). También se realiz6 la evaluacion usando los
métodos que toman en cuenta el valor del dinero en el tiempo y otras que no. Baca
Urbina (2010) afirma que la evaluacion econdémica con métodos de evaluacién que
toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo, anota sus limitaciones de
aplicacion y menciona que también se puede comparar con modelos analiticos

contables que no usan indicadores basados en el valor del dinero en el tiempo.

Finalmente, con estos estudios de factibilidad se realizé la determinacion de la
viabilidad de mercado, técnica, operativa y econdmica-financiera del proyecto de

inversion de la empresa TIConsulting.

\VA Breve descripcion del contenido

En este apartado se ofrece informacion general sobre el contenido del proyecto y como
fue formulado, ademas de presentar lo relacionado sobre el proceso evaluativo como
herramienta basica para el control y auditoria de las propuestas de implementaciéon de
la empresa que se pretende implementar.

Este trabajo monografico es la integracion de la practica con los conocimientos tedricos
adquiridos en lo largo de la licenciatura. Concentra informacién de la puesta en préctica
de los conocimientos adquiridos en asignaturas como razonamiento matematico,

escritura y comprension de textos, en especifico proyecto empresarial y analisis y



evaluacion de proyectos. Este trabajo que se presenta es la suma de conocimientos
gue se adquirieron por separado en estas asignaturas, pero que se concentran en este
escrito como una propuesta de negocios que pasa por las pruebas de evaluacion para

demostrar la factibilidad de la idea de negocio.

En México y en particular Cozumel, la importancia en la economia de las empresas
pequeias y medianas, resulta relevante para el sector empresarial porque representan
un porcentaje importante de negocios que aportan al crecimiento y estabilidad de un
pais. En el caso de Cozumel, que se encuentra enfocado a la actividad turistica, idear
una propuesta de negocios enfocada a ofrecer un servicio de consultoria que les
permita potencializar sus actividades y tomar mejores decisiones sobre sus propios

negocios.

En el &mbito social cabe destacar que varias empresas han manifestado su interés en
el proyecto entre las que se encuentran el Restaurante Costa Brava, Club de playa Sky
Reef, y Hotel Costa Brava, a través de sus duefios y directivos saben el beneficio que
los servicios de consultoria traerian a sus empresas y estarian dispuestos a

contratarlos.
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CAPITULO I- MARCO DE REFERENCIA

1.1 Descripcion de la empresa

1.1.1 Misién
Dar al cliente el apoyo necesario para que tenga resultados en su negocio y mejore el

trabajo en equipo.

1.1.2 Visién
Ser una empresa con todas las aptitudes necesarias para dar el mejor servicio a

nuestros clientes

1.1.3 Objetivo General
Ofrecer consultoria y software para la realizacién de unas encuestas de satisfaccion de
clientes para las empresas turisticas, por medio de tecnologias de informacién para

apoyar a los principales procesos de negocio

1.1.4 Objetivos especificos
1.- Identificar oportunidades en los servicios que se ofrecen.
2.-Identificar oportunidades de comunicacion que se utiliza con los clientes.

3.-Cuantificar la satisfaccion del servicio.

1.1.5 Meta
Crear una cultura a las empresas para la introduccion de tecnologia para el

mejoramiento de la organizacion.
1.1.6 Ubicacién y tamafio de la empresa

La ubicacion que se designd para llevar a cabo el proyecto es en la Plaza Villa Mar
localizada en la calle 2 norte entre REM y 5ta. Avenida en el parque Benito Juarez.
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La empresa sera considerada una pequefia empresa, ya que contara con menos de 10
empleados.

1.2 Situacién actual del sector

La Secretaria de Economia (2010: s/p) calculé que “existen mas de cuatro millones de
empresas en México, de las cuales 99.8% son PYMES. Estas generan siete de cada
10 empleos en el pais y representan aproximadamente 50% del PIB, segun datos de

Bancomext”.

El incremento en el uso de las tecnologias de la informacién y la popularidad de las
plataformas en linea, permiten monitorear, en tiempo real, las opiniones de los usuarios
sobre los productos o servicios que utilizan y eso influye en cémo las empresas se

adaptan a la respuesta y manejo de su reputacion en la web.

Actualmente en Cozumel existen diferentes tipos de empresas que brindan sus
servicios a los turistas, para el objeto este estudio se enfocaran en tres tipos de
empresas, restaurantes, hoteles y operadoras de buceo, se eligieron estos comercios
porque son empresas establecidas a pesar de ser pequefias empresas.

Segun los datos recabados, se encontraron 96 restaurantes y 55 hoteles y 30
operadoras de buceo vigentes. De acuerdo a la muestra obtenida se elaboré un
andlisis cualitativo y cuantitativo para determinar la viabilidad de la consultora en
cuestion.

1.3 Descripcion y ventajas competitivas del servicio

Se ofreceré consultoria y software para la realizacion de sus procesos administrativos y

operativos, por medio de tecnologias de informacién
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Dentro de sus ventajas competitivas se podran identificar oportunidades en los
servicios que se ofrecen, asi como en la comunicacién que se utiliza con los clientes y

de esta manera cuantificar la satisfaccion del servicio.

1.3.1 Necesidades que cubre el producto
Integrar TIC a las pequefias y medianas empresas turisticas y presentar una opcion

para que puedan conocer mas a sus clientes internos y externos.

Se ofreceran servicios de consultoria en el uso de tecnologias de informacién que
impulsaran un cambio relevante en la administracién de las empresas, influyendo en
beneficio de como los gestores de las empresas se organizan y dan respuestas a la
demanda de los clientes y facilitarles herramientas para disefiar estrategias, estilos de

liderazgo y contacto con el cliente y el mismo personal de la empresa.

CAPITULO 2. ESTUDIO DEL MERCADO

13



2.1 Andlisis del mercado

2.1.1 Andlisis y caracterizacién de la demanda del servicio

Se entrevistaron a actores claves que concentran a duefos, gerentes o encargados de
la toma de decisiones sobre estudios que pudieran necesitar sobre este tipo de
servicios, adicional a ello, se describe donde se ubicaria el segmento objetivo de este

negocio.

Este tipo de servicio se ofreceria principalmente en el municipio de Cozumel, con

potencial a expandirse en el futuro (llustracion 1).

llustracién 1. Ubicacion de la isla de Cozumel

Fuente: Google, INEGI (2016).
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Los segmentos del mercado donde se encuentra la poblacién de interés de este tipo de

negocios son:

Tabla 1 Segmentos de la poblacién objetivo.
Servicio turistico Total Gral.
Restaurantes 96
Hoteles 55
Operadora de buceo 30
Total 181

Fuente: informacion de Tripadvisor.

2.1.2 Sondeo de actores claves

El mercado se conforma de los pequefios y medianos empresarios que ofrezcan el
servicio de hospedaje, tours de buceo y restaurantes que empresas locales que estén
enfocados al servicio de turistas. Para ello se realizd una entrevista al representante de
una asociacion clave que representan a un sector relevante y quien brind6 informacion
sobre las tematicas del negocio. Se solicitd entrevista con el Presidente de la
Asociacion de hoteles de Cozumel y se planted el siguiente plan de recoleccién de

informacion.

Objetivo general
Medir la necesidad de la implementacion de TIC en las pequefias y medianas
empresas que ofrecen servicios a turistas como los son hoteles, operadoras de buceo y

restaurantes.

Objetivos especificos
» Detectar la viabilidad de una empresa que se dedica a implementacion de
TIC a empresas de servicios turisticos en Cozumel
» Determinar la localizacion y el tamafio muestra

» Contactar empresas que estén interesados en el servicio ofrecido

15



Para realizar la entrevista se disefid la siguiente guia de cuestionario sobre las
principales teméticas que interesd abordar, pero se fueron adaptando de acuerdo a
como se fue dando la entrevista y como resultado se obtuvo la informacion necesaria

para proponer las estrategias de comercializacion para este proyecto de inversion.

Tabla 2 Guia del cuestionario para entrevistas.

Variables Pregunta Utilidad
Demograficas » Tiempo en el mercado. Determinar el

« Giro del negocio perfil socio

« Numero de agremiados. demografico
Competencia y calidad | 1. ¢Qué tipo de informacion | Conocer la
de servicio en la|brinda la asociacion a sus | existencia de
empresa agremiados sobre la competencia | interés

local y regional?

2. ¢Los agremiados llevan un
control sobre la satisfaccion de
sus clientes con el servicio que

brindan?

3. Del 1 al 10 ¢Qué
calificaciéon pondria en el servicio

gue ofrecen los agremiados?

5. ¢Los agremiados cuentan con
un sistema de control de quejas y

sugerencias?
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Consultoria,

rentabilidad

TIC vy

4. ¢(Qué método (s) utiliza(n)?
6. ¢Los afiliados utilizan los
servicios externos de

consultoria?

7..Con qué tipo de tecnologia

cuentan los agremiados

8. ¢Los agremiados usan redes

sociales?

9. ¢Los agremiados cuentan con
alguna aplicacién tecnoldgica

para su negocio?

10. Si los agremiados conocieran
de una empresa que ofrezca
consultoria 'y  andlisis de
satisfaccion del cliente con base
a su servicio ofrecido. ¢Lo

contratarian?

11. ¢Cuanto considera que
estarian dispuestos a pagar por

ese servicio?

12. ¢Por cuanto tiempo seria
adecuado contratar este tipo de

servicios?

13. ¢Conoce alguna empresa
gue esté ofreciendo este tipo de

servicios a sus agremiados?

Competencia vy
estimacion de la

demanda

Fuent

elabo

racio

propi

Los
result
ados
de la
entre
vista
se
prese
ntan
a
contin
uacio

n:

En
relaci
6n al

tipo

de informaciéon que brinda la asociacién a sus agremiados sobre la competencia local y
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regional, el entrevistado manifestdé que todos los hoteles asociados, estan enfocados a
productos y servicios del mismo nivel, ya que el destino se conforma por los mismos
hoteles y por lo tanto se comparten diferentes estudios y métodos implementados entre

los socios.

En cuanto a la interrogante de si los agremiados llevan un control sobre la satisfaccion
de sus clientes con el servicio que brindan, el entrevistado sefial6 que cada hotel lleva
un control sobre la satisfaccibn de manera particular, aunque los estandares son los
mismos, hay empresas con alcance a nivel mundial, nacional y local que se dedican a
llevar estadisticas, indices y reportes que se dedican a medir la satisfaccion del
huésped, empresas contratadas por los hoteles, que siempre invierten y apuestan por

estar asesorados por la empresas.

También se le pregunt6 sobre si los agremiados contaban con un sistema de control de
guejas y sugerencias, a lo que este respondid que si, regularmente se llevan encuestas
después de estancias, para medir todos los productos y servicios, desde la entrada
hasta pasar por cada uno de los servicios de los hoteles, tanto el trato del personal
como instalaciones y hasta el dia de la salida.

Se hacen preguntas muy puntuales sobre la experiencia en el hotel, poniendo todo en
escalas de uno al 100 o de a cinco, donde uno significa totalmente insatisfecho al cinco
gue es totalmente satisfecho y todo lo realizan via correo electrénico.

Otro aspecto que se le preguntd es en relacion a la competencia probable, este sefialé
gue los agremiados en su mayoria cuentan con un sistema interno que maneja este
tipo de analisis de satisfaccibn aunque no precisa si hacen una contratacion de
externos para este tipo de servicios especializados, sin embargo, menciona que todos
utilizan consultores tanto externos e internos que son miembros de las cadenas
hoteleras, aungque no siempre es para estudios de satisfaccion, sino para otro tipo de

servicios de consultoria.
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En cuanto a las caracteristicas de las empresas afiliadas a la asociacién, describe que
estas cuentan con tecnologia, como minimo para el manejo de operaciones. También
describe que los agremiados usan redes sociales como Facebook, Twitter e Instagram
para mantener mucha interaccion con los huéspedes. Adicional a ello, los agremiados
usan Tripadvisor, ya que es la red de informacion para viajeros actualmente nimero

uno y ayuda a la retroalimentacion.

También se les consulté sobre si los agremiados cuentan con alguna aplicacion
tecnolbgica para su negocio a lo que contestd que si, ademas de que sefialé que la
mayoria de los agremiados ya cuentan con un servicio de consultoria, sin embargo, si
identifica que estarian dispuestos a contratar otro servicio externo.

Por otro lado, consideran adecuado contratar un servicio que sea constante y estarian
dispuestos a aplicar parte del presupuesto destinado a las mejoras en la calidad de

servicio.

Con estos resultados es que se realizo el disefio de la mezcla de mercadotecnia del

plan de negocios.

2.1.3 Andlisis/caracterizacion de la oferta competitiva
Para determinar el andlisis de la oferta competitiva se realiz6 a través de la Nocion de
Rivalidad Ampliada de Porter.

*Competidores directos
-Local
Servicios de consultoria Cozumel (administracion)
Servicaribe S. A de C. V. (administracion y organizacion empresarial)
ForEmpresa (Servicio de calidad, capacitacién y recursos humanos)
Hola (Implementacién de IT en segmentos de comunicacion, almacenamiento, admon.

de la informacién y servicio al cliente)
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*Productos sustitutos
-Alumnos que den una asesoria a bajo precio.
-Distintivo M

*Amenaza de aparicion de nuevos competidores
-Nuevas consultorias enfocadas a la calidad del servicio.
-Consultoras internacionales
-Consultores pequefios que dan mudltiples servicios pero sin ser un servicio

especializado.

*Poder de negociacion de los clientes

-Paquetes de precios

*Poder de negociacion de los proveedores
-SAP (Empresa que hace el software).

-ORACLE (Es un sistema de gestion de base de datos)

2.2 Disefo de la mezcla de mercadotecnia

En relacién a las estrategias que se planean disefiar, estas estaran agrupadas en
estrategias corporativas, estrategia de negocios y estrategias funcionales.

Estrategia Corporativa: En esta se ofreceran los servicios de tecnologia de informacion,
calidad en el proceso y asesoria externa para que las pequefias y medianas empresas
de Cozumel puedan satisfacer sus necesidades de este tipo de servicios, de acuerdo a
su realidad y tipo de empresa.

Estrategia de negocios: Ofrecer servicios de asesoria para la aplicacion de modelo de

tecnologia de negocios para eficientar sus proceso internos de calidad y les permita

generar una ventaja competitiva pero son un gasto exorbitante.
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Estrategia Funcional: Organizar de forma efectiva la estructura funcional de la empresa

para enfocarse en el cliente interno de la empresa.

LOS SERVICIOS DE LA CONSULTORIA DE TI Y CALIDAD

La empresa de consultoria TIConsulting, se enfocara a identificar los procesos de los
negocios y alinear sus recursos y objetivos para obtener la mayor productividad y
eficiencia operativa como su especialidad.

La consultoria apoyara en la planeacion, implementacién y gestion de los recursos
materiales y humanos para que puedan enfrentar los retos que implican en la realidad
de las pequeiias y medianas empresas. Se focalizar4 en la orientacion, asesorias y
planeacién de buenas practicas para las empresas, al igual que ofrecerd capacitacion

sobre el uso de tecnologias adecuadas a sus necesidades.

La base de la confianza en TIConsulting y es que su servicio estara orientada en la
preparacion, planeacion, disefio, implementacion, operacion y optimizacién de las
empresas, particularmente las pequefias y medianas empresas de la isla.

Incluye:

1. Asesoriay control a través del disefio y planeacion de tus proyectos.

2. Ejecutar tus proyectos de TI con agilidad con una ejecucion sencilla y
controlada, alineada a tu estrategia y procesos de negocio.
Optimizar tus recursos.

Obtén mayor velocidad en tu entrega de servicios y tiempos de implementacion.

Para la oferta del servicio de consultoria se disefiara un paquete inicial de hasta 80
horas de trabajo con los potenciales clientes. Estas actividades el diagndstico, una
conferencia tipo seminario dirigido a los trabajadores. Con estas actividades se
elaborara un informe preliminar y un informe al final del servicio, la capacitacion para la

gerencia y los mas cercanos colaboradores y la entrega de un informe final.
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PLAZA

En relacion a la estrategia de plaza y distribucion se iniciard con un canal de
distribucion corto, de venta directa, sin incluir intermediarios, lo que facilita obtener mas
beneficios para la administracion y costos de la empresa, porque por ejemplo, habra un
mejor control de los clientes, del servicio que se estara realizando y para conseguir una
mejor percepcion del servicio por parte de los clientes, lo que puede dar a la empresa

una caracteristica que se pueda diferenciar.

El principal medio para establecer contacto con los clientes serd mediante mail
tradicional dirigidas a los duefios y gerentes de las empresas tipo MIPYMES, en las
cuales se realizara una sencilla pero clara introduccién de la empresa, los servicios que
se ofrecerdn y una breve semblanza de los consultores que integran la empresa,
adicionalmente se revelara la el impacto positivo y beneficios que traera a los clientes.
También se buscard obtener comunicacion por teléfono o e-mail con el fin de agendar
citas y aclarar preguntas e inquietudes. De igual manera se mantendra el uso de redes
sociales para mantener activa la difusibn de servicios y actividades que realice la

consultora pero también como un medio de contacto con los clientes.

PROMOCION

La estrategia de promocion se enfocara en difundir y publicitar a la empresa. El
principal activo a difundir sera el servicio de calidad que se ofrecera y realizar acciones
para generar un interés y darle a conocer en los clientes de la necesidad de los mismos

para crear asi un interés por servicio que se ofrece y en la empresa misma.
Es oportuno, prioritario y relevante dar a conocer los beneficios que se obtienen al

contratar los servicios de esta consultoria asi como las caracteristicas propias que

ofrece la empresa y que la hacen mas atrayente que la competencia.
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Por otro lado, se estara promoviendo los servicios de la consultora en medios impresos

como revistas empresariales, en los principales periddicos locales y regionales,

ademas de incluir a la empresa en directorios digitales especializados que tienen una

mayor posibilidad de llegar a las personas propietarias de negocios o a los gerentes o

tomadores de decisiones de las organizaciones. Asi mismo, se estara realizando

activaciones a través de las redes sociales, ademas de usarlo como medio de

comunicacién directa con clientes potenciales.

Tabla 3

Matriz de andlisis FODA

Fortalezas
F1. Se tiene bajo costos operativos
F2. Se puede adaptar el servicio y

productos para nuevos clientes

F3.atencion personalizada a los
clientes
F4. Acreditacion y certificaciones
obtenidas
F5. Mejoras continuas de los

productos, servicios y procesos.

Debilidades
D1. Se
colaboradores muy pequefio.

tiene un equipo de
D2colaboradores con habilidades poco
desarrolladas.

D3 poca experiencia en el sector.

D4 presupuesto limitado.

Oportunidades

O1. Sector de negocio en expansion
(PYMES)

02. Estimulacion fiscal por parte del
gobierno.

O3. Empresas locales y regionales que

requieren servicios de consultoria.

Amenazas

Al. Adopcién lenta de TIC's por parte
de los clientes.

A2. Desarrollo futuros de tecnologia.
A3  Vulnerabilidad
competidores.

ante grandes

Fuente: elaboracion propia.

2.3 Canales de comercializacion y distribucién del producto
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En relacion a la estrategia de plaza y distribucion se iniciard con un canal de
distribucion corto, de venta directa, sin incluir intermediarios, lo que facilita obtener mas
beneficios para la administracion y costos de la empresa, porque por ejemplo, habra un
mejor control de los clientes, del servicio que se esta realizando y para conseguir una
mejor percepcion del servicio por parte de los clientes, lo que puede dar a la empresa

una caracteristica que se pueda diferenciar.

El principal medio para establecer contacto con los clientes se seran cartas dirigidas a
los duefios y gerentes de las empresas medianas en las que se haga la presentacion
de la empresa, de los productos y de los consultores, también sobre la importancia y
los beneficios que estos pueden traeran a ellos como clientes. También se buscara
obtener comunicacién por teléfono o e-mail con el fin de agendar citas y aclarar todas
Sus preguntas e inquietudes.

2.4 Andlisis de precio

Para fijar nuestros precios se realizard una estrategia de posicionamiento. Esto
consiste en encontrar un precio que sea razonable para las empresas, por este motivo
se analizaron los precios fijados por compafiias consultoras que tengan asesoria en
temas de gestion empresarial y se determinaron precios parecidos que haran posible
obtener ingresos que se consideran necesarios para mantener de la organizacion,
segun los costos, en lo que esta se logra posicionar y alcanza fuerza en el mercado. En
los primeros dos afios de funcionamiento se establecera un precio de
aproximadamente $250 por hora de asesoria. Se pretende trabajar con un paquete

base de 80 horas y10 dias de asesoria con un valor de $30,000.00 pesos.
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CAPITULO 3.- ESTUDIO TECNICO/PRODUCCION

3.1 Especificaciones técnicas del producto/servicio

Las compafiias podran obtener soluciones que sean oportunas en el desarrollo de sus
procesos empresariales para la toma de decisiones en tiempo y mejorar su calidad en

los servicios que ofrecen con el uso de nuevas TIC.

Entre los servicios a ofrecer:

* Solucion y asesorias para problemas de formacion y capacitacion de los empresarios
y gerentes para que les permita enfrentar los nuevos retos

» Ayuda en el nivel gerencial, con motivo de que no cuenta con herramientas précticas,
en particular el manejo de las areas de las finanzas y técnico, que otorgue un efectivo
proceso en la toma de decisiones y le pueda dar la oportunidad de explotar las ventajas
gue tenga su negocio

* Integrar tecnologia al proceso para que de esta manera eleve la productividad, esto

ayudara a reducir costos y mejorar sus ventas.

Nuestros servicios se diferencian de los que puede ofrecer las demas empresas
consultoras por ser una propuesta que ofrece un servicio de asesorias y consultorias

con gente especializada en areas de Tecnologias de la informacion y comunicacion.

Se presenta esta propuesta que busca aumentar el desarrollo empresarial de las
PYMES, por eso se pretende abarcar desde la perspectiva del plan de negocios y
también los beneficios que pueden obtener las empresas para disponer de un grupo de

asesores y consultores.

Hay que tomar en consideracion las caracteristicas y las condiciones de la empresa y
los clientes, se plantea una estrategia de publicidad basada en las visitas a las
empresas para tener un contacto directo con los directivos y que sientan una atencion

personalizada, mas alla de las tecnologias ofrecidas
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3.2 Descripcioén del proceso de produccion

Una vez definidos los canales de distribucion y comercializacién, el proceso de
produccion se inicia en el acercamiento al cliente potencial, ofrecer los servicios de
consultoria tomando en cuenta las dudas y percances de cada cliente en particular
llevando cada caso al area de direccion junto con la informacidén general del cliente

para su evaluacion.

El area de direccién y consultoria se encargaran de analizar la situacién actual del
cliente para elaborar el cuestionario de calidad y presentar un plan de estrategias para

mejorar los procesos de la empresa.

Primero se realizara una prueba piloto donde se aplicara el cuestionario entregado, los
resultados se llevaran al area de consultoria para el vaciado y posteriormente el
analisis de los datos obtenidos. Se entregara al cliente el resultado obtenido junto con
las estrategias que mas se ajusten a las necesidades de su negocio.

3.3 Diagrama de flujo del proceso

Como parte del proceso de elaboracién del servicio que se va a ofertar, se propone

seguir el siguiente diagrama de flujo que funcione como guia para implementar de

manera eficiente la presentacion y cierre de la venta del servicio (Ver figura 1).
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llustracion 2 Diagrama de flujo del proceso.

tv- =
& s E

Fuente: elaboracion propia.
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3.4 Macro localizacion y micro localizacion

Layout planta fisica

Una de las formas para ofrecer los servicios de consultoria eficientemente, sera el

acomodo y distribucion del lugar, por ello se adecuaran las instalaciones usando

divisores que tengan todo el equipamiento para operar como instalaciones eléctricas y

de red, de esta manera, se tendra la privacidad y espacios individuales del espacio.
llustracién 3Propuesta de layout de la distribucién.

Fuente: elaboracion propia.
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En un principio se plantea captar alrededor de 80 a 100 clientes las instalaciones se
acondicionaran para gue la primera impresion sea la recepcion e imagen de las oficinas
y poder tener acceso a la sala de juntas y para acceso rapido de los especialistas y

consultores de cada area.

Se espera en los meses de temporada alta aumentar la lista de clientes y que los que
ya se tienen aumenten el tipo de paquetes de los servicios requeridos por la empresa

consultora

llustracién 4 Localizacién de la empresa en la Peninsula de Yucatan

Fuente: Google Maps (2016).

VENTAJAS DE LA MACRO LOCALIZACION
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La Secretaria de Economia (2010: s/p) calculé “que existen mas de 4 millones de
empresas en México, de las cuales 99.8% son Pymes. Estas generan 7 de cada 10
empleos en el pais y representan aproximadamente 50% del PIB, segun datos de

Bancomext”.

De acuerdo a la SECTUR, en México, el 97% de las empresas turisticas son PyMEs de
las cuales la mayor concentracién se encuentra en el estado de Quintana Roo donde el
93% de los prestadores de servicios turisticos son PyMEs

MICRO LOCALIZACION

Se eligi6 la Isla Cozumel en el estado de Quintana Roo como lugar para poner la

empresa.

llustracién 5 Localizacion de la empresa en el estado de Quintana Roo

Fuente: Google Maps (2016).

Actualmente en Cozumel existen diferentes tipos de empresas que brindan sus
servicios a los turistas, para el objeto este estudio nos enfocaremos en 3 tipos de
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empresas, restaurantes, hoteles y operadoras de buceo, se eligieron estos comercios
porgue son empresas establecidas a pesar de ser pequefias empresas.

Segun los datos recabados se encontraron 96 restaurantes y 55 hoteles y 30
operadoras de buceo vigentes. De acuerdo a la muestra obtenida se elaborara un
andlisis cualitativo y cuantitativo para determinar la viabilidad de la consultora en

cuestion

La ubicacion que se designd para llevar a cabo el proyecto es en la Plaza Villa Mar
localizada en la calle 2norte entre REM y 5ta avenida en el parque Benito Juarez.

llustracidn 6 Localizacion de la empresa en el municipio de Cozumel

Fuente: Google Maps (2016).

llustracién 7 Localizacion de la empresa en Cozumel (vista frontal de la zona)
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Fuente: Google Maps (2016).

Entre las ventajas de este local encontramos que esta en una ubicacién privilegiada,
en el centro de la ciudad, con facil acceso de trasporte publico y particular, cuenta con

amplio estacionamiento de la plaza.

Se consideraron otros locales en renta, ubicados también en plazas comerciales sin
embargo por ubicacién y precio nos quedamos con Plaza Villamar con un costo de

4800 pesos mensuales.

3.5 Programa de produccioén

En la tabla 4 se puede observar el proceso de elaboracién del servicio de consultoria.

32



Tabla 4 Cronograma de produccion del servicio.

Semanas

Actividades 1

1/12|3]|4|5]|6|7|1]|2|3]|4|5|6|7]1|2]|3|4|5|6|7|1|2|3]4|5|6]|7

1. Conseguir al
cliente

2. Ofrecer
nuestros
servicios

3. Escuchar las
dudas y
percances

4., Pasarlo con el
directivo técnico
con toda la
informacion  del

cliente
5. Analizar el
negocio del
cliente

(empleados)

6. Elaboracién
del cuestionario

7. Prueba piloto

8.Aplicaciéon  del
cuestionario

9. Vaciado de
datos

10. Analisis de
datos

11. Resultados

12. Solucién del
problema

Fuente: elaboracién propia.

3.6 Costo de produccién

Al ser un servicio, el costo depende de las horas invertidas en cada empresa a

consulta.

33




CAPITULO 4 Organizacion

TIConsulting basa su estructura organizacional en proyectos, esta estrategia ofrece la
oportunidad de diferenciarse pero agrupar las actividades del personal relevante de la
empresa y mantener resultados efectivos para atender varios proyectos a la vez. Este
modelo permite hacer frente a los retos que afrontan las empresas de consultoria,
dedicada a incrementar la calidad y rentabilidad de los procesos y servicios de las
PYME de Cozumel. Consideramos 6 personas con el perfil para conllevar los diferentes
proyectos de la empresa. El organigrama las areas que se tendra, pero no el personal
total, ya que estaremos todos estaran involucrados

4.1 Organigrama general de la empresa
Como parte de la propuesta para operar la empresa, se esta proponiendo la siguiente
estructura de organigrama, sin embargo, de acuerdo a la cantidad de clientes, esta

propuesta puede crecer para atender los servicios solicitados.

llustracion 8 Propuesta de organigrama general de la empresa

Direccion

Consultoria Ventas P RRHH TICS

Soporte y

TICS MKT Admon MKT y RP Contabilidad Desarrolio

Fuente: elaboracion propia.
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4.2 Funciones basicas del personal

De acuerdo al organigrama propuesto, se sugieren los siguientes perfiles de puestos de

las personas que integren la empresa.

PERFILES
Para el Director General se requerira:

Nivel de estudio: Estudios superiores

Carreras especificas: Area del conocimiento en ciencias econémico
administrativas, como Economia, Administracion o a fin.

Habilidades:

-Demostrar liderar con equipo.

-Visionario para disefiar estrategias

-Demostrar buen criterio en decisiones cruciales

-Orientar sus esfuerzos a obtener resultados favorables

-Manejo de personal como equipo colaborador

-Ser comunicativo.

Experiencia laboral: 5 afos.

Dentro de sus funciones sera realizar la vigilancia y coordinacion de la administracion

del equipo de trabajo, monitorear los indicadores financieros y recursos de la empresa,

asi como los lineamientos internos de la consultora para eficientar el uso y

aprovechamiento de los recursos.

Gerente de Ventas

Nivel de estudio: Estudios superiores

Carreras especificas: Area del conocimiento en ciencias econémico
administrativas, como Economia, Administracion o a fin.

Habilidades:

-Flexible

-Trabajo por objetivo

-Orientacion a los empresarios
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-Diagnésticos

-Definicién del plan de accién

-Implementacion del mismo

-Evaluacion de los resultados
Experiencia laborar: 5 afios

Gerente de Consultoria
e Nivel de estudios: Administracion de empresas o carrera afin.
e Directiva, administrativa:
-Hablar positivamente
-Saber escuchar
-Ser cortés
-Mentalidad personal
-Mentalidad interpretativa
-Buena presentacion

e Experiencia laborar: 2 afios

Gerente de TI
Nivel de estudios: Ingeniero en sistemas
Directiva, administrativa: Sistemas
-Flexible
-Trabajo por objetivo
-Orientacion a los empresarios
-Diagnésticos
-Definicién del plan de accién
-Implementacion del mismo
-Evaluacion de los resultados
Experiencia laborar: 5afios

Gerente de Finanzas
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e Nivel de estudio: Contador Publico

e Carreras especificas: Econémico-Administrativas.

e Habilidades:
-Demostrar liderar con equipo.
-Visionario para disefiar estrategias
-Demostrar buen criterio en decisiones cruciales
-Orientar sus esfuerzos a obtener resultados favorables
-Manejo de personal como equipo colaborador
-Ser comunicativo.

e Experiencia laboral: 5 afios.

Gerente de RH

e Nivel de estudio: Psicologia o Administracion

e Carreras especificas: Social - Administrativas.

e Habilidades:
-Demostrar liderar con equipo.
-Visionario para disefiar estrategias
-Demostrar buen criterio en decisiones cruciales
-Orientar sus esfuerzos a obtener resultados favorables
-Manejo de personal como equipo colaborador
-Ser comunicativo.

e Experiencia laboral: 5 afios.

4.3 Marco legal del emprendimiento.

Para darse de alta ante el SAT (2017) para inscribirse al Régimen de Incorporacién Fiscal de

forma presencial en las oficinas de Cozumel se realiza lo siguiente:

Siguiendo los siguientes pasos:

e Ingresar a www.sat.gob.mx y obtener una cita.

e Acudir a la cita en la fecha y lugar asignados.
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Llevar la siguiente documentacién: CURP o acta de nacimiento, identificacion oficial
vigente (credencial para votar, cédula profesional, pasaporte, licencia para conducir,
entre otras) y comprobante de domicilio donde se ubique el negocio (pago de
servicios como agua, luz, teléfono, predial, entre otros).

Realizar el tramite y obtener el acuse de inscripcion al Registro Federal de
Contribuyentes (RFC) el cual contiene la Cédula de ldentificacion Fiscal (CIF).

De igual forma la inscripcion se puede realizar ante las oficinas autorizadas de la

Entidad Federativa que les corresponda de acuerdo al domicilio.
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CAPITULO V ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO
5.1 Presupuesto de inversion
Se debe de poner mucha atencion para saber cuanto es el dinero que se
necesita para implementar el negocio. La inversion inicial es de 274,000 y dio
esta cantidad al suma todos los gastos y costos que pueda tener la empresa al

iniciar.

llustracidén 9 Presupuesto de inversion.
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Fuente: elaboracion propia.
5.2 Presupuesto operativo

En el primer afio da una cantidad de 702,490 pesos, ya que se sumé el
presupuesto de materia prima, presupuesto de mano de obra y los demas
gastos que tenga que hacer la empresa; como es depreciacion del equipo o
amortizacion y los demas gastos que van de entrada; como la luz, agua, entre

oftros.

llustracién 10 Presupuesto de produccién anual proyectado a 5 afios.

Fuente: elaboracion propia.
5.3 Célculo del estimador VAN y TIR
La VAN servira para saber si el proyecto es rentable y tan solo se le tiene que

restar la inversion inicial. VAN= BNA-Inversién
BNA (Beneficio Neto Actual) es el valor de flujo de caja.
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llustracion 11 Flujo de la inversion para determinacion de la VAN y TIR

Fuente: elaboracion propia.

5.4 Calculo del reembolso a valor nominal

El reembolso sale de la formula VAN — TIR y el resultado se le resta el monto de
inversion y da el reembolso. En la ilustraciébn 12 se presenta el célculo y se
muestra que si los servicios proyectados son rentables se podra obtener

reembolso desde el primer afo.

llustraciéon 12 Célculo del reembolso a valor nominal de la inversion
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Fuente: elaboracion propia.

5.5 Determinacion de los costos de produccion

Para determinar esta parte, es necesaria la suma de los gastos de produccion,
gastos de administraciéon y los gastos de venta y distribucion.

llustracién 13 Célculo del reembolso a valor nominal de la inversion

Fuente: elaboracion propia.

5.6 Estados financieros proyectados

5.2.1 Estado de resultados
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En este apartado servird para ver la capacidad que tenga la empresa para
producir el servicio que se ofrecera, es aqui donde se muestran las ventas y se

van descontando los gastos costos y depreciaciones que la empresa pueda

tener.

llustraciéon 14 Propuesta de estado de resultados del primer afno.

Fuente: elaboracion propia.
5.2.2 Balance general
Este balance general servira para tener un conteo de todo lo que cuenta la

empresa en activo, pasivo y capital. También muestras los derechos vy

obligaciones que tiene, 0 sea, lo que debe de pagar y lo que debe de cobrar.
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llustraciéon 15 Propuesta de balance general del primer afno.

Fuente: elaboracion propia.

5.7 Estudio de sensibilidad

Este término financiero servira para que la empresa tome decisiones o0 en este
caso, para que los empresarios tomen una eleccion para invertir en el proyecto.
Lo Unico que se hizo fue cruzar diferentes variables como ventas contra gastos

para mostrar que no existen posibles problemas de riesgo de la inversion.

llustracién 16 Analisis de sensibilidad de la empresa.
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Fuente: elaboracion propia.
5.8 Alternativas de financiamiento

Debido a que la empresa esta iniciando sus actividades productivas como una
empresa que estd emergiendo se emplearan los primeros apoyos a través de
estas fuentes de financiamiento. Como primera opcién se sugiere apoyarse del
programa Capital Semilla, a continuacion se describe lo que se menciona del
programa (Secretaria de Economia, 2010: s/p).

Capital Semilla

¢, Qué es el capital semilla?

Se entiende por capital semilla a la cantidad de dinero necesaria para
implementar una empresa y financiar actividades claves en el proceso de su
iniciacion y puesta en marcha de un proyecto. Proporciona apoyo financiero
temporal para el arranque de los proyectos de emprendedores que son incubados
por alguna de las incubadoras de negocios que forman parte del sistema nacional
de incubacién de empresas de la Secretaria de Economia.

¢En qué consiste el Capital Semilla?

Consiste en proporcionar apoyo financiero temporal en forma de crédito simple a
los proyectos viables de emprendedores egresados del Sistema Nacional de
Incubadoras.

Usualmente este capital se destina a:

» Desarrollo de un prototipo comercial.

 Elaboracion de estudio de mercado.

» Elaboracién de estudio de factibilidad.

« Elaboracién del plan de negocios.

e Inversiones para lanzar el producto al mercado*

» Adaptacion y remodelaciones.
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* Registro de patentes.
« Capital de trabajo para la operacion del negocio*.

Adquisicién de maquinaria y equipo*.

Impulsar la innovacion en emprendedores, micro, pequefas y medianas empresas
en productos, procesos, estrategias de mercadotecnia o estrategias de
organizacién, su posicionamiento en el mercado y el impulso a la cultura

innovadora y a la inventiva a través de dos sub modalidades:

1. Innovacion orientada al desarrollo empresarial. Objeto

a) Apoyos orientados a micro, pequefias y medianas empresas con mas de 2
afios en operacion para la generacion o mejora de productos, procesos,
estrategias de mercadotecnia o estrategias de organizacion.

b) Apoyos orientados para emprendedores, micro, pequefias y medianas
empresas, Instituciones Educativas de nivel superior y Centros de Investigacion
para la creacion de metodologias, contenidos, produccidon audiovisual o
multimedia, campafias, plataformas y aplicaciones tecnolégicas orientadas a
difundir de manera masiva contenidos de innovacion (Gestion de la innovacion,
Cambios en sistemas tecnoldgicos, Conocimientos de nuevas técnicas en areas
especificas de la innovacion, Ingenieria industrial, Reingenieria de producto o

proceso, Formacién de extensionistas de innovacion, entre otros).

2. Impulso a prototipos innovadores a través de talleres de alta especializacion.
Apoyos orientados a emprendedores, micro, pequefias y medianas empresas,
para el desarrollo de prototipos innovadores a través del acceso, uso de las
instalaciones, y uso de equipo de los talleres de alta especializacion (Fablabs y/o
Makerspaces) reconocidos por el INADEM. El listado de Talleres de Alta
Especializacion reconocidos por el INADEM se encuentran publicados en:
https://reconocimiento.inadem.gob.mx/resultados/ 2. Vigencia de la Convocatoria.
30 dias naturales a partir de su publicaciéon. 3. Monto. $130, 000,000.00

» Capital Riesgo
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El Capital de Riesgo es la aportaciébn temporal de recursos de terceros al
patrimonio de una empresa con el fin de optimizar sus oportunidades de negocio e
incrementar su valor, aportando con ello soluciones a los proyectos de negocio,
compartiendo el riesgo y los rendimientos donde el inversionista capitalista busca

una asociacion estrecha y de mediano plazo con los accionistas originales.

Es de interés del Banco promover y apoyar la creacién de Fondos de Inversion de
Capital de Riesgo que sean acordes a la mision de la Institucion para fomentar la
inversion directa y el desarrollo econdmico del pais. Por lo anterior, Bancomext
participa como accionista de la Corporacion Mexicana de Inversiones de Capital,
S.A. de C.V., Fondo de Fondos, que tiene como fin constituirse como un
instrumento de politica econdmica especializado en el mercado de capital de
riesgo, cuya mision es impulsar el desarrollo integral de esta industria en México
bajo conceptos de rentabilidad y como un vehiculo de desarrollo de la pequefia y
mediana empresa. Los servicios que la Corporacién Mexicana de Inversiones de
Capital, S.A. de C.V. ofrece son independientes de los productos y/o servicios

propios de cada uno de sus accionistas.
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CONCLUSIONES

El presente proyecto de inversion tiene como base la necesidad de tener
innovacion de los productos y servicios de las pequefias empresas y locales en
Cozumel. Ya que estas requieren adaptarse a los cambios de la demanda de los
consumidores y a las nuevas competencias. Pueden sentir la necesidad de

mejorar la calidad y elevar los estandares de los mismos.

Este proyecto busca ofrecer la implementacion, con apoyo de la consultoria, de
instrumentos con los cuales se pueda saber cudles son los gustos y las

preferencias de los clientes por medio de una tecnologia aplicada.

La consultora puede servir para mejorar las ventas a través del andlisis interno y

externo del proceso comercial.

Por el auge de los dispositivos tecnoldgicos y moéviles, la competencia de las
empresas se encuentra en cualquier parte del mundo, las nuevas tecnologias
contribuyen a las mejoras en los resultados de las empresas. También se
requiere valorar en herramientas tecnologias que puedan ayudar a conseguir

resultados deseados.

El trabajo més claro realizado por una consultora incide de manera directa en la
productividad de la empresa y mejorar los procesos comerciales, como mayor
margen de beneficio ya sea en aumento de ventas y reduccion de gastos.

Como empresa externa de los clientes, el trabajo es darle objetividad y claridad
a la empresa, ya que muchas veces por ser parte de la empresa directamente

hace que no se pueda ver la realidad con suficiente claridad.

Para este proyecto se sugiere actualizar los datos financieros y también hacer

un estudio de mercado mas amplio, por eso se opté en la entrevista del
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presidente de la asociacion de hoteleros de Cozumel para reforzar el analisis de

mercado.
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