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PROLOGO

El presente estudio es resultado de una investigacién sobre las empresas
que organizan eventos sociales, con el abjeto de contar con las bases
necesarias para el establecimiento de una microempresa dedicada a este
giro. La idea de estudiar el mercado de las empresas que proporcionen
este servicio, surgid, cuando al querer contratar con una empresa que
realizara la fiesta de graduacion de nuestra generacién, ninguna de ellas
satisfacia completamente nuestras expectativas, por lo que decidimos ser
nosotras mismas las organizadoras del evento, el cual resultd ser un
éxito. Basado en esto y en el deseo que todo estudiante que termina una
carrera universitaria tiene por festejar con sus familiares y amigos la
terminacién de un paso muy importante en su educacion; nos lfevd a
realizar una investigacion del mercado, para determinar las
caracteristicas de las fiestas para graduacién, acorde a los gustos y
posibilidades econémicas del mismo, asi como, identificar los
principales aspectos de las  empresas ya  establecidas
{ servicio, precio, plaza y publicidad, atencion y calidad ), con el fin de
ofrecer un servicio que satisfaga las necesidades del cliente.

Como resultado de la investigacion se obtuvieron los puntos esenciales
que sirven de guia para establecer una microempresa que cuente con
una estrategia adecuada para cumplir con las exigencias del mercado en
cuestién.

Se agradece la colaboracién recibida a todas las instituciones publicas y
privadas que proporcionaron la informacién necesaria para la realizacion
de este trabajo. Deseando que el presente estudio sea una contribucion y
tenga una utilidad a todas aquellas personas o empresas que les interese
la organizacién de eventos sociales.



INTRODUCCION

La micro y pequefia empresa tienen un papel esencial en el entorno
econdbmico, ya que, este tipo de empresas a lo largo de su historia han
contribuido notablemente al desarrollo econdmico del pais, no sdlo por el
namero de empleos que generan y por el volumen de establecimientos,
sino por su tamafio, ya que en ocasiones los productos y servicios se
realizan con mayor eficiencia y bajos costos.

Dada la situacion actual en que se encuentra la economia y el pais en
general, es necesario que eslas empresas tengan una visién mas amplia
del panorama que afecta al medio ambiente, asi como ia estructura y
planeacion interna de la empresa para lograr mantenerse en el mercado.

Establecer una nueva empresa, sin importar su tamafo, representa un
gran compramiso consigo mismo, con la sociedad y con México para
satisfacer las necesidades del mercado y planificar el desarrollo de fa
empresa, no basta solamente con la intuicion, porque la competencia a
todos niveles y la transformacion de comprador pasivo a consumidor
demandante han complicade no sélo el desarrollo de las empresas, sino
su subsistencia. Es por eso, |la importancia de establecer un adecuado
proceso de planeacién que permita al empresario antes de iniciar un
negocio, conocer mas a fondo el ambito en el que se desenvuelve, al
realizar los planes de mercado, produccidn, administrativo y financiero.

Una vez realizado dichos planes, el empresario determina si su producto
o servicio tiene posibilidades de captar un nicho de mercado y si es
economicamente viable. Lo cual, le sirve al empresario para decidir si le
conviene o na iniciar la empresa.

La presente investigacion tiene como objetivo propercionar la informacion
necesaria para una adecuada planeacién de una nueva empresa, asi
como una alternativa de inversion para todas aquellas personas que
desean incursionar en el dmbito empresarial, ya que se presenta una
propuesta para establecer una microempresa dedicada a la organizacién
de eventos para graduacion.

El documento se encuentra dividido de la siguiente manera:
En el primer capitulo se presenta un sistema de analisis para el

establecimiento de una micro o pequefia empresa, como es, definir el
giro, su misién y objetivos, asi como, los planes que se deben elaborar
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para fundamentar la decision de crearla, los cuales son: Plan de mercado,
plan organizacional, plan de produccién y el plan financiero. Para una
adecuada planeacion hay que evaluar el mercado al que va a dirigirse el
servicio, determinar los medios de produccién y de comercializacion,
seleccionar la ubicacién de la empresa, su naturaleza juridica, la
seleccion de la maquinaria y equipo, los recursos humanos, y determinar
los recursos requeridos y factibilidad financiera.

En el segundo capitulo se encuentra el &mbito exploratorio del mercado
de los eventos sociales para graduacion, asi como, los antecedentes de
fas empresas dedicadas a realizar eventos sociales, la justificacién del
porqué establecer una empresa de este giro y también el plan de
mercado, el cual incluye et perfil del usuario, mercado meta, su ubicacion
geogréfica, cuantificacidn del mercado, competencia y caracteristicas de
la misma.

En el tercer capitulo se encuentra la investigacion de mercado, donde se
determina el universo y la muestra. Para la investigacion de campo, se
escogid la técnica de la encuesta de tipo estructurada, utilizando para ello
el cuestionario como instrumento para recabar la informacién. Cabe
mencionar que para su elaboracién se tomaron en cuenta los objetivos de
la investigacidn, a fin de identificar las caracteristicas que satisfagan las
necesidades de la demanda. Posteriormente se plantean los resultados
del cuestionario aplicado, a través de una serie de graficas y el analisis
de las mismas, lo que permite apreciar en forma clara la informacion
obtenida.

En el capitulo cuarto se presenta la propuesta para iniciar una
micrcempresa dedicada a la organizacién de eventos para graduacion a
nivel licenciaturaenlaU N.A M., LP.N.y U.A M. Dicha propuesta
proporciona los elementos necesarios para el establecimientc de la
misma, conforme a los planes sefalados en el primer capitulo.

En los apéndices se encuentra la informacién complementaria que sirve
para tener un panorama mas amplio del mercado, en cuanto a precios de
la competencia, asi como, la poblacién, nimero de egresados vy los
resultados obtenidos en fas Universidades investigadas.



CAPITULO 1
SISTEMA DE ANALISIS PARA ESTABLECER UNA MICRO O
PEQUENA EMPRESA.

1. GENERALIDADES.

Crear una nueva empresa, involucra un proceso de andlisis de una gran
variedad de factores en el ambito interno y externo de la misma. A
continuacion se presenta la secuencia cronolégica de pasos a seguir
tentativamente, para la concepcion de una micro o pequefia empresa.

Es necesario establecer primeramente el concepto, clasificacion e
importancia de la micro y pequefia empresa en México que permita
conocer el medio en el que se desariollan este tipo de empresas.

" Se entiende por empresa:

“Aquel ente social que operando en forma organizada realiza actividades
economicas destinando recursos y conocimientos con el objeto de
obtener utilidades que cubran dptimamente el riesgo adquirido al invertir
un capital social™

En cuanto a la clasificacion de las empresas existen dos enfoques, el
cuantitative y el cualitativo.

En términos cuantitativos actualmente se les identifica con
denominaciones tales como: Micro, pequefia, mediana y gran empresa,
las cuales se desprenden del andlisis que se practica principalmente
sobre la cantidad de personal ocupado y el ingreso por ventas netas
anuales de las mismas, como se puede apreciar en la siguiente tabla:

LIMITES DE ESTRATIFICACION DE LAS EMPRESAS EN MEXICO.

Micro Pequeria Mediana Grande
Personal{Hasta 15 Hasta 100 Hasta 250 mas de 250
ocupado | personas personas. personas. personas
Ventas |[Hasta Hasta Hasta Mas de
anuales |$900,000.00 |$9,000.000.00 | $20,000,000.00 | $20,000,000.00

Fuente: Nacional Financiera, El mercado de valares, México, 1994,

! Carrera, Fierro Gerdnimo, La empresa pequefia un proyecto empresarial, F C A, UNA M.,
1988. pag 4
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En relacion al enfogque cualitativo generalmente las micro y pequenas
empresas poseen cierto nimero de caracteristicas en comun:

- Administracién independiente, usualmente dirigida y operada- por el
propio duefio.

- E! capital de la empresa es suministrado por el propio duefo.

- En lo referente a la comercializacion todos sus esfuerzos se enfocan
hacia las ventas y no emplean técnicas como la investigacion de
mercados, estudio sobre promociones, marcas, etiquetas, empaques,
etc.

- Se tiende por centralizar funciones en un solo puesto, que es el del
directivo principal.

- El andlisis y valuacion de puestos no se realiza en la mayoria de los
casos debido al desconocimiento de los bheneficios implicitos de su
empleo.

- Por lo general no se manifiesta la asignacion de recursos
presupuestales para capacitacion y adiestramiento de personal, asi como
para sequridad e higiene industrial s6lo la procuran en forma minima
necesaria.

- El radio de operaciones es principalmente local y rara vez es
predominante en su industria o en la vida comercial de 'a comunidad en
donde tiene su asiento.

- La funcién finanzas, no puede ser considerada como tal, debido sclo a
la existencia de la funcion contable, basada en su obligatoriedad iegal.

IMPORTANCIA DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA EN MEXICO

En los paises en vias de desarrollo y en los altamente industrializados,
hay una estructura industrial cuya integracién puede ser deficiente o
eficiente ante la demanda del mercado de consumo de cada pais, ©
también a la demanda internacional. Pero lo que hay que hacer notar es
gue, en cualquier estructura industrial existe la micro, pequefia y mediana
industria.

“ La micro, pequefa y mediana empresa constituye, hoy en dia, el centro
del sistema econémico de México. El enorme crecimiento de la influencia
actual de estas empresas se debe a la manifestacion de |a sociedad, a la
necesidad de concentrar grandes capitales y enaormes recursos técnicos



para el adecuado funcionamiento de la produccién y de los servicios, y al
alto nivel de perfeccion logrado ya por muchas normas de direccion. 2

Desde el punto de vista individual, un pequerio negocio puede parecer
insignificante, pero en su tamafo de conjunto es realmente grande no
solo en cifras, sino por su contribucién a la economia.

La importancia colectiva que tienen estas empresas en México, se puede
demostrar en tas graficas de las figuras 1, 2 y 3 que se muestran en las
paginas siguientes.

Mas del 95% de todas las empresas del pais son micro, pequefias y
medianas empresas con relacion al ambito empresarial nacional.

La micro, pequefia y mediana empresa proporcionan mas de la mitad de
todos los empleos del pals. Tal cifra se va incrementando conforme se
automatizan, cada vez mas, las grandes empresas con la correspondiente
reduccion de sus ndéminas.

* Otro aspecto por considerar es que, historicamente, la micro y pequena
empresa ha proporcionade una de las mejores alternativas para la
independencia econdmica, se dice, que este tipo de empresas han sido
una gran oportunidad , a través de la cual los grupos en desventaja
economica han podido iniciarse y consolidarse por méritos propios.
Igualmente hay gque anotar que la micro y pequefia empresa ofrece la
opcion basica para continuar con una expansion econémica del pais. »3

En México existen (1992) 1.3 millones de empresas que participan en el
sector productivo, las cuales son de diversas magnitudes. A continuacién
en el cuadro 1 se muestra la distribucidén de empresas por tamafio.

2 Rodriguez. Valencia. Como administrar pequefias y medianas empresas, ECASA, México,
1996, pag. 24
® Rodriguez, Valendia, ob cit. pag. 26.
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. Cuadro 1
DISTRIBUCION DE EMPRESAS POR TAMARNO

EMPRESAS NUMERO DE EMPRESAS
Empresas en México 1,300,000
Micro Empresa 1,235,000
Pequefa Empresa 34,500
Mediana Empresa 4,500
Grande 26,000

Fuente: INEGI ¥ La Banca de Comercio.

Como se puede observar en el pais existen 1,300,000 empresas, de las
cuales 1,274 000 pertenecen a la empresa Micro, Pequefa y Mediana
que en su conjunto representan el 98%.

En el siguiente cuadro se observa el nimero y porcentaje de empresas
por sector econdmico.

Cuadro 2
NUMERQO Y PORCENTAJE DE FMPRESAS POR
SECTOR ECONOMICO.

SECTORES NO. DE EMPRESAS Y%
ECONOMICOS.
Comercio 730,000 57.4
Servicios 400,000 313
Industrial 131,000 10.3
Otros {construccion ) 39,000 1.0
TOTAL 1,300,000 100.0

Fuente: INEGI Y La Banca de Comercio.

La importancia de la micro y pequefia empresa no solo puede medirse
por el nimero de establecimientos, sino también por el capital invertido
que representan, por el valor de su produccion, por el valor agregado, por
las materias primas que consumen y por la capacidad de compra que dan
a la poblacién trabajadora mediante sueldos y salarios. Ademas
contribuyen a elevar el nivel de ingresos de la poblacién, al crear un
mecanismo redistributivo de la propiedad.

En México una rama de gran importancia lo representa la empresa micro
y pequeia. El establecimiento y operacién de este tipo de empresas es
el resultado del desec de poder satisfacer necesidades de caracter
material. El propietario de la empresa busca lograr una utilidad a través
de la fabricacion y venta de un producto o de la realizacidn de un servicio,
y a su vez el que compra dicho producto o servicio busca satisfacer una
necesidad.



El factor determinante gque motiva al empresario a establecer una
empresa por un lado y por otro a aceptar riesgos que esta decisidn
implica, es el obtener cierta utilidad por medio de la operacion de una
empresa.

En gran porcentaje, el fulure econdmico de México dependera del
crecimiento de las micro, pequenas y medianas empresas, no Unicamente
por el volumen de empleo gque generan y el volumen de
establecimientos ( representando el 98% y empleando a mas del 50% del
personal ocupado en el mismo ), sino por el tamafio que en ocasiones les
permite realizar con eficiencia y flexibilidad la fabricacién de insumos que,
en buen nOmero de casos la grande empresa efectia con elevados
costos.

2. PLANEACION DE UNA NUEVA EMPRESA.

En los negocios, como en cualquier otra actividad, la planeacién es la
determinacidon de un futuro curso de accion. El planeador del negocio
debe de determinar los objetivos, evaluar los cursos de accion
alternativos para alcanzar los mismos, y seleccionar la pauta a seguir.

En consecuencia, la planeaciéon * es el desarrollo sistematico de
programas de accibh encaminados a alcanzar los objetivos
organizacionales convenidos mediante el proceso de analizar, evaluar y
seleccionar entre las oportunidades que hayan sido previstas”.*

La accién exitosa requiere una planeacion previa. Esta es la razén de
hacer planes antes de iniciar un negocio. La planeacién es
especialmente importante durante este periodo y el olvidarla constituye un
riesgo para el éxito de la empresa.

Desarrollar un plan especifico, ayuda a disminuir la posibilidad de
fracaso, ya que habra hecho un examen completo del mercado al cual
va a atacar, del producto o servicio que tiene, sus caracteristicas
principales, ventajas y desventajas y sus usos, asi como la competencia
que va afrontar, sus procesos, la capacidad de produccidn y la
distribucién de los productos. También se incluye el analisis de los
recursos humanos, la estructura administrativa y la situacién general de
{a empresa.

4 Certo. C. Samual. Administracién modesna. Mac Graw Hill. México, 1989, pag 138.



ETAPAS EN LA PLANEACION DE UNA NUEVA EMPRESA

Etapas en la
planeacion de una
nueva empresa

empresa

y los objetivos

___ Plan de mercado

~— Plan organizacional

— Plan de produccion

— Plan financiero

— Definicidn del giro de la

. Definicién de la mision

Investigacion de mercado
Andlisis de la competencia
Segmentacion del mercado
Mezcla mercadoldgica

Organizacion comercial
Tramites legales
Estructura organizacionat
Administracion de personal

Procesos productivos
Ubicacidn de la empresa
| Costos de produccién

Necesidades de capital
Proyecciones de egresos
e ingresos de operacién

Fuentes de financiamiento
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2.1 DEFINICION DEL GIRO DE LA EMPRESA.

Para establecer una nueva empresa, se consideran aspectos tales como,
el tipo de compafiia que se desea crear, asi como los productos o
servicios que se van a ofrecer, junto con las posibles oportunidades que
se pueden aprovechar por el producto o servicio ofrecido, y
principalmente los motivos y razones que se tienen para crear la
compariia, entrar en un mercado especifico y/o dirigirse a un segmento
particular del mismo.

Es decir, se debe hacer un estudio de la empresa, haciendo énfasis en el
giro del negocio que se desea fundar, ef producto yfo servicio que
ofrecera, asl como el tipo de consumidores a los que va a dirigirse. El
tipo de empresa que se vaya a seleccionar debe ser de un campo
conocido para la o las personas gue quieran implantarlo, para que se
tengan mas probabilidades de éxito.

Ademas se necesita determinar, las expectativas de crecimiento de la
compafiia, asi como las metas a alcanzar. Este anadlisis permite conocer
mas a fondo lo que es la empresa, los puntos fueries y débiles que tiene,
asi como lo que se espera obtener en el futuro de la misma.

2.2 MISION Y OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

"La misién de una organizacion es [a razén misma de su existencia que la
distingue de todas las demas.”

Cada organizacion escoge una mision que puede ser descrita en términos
de productos y mercados, servicios y clientes.

La misidn de una organizacion se traduce en varios objetivos que deben
alcanzarse. Entendiéndose por objetivos “ los fines hacia los cuales se
dirige la actividad "

Los objetivos constituyen el primer paso en la planeacién, ya que estos
son la base de toda actividad que va a desarrcllar la empresa en el futuro.

La mayor parte de las empresas basan sus actividades de acuerdo a los
siguientes tipos de objetivos:

- Servicio empresarial, una empresa comercial debe proporcionar un
desplazamiento de bienes y servicios al publico que los desee y necesite.

5 Stoner. James, Administracién, Prentice Hall. México. 1989, pag. 129.
% Koontz. O'Donnell, Administracién, Prentice Hall. México. 1988, pag. 167
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Este es el objetivo principal, la prestacion de un servicio econdmico a sus
clientes, a la comunidad donde se ubica y a la nacién en general.

- Ganancias, este objetivo descansa en la necesidad de recompensar al
empresario por aceptar los riesgos comerciales. Las ganancias son
esenciales para la situacion de la empresa, ya que afectan pricticamente
todas sus dreas, su crecimiento y la capacidad que tenga para competir
con las demas empresas de su mismo giro en el que se desenvuelve.

- Crecimiento, prevé la necesidad de instalaciones adicionales y exige la
retencién de las utilidades ¢ nueva inversién de parte de los propietarios.
Este objetivo esta relacionado principalmente con el de las ganancias, ya
que estas son una de las razones fundamentales para que la empresa
crezca y viceversa.

En ta parte final de la planeacién se fijan las politicas, reglas y
procedimientos que haran posible el logra de los abjetivos ptanteados por
el empresario.

Mientras que los objetivos son las metas a alcanzar por la empresa, las
politicas, reglas y procedimientos son los medios que se deben seguir
para realizar los objetivos, sirviendo como guias para ejecutar las
actividades y estabileciendo limites para la accién de los integrantes de la
compafiia. De esta manera las politicas se definen como “planes
permanentes que establecen las pautas generales de la toma de
decisiones.””

La diferencia entre las politicas y las reglas y procedimientos es que éstos
dos altimos son mas especificos, ademas de que las reglas son
obligatorias. La raz6n principal del establecimiento de este tipo de planes
es lograr la eficiencia de la empresa, ya gue reducen el tiempo y esfuerzo
en la toma de decisiones cotidianas, permitiendo mas tiempo para los
asuntos de mayor importancia.

2.3 PLAN DE MERCADO.

Se entiende por mercado * el conjunto de personas o consumidores que
estan dispuestos a adquirir un producto o servicio determinado, o a
quienes se les puede persuadir a que lo compren. *®

Hacer un estudio del mercado al que se quiere penetrar es de vital
importancia para la creacion de una empresa, ya que permite la
identificacion de los consumidores potenciales, la posible demanda a

? Stoner. James. ob. cit.. pag. 105
§ Rodriguez, Valencia. Jeaquin. Como administrar pequefias y medianas empresas. Ecasa,
México. 1989, pag 19
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enfrentar, y la competencia existente. Ademas la investigacion debe
indicar la situacion por la que atraviesa el mercado, junto con el tamario y
tendencias det mismo, asi como el grado de participacion que tienen los
productos o servicios de la competencia.

La investigacidn de mercado, “es una técnica sistematica de recopilacién
e interpretacién de hechos y datos que sirvan a la direccion de una
empresa para la adecuada toma de decisiones y para establecer asi una
correcta politica de mercado”®

La investigacibn de mercado tiene como objetivo proporcionar datos
acerca del mercado potencial, que puedan utilizarse como base en el
proceso de toma de decisiones.

2.3.1 ANALISIS DE LA COMPETENCIA.

Es importante tener identificadas a las empresas mas fuertes con las que
se va a competir, analizando las razones por las que la nueva empresa
va a poder afrontar a cada una de estas compafiias de manera eficaz,
realizando un mejor desempefio en sus labores y ofreciendo mayores
beneficios a sus clientes.

“ En un sentido netamente comercial, la competencia es la existencia de
dos o mas empresas antagb?gcas que ofrecen un producto o servicio
similar o igual en el mercado. *

Una vez identificada a la competencia, se deben evaluar sus productos o
servicios, precios, canales de distribucion y su fuerza de ventas, entre los
aspectos mas relevantes. De esta manera se conocen los puntos fuertes
y débiles, tanto de los productos como del mercado meta.

Se debe hacer una estimacion de la participacion de mercado que tendra
en ventas, es decir, el porcentaje del mercado total que podra atraer la
nueva empresa. Para lograr esta evaluaciéon, se considera la capacidad
con la que cuente fa empresa, el nimero de clientes en el mercado meta,
y e! nimero, tamafio y calidad de las empresas que compiten en el
mismo.

? Fisher. Laura, Infroduccion a la Investigacion de Mercados, Mac Graw Hill, México, 1989,

ag. 15,

?Lépez. Gémez. Mario. El naturismo en la década de fos 90°s, un estudie de mercade para la
tienda naturista Chester, México, 1996, pag. 60.
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2.3.2 SEGMENTACION DE MERCADO.

El mercado total es para casi todos los productos o servicios,
heterogéneo, es decir, esta conformado por varios submercados muy
diferentes entre si. Esto es como resultado de los diferentes usos que se
le da al producto o servicio, los habitos de compra que se tienen de
acuerdo al grupo, asi como las razones de compra, entre otros factores
que influyen. Cada submercado es diferente a los otros, pero uniforme en
sl.

Asi la segmentacion de mercado “ es dividir el mercado total en varios
segmentos, los cuales van a ser homogéneos entre si. "'

De esta manera se tienen que analizar los diferentes segmentos del
mercado, y decidir a cual de ellos se les va a satisfacer sus necesidades.

Para una micre o pequefia empresa el utilizar la segmentacién resulta
mas redituable que el tratar de abarcar todo el mercado desde un
principio. Esto se debe a que la empresa puede enfocar sus recursos en
segmentos especificos del mercado logrando mayor competitividad en los
mismos.

Es por ello, que se debe estudiar y analizar diferentes variables para
lograr una segmentacion correcta, de acuerdo al giro del negocio. Las
variables que se utilizan para segmentar los mercados de consumidores
incluyen las geograficas, psicograficas, conductuales y demograficas.

- Segmentacion Geografica. Este tipo de segmentacion implica la
division del mercado en unidades geograficas. Se debe satisfacer a los
consumidores que se encuentran dentro del area especifica seleccionada
por la empresa.

- Segmentacién Demografica. Incluyen factores como son la edad, sexo,
tamano de la familia, educacion, ocupacion, religion, nacionalidad, entre
otros, que ademas de ser las distinciones vitales de la poblacion, son
mensurables. Existen dos razones importantes para utilizar este tipo de
segmentacion. La primera es que estas variables estan intimamente
relacionadas con los deseos y preferencias de los consumidores, asi
como a la tasa de uso del producto o servicio. La segunda es que las
variables demograficas son mas significativas para el producto o servicio
que cualquier otra variable, ya que aunque se segmente el mercado en
otros términos, se necesitara conocer las caracteristicas demograficas del
mercado meta.

" Baschuck, Serrano, Victoria, Gufa para el establecimiento de una microindustria en Méxica.
ITAM, 1989, pég. 44



- Segmentacion psicografica. Los compradores se dividen en diferentes
grupos con base en la clase social, el estilo de vida o las caracteristicas
de personalidad. Las personas de un mismo grupo demografico pueden
mostrar perfiles psicolégicos muy diferentes.

- Segmentacién Conductista. Este tipo de segmentacion divide a los
consumidores a partir de su conocimiento, actitudes, uso o respuesta
ante un producto o servicio. De esta manera se analiza el
comportamiento del usuario, incluyendo el porcentaje de uso del mismo,
el nivel de lealtad a la marca, y los beneficios buscados en el producto o
servicio, este Ultimo punto se refiere a los consumidores que buscan
calidad, valor o economia para decidir su compra.

Una vez que se ha determinado la segmentacién del mercado, ésta
muestra el perfil del consumidor al cual se dirigiran los productos o
servicios de la compafia. En este momento se debe disefar y desarrollar
una mezcla de mercadotecnia con el objeto de satisfacer las necesidades
del mercado meta,

2.3.3 MEZCLA MERCADOLOGICA

La mezcla de mercadotecnia "es el conjunto de variables controlables de
la mercadotecnia que la firma combina para provocar la respuesta que
desea por parte del mercado meta”.'>  Estas variables son los cuatro
elementos que maneja la empresa e influyen en la demanda de su
producto o servicio, denominados las cuatro pes (P's): Producto, Precio,
Plaza y Promocion.

- Producto. "Es cualquier cosa que se ofrece en un mercado para la
atencion, adquisicion, uso o consumo capaces de satisfacer una
necesidad o un deseo.

- Precio. Es fa cantidad de dinero que los consumidores tienen que pagar
para obtener el producto o servicio.

- Plaza. Comprende las diversas actividades de la compaiiia para que el
producto o servicio legue a los consumidores meta.

- Promocién. Indica fas actividades mediante las cuales se comunican
los méritos del producto y se persuade a los consumidores meta para que
lo compren”.’

2 Kotler. Philip. Mercadotecnia, Prentice Hall, México, 1989, pag. 42
' Ibidem. pag. 42.43



Formular una mezcla de mercadotecnia acorde a fas politicas y objetivos
de la empresa tiene como finalidad el hacer el producto o servicio ideal,
ofrecerto al precio justo, en el lugar correcto y en el momento preciso. Es
por esto que hacer un analisis del mercado, asi como una segmentacién
del mismo, reditia a la empresa en participacién y posicionamiento sin
necesidad de mencionar mayores ventas y utilidades para la misma.

2.4. PLAN ORGANIZACIONAL.

Crear un plan organizacional es una tarea fundamental que se debe de
realizar, ya que, sirve como base para desarrollar el equipo administrativo
y personal de trabajo que requiere para el buen funcionamiento de la
empresa.

En tas micro y pequefias empresas es dificil que exista un departamento
especializado en recursos humanos, debido a las limitantes en recursos y
capital a los que se enfrenta. Es por esto que el empresario debe
conocer las funciones basicas del departamento de personal, ya que por
lo general, la responsabilidad de esta area recae sobre sus hombros.
Esta persona tendra a su cargo las actividades de recursos humanos,
entre otras importantes, de las cuales debe siempre recordar que se trata
de ias acciones que se emprenden para proporcionar y mantener una
fuerza laboral adecuada a la organizacion con la finalidad de crear un
grupo cuyos esfuerzos conjuntos sirvan de la manera mas eficaz a la
realizacion de los objetivos empresariales.

Dentro de este plan se tratan aspectos tales como: organizacién
comercial, trdmites legales, estructura organizacional, asl como,
administracion de personal.

2.4.1. ORGANIZACION COMERCIAL.

El tipo de estructura legal que se seleccione para la empresa es crucial
para su exito. La habilidad para tomar decisiones con rapidez, competir
en el mercado y obtener mas capital cuando sea necesario, se relaciona
en forma directa con la estructural legal de la empresa, ya que de esta
depende, no solamente ia reparticion de utilidades que se generen, sino
el riesgo que corren todos los interesados en él; la cantidad de dinero que
puede oblenerse, la colocacién del control, y muchos otros detalles
incidentales a la operacion del negocio.

Hay dos formas legales a elegir; Propiedad Gnica y Sociedad.



Y

- PROPIEDAD UNICA: Es el nombre que recibe el negocio creado por
una sola persona. Como propietario Gnico, se estd al mando de todo.
Ademas de tener el control total sobre la empresa, se tiene toda la
responsabilidad sobre ella. Se tienen todas las utilidades de la operacion
al igual que todas sus deudas y obligaciones.

- S50CIEDAD: Esta existe cuando dos o mas personas son propietarias
de la empresa. Se determina la cantidad de tiempo y dinero que cada
socio invertird en la empresa y el porcentaje de los réditos que cada uno
recibira por acuerdo. También se debe aclarar la extension de la
autoridad y responsabilidad de cada socio.

En México, la Ley General de Sociedades Mercantiles reconoce las
siguientes formas de sociedades :

- Sociedad en Nombre Colectivo: Es aquella que existe bajo una razén
social y en la que todos los socios responden de modo subsidiario,
ilimitado y solidariamente de las obligaciones sociales. La caracteristica
de subsidiario significa que en caso de que la sociedad haga frente al
pago de sus obligaciones, los patrimonios de los socios pueden afectarse
también, si el capital social de esta no es suficiente. Es ilimitada ya que
dichos patrimonios también se constituyen en garantia de las deudas
sociales en forma solidaria. El capital de la sociedad esta dividido en
partes sociales, que pueden ser de diferentes montos, y no estan
representadas por documento aiguno.

- Sociedad en Comandita Simple: Existe bajo una razén social
componiéndose de uno o varios socios comanditados que responden de
manera subsidiaria, ifimitada y solidariamente de las obligaciones sociales
y de uno o varios socios comanditarios que (nicamente estan obligados al
pago de sus aportaciones. Los socies comanditarios son capitalistas, los
comanditados son socios industriales, teniendo estos ultimos la
prohibicidn de dedicarse a negocios del mismo giro de la sociedad. El
capital de la sociedad esta formado por partes sociales, que pueden ser
de diferentes montos y no estan representadas por ningin documento. -

- Sociedad Anénima: Existe bajo una denominacién. La responsabilidad
de los socics es limitada, lo que significa que Unicamente estan obligadas
a responder por las deudas de la sociedad hasta por el monto de sus
acciones. El capital de la sociedad esta dividido en partes iguales
denominadas “acciones”, representadas por documentos que incorporan
el derecho de ejercitar la calidad de socio, las cuales son facilmente
transmisibles.

- Sociedad de Responsabilidad Limitada: Pueden emplear por nombre
“razon social” o "dencminacién”. Los socios estan responsabilizados al
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pago de sus aportaciones. El capital esta dividido en partes sociales sin
que estas puedan estar representadas por litulos negociables,
nominativos o al portador.

- Sociedad en Comandita por Acciones: Se compone de uno o varios
s0cios comanditados obligades a responder hasta por el monto de sus
acciones. Pueden utilizar indistintamente razén social o denominacion: el
capital social esta dividido en acciones, las cuales son de dos clases: las
de los comanditados, nominativas y dificilmente cedibles y las de los
comanditarios, facilmente cedibles.

- Sociedad Cooperativa: Tiene como finalidad permitir a sus integrantes
la maxima remuneracién por su fuerza de trabajo, o el maximo de bienes
yfo servicios por el dinero que pagan a la propia cooperativa en la cual las
utilidades se reparten en proporcién a los servicios prestados a la
sociedad o recibidos de ella. Usa denominacion, su capital es variable
dividido en certificados de participacion de igual valor y que confieren
iguales derechos.

2.4.2 TRAMITES LEGALES

Toda empresa al inicio de su operacién tiene que efectuar una serie de
tramites para establecerse y empezar a operar.

Existen varios organismos gubernamentales que intervienen desde la
apertura, funcionamiento y fin de un negocio, dependiendo de la actividad
0 giro del mismo.

Los organismos que por lo general intervienen en todo tipo de negocio
son los siguientes: Secretaria de Macienda y Crédito Publico, La
Tesoreria de la Federacion, La Secretaria de Salud, La Secretaria de
Comercio y Fomento Industrial, el Instituto Mexicano det Seguro Social y
las Céamaras correspondientes (estas uitimas no son dependencias
gubernamentales).

A continuacion se enumeran los trdmites que dependiendo dei giro de la
empresa, hay que seguir para establecerse como tal:

* Departamento de Distrito Federal

- Constancia de zonificacién de uso de suelo.
Licencia de uso de suelo.

Licencia Unica de construccion.

Vo. Bo. de prevencion de incendios.

- Va. Bo. de seguridad y operacion de inmuebles.

- Autorizacion de operacion.



- Declaracion de apertura,

- Licencia de anuncios.

- Cédula de microindustria.

- Registro de descargas de aguas residuales.

- Informe preventivo de impacto ambiental.

- Evaluacion de impacto ambiental.

- Constancia de uso de suelo, alineamiento y nimero ofi c:al
- Padron Delegacional.

- Libro de visitas.

Secretaria de Hacienda y Crédito Piiblico

Solicitud de inscripcion en el registro federal de contribuyentes.
- Apeitura o cierre de establecimiento.

- Aumento o disminucidn de obligaciones fiscales.

- Cambic de denominacién o razan social.

- Suspensién o reanudacién de actividades.

- Cambio de domicilio fiscal.

- Aclaracion por error u omision del contribuyente.

- Aclaracién por error de la autoridad.

- Servicio de buzén fiscal,

Secretaria Del Medio Ambiente, Recursos Naturales Y Pesca
- Licencia de funcionamiento.

- Inventario de emisiones a la atmosfera,

- Cédula de operacion o verificacién industrial.
Secretaria De Salud

- Licencia sanitaria. 7

- Aviso de apertura de establecimiento.

- Aviso de nuevas lineas de productos.

Secretaria de Comercio y Fomento Industrial

- Solicitud de permisos de importacion y exportacion.

- Permiso de importacion temporal para la exportacion.
- Registro de empresas altamente exportadoras.

- Certificados de origen,

Secretaria de Relaciones Exteriores

- Permiso para la constitucién de Sociedades de Responsabilidad
Limitada de Micro Industria.



Instituto Mexicano de Propiedad Industrial

- Registro y renovacion de marca.

Registro y renovacidn de aviso comercial.
- Patente de invencion.

Registro de modelo de utilidad.

- Registro de disefio industrial.

Secretaria del Trabajo y Prevision Social

- Registro de la comision mixta de capacitacion y adiestramiento.

- Registro de las comisiones mixtas de seguridad en los centros de
trabajo.

- Registro de plan y programas de capacitacion y adiestramiento.

Procuraduria Federal del Consumidor

- Manifestacion de pagos de derechos y certificados de verificacion de
instrumentos de medicion.

Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica

- Manifestacién estadistica.

Instituto Mexicano del Seguro Social

- Afiliacidon y cuota de pagos al IMSS.

Instituto Nacional para el Fondo de Vivienda de los Trabajadores
- Pagos al INFONAVIT. '

Camara a 1a que pertenece el giro de la empresa

- Sistema de Informacion Empresarial Mexicano. ( SIEM )

243 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

Para toda empresa es de gran importancia contar con una estructura
organizacional que vaya de acuerdo a las necesidades de la misma.

Al disefiar la estructura organizacional que mejor se adapte a la
compaiiia, se debe hacer un anélisis sistematico de las principales
actividades que deben realizarse, sus caracteristicas basicas y su

" entanilla Unica, Camara Nacional de la Industria de ta Transformagion.
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ubicacion dentro de la empresa. Esto se puede representar de forma
grafica a través de un organigrama, entendiéndose por este “Un esquema
simplificado de la estructura de la organizacién, en el cual cada puesto se
representa por un cuadro que encierra el nombre de ese puesto, (y en
ocasiones de quien lo acupa) representandose, por la unién de los
cuadros mediante lineas, los canales de autoridad y responsabilidad™'®

Una vez que se tienen bien definidas las actividades que se necesitan
realizar a fin de alcanzar el logra de los objetivos, se debe proceder a la
division del trabajo, es decir, a la descripcién de los diferentes puestos
que necesita la organizacién para un buen funcionamiento. Es muy
importante que se realice esta actividad, ya que aun tratdndose de una
micro o pequefia empresa, es imposible que una sola persona ejecute
todas las tareas que se requieran, ya que todo ser humano tiene
limitantes ya sea de conocimientos, y otros. Ademas al dividir el trabajo
en varios puestos especializados, se podra lograr mayor eficiencia global
para la empresa.

La descripcion tipica de un puesto incluye los siguientes elementos:
Titwlo del puesto, ubicacién, descripcién genérica, superior inmediato,
numero de colaboradores y funciones que desempenia.

Una vez realizado las actividades anteriores se procede a elaborar el
manual de organizacién, el cual incluye: La mision, objetivos y metas de
la empresa y de cada departamento, las poliiticas generales a seguir, el
organigrama de la empresa y las descripciones de cada puesto.

2.4.4 ADMINISTRACION DE PERSONAL.

E! objetivo de la administracion de personal es * Desarrollar y administrar
politicas, programas y procedimientos para proveer una estructura
administrativa  eficiente, empleados capaces, trato equitativo,
oportunidades de progreso, satisfaccion en el trabajo y una adecuada
seguridad en el mismo, lo que redundara en beneficio de la organizacion,
tos trabajadores y la colectividad.”'

Dentro de las actividades para administrar al personal se encuentran las
siguientes:  Reclutamiento,  Seleccién, Contratacién,  Induccion,
Administracién de sueldos y satarios, Capacitacién y Seguridad e Higiene.

*® Rayes. Ponce. Agustin, Administracion de empresas, Sequnda parte. México. 1987, pag.
226.

'8 Arias. Galicia. Fernando, “Administracién de recursos humanos”, Ed. Trilas, México, 1982,
pag 160



SISTEMAS DE RECLUTAMIENTO.

Al planear la creacién de una empresa, hay que prever la cantidad y
calidad de la mano de chra que se requiere para cubrir cada uno de los
puestos existentes. El reclutamiento es la basqueda de candidatos que
re(inan el perfil o expectativas de dichos puestos.

Para o cual se recurre a fuentes de reclutamiento, que son: * los
medios de que se vale una_organizacién para atraer candidatos
adecuados a sus necesidades. "'’

Las cuales pueden ser:

* Externas
¢ Internas

Cuando se es una empresa de nueva creacion, se acude a fuentes
externas, apoyandose en el perfil del puesto desarrollado para este
proposito.

SELECCION

La seleccion de personal permite elegir al mejor candidato dentro de
todos aquellos que fueron reclutados para ocupar el cargo. Efectuindose
el siguiente procedimiento:

+ Solicitud de empleo
Curriculum vitae
Entrevista inicial
Aplicacion de examenes
Seleccién de! candidato
Examen Médico

CONTRATACION '

Una vez seleccionado al personal idoneo, se procede a la contratacion.
La contratacién de personal es el acto legal-administrative, en virtud del
cual un individuo pasa a formar parte de la empresa mediante la
prestacion de sus servicios.

A través de la contratacion, se le da validez juridica al hecho de aprobar
la calidad de los servicios que prestara un nuevo empleado y formalizar

7 Ars. Galeia, ob ot
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las circunstancias y condiciones en que trabajard a partiir de ese
momento, dentro de 1a negociacion,

INDUCCION

Es el proceso de identificacién del empleado con fa empresa. Su objetivo
es facilitar al empleado su adaptacién en la empresa.

Para lograr este propésito, se procede a informar a los empleados lo
siguiente:

» Objetivos de la empresa

s Mision General de la empresa

+ Organigrama

» Distribucién de la instalaciones

« Principales funciones, y quienes son los responsables de cada area.

ADMINISTRACION DE SUELDOS Y SALARIOS.

Sueldo “se refiere a la retribucion que recibe el empleado de confianza y
su distincién corresponde (nicamente a la periodicidad de pago que es
generalmente quincenal ¢ decenal.

Salario, es la retribucién que debe pagar el patron al trabajador por su
trabajo.”'®

La administracion de sueldos y salarios comprende aspectos tales como,
definicion de puestos y valor de los mismos, asi como, el control de las
variaciones en ellos; oferta y demanda de la mano de obra, y
necesidades de personal inmediato y futuro, principaimente.

Las tecnicas que maneja para llevar a cabo esta funcién son: El analisis
de puestos, la valuacién de puestos y la calificacion de méritos.
CAPACITACION

Es una actividad basada en las necesidades de la empresa, que esta

orientada hacia un cambio en los conocimientos del personal de la
empresa. Cuyos fines son, promover el desarrollo integra! del personal y

*® Arias. Galicia. Fernando. Administracién de recursos humanos, Trillas, México, 1984, pag.
195.
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el de la empresa, asi como, lograr un conocimiento tedrico especializado
para el desempefio eficaz del puesto.

La capacitacion dentro de una empresa es necesaria para que el
empleado sea mas productivo en su trabajo y esté listo para progresar;
por que ¢l éxito de la empresa exige un desarrollo constante de la fabor
individual, para evitar desperdicios de tiempo y dinero, ademas de ser una
obligacién por ley.

SEGURIDAD E HIGIENE,

“Es el conjunto de conocimientos y técnicas dedicadas a reconocer,
evaluar y controlar aquellos factores del ambiente, psicolégicos o
tensionales, que provienen del trabajo y que pueden causar
enfermedades o deteriorar la salud.”’®

Es importante identificar los riesgos existentes en una planta o empresa y
la manera de protegerse de ellos, dandolos a conocer a todos los que
van a estar expuestos a elfos. Dado que la prevencién de accidentes
tiene que ser consecuencia del esfuerzo de todos los trabajadores.

2.5 PLAN DE PRODUCCION.

E! proceso de produccién del producto o servicio debe estar claramente
definido, ya que este proceso implica la toma de decisiones de factores
de gran importancia para el futuro del producto y por consiguiente de la
empresa. Entre los factores mas relevantes se consideran la ubicacion
geografica del negocio, los medios de produccion, tamafio, necesidades
de equipo, tanto de maquinaria como de la fuerza laboral, efc.

Es importante recordar que mientras mas detallado es el proceso
productivo, mas Uil resulla para guiar a la operacion en si. Es por esto
que se tiene que estudiar detenidamente aspectos como los procesos de
produccion necesarios, la ubicacion del negocio y los costos en los que se
incurre.

A fin de iniciar el programa de produccion, se necesita definir claramente
el producto o servicio que va a manejar la empresa, asi como el proceso
requerido para la elaboracion del mismo. El siguiente paso es determinar
el nivel de consumo esperado con un costo éptimo. Esto es, se debe
desarrcllar un proceso gque produzca de acuerdo a los estandares de
calidad de |a compania y que no sobrepase los costos estimados para los
mismos.

1% Arias. Galicia. ob. cit.. pag. 356.
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En la actualidad la competencia y los requisitos tecnolégicos exigen cada
dia mayores conocimientos y un control mas riguroso de los faclores
relacionados con las variaciones y con las caracteristicas de los
productos y los servicios, por lo que es importante tener un control
adecuado de 1a calidad.

La calidad se define como, “Una medida de qué tanto se acerca un bien o
servicio a los estandares especificados, los cuales pueden relacionarse
con tiempo, materiales, eficiencia, confiabilidad, o cualquier caracteristica
cuantificable.”?’

Por lo que el control de calidad, implica el andlisis y el perfeccionamiento
de los procesos de produccitn identificando las causas de variabilidad y
los defectos.

Dentro de todo sistema de produccién el control de calidad es una funcién
indispensable, ya que realiza actividades de controlar los procesos con el
establecimiento de ciertas disposiciones que determinan las causas de
variabilidad en los productos o servicios, por otra parte coordinar la
funcion de produccién con una adecuada vigilancia en los procesos.

2.5.1 UBICACION Y TAMANO DE LA EMPRESA.

La eleccion de la ubicacion es una decisién estratégica para casi
cualquier tipo de operacion. Es muy importante analizar las diferentes
posibilidades de localizacién, de acuerdo a las necesidades que tenga la
empresa, Las necesidades iniciales de espacio para produccion,
almacenamiento y cuestiones administrativas, asi como proximidad a
clientes y proveedores, accesibilidad de transporte y otros servicios, tipos
de negocios proximos, visibilidad deseada y tipo de construccién entre los
mas relevantes, son factores de gran importancia al momento de decidir
la localizacion geografica del establecimiento. De acuerdo a esto, se
forma un concepto claro del tipo de establecimiento que requiere el
negocio.

Existen otros factores importantes que se deben considerar para fijar la
ubicacion de! negocio: Los impuestos y las leyes locales y estatales, asi
como las expectativas de crecimiento futuro de la empresa, pues con el
transcurso del tiempo a veces se requiere de mayor espacio de acuerdo
al desarrollo de las actividades de la misma. Una vez analizados los
puntos anteriores se procede a la sefeccion del local.

En cuanto a los principales factores que se requieren para determinar el
tamanio de la empresa se encuentran la dimensién de la demanda,

® Monks, Joseph G.. “Administracién de operaciones”, McGraw-Hill. México, 1993, pag. 348.
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capacidad financiera, tecnologia y equipos, asi como la capacidad
administrativa de la empresa.

La distribucion de la planta comprende la disposicion fisica tanto de los
espacios necesarios para movimientos de material, almacenaje, mano de
obra y toda actividad auxiliar o servicios para el personal y equipo de
trabajo.

La distribucion de la planta debe permitir que el equipo y area de trabajo
sea segura para el personal y acorde a los objetivos de produccién.

2.5.2 COSTOS DE PRODUCCION.

Dentro del plan de produccion, se debe estudiar detenidamente un
aspecto que es de vital importancia: Los costos relacionados con el
proceso productivo. Dado que los costos en que se incurran pueden
afectar de manera significativa el resultado final del negocio, por lo cual
se debe tener muy presente el mantenerlos lo mas bajo posible, para lo
cual se tienen que conocer todos los gastos relacionados con el giro de 1a
empresa,

En este mismo punto se debe incluir lo relacionado con ta compra de
materia prima, el proceso de fabricacion del producto o servicio, las
necesidades de fuerza laboral y en general cualquier gasto relacionado
directamente con el proceso productivo de la empresa.

2.6. PLAN FINANCIERO.

Determinar las necesidades financieras y reunir el capital inicial
necesario, son los pasos basicos para crear una nueva empresa.
Requieren una temprana atencion y merecen un cuidadoso estudio para
asegurar el éxito. Uno de los peligros comunes en la administracién de
las nuevas empresas, es no hacer una planeacion cuidadosa de las
necesidades financieras del negocio.

Parte de los fondos iniciales son necesarios para el financiamiento del
periodo promocional o preoperativo. E! capital inicial incluye los fondos
invertidos por el propietario, asi como los fondos u otro poder de compra
facilitado por los acreedores.

El analisis de los requisitos de capital inicial debe tomar en cuenta varios
tipos de necesidades. Estas incluyen: Capital de trabajo, Capital para los
Activos Fijos, Capital para los gastos de venta y los administrativos, y
otros fondos para cubrir los gastos de operacién que puedan surgir.
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2.6.1 PROYECCION DE EGRESOS E INGRESOS DE OPERACION.

La planeacion financiera implica la elaboracién de proyecciones de
ventas, ingresos y activos tomando como base estrategias alternativas de
produccidn y mercadotecnia, y posteriormente decidiendo como seran
salisfechos los requerimientos financieros pronosticados. En el proceso
de planeacion financiera, los administradores deben evaluar los planes e
identificar aquellos cambios en las operaciones que mejorarian los
resultados.

El analisis de la preparacion de pronésticos financieros empieza con
proyecciones de ingresos de ventas y costos de produccion. Los
presupuestos son “ planes que establecen los gastos proyectados para
cierta actividad y explica de donde provendran los fondos requeridos.™
De tal forma, el presupuesto de produccidn presenta un detaliado andlisis
de las inversiones que se requeritan en materiales, mano de obra y
plantas para dar apoyo a un nivel de ventas pronosticado.

Durante el proceso de planeacion, se combinan los niveles proyectados
de cada uno de los diferentes presupuestos operativos, y partiendo de
este conjunto de datos los flujos de efectivo de la empresa quedaran
incluidos en el presupuesto de efectivo.

Después de que todos los elementos de costos e ingresos han sido
pronosticados se pueden desarrollar el estado de resultados y el balance
general proforma o proyectados para la empresa. Dichos estados
financieros proforma se comparan posteriormente con los estados
financieros reales, tales comparaciones pueden ayudar a la empresa a
seflalar y explicar las razones para las desviaciones, corregir los
problemas operativos y ajustar las proyecciones para el resto de! periodo
presupuestal.

A traves del proceso de planeacién y control financiero, la administracion
trata de evitar los problemas de efectivo y de mejorar la rentabilidad de la
empresa.

2.6.2 FINANCIAMIENTO.

Es lo relacionado con la funcidon de obtener dinero para financiar las
operaciones y otras necesidades de la empresa.

La necesidad de financiamiento en la vida de una empresa se presentan
principalmente por los siguientes motivos: Creacidn de una empresa,

weston, Fred, Fundamentos de administracién financiera. Mac Graw Hill. México. 1993,
pag. 413.

23



'

crecimiento y desarrollo, modernizacion, promocion y satisfaccién de
mayor demanda, decisiones de alta gerencia y contingencias.

Al procurar el capital para la empresa, existen cierto nimero de fuentes
comUnmente usadas. Entre las que se encuentran las siguientes:

« Ahorros personales.

e Préstamos de bancos comerciales.
+ Préstamos de los proveedores.
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CAPITULO N
AMBITO EXPLORATORIO DEL MERCADO DE LOS EVENTOS
SOCIALES PARA GRADUACION,

El giro de la micro empresa que se propone crear es el de arganizar
eventos sociales para graduacion, para lo cual es importante conocer los
antecedentes, asi como la naturaleza y la necesidad que justifica la
existencia de las empresas dedicadas a esta actividad comercial.

1. ANTECEDENTES DE LAS EMPRESAS DEDICADAS A ORGANIZAR
EVENTOS SOCIALES.

Desde siempre la humanidad ha tenido la necesidad de ser organizada,
refigiosa,  politica y socialmente, es por eso que se pueden encontrar
eventos sociales en todas paries, en todas las formas posibles y en
todos los tiempos de la historia.

“Los eventos sociales en México, al igual que en todo e! mundo tienen
una gran importancia en la vida de las personas, ya que por medio de
estos se cumple con ciertas necesidades que implica vivir dentro de una
sociedad, como son las relaciones con otras personas, el tener ratos de
diversion, etc. Debido a esto los eventos han progresado junto con la
historia social del hombre.™

“Las empresas dedicadas a organizar eventos sociales no han existido
siempre de la misma forma, en sus inicios las personas sélo realizaban sl
trabajo de servicio de alimentos a domicilic o en el salén de eventos, eran
vendedores de su habilidad en la cocina y no eran organizadores
generales de eventos, no se sabe de ninguna fuente el momento o fecha
en que se iniciaron este tipo de servicios, porque a reserva de los
diferentes puntos de vista puede decirse que han existido siempre."

La evolucién que se identifica es:

En primer lugar el cocinero que vendia sus servicios, posteriormente el
banguetero, que reunia no sélo los alimentos sino que también el servicio
de meseros, mesas, sillas, vajillas, manteleria, cristaleria y utensilios de
trabajo en general, y ultimamente la empresa organizadora de eventos
sociales que ofrece paguetes con todo lo que puede intervenir en un
evento social, por ejemplo, cena - show, mfsica, centros de mesa, figura

! Rivera, Raba. Ceciid. Planeacién y organizacién de montajes y servicios de banquetes en un
hotel de cinco estrellas en la CD. de México. U.l A 1994, pag. 15.

2Tousseaint, Purén. Enrique, Consideracién sobre un sisterna de ventas para banquetesy
servicios en la ciudad de México, U.LA.. México, 1995, pag. 31.
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de hielo, souvenirs, elc. FEsta eveolucién no se dic de la noche a Ia
manana sino al contrario muy lentamente, fue el consumidor el que cada
dia exigi6 mas y solicitd mas elementos que convittieran sus eventos
sociafes en una comodidad.

Por otra parte el crecimiento se a dado también por causa del incremento
de la oferta , lo que provoca como en cuaiquier otra actividad el querer
ofrecer mas, para acaparar un mayor namero de clientes. El ¢recimiento
de servicios ofrecidos adicionales en los eventos sociales se ha vuelto
continuo por lo que la gente siempre espera novedades y esto crea por
un lado una dificultad para la empresa, pero por el otro lado mas
satisfacciones para el cliente y mayor nimero de contrataciones.

1.1 NATURALEZA E IMPORTANCIA DE LOS EVENTOS SOCIALES.

El ser humano es un ser social por excelencia. De inmediato cuando nace
le es importante integrarse a la convivencia con otros seres humanos. Es
por esto que todos los momentos importantes en la vida de las personas
se celebran en eventos sociales de mayor o menor intensidad, segun
sea la situacién de cada uno.

Se entiende por Evento Social:

“Cualquier reunién de personas que se lleva a cabo para festejar algun
acontecimiento, el cual puede celebrarse en lugares privados (casas,
oficinas, salones, etc.), o en lugares pablicos (parques, plazas, etc).”

Entendiéndose también como:

“Todo acto social en el cual se celebran acontecimientos importantes o
relativamente importantes en la vida de uno o varios seres humanos,
donde el servicio de alimentos y bebidas es indispensable para su
realizacion.” *

Tanto en el nacimiento como en la muerte de los individuos, por lo
general asisten muchas personas, convirtiéndose estos actos en eventos
sociales. Entre un acto y otro su vida esta llena de gente, con los cuales
convive y se relaciona de distintas formas.

? Diario Oficiat de la Federacién, "NOM-111-SCFI-1995. Practicas comercidles - Elemenios
informativos y requisitos para la contratacion de servicios para eventos sociales™. Viermnes 23
de Agosto de 1996, Pag. 46.

* Biassel. Davalos, et al . Investigacion comercial de la Industia de Banquetes y estudio de
viabilidad de una casa de banquetes. ESDAI 1975, pag. 7.
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De manera general el hecho de que alguien asista a un evento social
especifico, significa que pertenece a un grupo socio-cultural
determinado.

Segun la teoria de la jerarquia de las necesidades de Abraham H.
Maslow, define las necesidades sociales como “aguellas que se
relacionan con el deseo que tiene el hombre de pertenecer a algo.
Ademas de abarcar la necesidad de amor, afecto y contacto humano.”®

Dado que el mundo en que se vive se vuelve mas complejo cada dia, la
pertenencia a grupos se vuelve también mé&s importante para los
individuos. Y de hecho, los grupos sociales son una parte significativa en
la vida de cualquier persona a cualquier edad.

La busqueda de fa identidad ha ocurrido desde que existen los hombres,
la cual es substanciada por el reconocimiento de los demas. Se puede
reforzar la imagen personal perteneciendo a los tipos de grupo que los
reconozcan y acepten,

Los eventos sociales, exigen la reunion de varias personas, y aunque
estas no fueran muy afines entre si, la bebida, la comida y todas las
demas amenidades disfrutadas en su conjunto crearan una cohesion
entre ellos.

Desde el comienzo de la historia de la humanidad, los grandes
acontecimientos se han celebrado en torno a la mesa. Compartir la
comida ha sido, en todo lugar y en tada época la manera fradicional de
festejar los nacimientos, los triunfos, ete. En ello, la gente no se redne
por la simple necesidad fisica de comer, sino por la necesidad social de
convivir con los demds, de estar con ellos en los momentos memorables
de sus vidas. Es aqui donde se da el comienzo de los eventos sociales,
cuya realizacion permite satisfacer las necesidades de esparcimiento del
grupo de personas asistentes a cada evento por pequefio que éste sea,
por medio del vinculo de la comida en comin, con lo cual, se propicia la
socializacion, el intercambio de ideas, relacionarse con otras personas ya
conocidas y el conocimiento de otras.

Para lo cual, uno de los objetivos de la empresa organizadora de eventos
sociales es proporcionar alimentos y bebidas en un ambiente de
amenidad a través del servicio de banquete y aquellos que lo
complementen.

“Un banquete es una comida fastuosa o solemne a la que asisten un
namero de personas, con un menit y a una hora establecida, para

®Reeves. Elton T.. La dindmica del comportamiento de grupos. Ed. Porra, México. 1971,
pag 56.
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celebrar un acontecimiento ya sea en ocasién de una fiesta, ceremonia o
para personas con las mismas ideas politicas, literarias, culturales, etc.
Los cuales se reGnen J)ara afirmar un caracler comin de orden
sentimental o intelectual.”

Este tipo de servicio se presta para darse en eventos que requieren de
mayor formalidad ya que es el mas completo, tanto en lo que alimentos
se refiere como a bebidas y servicios adicionales.

Los comensales se sientan a la mesa y son atendidos por el personal de
meseros. El mend de un banguete esta constituido por varios platillos
que llevan el siguiente orden: entremés, sopa o crema, plato fuerte,
guarnicién o ensalada, postre y café. Cada platillo se sirve a un mismo
tiempo para todos los comensales.

En cuanto a las bebidas, estas representan un complemento esencial de
los afimentos y en general de! servicio que prestan las empresas que
organizan eventos, sin embargo pueden ser solicitados o no a la empresa
por el cliente, ya que en ocasiones éste prefiere llevar sus propias
bebidas, para tener el controf de las mismas.

Con lo que respecta a los servicios adicionales, incluyen todos aquellos
aspeclos cuya funcion principal consiste en complementar el servicio de
alimentos y bebidas, tales como: musica, decoracitn, estacionamiento,
etc. Asi mismo, por su variedad proporcionan al consumidor toda clase
de facilidades para la realizacidén 6ptima del evento.

1.2 JUSTIFICACION DE LA NECESIDAD PARA EL
ESTABLECIMIENTO DE UNA EMPRESA DEDICADA A LA
ORGANIZACICN DE EVENTOS PARA GRADUACION.

En las Ultimas décadas y cada vez con mas fuerza, las empresas que
ofrecen servicios han adquirido una importancia fundamental, esto debido
a que las sociedades son cada dia mas complejas, lo que hace
indispensable a especialistas para cada rama. Ofra razén importante gque
da lugar al florecimiento de nuevas empresas oferentes de servicios, es el
poco tiempo con el que cuenta la gente para realizar todas sus
actividades, lo que obliga a un mayor intercambio comercial de bienes y
sobre todo de servicios, lo que convierte en necesario la contratacion de
un tercero que realice las funciones de mejor forma, en menor tiempo y a
un costo mas bajo.

® Noaveau Gastronomique. Prosper Mondagne, Libraire Larrouse, Paris. France. 1960, pag
f19.
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‘La actividad comercial, como medio indispensable que posibilita el
intercambio de satisfactores en el mercado de bienes y servicios de toda
la economia, se ha valido de formulas que permitan identificar
plenamente los intereses, gustos y preferencias tanto de oferentes como
de demandantes, que participan en el procesec de comercio, sin embargo
el proposito de todo intercambio comercial debe ubicarse en el medio
propicio y bajo condiciones adecuadas para cumplir con su mision: dar
cabal satisfaccién a la necesidad social que justifica su existencia, asi,
estos tres elementos en la actividad comercial, oferente, demandante y
satisfactor interactian en el ambito econémico para hacerse coincidir
buscando foros y medios adecuados para ello.”

En la actualidad ltas empresas organizadoras de eventos sociales han
tenido mayor demanda, ya que en todos los circulos sociales, escuelas,
empresas, etc.; se han visto en ia necesidad de contratar con ellas, para
que les proporcionen todos los servicios necesarios para sus eventos,

La raz6n de que una empresa se dedique a la organizacion de eventos
sociales puede ser analizada en los puntos siguientes:

Los eventos sociales ya casi no se realizan en el interior del hogar. Su
complejidad y dificil pedfeccion exigen que sean planeados, dirigidos y
servidos por empresas especializadas, ya que mediante esto se puede
tener un margen de seguridad o certidumbre sobre las actividades,
marcando los pasos necesarios para alcanzar los objetivos esperados.

Es muy dificil que una persona que pretenda realizar un evento social,
conozca por si sola sobre todo lo que se necesita en éste y adn mas,
donde encontrarlo con la mejor relacion calidad - precio que satisfaga las
necesidades particulares que atafien a cada cliente con respecto a cada
proveedor, poniendo por ejemplo, de proveedores a los salones de
fiestas, las variedades, las orquestas, las florerias, etc.

Una empresa organizadora de eventos sociales facilita la decision del
cliente sobre su costo de oportunidad, el cual se entiende como lo que se
deja de ganar por no tomar una segunda alternativa, ya que al mismo
tiempo y en el mismo lugar puede observar y comparar todos los
productos y servicios que necesita para la comrecta realizacién del evento
que desea organizar, ademas se le proporciona al cliente asesoria, sobre
lo necesario para cada tipo de evento, asi como, para el correcto andlisis
de cada proveedor procurando que el cliente fome la decisidon mas
adecuada.

"Villalobos G: Hugo. &t. al.. Manual para ferias y exposiciones, Confederacidn de Camaras
Nacionales de Comercio. Servicio y Turismo, Ed. Cosolfs. S.A.. México, 1992, pag. 3.
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El concepto de costo de oportunidad es un Gtil recordatorio de que los
gastos monetarios reales no constituyen siempre un indice preciso de los
verdaderos costos. Por ejemplo, el costo de un evento no solo es su
aspecto monetario sino también el tiempo que se emplea en organizarlo,
ya que ese tiempo se puede aprovechar en otras actividades importantes
del cliente, por lo que los usuarios de este tipo de empresas ven sus
costos abaratados, dado que el tiempo que emplean para poder planear y
organizar su evento se reduce notablemente, al ofrecer todos los servicios
que el cliente necesita en la realizacion de su evento en el mismo lugar, y
no tener que trasladarse de un lugar a otro recorriendo grandes distancias
para localizar lo que necesita.

Otro de los beneficios significativos que obtienen los clientes que utilizan
empiresas como esta, es el abaratamiento de los costos de informacién.
La informacion nunca es gratuita, ya que el enterarse sobre la ubicacin,
calidad y precio de un producto o servicio puede ser muy costoso,
ademas no siempre es conveniente basarse en comentarios de personas
sin experiencia en el ramo, para lograr obtener los datos que se necesitan
y poder realizar un evento social correctamente. Por esta razén, para una
persona el recaudar informacion acertada sobre los proveedores mas
adecuados, puede significar perder mucho tiempo y dinero.

Si bien una empresa como esta cobra un porcentaje del costo total del
evento, esto no necesariamente representa un gasto mayor para el
cliente, al tomar en cuenta que, ademas del servicio de organizacion, éste
obtiene toda la informacion que requiere para saber cual es el proveedor,
que al otorgar la calidad requerida ofrezca el mejor precio, y evitarle tratar
con proveedores informales o deshonestos, cuyos precios pueden llegar
a ser excesivos, dando al mismo tiempo un valor agregado por el
conocimiento y la experiencia que aporta la compafiia. Ademas la
empresa puede tener contratos con proveedores que le permiten obtener
descuentos por volumen que el cliente, en forma individual, no puede
Hlegar a obtener.

También se proporcionan varias opciones para que ef cliente escoja la
que mas se adapte a su presupuesto, de esta manera no tiene que
buscar en ctro lado lo que él puede o quiere pagar por su evento.

Estas empresas se encargan de supervisar a todos los proveedores
desde su contratacion, hasta la finalizacion del’evento, al resolver todos
los problemas y contratiempos que puedan resultar de éste, sin que el
cliente sea molestado, y asi, se dedique Gnicamente a disfrutar de su
evento.

Las empresas organizadoras de eventos sociales al igual que toda

empresa, son creadas para proveer aguello que se requiere en una
comunidad, ya que si no fuera por esto, su existencia no se justifica. Este
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tipo de empresas proporcionan los medios para satisfacer las
necesidades de tipo social, a través de alimentos y bebidas y servicios
adicionales.

Por lo tanto, la razén primordial por el que se adquieren este tipo de
servicios, es la comodidad que se obtiene al delegar a un negocio
especializado, la organizacion de un evento.

Una vez identificada la necesidad que justifica crear una empresa
dedicada a organizar eventos para graduacién, se establece la mision y
objetivos de la misma, los cuales se definen de la siguiente manera:

MISION:

Es satisfacer la necesidad social de amor, afecto, sentimientos de
pertenencia y contacto humano, a través de organizar eventos sociales
que permiten la socializacién, la integracién a un determinado grupo
socio-cultural, asi como, disfrutar de momentos de ésparcimiento.

OBJETIVO:

Organizar eventos para graduacién que satisfagan las necesidades del
cliente, respetando siempre los servicios contratados, asl como, Ia
puntualidad al efectuarlos a un precio justo, para la plena satisfaccion de
ambas partes.

2. PLAN DE MERCADO.

Una vez que se conoce la mision y objetivo de la empresa, se desarrollan
diversos planes operacionales que permitan alcanzar dicho objetivo, asi
como, determinar la viabilidad del proyecto.

El plan de mercado es el mas importante, debido a que es la base de la
cual se derivan los demds planes.

“Los mercados consisten en clientes y los clientes son diferentes unos de
otros en uno o mas aspectos. Son diferentes en sus deseos, recursos,
localizaciones geograficas, actitudes y costumbres™

Actualmente el mercado para las empresas organizadoras de eventos
sociales se puede resumir en los siguientes tipos de eventos: Bodas, XV
afios, graduaciones, eventos ejecutivos empresariales y celebraciones en

® Kotler, Fhilip, Mercadeo de servicios profesionales. Serie Empresarial. Ed. Legis.Colombia,
1990, pag 164
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general de fin de afio. Existen muchas mas razones para consumir este
tipo de servicio, que no se pueden mencionar en su totalidad.

Por lo anterior es importante decidir a que segmento de mercado se
quiere enfocar los esfuerzos de venta. Una empresa que se dedique a
organizar eventos sociales puede segmentar su mercado para una mejor
promocién y concentrar a sus proveedores de acuerdo con o que sus
clientes necesitan.

La empresa que se propone, dedicara sus esfuerzos (nicamente a las
fiestas de graduacion a nivel licenciatura, dentro de las Universidades y
Escuelas comprendidas en el Distrito Federal, debido a que en los demas
niveles educativos, las celebraciones no son tan formales y por lo regular
las organiza la propia escuela. En las graduaciones a nivel licenciatura es
mas usual que se contraten los servicios de un profesional en el ramo,
puesto que el nimero de comensales y de servicios adicionales es mayor
que en otros tipos de eventos, y es el alumno quien se encarga de
contratar el servicio, asi mismo, dicho mercado es muy amplio y se tiene
perfectamente localizado e identificado, al permitir que la labor de venta
sea mas eficaz.

Para que el mercado sea lo mas homogéneo posible se eligic entre
trabajar con Universidades Publicas o Privadas, optande por las Publicas
dade que cuentan con el mayor nimero de egresados: y dentro de estas
Universidades se opté porla UN.AM., UAM. yel LP.N., que conforman
la mayor parte de la poblacién de egresados, como se puede apreciar en
las siguientes tablas:

POBLACION ESCOLAR DE LICENCIATURA EN EL DISTRITO
FEDERAL 1994,

INSTITUCION POBLACION EGRESADOS

PUBLICA 182,800 27,277
PRIVADA 88,810 10,845
TOTAL 271,610 38,122

Fuente: Anuario estadistico 1995, Licenciatura en Universidades e Institutos tecnolbgicos, ANUIES.
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POBLACION ESCOLAR DE LICENCIATURA POR INSTITUCION
PUBLICA EN EL DF. 1994.
INSTITUCION POBLACION | EGRESADOS
El Colegio De México, A.C. 74 37
Escuela De Dietética ¥ Nutricion Del lssste 90 18
Esc. Nacional De Biblicteconomia Y Archivonomia 458 12
£sc. Sup. De Terapia Fisica Del Hospital inf. De Mex. 26 5
Instituto Nacional De Antropologia E Historia 1732 104
Instituto Nacional De Bellas Artes Y Literatura 1'282 141
Instituto Nac.De La Comunicacion Humana De La $$ 227 40
Instituto Politécnico Nacional 50'837 8'928
Universidad Auténoma Metropolitana 38'506 2'371
Universidad Dei Ejercito Y Fuerza Aérea 1'077 118
Universidad Nacional Auténoma De México 86333 15'301
Universidad Pedagogica Nacional 2’158 202
TOTAL 182’800 21277

Fuente: Anuario estadlstico 1995, Licencistura en Universidades e institutos tecnologicos, ANUIES.

2.1 PERFIL DEL USUARIC

Dado lo antes expuesto el perfil del usuario es el siguiente:

Estudiantes de nivel licenciatura que cursen el Gitimo afio de su carrera
en |a Universidad Nacional Auténoma de México, Universidad Auténoma
Metropolitana y en el Instituto Politécnico Nacional, cuyas instalaciones se

encuentren ubicadas en el Distrito Federal.

2.2. MERCADO META.

Son los estudiante de nivel licenciatura proximos a egresar de la
Universidad Nacional Auténoma de México, La Universidad Auténoma
Metropolitana y el instituto Politécnico Nacional en el Distrito Federal.

2.2.1 UBICACION GEOGRAFICA DEL MERCADO META

Instalaciones de la UN.A.M., U.AM, y del |.P.N. en el Distrito Federal.

Universidad Nacional Autonoma de México:

» Ciudad Universitaria: Insurgentes Sur, Esq. Universidad, Coyoacan.
*» Escuela Nacional de Musica: Xicotencatl No. 126, Coyoacan.
e Escuela Nacional de Artes Plasticas: Av. Constitucién No. 600,

Xochimilco.
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* Escuela Nacional de Enfermeria y Obstetriciaz Camino Viejo a
Xochimilco y Viaducto Tlalpan s/n, Xochimilco.

¢ Escuela Nacional de Estudios Profesionales Zaragoza: J.C. Bonilla No,
66, Col. Ejército de Oriente, Iztapalapa.

Universidad Auténoema Metropolitana:

* Unidad Azcapotzalco: Av. San Pablo 180, Col. Reynosa Tamaulipas.
» Unidad lztapalapa: Av. Michoacan y la Purisima, Col. Vicentina.
¢ Unidad Xochimilca; Calzada del Hueso 1100, Col. Villa Quietud.

Instituto Politécnico Nacional:

+ Unidad Sto. Tomas: Prol. M. Carpio y Plan de Ayala s/n, Col. Sto.
Tomas, Miguel Hidalgo.

* Unidad Ticoman: Guillermo Massieu Helguera 239, Fracc. La
Escalera, Gustavo A. Madero.

* Unidad Zacatenco: Unidad Profesional A. Lépez Mateos, Col.
Lindavista, Gustave A. Madero.

¢ Unidad Tepepan: Arenal sin Prol. San. Fernando, Col. Tepepan,

Xochimilco.

* Unidad Azcapotzalco: Av. De las Granjas s/n, Col. Jardin Azfeitia,
Azcapotzalco.

* Unidad Culhuacan: Ayv. Sta. Ana 1000, San. Fco. Culhuacan,
lztapalapa.

* Unidad Xochimilco: Ex Hacienda del Mayorazgo, Carr. Xochimilco-
Oaxtepec Km. 39.5, Milpa Alta.

» Unidad Upiicsa: Te 950 Esq. con Resina, Col. Granjas México,
Iztacalco.

Ver mapa, Anexo No.1

2.3 CUANTIFICACION DEL MERCADO.

La cuantificacion del mercado sirve como base para poder estimar la
i demanda del servicio en un periodo determinado.

Unicamente existen datos relacionados con a poblaciéon estudiantil y el

. ndmero de egresados hasta 1994, ya que la informacidn proporcionada
por la Asociacion Nacional de Universidades e Instituciones de
Ensefianza Superior lleva 2 afios de retraso, es por eso, que se necesitd
proyectar los siguientes afios para poder determinar de esta manera el
mercado actual. Para este fin se utilizo et método de minimos cuadrados,
el cual arrojd que:

34



ANEXO No. 1

LOCALIZACION GEOGRAFICA |
DEL MERCADO META.
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El' mercado de fiestas de graduaciones para 1997 esta conformado por
1522 egresados de la Universidad Autonoma Metropolitana, 17'299 de
la Universidad Nacional Autonoma de México y 7926 del Instituto
Politécnico Nacional, lo cual da un total de 26'747 egresados. Ver
Apéndice No. 1

En este apéndice se encuentra la poblacion total, el numerc de egresados
por facultad, asi como la duracién de cada una de las cameras que
imparte la institucién mencionada. Esta informacion es de gran utilidad
para observar si la poblacion y niumero de egresados crece o decrece afio
con arfo, la duracién de la carrera que indica cuando se llevara a cabo la
fiesta de graduacion y desde cuando hay que realizar la labor de venta,
ademas de saber aproximadamente cuantas mesas de pasantes se
organizan y de cuantos egresados se forma cada una, este qltimo punto,
se obtuvo a través de entrevistas a promotores de empresas del ramo, los
cuales sefalaron que el nimero promedio de pasantes por mesa es de
30 egresados.

2.4. COMPETENCIA

Para hacerle frente a la competencia es necesario conocer el nimero e
importancia de los competidores, las caracteristicas del servicio que
ofrecen, asi como sus precios, salones de fiesta que maneja, y la
publicidad que utilizan.

Actualmente no existe en ninguna dependencia publica o privada un
fegistro especializado de las empresas dedicadas a organizar eventos.
Los unicos medios posibles para cuantificar son la guia telefénica ¥
referencias de las empresas que no se encuentran en dicha guia, a través
de las mismas personas del ramo u otras que hayan solicitado sus
Servicios.

La competencia se encuentra dividida de la siguiente manera:

» Los que cuentan con sus propias instalaciones y equipo, como son:
Hoteles: Ofrecen todas las ventajas para proporcionar un servicio rapido
y eficiente sin necesidad de traslado de equipo y personal, puesto que
cuenta con salones y medios adecuados para efectuar cualguier tipo de
servicio. Un Hotel puede dar ademas el prestigio de su nombre a! evento.
Clubes: Tomando en cuenta que es una institucién de servicio para

recreo ofrece también muchas facilidades debido a que tiene los medios
necesarios para atender un evento.
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Restaurantes: Por lo general, offecen el servicio de banquetes para
eventos pequefios en el area de comedor o en pequefios salones
privados, @ menos que tengan un salon destinado exclusivamente para
banguetes.

Salones de fiestas: Como su nombre lo indica, son establecimientos
que se alquitan para la realizacion de eventos. La mayoria de ellos
poseen los recursos humanos y materiales suficientes para dar un
servicio de banquetes.

Entre los que se encuentran los siguientes:

Salones de fiestas:

Los Candiles, La Gaviota del Sur, Villa Venecia, Salon Venecia, Saldn
Terraza, Las Fuentes, Bayou, Kelly's, Mont Blanc, Parque Asturias, Gran
Forum, World Trade Center, Lienzo Charros del Pedregal, Casino del
Bosque, De France, Villa San Angel, Alvi Minuet, Monte Carlo, EI Castillo,
Lancaster, Casino del Sur, Plaza Seforial, etc.

Hoteles:

Hotel Real del Sur, Holiday Inn, Fiesta Americana, Camino Real, Maria
Isabel Sheraton, Presidente, Crown Plaza, Nikko, etc.

Restaurantes:

La Hacienda de los Morales, Antigua Hacienda de Tlalpan, etc.

Clubes:

Club Real Espafia, Club Aleman, Club México, Country Club, Centro

Libanés, etc.

* Y personas a las cuales los salones de fiestas, hoteles, restaurantes y
clubes, les otorgan una concesién para hacer uso de sus instalaciones
y/o equipo, proporcionandoles precios especiales para que ellos elaboren
sus propios paquetes y ambos obtengan una ganancia.

Entre los que se encuentran:
Celebraciones Miramontes, Promotora de Eventos Sociales, Banquetes
Selectos, Banquetes Lorsa, Graduaciones Guzman, Graduaciones Libra,

Graduaciones Mendoza, Paquetes de Gran Gala para Graduacion,
Acuario Eventos Especiales, Banquetes del Angel, Banquetes Don Du,
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Paladium, Corp, Promexe, TAYL Operadora de Alimentos, Eventos
Sociales y Empresariales, etc.

2.4.1 CARACTERISTICAS DE LA COMPETENCIA

Para obtener esta informacion se realizaron entrevistas con promotores
de empresas del ramo, asi como, con personas que ya hubieran
contratado ese tipo de servicio,

SERVICIO

- El servicio se integra por alimentos, bebidas y servicios adicionales, los
cuales tienen gran similitud entre si, sin que exista una caracteristica que
los haga sobresalir.

- Las empresas que se dedican Cnicamente a organizar graduaciones
ofrecen un mayor ndmero de servicios adicionales, que al contratar
directamente con los hoteles, restaurantes, clubes y salones de fiestas.

PRECIO

Los precios de la competencia para un evento de graduacién de 600
personas fluctia entre $100.00 y 350.00. Dependiendo de los servicios
que ofrecen y de |a calidad de los mismos. Ver Apéndice No. 2

Si el cliente contrata directamente con el salon, el precio tiende a ser mas
bajo que si se contrata con un intermediario, debido a que et salén ofrece
menos servicios, dandole mas importancia al mend; mientras que los
intermediarios ademas del menu y del servicio, se preocupan mas por
crear un ambiente agradable y darle un togue especial a la graduacion
contratando buenos grupos musicales, variedad, mariachis. efectos
especiales, efc.

- Facilidades de pago

En esle punto, se observa la variedad de facilidades de pago para el
evento, enlre los diversos competidores.

* 50% al firmar el contrato y 50% 15 dias antes del evento.

30% al firmar el contrato y el resto en pagos mensuales diferidos.

$ 1,000.00 para la firma del contrato y el resto en pagos mensuales.
$ 7,000.00 para la firma del contrato y el resto en pagos mensuales,

« Se contrata con el precio de un boleto y el resto en pagos mensuales.
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» Para contratar con $ 120.00 por cada graduado.

» 30% al contratar, 50% un mes antes y 20% una semana antes del
evento,

PLAZA

- Concesidn

La concesion es otorgada por los salones a los particulares, para que

estos puedan llevar a cabo el evento en sus instalaciones otorgandoles

un precio mas bajo para que ambos puedan tener una utilidad.

PUBLICIDAD

Dentro de este punto, hay muchos competidores como salones, hoteles,

etc. que se anuncian en la seccion amarilla, y solo uno que ofro

particular, ya que estos se dan a conocer por o general a través de visitas

a las escuelas y por recomendacion.

2.4.1.1 FUERZAS Y DEBILIDADES

FUERZAS

- Proveedores

Ya tienen detectados a los proveedores, que les ofrecen los mejores
precios yfo la calidad que se desean.

- Infraestructura

Algunos tienen la capacidad para realizar dos 6 tres fiestas el mismo
dia, ya que cuentan con el capital, equipo, recursos humanos y los
proveedores para lievarlos a cabo.

- Experiencia

Cuentan con experiencia para la realizacion de eventos sociales, lo que
les da !a habilidad para saber como tratar a determinado cliente.
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DEBILIDADES

- Ninguna de estas empresas esta dirigida a satisfacer las necesidades
de un determinado segmento de mercado.

- La competencia presenta deficiencias en el servicio, como: no respetar
fechas de entrega, no cumplir con todo lo estipulado en el contrato,
tiempos muertos durante el evento o falta de organizacién durante el
mismo, etc.
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CAPITULO i
INVESTIGACION DE MERCADO.

Al crear una empresa es de suma importancia conocer el grado de
aceptacion que pueda tener la misma dentro del mercado al cual va
dirigido, asi como determinar las caracteristicas del servicio que ofrecera
al cliente, para establecer una adecuada estrategia de comercializacion.

1. OBJETIVC GENERAL

» Conocer las principales caracteristicas de la demanda del servicio de
banquetes de graduacion, en la UN.AM., LP.N., y U.A M. que permita
determinar la factibilidad de incursionar en dicha actividad.

1.1 OBJETIVOS ESPECIFICOS.

« Detectar las caracteristicas del servicio de eventos para graduacion
que satisfaga las necesidades de ese mercado.

+ Determinar el precio que el mercado estaria dispuesto a pagar por el
servicio.

+ Conocer las preferencias del consumidor en retacion a la ubicacion de
los lugares (salones de fiesta, restaurantes, etc.) donde puedan
efectuarse las graduaciones.

e |dentificar los medios de informacién a través de los cuales el
consumidor recurrirta para conocer la oferta del servicio de banquetes
de graduacion.

¢ Determinar una estrategia competitiva para el mercado en cuestion.

2. INFORMACION DOCUMENTAL

Se acudi6 a las siguientes Bibliotecas de las Universidades, asi como a
otras Instituciones y Asociaciones, para conocer las caracteristicas de
este mercado y asli poder determinar una estrategia de comercializacion
adecuada a éste.

« Biblioteca de la Facuitad de Contaduria y Administracién, U.N.A M.

» Biblioteca Central, U.N.A.M.
= Biblioteca Nacional, U.N.A.M.
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» Biblioteca de la Universidad |beroamericana.
+ Biblioteca de la Universidad Anahuac y Anahuac del Sur.

Institutos y Asociaciones:

+ Agociacion Nacional de Universidades e Instituciones de Educacion
Superior, ANUIES.

¢ Direccion General de Estadistica y Sistemas de Informacion

Institucionales de la UNAM

Direccion General de Informaciéon Estadistica del 1.P.N.

Instituto Nacional de Geografia, Estadistica e Informatica, INEGI.

Editorial Comercial Libertas.

Camara Nacional de la Industria Restaurantera y Alimentos

Condimentados, CANIRAC.

Camara Nacional de Comercio de la Ciudad de México,

Entrevista con Gerentes de Banquetes de los Principales Hoteles y

Salones de Fiestas.

3. DETERMINACION DEL UNIVERSO

Esta conformado por el nimero total de egresados de la Universidad
Nacional Auténoma de México, Universidad Auténoma Metropolitana y el
Instituto Politécnico Nacional, en el Distrito Federal, para el afio de 1997.

INSTITUCION EGRESADOS"
Universidad Auténoma Metropolitana 1'522
Universidad Nacional Autdnoma de México 17°299
Instituto Politécnico Nacional 7'926
UNIVERSO 26'747

© Datgs estimados para 1997 a través de minimos cuadrados en base a los anuarics estadisticos de
Licenciatura en Universidades e Institutos tecnolégicos de 1991, 1982, 1993, 1994 y 1995, ANUIES.

3.1. DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA.

El empleo de una muestra proporcicna ventajas tales como: menor costo,
tanto en recursos econdmicos como en tiempo empleado, ademas una
confiabilidad y control de los resultados del estudio.

Para ello se empleara la formula estadistica utilizada para estimar la
proporcion de una poblacion finita, puesto que ese es el caso de nuestro
Universo.
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Donde:
n = Tamafo de la muestra.
Z = Nivel de confianza.
P = Proporcion de la poblacién que posee la caracteristica de interés.
E = Error, o maxima diferencia entre la proporcién muestral y la
proporcion de la poblacién que estamos dispuestos a aceptar en el
nivel de confianza que hemos sefalado.
N = Universo o poblacién.

L

Asignandoles fos siguientes valores:

Z =95% con un valorde Z = 1.96

P=5
E=.05
N = 26'747

Al sustituir estos valores en la farmula:

n= {5)(1-5)
(.05° + (5)(1-5)
(1.96 ) 26747
n= (5) (.5)
0025 + (5)(.5)
3.84 26747
n= _25
.00066
n= 3787

El tamafio de la muestra se ajusté en 380 cuestionarios que deberan
aplicarse a la poblacién mencionada en el perfil del usuario, a través del

- muestreo de estratificacion proporcional. “En este tipo de muestreo la

proporcion de la muestra que posee determinada caracteristica es la
misma que la_proporcion de la poblacién que posee las mismas

. caracteristicas.”®

*weiers. Ronald, Investigacién de mercados. Prentice Hall. México, 1986, pag. 114
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TAMANO DE MUESTRA SEGUN ESTRATO.,

INSTITUCION | EGRESADOS | PORCENTAJE | CUESTIONARIOS
UAM 1522 6% 23
UNAM 17'299 64% 243
IPN ' 7'926 30% 114
TOTAL 26'747 100% 380

UNIVERSIDAD AUTONOMA METROPOLITANA

DIVISION EGRESADOS [ CUESTIONARIOS
Ciencias sociales y humanidades 291 23

En da Universidad Autdnoma Metropolitana se aplicaran los 23
cuestionarios en la Unidad Xochimilco, en la carrera de Administracion, ya
que es el Plantel y la Carrera que cuentan con e! mayor numero de
egresados, como se puede ver en el Apéndice No. 1

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO

FACULTAD EGRESADOS [CUESTIONARIOS
Fac. De ciencias politicas y sociales 1135 22
Fac. De contaduria y administracion. 5929 121
Fac. De derecho 1499 32
Fac. De ingenieria 1347 27
Fac. De medicina 1245 24
E.N.E.P. Zaragoza 827 17
TOTAL 11982 243

En la Universidad Nacional Auténoma de México se aplicaran 243
cuestionarios en las Facultades y Carreras con mayor numero de
egresados

Los 11982 representan el 69% del total de los egresados de la UNAM.
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INSTITUTO POLITECNICO NACIONAL

ESCUELA EGRESADOS CUESTIONARIOS

E.SI1ME Zacatenco 1194 25
E.8.C.A. Santo Tomas 1450 31
UPIILCSA. 1883 39
E.8.|.M.E. Culhuacan . 915 19
TOTAL 5442 114

En el Instituto Politécnico Nacional se aplicaran 114 cuestionarios en las
Escuelas y Carreras con mayor nimero de egresados.

El 5442 equivale al 69% de los egresados del IPN.

4. INVESTIGACION DE CAMPO

La informacion necesaria se obtendra por medio de encuesta
estructurada, es decir, conducida y controlada por medio de un
cuestionario, compuesto basicamente por:

« Datos de identificacion ( Edad, Sexo, Universidad, Escuela y Carrera )
« Datos de clasificacion ( Usted realizara fiesta de graduacion 7 )
+ Informacién Basica

El tipo de preguntas utilizadas fue una combinacién de preguntas
abiertas, dicotomicas, y de eleccibn multiple, predominando este ultimo
tipo.

Al formularse el cuestionario se tomé en cuenta el objetivo general de la
investigacion, ademas de que las preguntas elaboradas que lo integran
fueron disefiadas de manera de que al momento de ser contestadas
proporcicharan la informacién necesaria para poder tomar decisiones
correctas al elaborar y aplicar estrategias de mercado.

Con dicho fin, es pertinente aclarar el criterio que se utilizé al elaborar las
opciones que conforman preguntas tales como, la clasificacion de los
salones de fiesta y la estratificacién de precios.

Con lo que respecta a la clasificacion hecha de los salones de fiesta en
sencillo, medio lujo y lujo ( pregunta No. 7 ), se basé en la calidad y
servicios que proporcionan en cuanto a: Personal, 4rea de atencidn al
publico, bafos, servicios e instalaciones complementarias,
establecimiento e higiene de alimentos y bebidas. Dichos puntos se
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fundamentan en los requisitos para obtener la categoria en los hoteles,
dado que actualmente no se ha establecido una clasificacion para los
salones de fiesta.

En cuanto a la pregunta No. 10, sobre la estratificacién del precio que el
cliente estaria dispuesto a pagar por persona, se realizé6 tomando en
cuenta el precio mas alto y el mas bajo ofrecidos por la competencia entre
el nimero de clases deseadas.

El cuestionario tiene una serie de objetivos, los cuales, son la razén de la
forma en que fue disefiado y ordenado, por lo que a continuacion se
presentan dichos objetivos seguidos por la(s) pregunta(s} que se
elaboraron para alcanzarlos.

Ademas, lanto los objetivos del cuestionario como el orden en que se
presentan las preguntas obedece a los cuatro importantes elementos de
la mezcla de mercadotecnia: las cuatro P's (Producto, plaza, precio,
publicidad).

4.1. OBJETIVOS DEL CUESTIONARIO
1) GENERALIDADES.

Este bloque de preguntas tienen por objeto identificar a que Universidad o
Instituto pertenecen los posibles usuarios del servicio, asi como a que
Escuela asisten y que Carrera cursan, lo cual nos va permitir conocer los
gustos y preferencias de acuerdo a la Universidad y Carrera e identificar
si existen diferencias relevantes entre estas, que requieran de diferentes
estrategias de mercadotecnia.

Dentro de las generalidades también se preguntara la edad y el sexo,
para poder determinar si existe alguna relacion entre estas variables y los
gustos y preferencias.

2) PRODUCTO.

De la pregunta 1 ala 6.

Se desea conocer las caracteristicas que a los usuarios les gustaria que
reuniera su evento, para armar un paquete de graduacion que satisfaga
sus necesidades.
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3) PLAZA.

Delapregunta7 ala 9.

Se desea conocer el tipo y ubicacion del salén en donde les gustaria que
se llevara a cabo su evento de graduacién, asi como el nimero promedio
de posibles invitados, lo cual va permitir determinar que salones segin el
tipo, ubicacitn y capacidad se deben ofrecer.

4) PRECIO.

De la pregunta 10 a2 la 11.

Se desea conocer el precio que estarian dispuestos a pagar por persona,
dadas las caracteristicas que les gustaria que reuniera su evento, asi
como las formas de pago que preferitian para cubrir el costo del mismo.

5) PROMOCION.

Pregunta 12.

Se desea conocer los medios de informacién a los cuales recurririan los
clientes para solicitar el servicio de fiestas de graduacion , y asi poder
determinar que medio se debe utilizar para darse a conocer al mercado.

8) VENTAS.

De la pregunta 13 a la 15.

Se desea conocer las fechas en las cuales se debe de realizar la fabor
de venta, asi como conocer los meses y dias productivos, que permitan
elaborar el ptan de trabajo. Ademas se desea conocer el factor que los
clientes consideran determinante para la contratacién entre una empresa
y otra.
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4.2, CUESTIONARIO PILOTO

CUESTIONARIO
EDAD: SEXO: M( ) F{ )
UNIVERSIDAD:
DIV./FAC./ESC: CARRERA:

1.- Usted realizara fiesta de graduacion ?

Si( ) No{ )
Porqué?

Si su respuesta fue negativa, suspenda el cuestionario.
2.- Marque con una X las caracteristicas que le gustaria que reuniera su
evento, ademas de las mas usuales { salén, mesas, sillas, manteleria,
cristaleria, cuberteria, cena, refresco, hielo y muisica. )

} Saltn elegantemente decorade { ) Video para cada graduado

{

{ ) Mariachi { ) Papeleria ( Invitaciones,

{ ) Figura de hielo Boletos y Pre-boletos )

{ ) Souvenirs ( Vasos, Ceniceros { ) Bonificacion por servicio
y Agitadores ) religioso

{ ) Batucada ( Pompones, Silbatos ( ) Servicios profesionales
Globos y efectos especiales ) (Maestro de ceremonias y

edecanes )

Otro, especifique:

3.- Le gustaria que hubiera show durante la cena ?

Si( ) No( )}

Si su respuesta fue afirmativa.-especifique:

{ ) Cantantes { ) Imitadores ( ) Cbmico

Otro:
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4.- Le gustaria que el precio incluyera una botella de vino por mesa ?

Si{ ) No{ )
Especifique: { ) Ron ( ) Brandy { } Vinode mesa
Otros:

5.- Qué preferiria usted ?

( ) Consumir las bebidas del salén. ( Por copeo o Botella )
{ ) Llevar su propia bebida.
{ ) Que haya barra libre de ron o brandy.

6.- Qué es lo que usted toma mas en cuenta para que se lleve acabo su
evento? Enumere por orden de importancia.

( ) Salon.
{ ) Comida.
{ ) Precio.

{ )} Ambiente. { Grupos musicales, Mariachi, Variedad, Batucada, etc. )
7.- En qué tipo de saldn le gustaria que se realizara su evento ?

{ ) Sencillo ( ) Medio Lujo ( ) Lujo
8.- En qué zona de la ciudad preferiria ?

( )Sur ( ) Norte ( )Centro ( ) Oriente  ( )} Poniente

9.- Cudl es el niimero aproximado de invitados que llevaria ?

10.- Cual es su ingreso mensual familiar?

( )% 67800 a 1898.40
( ) $1899.40 a 3119.80
( ) $3120.80 a 4340.20
( ) $4341.20 a 5560.60
( ) $5561.60 a 6780.00

Otro, especifique:
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11.- Dadas las caracteristicas que le gustaria que reuniera su evento y el
tipo de salon donde se realizard. Cuanto estaria dispuesto a pagar por
persona ?

( )$100.00 a 183.00
( )$184.00 a 266.00
{ )$267.00 a 350.00

Otro, especifigue:

12.- Qué forma de pago preferiria ?

( ) Pagos mensuales.
() 50% al contratar y 50% un dia antes del evento.

13.- A cudles medios de informacién recurriria para solicitar un servicio
de este tipo ?

{ ) Através de su Facullad o Escuela.

{ ) Seccion amarilla.

( ) Los que visitan su Facultad o Escuela.
( ) Recomendacion.

14.- En qué mes y dia del aiic le gustaria que se llevara acabo su
evento 7

15.- Con cuante tiempo de anticipacion solicitaria el servicio ?

( )De7a 8 meses ( ) De11a12 meses
( ) De9a10 meses Otra:

16.- Cudl es el factor por lo que usted se decidiria contratar entre una
empresa y otra ?

( ) Salén ( ) Porlos servicios que ofrece
( ) Precio ( ) Facilidades de pago
( ) Seriedad, confiabilidad y Otro, especifique;
honestidad
Gracias.
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Se aplicaron 25 cuestionarios pilotos, con lo cual se observé que dados
los objetivos del cuestionario, las preguntas que necesitaban ser
corregidas o efiminadas fueron las siguientes:

Pregunta No. 1: Cambio de forma

Pregunta No. 10; Se eliminé debido a su falta de respuesta.
Pregunta No. 12: Se le aumento la opcién, otros.

Pregunta No. 13: Se cambid de pregunta abierta a opcién mdltiple.
Pregunta No. 18: Se especifico que se marcara sdlo un factor.

Con lo cual se estructuré el cuestionario definitivo, que se anexa a
continuacion.
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4.3. CUESTIONARIO DEFINITIVO

EDAD: SEXO: M( ) F( )
UNIVERSIDAD:
DIV./FAC/ESC: CARRERA;

1.- Usted realizara fiesta de graduacion ?
Si( ) No( )

Si su respuesta fue negativa, por favor indigue el motivo y suspenda el
cuestionario,

2.- Marque conuna X las caracteristicas que le gustaria que reuniera su
evento, ademas de las mas usuales { salon, mesas, sillas, manteleria,
cristaleria, cuberteria, cena, refresco, hielo y masica. )

( ) Saldn elegantemente decorado ( )} Video para cada graduado

{ ) Mariachi ( ) Papeleria (Invitaciones,

{ ) Figura de hielo Boletos y Pre-boletos )

( ) Souvenirs { Vasos, Ceniceros ( ) Bonificacion por servicio
y Agitadores ) religioso

( ) Batucada ( Pompones, Silbatos { )} Servicios profesionales
Globos y efectos especiales } {Maestro de ceremonias y

edecanes )}

Otro, especifique:

3.- Le gustaria que hubiera show durante la cena ?

Si( ) No( )

Si su respuesta fue afirmativa, especifique:

{ ) Cantantes { ) Imitadores ( ) Comico

Otro;
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4.- Le gustaria que el precio incluyera una botella de vino por mesa ?

Si( ) No( )
Especifique: { ) Ron { ) Brandy ( ) Vino de mesa
Ofros:

5.- Qué preferiria usted ?

{ ) Consumir las bebidas del saton. ( Por copeo o Botella )
{ ) Llevar su propia bebida.

( ) Que haya barra libre de ron o brandy.

6.- Que es lo que usted toma mas en cuenta para que se lleve acabo su
evento? Enumere por orden de importancia.

{ ) Saldn.

{ )} Comida.

{ ) Precio. -

( ) Ambiente. ( Grupos musicales, Mariachi, Variedad, Batucada, etc. )
7.- En qué tipo de saldn le gustaria que se realizara su evento ?

{ ) Sencillo ( ) Medio Lujo { ) Lujo
8.- En qué zona de la ciudad preferiria su evento ?

( ) Sur { ) Norte ( )Centro ( ) Oriente { ) Poniente

9.- Cual es el nimero aproximado de invitados que Hevaria ?

10.- Dadas las caracteristicas que le gustaria que reuniera su evento y el
tipo de salon donde se realizard. Cuanto estaria dispuesto a pagar por
persona ?

( )$100.00 a 183.00
( 1$184.00 a 266.00
{( )$267.00 a 350.00

Otro, especifique:
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11.- Que forma de pago preferiria ?

( ) Pagos mensuales.
( ) 50% al contratar y 50% un dia antes del evento.
( ) Otro, especifique:

12.- A cuales medios de informacion recurriria para solicitar un servicio
de este tipo ?

{ ) Los que estan inscritos en su Escuela.
{ ) Seccién amarilla.
{ ) Los que visitan su Facultad o Escuela.
{ ) Recomendacion.

13.- En qué mes y dia del afto le gustaria que se llevara acabo su
evento ?

{( ) Enero ( ) Julio ( ) Jueves
( ) Febrero ( ) Agosto ( ) Viernes
( ) Marzo ( ) Septiembre ( ) Sabado
{ ) Abril ( ) Octubre ( ) Domingo
{ ) Mayo { ) Noviembre

{ ) Junio { ) Diciembre

14.- Con cuanto tiempo de anticipacion solicitaria el servicio ?

( YDe7a 8meses. ( ) De 11a 12 meses.
( )De9a 10 meses. Otro:

15.- Cual es el factor por lo que usted se decidiria contratar entre una
empresa y otra 7 Marque sélo uno.

{ ) Salén ( ) Por los servicios que ofrece
( ) Precio { ) Facilidades de pago
( ) Seriedad, confiabilidad y Otro, especifique:
honestidad
Gracias.
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4.4 RECOPILACION DE LA INFORMACION

Se llevd a cabo el levantamiento de los datos a través de la aplicacion del
cuestionario en los planteles antes mencionados.

La gente encuestada se tardd aproximadamente 5 minutos en contestar
todo el cuestionario.

No hubo ningiin problema en la aplicacién del mismo, dado que los
encuestados mostraban interés al informarles del proyecto a realizarse.

5. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION
Resultados finales del Cuestionario aplicado a los estudiantes que estan
cursando el ultimo afio de su carrera en la UN.AM., UAM. y el |.P.N.

cuyas instalacicnes se encuentran ubicadas en el Distrito Federal. Para
ver resultados por Universidad remitirse al Apéndice No. 3

Muestra : 380 cuestionarios
Entrevistados por sexo ;

Femenino: 170
Masculino: 210

1. Usted realizara fiesta de graduacion?

Si: 281
No: 99
Total: 380

1a. Motivos por los cudles no realizara fiesta de graduacion.

Econbmico: 47
Prefiere un Viaje: 6
Falta de Organizacién: 14
Prefiere Titularse: 4
Fiesta Particular: 5
No le Interesa: 23
Total: a9
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2. Marque con una X las caracteristicas que le gustaria que reuniera su
evento, ademas de los mas usuales (salén, mesas, sillas, manteleria,
cristaleria, cuberteria, cena, refresco, hielo y misica.)

Salon elegantemente decorado: 188
Video para cada graduado: 180
Mariachi: 224
Papeleria: 193
Figura de hielo: 115
Bonificacion del servicio religioso: 100
Souvenirs; 201
Batucada: 117
Servicios profesionales. 166
Otros: 15
Total: ‘ 1499

Dentro de la opcion Otros, se encontré que solicitaban, estacionamiento,
desayuno para graduados, que se rifara un viaje, asl como que el precio
incluyera la fotografia panoramica y los reconocimientos.

En esta pregunta el total es de 1499, dado que las opciones noc eran
excluyentes.

3.- Le gustaria que hubiera show durante la cena ?

S 223
No: 58
Total: 281

Dado que son las personas que si van a realizar fiesta de graduacion.

3a. Sisu respuesta fue afirmativa, especifique:

Cantantes: @1
Imitadores: 91

Codmicos: 58
Otros. 8
Total: 248
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4.- Le gustaria que el precio incluyera una boteila de vino por mesa ?

Si: 241
No: 40
Total: 281
4a. Especifique:
Ron: 53
Brandy: 107
Vino de mesa: 78
Otros: 16
Total: 254

Entre los otros figuraban tequila y whisky.

5.- Qué preferiria usted ?

Consumir las bebidas del salén: 50
Llevar su propia bebida: 1386
Que haya barra libre de ron o brandy: 95
Total: 281

6.- Qué es lo que usted toma mas en cuenta para que se lleve acabo su
evento? Enumere por orden de importancia,

Salén: 1
Comida: 4
Precio: 3
Ambiente: 2

7.- En qué tipo de saldn le gustaria que se realizara su evento ?

Sencillo: 12
Medio Lujo: 140
Lujo: 129
Total: 281
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8.- En qué zona de la ciudad preferiria ?

Sur: 161
Norte: 32
Centro: 45
Oriente: 12
Poniente: 1
Total: 281

9.- Cual es el namero aproximado de invitados que usted llevaria ?

De 5a 14 invitados: 41
De 15 a 24 invitados: 173
De 25 a 34 invitados: 41
De 35 a 44 invitados: 15
De 45 a 54 invitados: 11

Total: 281
10.- Dadas las caracteristicas que le gustaria que reuniera su evento y el
tipo de saloén donde se realizara. Cuanto estaria dispuesto a pagar por
persona ?

$ 100.00 a 183.00: 60

$184.00 a 266.00: 196

$ 267.00 a 350.00: 25

Total: 281

11.- Qué forma de pago preferiria ?

Pagos mensuales; 168

50% y 50%: 103
Otro: 10
Total: 281

De la opcién otro, querian que el pago fuera al contado.
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12.- A cuadles medios de informacion recurriria usted para solicitar un
setvicio de este tipo ?

Los que estan inscritos en su Escuela: 64

Seccidn amarilla: 28
Los que visitan su Facultad o Escuela: 72
Recomendacion: 161
Total: 325

Las opcicnes no eran excluyentes.

13.- En qué mes y dia del afio le gustaria que se llevara acabo su
evento?

Enero 23 Julio 63 Jueves 0
Febrero 23 Agosto 63 Viernes 85
Marzo 0 Septiembre 63 : Sabado 196
Abril 17 Octubre 16 Dominge ©
Mayo 0 Noviembre 0
Junio 13 Diciembre 0

14.- Con cuanto tiempo de anticipacién solicitaria el servicio ?

De 7a 8 meses: 147
De 9 a 10 meses: 72
De 11 a 12 meses: 44
Otro; 18

Total: 281

En la opcion otro, figuraban desde los 3 a los 6 meses de tiempo para su
preparacion.

15.- Cual es el factor por lo que usted se decidiria contratar entre una
empresa y otra ? Marque sdlo uno.

Salon: 17
Precio: 40
Seriedad, confiabilidad: 135
Por los servicios que ofrece: 77
Facilidades de pago: 12
Total: 281
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6. ANALISIS DE LA INFORMACION.

Pregunta No. 1

El 73.95% respondi6 que si va a realizar fiesta de graduacion y el
porcentaje restante que no la hara, son: por problemas econémicos
(47.4% ), la falta de organizacién (14.1% ) o porque no les interesa
(23.2%).

Pregunta No. 2

Se encontré que entre las caracteristicas principales que debe contener
un evento de graduacion, ademas de los servicios basicos son: Mariachi
con un 14.9%, Souvenirs con 13.4%, Papeleria con 12.8%, Salén
elegantemente decorado con 12.5%, un video por graduado con 12.0% y
los servicios profesionales como son: edecanes, maestro de ceremonias,
ingeniero en iluminacion y sonido con un 11.0%.

Pregunta No. 3

El 79.3% desea que haya show durante la cena prefiriendo a imitadores
y cantantes con 36.6% respectivamente.

Pregunta No. 4

El 857% desea gue se incluya en el precio del boleto una botella de
brandy (42.1% ) o vino de mesa ( 30.7% ) por cada 10 cubiertos.

Pregunta No. 5

Se observd que la mayoria de los encuestados prefieren llevar su propia
bebida ( 48.4% ). :

Pregunta No. 6

Se pudo observar que al factor que se le da mayor importancia para
realizar una fiesta de graduacién es al salon( 1), seguido por el ambiente
creado en la fiesta ( 2 ), el precio ( 3 ) y por ultime la comida ( 4).

Pregunta No. 7

Los encuestados prefirieron tos salones de medio lujo con un 49.8% vy de
Iujo con un 45.9%.
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Pregunta No. 8

La mayoria prefiere gue su evento se realice en salones ubicados al sur
de la Ciudad { 67.9% ).

" Pregunta No. 9

Se puede observar que en promedio cada graduado llevara entre 15 y 24
invitados con un 61.5%.

Pregunta No. 10

La mayoria de los encuestados esta dispuesto a pagar por persona entre
$ 184.00 a 266.00 pesos con un 69.7%

Pregunta No. 11

La mayoria prefiere que el costo del evento sea cubierto con pagos
mensuales ( 59.7%).

Pregunta No. 12

La mayor parte de los encuestados optaria por pedir recomendacién a
aquellas personas que ya hubieran realizado un evento similar {( 49.5% )
para salicitar los servicios de banquetes de graduacion.

Pregunta No. 13

La mayor parte de los eventos se llevaran a cabo en los meses de Julio,
Agosto y Septiembre con un 22.4% respectivamente, a su vez el 69.7%
de los eventos se realizaran en Sabado, sin embargo, esto depende de la
Universidad y Carrera de que se trate.

Pregunta No. 14

Los encuestados solicitaran este tipo de servicio de 7 a 8 meses de
anticipacion ( 52.3% )

Pregunta No. 15
El factor principal que se toma en cuenta para contratar entre una

empresa y otra es la seriedad, confiabilidad y honestidad de la misma con
un 48.0% y los servicios que ofrece la empresa con 27.4%.
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7. ESTIMACION DE LA DEMANDA

El total de egresados de la UNAM., UAM. ydel |LP.N es de 26747,
de los cuales solo el 73.95% va a realizar fiesta de graduacion, es decir,
19'779 egresados, los cuales se agrupan en mesas de pasantes de
aproximadamente 30 graduados, lo que da un total de 659 eventos al
afio, de los que sélo se piensa cubrir el 5% del mercado, tomando en
cuenta la competencia y la capacidad administrativa y financiera de la
empresa, es decir, 33 fiestas de graduacion al afio.

DEMANDA APROXIMADA =

26'747 egresados x 73.95% / 30 egresados por fiesta x 5% del
mercado que se desea cubrir = 33 fiestas de graduacion al afo.
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CAPITULO IV

PROPUESTA PARA EL ESTABLECIMIENTO DE UNA
MICROEMPRESA DEDICADA A LA ORGANIZACION DE EVENTOS
PARA GRADUACION.

Dados los resultados obtenidos en ia Investigacion de mercado y
siguiendo los pasos para establecer una empresa, expuestos en el
capitulo I, se procede a desarrollar los planes necesarios para establecer
una empresa dedicada a la organizacién de eventos sociales para
graduacién,

1. PROPUESTA DE COMERCIALIZACION.

Lo que a continuacién se presenta son las actividades que se consideran,
contribuyen al desarrollo de las empresas dedicadas a organizar eventos
para graduacion, por lo que se presentan como sugerencias, resaltando
et hecho de que pueden no ser las Gnicas a realizar,

SERVIC{O.

Por su esencia los servicios que se ofrecen en una fiesta de graduacién
se clasifican en:

“Basicos.- Los que son esenciales para un evento y entre ellos estan:
Mesas, sillas, loza, cristaleria, manteleria, personal de servicio, el salén
donde se realiza el evento, ademds de los alimentos y bebidas.

Adicionales.- Son los servicios que no son fundamentales para la
realizacién de cierto tipo de eventos, pero contribuyen a complementarlos,
enlre estos estdn: Musica y variedad, flores y arreglos, fotografia y
video, guardarropa, estacionamiento, valet parking y los souvenirs (todos
aquellos obsequios que se dan en algunos eventos, como por ejemplo:
vasos grabados, ceniceros, agitadores, etc), personal especializado
como edecanes, maestro de ceremonias, etc.”

Por lo anteriormente expuesto se entiende que el producte de una
empresa dedicada a organizar eventos para graduaciéon, queda
comprendido en proporcionar alimentos y bebidas y los servicios
adicionales que los complementan. Sin embargo dicho producto no
satisface por si mismo su objetivo, si no va unido a una serie de
caracteristicas que hacen variar sus cualidades, dichas caracteristicas

' Konik, Derachin, Caroling. Estudio exploratorio para la creacidn de una empresa cuya
actividad comercial esté basada en la planeacién y coordinacién de eventos sociales, U.1A.,
1996. p.p. 8-9.
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quedan comprendidas en la manera en que se proporcionan, es decir, el
buen servicio, calidad det producte, profesionalismo y eficiencia del
personal, que constituyen el factor determinante para el éxito o fracaso de
la venta y por consiguiente de la empresa, ya que de estas cualidades
depende la imagen proyectada al poblico.

Por lo que el servicio proporcionado al cliente debe ser:

* Personalizado

* Tiempo de respuesta oportuno

+ Mostrar siempre interés y seriedad ante e! cliente
¢ Llevar a cabo todo lo estipuiado en el contrato

« Cumplir puntualmente con las fechas de entrega.

Dado los resultados obtenidos en la investigacién de mercado sobre los
gustos y preferencias de los consumidores, se propone el paquete de
graduacion que se muestra en el Anexo No. 2

PRECIO

El precio esta sujeto a las caracteristicas y al lugar donde se lleve a cabo
el evento; basandose en la competencia, y tomando en cuenta &l precio
que esta dispuestc a pagar el cliente por el setvicio. Contar con un
precio competitivo es de suma importancia, pues de lo contrario, aungue
el producto que se ofrece sea de calidad, si existen otras empresas que
dan lo mismo a mejor precio, fa demanda se dirige hacia la competencia.

En cuanto a la reservacion del evento se solicita un pago inicial del 10%
del costo total del mismo, para apartar el salon y los demas servicios
necesariog, y el resto en pagos mensuales, teniendo que estar liquidado 7
dias antes de la celebracion.

PLAZA

Son los salones de fiesta que estan ubicados al sur del Distrito Federal
preferentemente, y que sean de medio lujo y lujo, con un precio por
personade $184.00 a 266.00 pescs. Como por ejemplo: Casino del
Sur, Ambrosia del Bosque, La Hacienda de los Morates, Hotel Real de!
Sur, Hotel Fiesta Americana, Holiday Inn, entre otros.
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PUBLICIDAD.

Este tipo de servicio se debe dar a conocer a través de:

La seccion amarilla
Registro de la empresa en los planteles educativos que conforran el
mercado.

* Visitar constantemente a los posibles clientes para ofrecer el servicio y
conocer sus gustos.

» Satisfacer las necesidades del cliente cumpliendo todo o contratado,
para lograr la recomendacién de los servicios que ofrece la empresa.
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Anexo No, 2
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Mesas
Sillas
Cuchilleria
Cristaleria
Loza
Manteleria

Elegantemente
decorado

Conjuntos
Variedad
Mariachis

Uno por graduado

Edscanes
Massiro de caremonia

Boletos y pre-botetos
Invitaciones

Vasos y agitadores
Caniceros

Botella por mesa
Arreglos florales

Figura de hielo
Estacionamiento
Valet Parking
Guardarropa
Vigilancia



2. PLAN ORGANIZACIONAL.

En este punto se presentan los aspectos correspondientes a tramites
legales, forma de organizacién, y los procedimientos administrativos,
que a continuacion se describen:

2.1 ORGANIZACION COMERCIAL.

Con el proposito de ubicar correctamente el Ambito al que pertenece una
empresa de este tipo, se han establecido criterios basicos para lograr su
clasificacion. Los cuales son;

SECTOR: Servicios
RAMA.: Servicios Profesionales

POR SU CARACTER: Es de tipo econémico puestc que su
establecimiento depende de la existencia de una demanda del servicio
que se va a ofrecer.

SEGUN SU TAMANO: De acuerdo al numero de empleados
corresponde a una microempresa.

POR SU ORIGEN DE CAPITAL: Pertenece al sector privado

2.2. TRAMITES LEGALES

Toda empresa al inicio de su operacién tiene que efectuar una serie de
tramites para establecerse y empezar a operar.

A continuacion se enumeran los tramites que hay que seguir en este tipo
de empresas:;

Alta o Apertura en el Registro Federal de Contribuyentes
Declaracion de Apertura

Vo. Bo. de Prevencion de Incendios

Licencia de uso de suelo

Sistema de Informacién Empresarial Mexicano { SIEM )
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2.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

Para cada negocio es indispensable definir una estructura organizacional
que mas se adecue a los requerimientos del mercado. Conocer esta
estructura es fundamental para definir las actividades y funciones de la
empresa, la asignacién de jerarquias y el establecimiento de puestos para
lograr los objetivos determinados previamente, con a maxima eficiencia,
y por lo tanto, estimar con mayor precision los costos de la mano de obra.

Todos los eventos por grandes o pequefios que sean , necesitan un
equipo de trabajo que coordine todos los elementos requeridos para
manejar exitosamente el evento, pues si no se cuenta con un adecuado
equipo de trabajo, no se podra alcanzar los objetivos previamente
establecidos. No se necesita cantidad, sino cafidad en las personas que
asumen la responsabilidad de laborar en |a empresa propuesta.

Para efectos de operacion del negocio, se requieren los siguientes
puestos:

A) Administrador General

B) Jefe de compras

C) Jefe de ventas

D) 2 Representantes de ventas.

ORGANIGRAMA.

ADMINISTRACION
GENERAL
—T

l P

JEFE DE VENTAS JEFE DE COMPRAS

REPRESENTANTE DE
VENTAS

REPRESENTANTE DE
VENTAS
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2.4. ADMINISTRACION DE PERSONAL.

La funcién de la administracion de personal es desarroliar y administrar
politicas, programas y procedimientos para proveer una estructura
administrativa eficiente, asi como, que todos los puestos sean cubiertos
por personal idéneo, de acuerdo a una adecuada planeacién de recursos
humanos.

2.41. POLITICAS.
POLITICAS GENERALES

» Ningun miembro de la empresa puede convivit directamente con los
clientes durante el evento.

» Se prohibe al personal ingerir bebidas alcohdlicas durante las horas de
trabajo.

* No se permite laborar al personal que coordina el evento sin la
adecuada identificacidn, como son uniformes y gafetes.

¢ Para la elaboracion del presupuesto del servicio, el precio de venta se
fijara por persona.

» Al término de un evento siempre se debe enviar al cliente una carta de
agradecimiento.
POLITICAS DE VENTAS

« No se contratara ningun servicio menor a 300 personas debido a que el
costo se eleva demasiado. Ver apéndice No. 4.

« El pago a los vendedores se cubrird con el anticipo del 10%, en caso
de que el evento sea mayor a lo estipulade en el contrato, el pago de
las comisiones restantes se realizara después de que se haya llevado
a cabo el evento.

+ No se concedera ningun crédito o bonificacion, por no asistir el nimero
de personas contratadas inicialmente.

+ En casc de aumentar el niumero de personas garantizadas, debers
notificarse a la empresa 7 dias antes del evento.
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¢+ No se alquilara ningun salén que no cuente con las adecuadas
instalaciones que proporcionen seguridad y comodidad al cliente.
( estacionamiento, valet parking, guardarropa, personal de seguridad,
asi como una adecuada ventilacion, iluminacién, salidas de
emergencia, etc.).

e Para llevara cabo la firma del contrato se requiere de un anticipo
del 10% del costo de! evento, para contratar el salén y a los
proveedores.

s En caso de cancelar el evento no se reembolsara ningun anticipo.

« El evento debe quedar liquidado por lo menos 7 dias antes de su
realizacién.

» Otorgar 5% de margen en cubiertos para el servicio, sin variacién por
su magnitud o naturaleza del evento.

» La bonificacion para el servicio religioso sera un cantidad de dinero
que la empresa juzgue pertinente.

POLITICAS DE COMPRAS

« Se cotizaran por lo menos a tres proveedores,

e No contratar con ningan proveedor que no cumpla con la calidad
requerida, aan cuando sus precios sean mas bajos.

» Llevar un control adecuado en especificaciones de compra, es decir,
conservar las caracteristicas y la calidad de los productos.

2.4.2. DESCRIPCION DE PUESTOS.

Dependiendo de las funciones que se deban desempeiriar en los diversos
puestos de la empresa, se requieren diferentes estudios, habilidades y
experiencia, dado que las condiciones de trabajo, responsabilidad y
esfuerzo varian en cada puesto. Es por ello, importante determinar las
caracteristicas necesarias para desempeiiarlo.

La descripcion de puesto es “la forma escrita en que se consignan las
funciones que deberan realizarse en un puesto.™

2 Arigs, Galicia, Ferando. “Administracion de recursos humanos ™. Trillas, México. 1984, pp.
177 .
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A continuacién se suguiere una descripcion de puestos para la empresa
que se desea iniciar, no excluyendo la posibilidad de crear mas puestos o
la eliminacién de alguno ya propuesto.

IDENTIFICACION
TITULO DEL PUESTO: ADMINISTRADOR GENERAL.

REPORTA:

SUPERVISA: JEFE DE VENTAS
JEFE DE COMPRAS

DESCRIPCION GENERICA

Vigilar el cumplimiento de las politicas, procedimientos y seguimiento de
las actividades que le sean encomendadas a cada uno de los empleados,
que le permitan controlar adecuadamente el funcionamiento de la
empresa, asi como, supervisar todos los eventos desde su fase inicial
hasta su terminacion, ai intervenir en cualquier decisién o problema
importante para establecer en forma conjunta la solucibn mas
conveniente.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL PUESTO

+ Llevar la administracién genera! del negocio.

e Coordinar y supervisar ef funcionamiento general de las actividades y
del personal de la empresa, de acuerdo con los lineamientos
establecidos, con el objeto de lograr la maxima venta y calidad de los
servicios que se prestan.

» Seleccidn y contratacion del personal que se requiera,

+ Supervisar todos los eventos desde su fase inicial hasta su
terminacidn.

» Resolver cualquier tipo de problema que se pudiera presenta; antes,
durante y después del evento.

+ Es el responsable de la presencia fisica del saldn donde se lleve a
cabo el evento, asi como de entregar este en buen estado.
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« Analizar los reportes semanales que elabora el jefe de compras y el de
ventas para tomar las medidas necesarias.

¢ Determinar cuando es posible hacer promociones, descuentos, etc.
e Fijar y determinar los precios.

« Mantener una adecuada comunicacion entre todos los miembros de la
organizacion, a través de realizar juntas periddicamente.

* Registro sistematico y oportuno del movimiento financiero de la
empresa.

s Formulacion de los Estados financieros y datos estadisticos requeridos
para una adecuada toma de decisiones.

= Efectuar las gestiones necesarias para lograr el oportuno cobro de los
adeudos a favor de la empresa.

» Recibir todos los ingresos por eventos y otros conceptos , asi como
pagar a proveedores.

» Elaboracion de néminas y atencién de todas aquellas actividades que
se deriven o relacionen con la labores inherentes al area.

PERFIL DEL PUESTO

ESCOLARIDAD: Lic. en Administracién de Empresas
Lic. en Administracién de empresas Turisticas
Lic. en Contaduria.

EXPERIENCIA: 1 a 3 afios, en la organizacion, supervision y control de
eventos sociales.

EDAD: De 25 a 40 afos
SEXO: Indistinto
CARACTERISTICAS Excelente presentacién
PERSONALES: Liderazgo
Gran sentido de la responsabilidad

Don de mando
Capacidad de trabajo en equipo
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NOMBRE DEL PUESTO: JEFE DE COMPRAS.
REPORTA A: ADMINISTRADOR GENERAL
SUPERWVISA A:

DESCRIPCION GENERICA
Realizar las cotizaciones con los proveedaores y determinar con cual de
ellos se va a contratar, cumpliendo con las politicas y procedimientos

establecidos. Asi como, asistir a cada uno de los eventos, para apoyar
en la realizacién del mismo.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL PUESTO
« Conseguir las concesiones en los salones de fiesta que se requieran.

= Llevar un control adecuado en especificaciones de compra,
conservando las caracteristicas y la calidad de los productos.

» Negociar con proveedores en cuanto a precio, condiciones de pago y
fechas de entrega.

+ Eflaborar junto con el Administrador General el presupuesto que se le
entrega al cliente.

= Cotizar y comprar todos los suministros necesarios para el evento,
» Cotizar los menus en los salones solicitados por el cliente.

= Cotizar y comprar el vino de cortesia, asi como, el que se ofrecera en
el evento en caso de que asi lo solicite el cliente. De lo contrario, se
encargara de recibir con tres dias de anticipacion en el salén donde se
lleve a cabo el evento el vino que se consuma en el mismo.

e Elaborar y entregar al cliente los boletos de descorche.

» Es el responsable de llevar un estricto control de la bebida, asi como
de entregar al cliente el vino que no se consumid.

* Debe presentarse a la cocina para familiarizares con lo que se servira
al cliente, desde el punto de vista de sabaor, presentacién y detalles.
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» Responder a cualquier duda que pueda tener el cliente con respecto a
los menus ofrecidos por el salén, a la manteleria, etc., para asi
ayudarlo en su eleccion.

o Elaborar un listado de cotizaciones de los proveedores para el
Administrador General.

» Supervisar el adecuado funcionamiente del sonido y de! equipo
electronico, asi como la disponibilidad de plataforma, tablones, etc.

¢ Coordinar junto con las edecanes la distribucion de globos, pompones,
silbatos a los invitados durante la batucada, asi como supervisar los
tiempos de entrada y duracion de cada una de las variedades que se
presentaran en el evento.

PERFIL DEL PUESTO
ESCOLARIDAD: Lic. en Administracidn de empresas
Lic. en Administracion de empresas turisticas
Lic. en Contaduria
EXPERIENCIA: 2 afios en compras
Manejo en negociaciones con proveedores
EDAD: De 25 a 40 afios
SEXO: Indistinto
CARACTERISTICAS Facilidad de palabra

PERSONALES: Capacidad de negociacion
Honesto, Responsable

NOMBRE DEL PUESTO: JEFE DE VENTAS
REPORTA A: ADMINISTRADOR GENERAL

SUPERVISA A: REPRESENTANTES DE VENTAS

DESCRIPCION GENERICA:
Ptanear, organizar y supervisar el servicio de los eventos, asi como, la

realizacion del mismo, controlar al personal a su cargo directo, en lo
referente a las ventas realizadas.
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FUNCIONES ESPECIFICAS DEL PUESTO

Planear y organizar el servicio de eventos.

Coordinar la reservacion del lugar, asl como la fecha del evento para
evitar que se dupliguen en un mismo lugar.

Registrar las reservaciones que se realicen por via telefénica o via fax,
Coordinar juntas periédicas con su personal de ventas.

Controlar directamente a sus vendedores, vigitando personalmente que
estos cumplan con sus horarios de trabajo y rutas de visita al cliente.

Reportar al Administrador General de cualquier anomalia o falta de
cumplimiento a las obligaciones que le sean determinadas a los
vendedores con el objeto de evitar desviaciones o bajas en las ventas,

Mantener informados a los vendedores respecto a las nuevas ofertas,
promociones y cambios de precios y/o descuentos para que estén
actualizados y den el mejor precio y servicio al cliente.

Es el responsable ante el Administrador General de la reservacion y
organizacion de los eventos.

Supervisar el montaje del salon, asi como verificar que se encuentre el
nimero apropiado de mesas y sillas.

Revisar que se cuente con el espacio suficiente entre las mesas del
salon, para la circulacién entre los invitados, asi como cuidar que haya
buena temperatura, ventilacion e iluminacién adecuada.

Revisar que las instalaciones y el mobiliario se encuentren limpios y
en perfecto estado.

Es el encargado de la decoracion del salén.

Entregar al Administrador General ¢ a |a persona encargada de! festejo
el lugar en las condiciones necesarias para dar inicio al evento.

Elaborar para el Administrador General un reporte y comentarios del
desarrollo del evento lo que le permitan evaluar resultados.

Coordinar junto con el Administrador General todas las actividades del
evento hasta lograr la completa satisfaccion det cliente.
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* Fungir de representante legal, en caso de ausencia del Administrador
General para la firma de contrato con el cliente.

+ Supervisar el trabajo de las edecanes, asi como del maestro de
ceremonias.

PERFIL DEL PUESTO

ESCOLARIDAD: Lic. en Administracion de empresas
Lic. en Administracion de empresas turisticas

EXPERIENCIA: De 2 a 4 aflos en puesto simitar
Conocimiento del mercado

EDAD: De 25 a 40 aros
SEXO: Indistinto

CARACTERISTICAS Alto sentido de responsabilidad
PERSONALES: Excelente presentacion

Don de mando
Supervision y manejo de personal

NOMBRE DEL PUESTO: REPRESENTANTE DE VENTAS.

REPORTA A: JEFE DE VENTAS

SUPERVISA A:

DESCRIPCION GENERICA:

Realizar ef itinerario de todos los cliente que se van a visitar,
atendiéndolos con puntualidad, amabilidad y servicio, para ganarse la
confianza del mismo, para de esta manera ayudar al crecimiento e
imagen de la empresa. Asi como realizar una adecuada presentacion de
todos los servicios que se ofrecen.
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FUNCIONES ESPECIFICAS DEL PUESTO

Visitar a los posibles clientes, para promover y vender los servicios
que la empresa ofrece.

Contactar al cliente, para mostrarle a través de un video un evento
llevado a cabo por la empresa.

Llevar al cliente a conocer los salones que sean de su interés para
mostrarle las instalaciones, que le permitan decidir la eleccion del lugar
del evento.

Mostrar los presupuestos acordes a las necesidades del cliente.

En caso de que se confirme la reservacion, llevar al cliente con el Jefe
de Ventas para firmar ef contrato correspondiente.

Asistir a cada uno de los eventos para ayudar en todo lo que sea
necesario.

PERFIL DEL PUESTO

ESCOLARIDAD: De preferencia profesionista, que lenga una buena

cultura general y trato social.

EXPERIENCIA: 2 afios como minimo en el 4rea de ventas

En atencion al cliente

EDAD: De 23 a 40 afios

SEXO: Indistinto

CARACTERISTICAS Sociable, amable y tenaz
PERSONALES: Excelente presentacion

Madurez y alto sentido de responsabitidad
Facitidad de palabra

Habilidad para cerrar tratos

Automévil indispensable
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3. PLAN OPERACIONAL.

Este plan permite mostrar para su analisis los aspectos técnicos tanto de
los procesos, como del tamaific de las instalaciones, su ubicacion,
distribucién, asi como su adecuacidn maxima de acuerdo a los recursos
financieros con que se cuenta y caracteristicas de la empresa.

3.1 DETERMINACION DEL TAMANO Y LOCALIZACION DE LA
CFICINA

De acuerdo al organigrama, el disefio de la oficina se debe ltevar a cabo
de tal manera que tanto los clientes y proveedores, asi como, los
empleados se sientan comodos, y les permita a estos Ultimos, el
adecuado desempefio de sus actividades. Ademas ta imagen de las
instalaciones, ayuda a ganar la confianza de proveedores y clientes.

Con respecto al local, debe estar situado en el Distrito Federal ubicado en
un lugar favorable, preferentemente cerca de su mercado meta y que
cuente con  suficientes vias de acceso para transportarse a la
organizacion y de la misma a diferentes puntos de la Ciudad.

3.2. PROGRAMAS.

Los programas son planes que definen las secuencias de acciones con
tiempos especificos para realizarlos.

El programa contiene todas las actividades previas, asi como las que se
fleven a cabo durante el evento y cierre del mismo, que permita el logro
de los objetivos establecidos. Es necesario elaborar esto, no s6lo como
medida de organizacién, sino como contro! det evento mismo.

A continuacion se enumeran las actividades a seguir en la contratacidon y
realizacion de un evento.

ACTIVIDADES PREVIAS AL EVENTO

1.- Contacto con el cliente;

« \ia telefénica

e Viafax
+ Personalmente
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2.- Registro de datos basicos del cliente en el libro de reservaciones:

Datos generales del cliente, (Nombre, teléfono, procedencia, etc.)
NiOmero de comensales del evento

Lugar donde se efectuara e! evento

Dia de celebracion

J.- Elaboracién y aprobacién del presupuesto

4.- Definicién de responsables:

Responsable del evento
Responsable de la presencia fisica del salén
Responsable de alimentos, bebidas, rotulacion y variedad

5.- Contratacion del Personal de apoyo:

¢ Edecanes
Maestro de ceremonias

6.- Cotizacién y eleccién de proveedores:

Papeleria: preboletos, boletos, invitaciones, reservados, menus y
boletos de descorche.

Souvenirs: vasos, ceniceros, agitadores y centros de mesa
Escultura de hielo

Musica

Show

Mariachis

Globos, pompones, silbatos, sprays, hielo seco, etc
Equipo de video y fotografia

Videocasetes

Vinos y bebidas

7.- Adecuacion y supervision del lugar del evento:

¢+ Montaje

+ Distribucion de lugares

« Sonido

+ Ventilacién y aire acondicionado
¢ lluminacién y electricidad

« Pantalla

+ Proyector de acetatos

¢ Equipo de grabacién

* Mesa de registro
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Estacionamiento y valet parking % ‘37

L
* Perscnal de vigilancia \ (’_%}%
¢ Servicio de guardarropa 4‘“ e
+ Servicio de tocadores
G 4

@an 55
ACTIVIDADES DURANTE EL EVENTO % < \5{;3
1.- Entrada de los invitados al salén: @

» Entrega de boletos en recepcion
» Uso del guardarropa

* Recepcion por parte de las edecanes para la facil ubicacion de su
mesa

Juego de luces
Enirada al salén de los graduados para iniciar el baite

2.- Comienza la masica viva alternando dos grupos musicales

3.- Entrega de reconocimientos:

Durante la entrega de reconocimientos se proyectan las fotos de
cada uno de los graduados al ser mencionados

Discurso por parte de las autoridades invitadas, asi como del
maestro de ceremonias

4. Cena

Entrada de meseros
Cena: Entremés, sopa o crema, plate fuerte, guarnicion y postre
Durante la cena se lleva a cabo un show para amenizarla

* 5.- Comienza nuevamente la musica viva

6.- Batucada
7 .- Mariachis

8.- Cierre del evento
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ACTIVIDADES POST - EVENTO
1.- Con el cliente

+ Revisar las instalaciones para asegurarse de que todo esté en perfecto
estado.

+ Hacer los arreglos necesarios con el cliente ya sean pagos extras en el
caso de que se consuman bebidas de mas, se utilice cualquier otro
servicio no contratado o el nimero de invitados sea superiora Ia
garantia que el cliente establecié.

¢ Devolucién de bebidas no consumidas.

« Comentar con el cliente sifue satisfactorio el servicio, o cualquier mal
entendido que pueda haber sucedido, en fin toda clase de comentarios
que sirvan para mejorar el servicio.

2.- Con el Saldon

» Determinar junto con la persona responsable del salén el nimero total
de personas que asistieron al evento, a través del conteo de los
boletos recibidos a la entrada. Una vez determinado lo anterior se
procede a liquidar la parte restante del total af salon de fiestas.

+ Entregar las instalaciones a las autoridades correspondientes.

» Una vez terminado en su totalidad el evento, el responsable de éste
debe realizar un informe, en el cual se detalle el desarrollo del evento
en lo que se refiere al servicio, que sirva como base para la realizacidn
de otros eventos mas eficientes. Este informe muestra puntos criticos,
asi como soluciones alternativas a sitvaciones que se hayan
presentado en la organizacion de eventos anteriores.

¢« Como punto final se envia al cliente, una carta de agradecimiento por
haber hecho uso del servicio deseandole que éste haya sido de su
completo agrado. Esta carta debe serfirmada por el administrador
general de la empresa.
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3.3. PROCESOS
* Los procedimientos son planes que describen detalladamente Ia
secuencia cronolégica de los pasos gque deben seguirse para ejecutar
ciertas actividades de la manera mas eficiente .” 3

Detallan la forma exacta en la que una actividad debe cumplirse es por
ello, que se hace necesario que se manejen por escrito y de ser posible
en forma grafica.

3.3.1. PROCESO DE VENTA

1.- El proceso de venta se inicia con la busqueda de clientes, la cual
puede ser por via telefénica, o via fax, es decir que el cliente se entera
de la existencia de la empresa a través de un medio publicitario como
podria ser propaganda, seccion amarilla 0 a través de la recomendacion
de un antiguo cliente; o bien personalmente, esto es, la empresa acude a
él. Aungue siempre es preferible personalmente pues de esta manera se
puede mostrar al cliente a través de un video, todos los servicios que se
proporcionan, asi como propiciar el intercambio de ideas, captar sus
gustos para determinar los objetivos y alcances que se pretenden lograr
en el evento.

2.- Una vez lo anterior, se hace la reservacion del evento de forma
tentativa, o definitiva. En ambos casos, es necesario seguir los pasos
siguientes y llenar el impreso correspondiente:

3.- Registro en el libro de reservaciones; es un impreso en el que se
encuentran registrados los datos concernientes tanto del cliente comao del
servicio deseado.

Datos personales del cliente;

« Nombre de la persona que realiza la reserva
» Direccion y numero telefénico de la persona que efectia la reserva
» Escuela de procedencia.

Datos referentes al servicio que se desea:

Salén en se va a celebrar el servicio
Fecha de realizacion

Hera de comienzo y terminacion prevista
Numero de invitados

3 Fuentes Sanchez Carlos. Proyecto modelo administrative para agencias de vigies. UNAM.
FCA. 1987, Pag 62
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Si requiriere de todos los servicios que la empresa proporciona
Nombre de la persona encargada de dar ef servicio

Numero de registro

Fecha de la reserva

Observaciones

4.- De este impreso, se hace un original y dos copias, permaneciendo el
original con el jefe de ventas, mientras gue una de las copias pasa a la
Administracion, con e! fin de que en todo momento se encuentre
debidamente informada de todas las contrataciones y operaciones
realizadas por dicho departamento. La segunda copia va al jefe de
compras para elaborar el presupuesto correspondiente de los servicios
que el cliente solicite, del cual se hace un original con copia, el original se
queda en compras y la copia se e da a conocer al cliente para que su
reserva se cancele o se convierta en definitiva.

5.- Si el cliente acepta el presupuesto y decide realizar su evento con la
empresa, se firma un contrato, dejando un depésito. El departamento de
compras realiza las cotizaciones necesarias con los proveedores.

6.- Una vez efectuado lo anterior se procede a dar seguimiento al impreso
de la reservacion, complementando la informacién necesaria para la
realizacion del evento como son:

Precio por persona
Composicién del menh
Composicion del vino

Tipo de montaje y decoracion

3.3.2. PROCESO DE CANCELACION

En casos de cancelacion debe seguirse el siguiente procedimiento:

1. Anotar en el libro de reservacidn las causas de la cancelacion, tanto de
una reservacion tentativa como de una confirmada, donde se elimina el
evento del libro.

En caso de estar fiirmado el contrato se notifica de la cancelacion a los-

interesados, es decir, se manda una copia de la cancelacion al
Administrador General, Compras y Ventas.
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3.3.3. PROCEDIMIENTO PARA LA REALIZACION DE EVENTOS
PARA GRADUACICN

1 Contacto con el cliente

Es el contacto de la empresa con los posibles clientes para ofrecer sus
servicios ¢ bien que el mismo cliente lo solicite a ésta.

2 Requerimientos y especificaciones del evento

Se realiza una reunion con el cliente con el fin de que exponga los
requerimientos y las especificaciones que pretendan lograr en el evento.

Fundandose en la experiencia, los organizadores deben acopiar toda la
informacién necesaria que les permita satisfacer plenamente las
expectativas del cliente.

3 Estudio del procedimiento

Tomando como base la informacién que se obtiene a través de la
entrevista con el cliente, se analiza si éste es viable, es decir:

« S5ila infraestructura con la gue se cuenta soporta lo requerimientos de
dicho evento.

+ Si se solicita una ubicacién especifica en determinada fecha, disponer
de ambos requerimientos.

» Encontrar la adecuacion econémica. para gue el evento se encuentre
dentro de las posibilidades econdmicas del cliente.

4 Elaboracion del presupuesto

Se evallan todos los servicios solicitados por el cliente para su evento, y

con ello elaborar el presupuesto correspondiente.,

5 Aceptacion del presupuesto

Se realiza una junta con el cliente para presentarle el presupuesto del

evento, asi como para que haya un intercambio de opiniones que
conduzca a una decisién que convenga a ambas partes. En esta etapa
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se espera la respuesta del cliente y en caso de ser aprobado el
presupuesto, se firma ef contrato y se inicia la preparacion del mismo.

6 Planeacion

En base a las altemativas elegidas por el cliente se contacta con todos
los proveedores necesarios para cubrir los requerimientos del evento, se
hace una junta con cada uno de ellos. Una vez estando de acuerdo con
cada proveedor se fiman contratos, iniciando en esta etapa la
supervisién de los mismos, para que se cumpla con todo lo ofrecido al
cliente.

7 Organizacién

Designacién de responsables de cada una de las actividades que se
deban realizar para poder distribuir las cargas de trabajo, asi como
establecer tiempos y movimientos.

8 Direccidén

Antes de dar comienzo al evento, el responsable del mismo, debe de
asegurarse de que todo esta en orden y que marcha conforme a lo
planeado.

Todo los productos y servicios contratados deben encontrarse en su lugar
y el personal debe realizar sus actividades. El coordinador del evento es
el responsable de solucionar los problemas que puedan llegar a
presentarse.

9 Control

En base a los resultados y las experiencias vividas en el evento se evalia
si las funciones fueron realizadas eficientemente, cumpliendo lo pactado
con el cliente.

Farte de la informacién es obtenida a través de reportes y encuestas

segun sea el caso y tomando en cuenta |a satisfaccién expresada por el
cliente.

84



10 Registro de resultados

Al terminar cada evento, el responsable del mismo elabora un reporte y
comentarios del desarrollo del servicio, lo que permite a la administracion
evaluar resultados para que en un futuro se realicen eventos mas
eficientes.

11 Carta de agradecimiento

Posterior al evento se le envia al cliente una carta donde se le agradece
su preferencia y esperando que haya sido de su agrado.

4. PLANEACION FINANCIERA.

Comprende la inversion inicial, la proyecciéon de los ingresos y de los
gastos, que se preven para todo e! periodo de su ejecucién y operacion.
Este punto debe mostrar si es viable financieramente la creacién de una
empresa dedicada a organizar eventos de graduacién con las
caracteristicas antes mencionadas.

Antes de desarrollar este punio es conveniente, hacer notar que, dado
los resultados que arrojd fa investigacién de mercado, la contratacion de
un evento de este tipo, se tiene que realizar con 7 meses de anticipacion,
por lo que, para cubrir la demanda estudiada ( 1997 ) se necesitd iniciar
operaciones en Julio de 1996. Asi mismo, determiné que el numero
promedic de invitados por egresado es de 20, multiplicado por 30
egresados en promedio que conforman una mesa de pasantes, resuitan
600 personas por evento.
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4.1. NECESIDADES DE CAPITAL

Dichos recursos sirven para sufragar los gastos en que debe incurrir Ja
empresa, en sus fases de preparacién, ejecucion y funcionamiento.

NECESIDADES DE CAPITAL

NECESIDADES DE CAPITAL TOTALES

1) CAPITAL FIJO $ 46675.05
MOBILIARIO Y EQUIPO | $ 40587.00
VA, €6088.05

2) CAPITAL DE TRABAJO 49486.46
SERVICIOS 16782.00
HONORARIOS / COMISION|  26249.70
LV.A, 6454.76

CAPITAL TOTAL 96161.51
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0" “EQUIPD

CAPITAL FIUO

RENIIE R PRECIO | -71VA:.. [..TOTAL. | DEPREG, |.-%DEP:-
EQUIPO DE OFICINA
Sala para recepcion 3900.00 585.00 380.00 10
Sillén ejecutivo 679.00 101.85 67.90 10
2 Sillas secretariales 676.00 101.40 67.60 10
4 Sillas para visitas 1156.00 173.40 115.60 10
J Escritorios ejecutivos 1958.00 293.70 195.80 10
Archivero 3 gavetas 234.00 35.10 23.40 10
2 Televisores con video 8000.00 1200.00 800.00 10
EQUIPO DE COMPUTO
3 computadoras pentium 17985.00 2697.75 3597.00 20
Impresora/fax/iotocop. 6999.00 899.85 1199.80 20’

0.00

Tatal 40587.00]  6088.05 6457.10
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41. 2 CAPITAL EN GIRO

: O TOTAL - |FRECUENCIA
Ser\ncuo telefanico 435 4] 65.25 500.25] mensual
Serv. de energ. electrica 215.00 32.25 247.25] mensual
Servicio de agua 43.00 6.45 4945] mensual
Depésito local 1565.00 23475 1799.75 inicio
Renta del local 1565.00 234.75 1799.75] mensual
Servicio impieza 174.00 26.10] 200.10f mensual
Artlculos de limpieza 87.00 13.05 100.05] mensual
Articulos de escritorio 435.00 65.25 500.25 inicio
Articulos de escritorio 87.00 13.05 100.05} mensual
Papeieria 260.00 39.00 299.00] mensual
(Gastos de transporte 699.00 104.85 803.85] rmensual
Publicidad 4565.00 684.75 5249.75 inicio
Tramites de apertura 2307.00 346.05 2653.05 inicio

ﬁlmprevistos 4345.00 651.75 4996.75 mensual
Subtotal 16782.00 2517.30 19299.30]

T RONT O Lo VR e [
[EMSONES
2 Vendedores (3% sfvtas) 8858.70] 1328.81 10187.51 Julio
JHONORARIOS
Administrador General 6087.00 913.05 7000.05 mensual
Jefe de Ventas 4348.00 652.20 5000.20 mensual
Jefe de Compras 4348.00 6§52.20 5000.20] mensual
2 Vendedores 2608.00 3591.20 2989.20 mensual
Subtotal 26249.70 3937.48 30187.16
[TOTAC 43031.70] _ 6454.76]  49486.46)
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LA |

4 2.2 COSTO DEL SERViCIO POR MES PARA 192

#DE FIESTAS. AETe | T

3 166428 00 24964.20 191392.20

FEBRERO 3 166428.00 24964.20 191392.20
MARZO 0 0.00 0.00 0.00
ABRIL 2 110952.00 16642.80 127594 .80
MAYO 0 0.00 0.00 0.00
JUNIO 2 110952.00 16642.80 127504.80
JULIO 7 388332.00 58249.80 446581.80
AGOSTO 7 388332.00 58249.80 446581.80
SEPTIEMBRE 7 388332.00 58249.80 446581.80
OCTUBRE 2 110952.00 16642.80 127594.80
INoviEMBRE 0 0.00 0.00 0.00
DICIEMBRE 0 0.00 0.00 0.00
TOTAL 13 1830708.00 274606.20 2105314.20]
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4.6 ESTADOS FINANCIEROS

4.6.1 ORIGEN Y CRONOLOGIA DE LAS RECAUDACIONES DE FONDO
AL 31 DE DICIEMBRE DE 1996

CONCEPTO - ... - odulta- oL Agosto - f - Septiembre ~:3:-Qi:mliri:-.-l.-ﬂhided1bi!'. - Diclembre’ {5 Tosat::- _I
SALDO INICIAL 96161.51 34740.00 72673.97F 11462568] 16567232 | 22711317 | 710986 65

ENTRADAS

Ingresos por ventas 29529.00 7382250 BASA7.00] 108273.00] 11B116.00] 137802.00] 55612950

1.V A, Causado 5211.00] 13027 50| 15633.00 19107 00| 20844.00 24318.00 98140.50
Total eniradas 34740.00] B6ES0.00] 104220.00] 127380.00] 138960.00] 162120.00] 654270.00
SALIDAS

Costo del servicio 0.00 0 00 0.00, 0.00 0.00 0.00 0.00

Mobiliatio y equipo 40587.00) AQ587.00
Depxmsido local 1565.00 1565.00
SERVICIOS

Setvicio teletonicn 435.00 43500 435.00 435 00| 435 00 435 00 2610.00

Serv. de energ. elecliica 215.00 215.00 215.00 215.00 215.00 215.00 1290 00

Servicio de agua 43.00 43.00 43.00 43.00 43.00 4300 258.00

Renta del local 1565.00 1565.00 1565.00 1565.00 1565.00 1565.00 9390.00

Servicio impicza 174.00 174.00 174.00 174.00| 174.00 174.00 1044.00

Aticulos de limpieza 87.00 87.00 87.00 87.00 87.00 87.00 522.00

Articulos de escilonio 435.00 435.00

Articulos de estriton 87.00 87.00 a7.00 87.00 87.00 87.00 522.00

Papeleria 260.00 260.00 260.00 260.00 260.00 260.00 1560.00

Gastos de transporte £699.00 699.00 699.00) 699.00] £99.00 699.00 4194.00

Publicidad 4565.00 4565.00|

Tramites de apertura 2307.00 2307.00

Imprevistos 4345.00 4345.00 4345.00 4245.00)  4345.00 a3as.00]  26070.00

MANO DE OBRA

Comisiones 885870 8853.70 0.00 5905.801 0.00 S905.80| 2952900
Honorarios 17391.00 17391.00 17391.00 17381.00 17391.00 17391.00] 10434600
| VA, Acreditabla 12542 81 5123.96 3795.15 4681.02 3795.15 4681.02 34619.11

L.V.A. por Pagar 0.00 ST1.74 11837.85| 14425.98 17048 85| 19636.98 63521.40/
15 R, (34%) 0.00 9060 64 2133429 26019.56) 313714.15 6059 42| 12384806
Total salidas 96161 51| 4601604] 62260.29] 7633036 77519.15] _91564.22] 45278257

rSaIdu al final del afio 3474000] 72673.97] 11462568] 165672.32] 227113.17f) 207648.95] 01247409,
Cainbio £n la pos de efec. 61421 .51 3793397 41851.71 S1046 64 61440 85/ 7053578] 201487.44
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4.7 RENDIMIENTQOS.

Rendimiento Sobre la Inversion: Utilidad Neta / Inversion Inicial
Mide ei grado de rentabilidad de cada peso invertido en la empresa para
producir esas utilidades.

R.S.I. = 844963.2 / 96161.51
=878 %

Rendimiento Sobre Ventas: Utilidad Neta / Ventas Netas
Mide la Facilidad para convertir las ventas en utilidad.

R.S.V. = 844963.2 / 3804319.5
= 22%

Rendimiento Sobre Activos: Utilidad Neta / Activos Totales
Refleja la efectividad con que 1a administracion empled cada peso del
activo para generar la utilidad neta."

R.S.A =844963.2 /94112473
=89 %

“Periodo de Recuperacion de la Inversion:
Es una medida de la rapidez con que el proyecto reembolsard el
desembolso original de capital.”

P.R.l. = 4 meses 13 dias.

* Bolten, Steven E.. Administracitn financiera, Ed. Limusa. 1994, p&g. 130-131.
5 ldem P&g. 214
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CONCLUSIONES

Después de haber llevado a cabo la presente investigacion, sobre los
elementos necesarios para el establecimiento de una empresa de
servicios, cuya actividad sea la organizacion de eventos para graduacion,
se llegd a las siguientes conclusiones:

1. La micro y pequeiia empresa juegan un papel muy importante dentro
de la economia de México, por el capital invertido que representan, el
valor de su producci6n, el valor agregado, por las materia primas que
consumen, ademas de contribuir a elevar el nivel de ingresos de Ia
poblacién dado que generan mas de la mitad de todos los empleos del
pais.

2. La etapa de la planeacion previa al establecimiento de una empresa
es de vital importancia debido a que el empresario debe tener una idea
clara sobre el &mbito en el cual piensa incursionar. Dicha planeacion
debe abarcar aspectos referentes al mercado, recursos humanos,
produccién y finanzas, con los cuales desarrolle una estrategia que le
permita competir en el mercado.

3. El ser humano es un ser social por excelencia, es por ello que todos
los momentos importantes en la vida de las personas estan marcados
por eventos sociales de mayor o menor intensidad segin sea la
situacién de cada uno. De manera general, el hecho de que alguien
asista a un evento de este tipo, significa que pertenece a una esfera
socio-cultural determinada, ademas de permitir la convivencia. En ello
radica la importancia de realizar eventos sociales, al actuar como un
satisfactor de la necesidad social del ser humano.

4. La razon que justifica la existencia de empresas dedicadas a organizar
evertos sociales, es la comodidad que el cliente obtiene al contratar
una empresa especializada en el ramo y no preocuparse mas que por
asistir a su fiesta. En esta época donde el tiempo es un factor muy
importante y donde cada dia es mas complejo organizar eventos, es
necesario la contratacién de una empresa que realice estas funciones
de la mejor forma, en menor tiempo y a un costo mas bajo.

5. Dentro de ia planeacion de la hueva empresa, la investigacion de
mercado es la mas importante, ya que, se obtiene la informacion
necesaria para estimar la demanda, caracteristicas del servicio,
precio, lugares a realizar los eventos, asi como los medios publicitarios
a los cuales debe recurrir un negocio de este giro. Esta informacidn es
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la base para desarrollar el plan organizacional, productivo y financiero
que en conjunto permiten determinar la viabilidad de establecer una
empresa dedicada a dicha actividad comercial.

. Dado que el mercado para las empresas que organizan eventos
sociales es muy variado, - pues existen muchas razones para utilizar
este tipo de servicio - , es mas redituable para una micro o pequefia
empresa el utilizar la segmentacidén que el abarcar todo el mercado
desde un principio, ya que enfoca sus recursos en segmentos
especificos {Bodas, XV afios, Graduaciones, etc.) logrando mayor
competitividad en los mismos. Por lo que se determiné segmentar el
mercado a las Universidades Publicas con mayor nimero de
pobtiacion y egresados. (UNA M. ,UAMelPN)

. La especializacién en un segmento de mercado, permite captar un
mayor porcentaje del mismo, ya que es un instrumento para enfrentar
la competencia, dado que en esta no hay ninguna empresa que se
especialice en un determinado segmento. Asi mismo la especializacién
abre nichos de mercado que estén sin atender, basandose en la
imaginacion y fa identificacion de oportunidades.

. Se observé que entre el servicio que proporcionan las empresas
dedicadas a organizar fiestas para graduacion, no existe ninguna
caracteristica que las distinga, y de nada sirve tener todos los
elementos para iniciar una empresa si no se generan las ideas que la
diferenciaran de las demas compahias que aparentemente ofrecen lo
mismo.

. En cuanto a la oferta se observd que existe un gran nimero de
competidores, pero asimismo un mercado muy grande, - dado
que la tendencia del mismo es creciente - que estan dispuestos a
contratar con quien les ofrezca mas y mejores servicios a un precio
adecuado. !

10.De la investigacion det mercado, que abarcd las Universidades
Publicas con mayor poblacién y egresados, localizadas en el Distrito
Federal, los resultados que se obtuvieron respecto a la demanda de
eventos para graduacién son favorables, dado que se obtuvo que el
73.9% del total de los encuestados va a realizar fiesta de graduacién,
por lo que se concluye que este tipo de negocios son una opcién para
invertir, al abarcar un mercado potencial amplio.

11.Del total de tas personas encuestadas que van a realizar fiesta de

graduacion, se determind que las caracteristicas que debe cumplir un
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evento de este tipo son: Mariachi (14.9%), souvenirs (13.4%), papeleria
(12.8%), salén elegantemente decorado (12.5%), video (12.0%) y
servicios profesionales (11.0%), entre los mas importantes. Ademas el
79.3% prefiere show durante la cena y el 85.7% eligid que el precio del
boleto incluya una botella de brandy por mesa.

12 Los principales factores que toman en cuenta para llevar a cabo su
evento son: en primer lugar el salén, seguido por el ambiente y precio,
por lo que es importante conocer las caracteristicas que deben cumplir
los salones en los cuales se realizaran los eventos, los que segun la
encuesta deben ser de medio lujo (49.8%) y de lujo (45.9%),
preferentemente ubicados al sur de la ciudad (67.9%).

13.Se observd que el definir las caracteristicas del servicio en base a la
encuesta de gustos y preferencias de los consumidores, permite crear
un paquete para graduaciones acorde a sus necesidades, dado que
entre las Universidades estudiadas existe homogeneidad en cuanto a
gustos sobre las caracteristicas que debe reunir una fiesta de
graduacion.

14.Se concluye que, el servicio de una empresa dedicada a organizar
eventos para graduacién, queda comprendido en proporcionar
alimentos y bebidas, asi como los servicios adicionales que lo
complementan. Sin embargo, se observd, que no satisface por si
mismo su objetivo, si no va aunado a una serie de caracteristicas
comprendidas en la forma en que se proporciona el servicio, el cual
invariablemente, debe ser con calidad y profesionalismo, ya que de
estas cualidades depende 1a imagen proyectada al pablico,

15.E1 52.3% de los encuestados indicaron que la labor de venta del
servicio se tiene que iniciar por lo menos 7 u 8 meses antes de que
finalicen fos cursos escolares, para que en caso de contratacion se
pueda apartar |la fecha y el lugar deseado sin premuras; asi como, que
exista el tiempo suficiente para que el cliente pueda financiar su evento
comodamente, dado que el 59.7% de los entrevistados prefieren que el
evento se cubra a través de pagos mensuales.

16.Como se observd en la investigacion, el 49.5% de los encuestados
menciond que la manera de contactar con empresas que organicen
eventos para graduacidn, es a través de pedir recomendacion a
aquellas personas que ya hubieran realizado un evento similar, es
decir, para este tipo de servicio, se recurre a la publicidad que se
transmite de persona a persona por medio de opiniones y
apreciaciones particulares.
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17.Dado que los factores que el cliente mas toma en cuenta para decidir
la contratacion entre una empresa y otra, es la seriedad y confiabilidad
que estas muestren, asi como, los servicios adicionales que
proporcionan. La empresa debe cuidar la imagen de la misma, a
través de la adecuada seleccibn y capacitacién de su personal,
ademas de sus proveedores, que le permitan mantener la calidad y
precio convenientes.  Asimismo, debe contar con una oficina
debidamente instalada y ubicada, ya que en la investigacion se
observd que parte de la competencia proporciona sus servicios desde
su propia casa, lo que ocasioha que el cliente sea atendido
informalmente por la familia del duefio del negocio, los cuales, muchas
veces no saben dar informes sobre el servicio, propiciando que el
cliente opte por buscar un servicio mas profesional y personalizado.

18.Una vez que se conocce la demanda y caracteristicas det servicio, es
indispensable, definir una estructura organizacional gque mas se
adecue a los requerimientos del mercado. Esta esfructura permite
definir jerarquias, funciones y puestes para lograr los objetivos
previamente determinados. De igual forma es importante, el
establecimiento de programas y procedimientos, los cuales sirvan no
solo como medida de planeacién, sino también como un control para la
empresa.

19.Cumpliendo con todas las condiciones establecidas en el ejemplo y en
base a las cifras observadas, la viabilidad del proyecto es positiva,
primero, porque la tendencia del mercado potencial es creciente y un
alto porcentaje de éste demanda el servicio. Segundo, de una inversion
inicial de $96,161.51.00 se obtiene al afic y medio de operacién una
utilidad neta de $844,963.20, es decir, un rendimiento sobre la
inversion supera en casi 8.7 veces lo originalmente invertido, asi
mismo, por el importe de las ventas se obtiene una utilidad del 22% y
del 8% por cada peso invertido en activos totales.

Es asi que, con lo anteriormente expuesto, puede afirmarse que un
negocio de este tipo puede llegar a tener éxito, ya que el servicio que
se ofrece es adquirido por universitarios de cualquier sexo y edad.

Por lo que invertir y apoyar a este tipo de negocios representa una
alternativa en el mundo empresarial, asi mismo, si éstos, son
administrados en forma correcta, estableciendo una adecuada
estructura organizacional que satisfaga correctamente la demanda y
analizando constantemente las oportunidades de competir que se le
vayan presentando, entonces tendran la posibilidad de convertirse en
negocios exitosos y por lo tanto rentables.
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L 2

APENDICE No. 2

RELACION DE SALONES DE FIESTA, HOTELES, RESTAURANTES,
CLUBES Y PARTICULARES, SEGUN PRECIO Y SERVICIOS QUE
OFRECEN.

SALONES
SALON PRECIO POR PERSONA

Los Candiles $ 110.00
La Gaviota del Sur 100.00
Salén Venecia 145.00
Saldn las Fuentes 130.00
Bayou 125.00
Kelty's 120.00
Villa Venecia * 115.00
Gran Forum 170.00
Alvi Minuet 105.00
De france 148.00
Monte Carlo 220.00
El Castillo 14500
Lancaster 233.00
Villa San Angel 165.00
Mont Blanc™* 145.00
Prado Floresta 133.00
Casino del Bosque 350.00
Casino del Sur™" 209.00
Ptaza Seforial**** 175.00
Ambrosia del Bosque***** 21500
De Lunes a Jueves

Viernes 235.00
Sabado 255.00
Precios vigentes para Junio de 1998. Con cambios sin previo aviso.

Mas

*

Variedad durante la cena, 10 cortesias, 3 videos y un reconocimiento
para cada graduado.

** Un desayuno para los graduados

*** Dos grupos musicales, un videocassette para cada graduado,
10 cortesias para la mesa de honor, un desayuno para los graduados,
pago de la ceremonia religiosa, una fotografia individual, una fotografia
panoramica, un diploma para cada graduado, charcla o agradecimiento
para cada graduado y un fistol de plata para cada graduado

**** Dos grupos musicales

e 50% de descuento en la folo panoramica y una comida de cortesia
para el 10% sobre lo contratado.



'sF

HOTELES

*

HOTEL PRECIO
Real de! Sur $ 200.00
Fiesta Americana 230.00
Holiday Inn 210.00
Camino Real *
Nikko **
Sheraton Marl(a Isabel *** 252.00
Presidente 250.00
Intercontinental

Precios vigentes para Junio de 1998. Con cambios sin previo aviso.

En este hotel no se ofrece en forma de paquete, sino que se escoge

entre un menu de $ 140.00 pesos hasta $ 280.00 pesos, mas el 15% de
IVA, Mas el 15 % de servicio, mas $ 40.00 pesos de descorche y la
contratacién de mulsicos, show y decoracion floral es por cuenta del

cliente,

** Al igual que en el Camino Real, se escoge un menu entre $ 130.00
pesos hasta 280.00 pesos, mas $ 35.00 pesos de descorche, mas 15%
de VA, mas 15 % de servicio y la contratacion de musicos, show y
decoracion floral es por cuenta del cliente.

*** Mas una botella de vino y una figura de hielo.

CLUBES

cLuB PRECIO POR PRECIO POR

PERSONA PERSONA

Club Real Espafia * $ 195.00
Club de Goff México *~
Numero de Personas Un grupo musical Dos grupos musicales
100 a 200 $230.00 $ 260.00
210 a 300 200.00 215.00
3102 400 190.00 200.00
410 a 500 185.00 193.00
510 a 600 182.00 188.00
610a 700 180.00 185.00
710 a 800 179.00 183.00
Club Aleman de México ***
Namere de personas Precio
200 $205.00
300 195.00
400 185.00
500 a 700 175.00

Precios vigantes para Junic de 1998, Con cambios sin previo aviso,




Mas

*  Una botella de vino

Una botella de vino, 10 holetos de coresia para los maestros,
Desayuno por el 10% de lo contratado y una fotografia panoramica.

*** Una botella de vino, desayuno por el 10% de lo contratado, Jardin
para la misa sin sacerdote, mas el 15 % de IVA y $ 12.00 pesos para un
faldén por silla.

i

RESTAURANTES
RESTAURANTE PRECIO
La Hacienda los Morales $ 260.00
Antigua Hacienda de Tialpan 309.00

Precios vigentes para Junio de 1998. Con cambios sin previo aviso.

h

INTERMEDIARIOS
NOMBRE SALONES QUE MANEJA PRECIQS
Celebraciones Miramontes Girasoles $ 120.00
Culhuacan 120.00
Promotorade Eventos Soclales | Villa San Angel 170.00
Villa Flamingos 185.00
Casino del Sur 215.00
Bangquetes Selectos * Casino del Lienzo Charro 230.00
del Pedregal
Casino del Lienzo Charro de 225.00
Constituyentes
Mont Blanc 160.00
Banquetes Lorsa Princess 125.00
Graduaciones Echevarria ** Salbn de Fiestas World 326.00
Trade Center
Saldén de Fiestas del Parque 261.00
Asturias
Lienzo Charro del Pedregal 224.00
Graduaciones Guzman *** Centro Libanés 290.00
Parque Asturias 265.00
Country Club 270.00
Gran Forum 190.00




NOMBRE SALONES QUE MANEJA PRECIOS
Eventos Sociales y Hotel Real del Sur 220.00
Empresariales “*** Hotel Holiday Inn 210.00
Hotel Fiesta Americana 230.00
Paguetes de Gran Gala para |Saldn La Hispanidad del 216.00
Graduacién Real Club Espafia
Hotel Fiesta Americana 260.00
L.ancaster 250.00
Real Del 14 255.00
TAYL Operadora de Alimentos | Centro Neoleones 164.00
Gaudin 210.00
Promexe Country Club 285.00
Banquetes del Angel Club de Galf México 185.00
Club Tecamachalco 188.00
Ciub Espana 185.00
Hotel Real del Sur 185.00
Palacic Mundial De las 168.00
Ferias
Hacienda Santa Rosa 143.00
Ciub Roma 140.00
Salén Caribe 140.00
Saldn Las Rosas 130.00
Centro Necleones 130.00
Salon Blanco y Negro 125.00
Acuario Eventos Especiales Sefiorial 215.00
Fiesta Americana 264.00
Villa Serrano 185.00
Mont Blanc 180.00
D'Rubf 190.00
Club Aleman 230.00
Ambrosia del Bosque 305.00
Club Campestre Cd. Méx. 305.00
Ma. Isabel Sheraton 255.00
Montecarlo 235.00

Precios vigentes para Junio de 1998, Con cambios sin previo aviso

Mas

*

Un desayuno para los graduados
** Unviaje V. H. P. a Acapulco para dos personas, dos grupos musicales,
reembolso de la ceremonia religiosa $ 500.00, un videocassette master

del evento y brindis para los graduados.

i

noche de discoteca de domingo a miércoles.

Un video para cada graduado, ayuda de $ 1000.00 pesos para la
misa, dos grupos musicales, batucada, figura de hielo, una fotografia, un
diploma, un agradecimiento y un videocassette por graduado. El Centro
Libanés y el Parque Asturias incluye un desayuno para los graduados.

**** Dos grupos musicales, un videocassette para cada graduado, una




ESTRATIFICACION POR PRECIOS

La estratificacion de precios esta

dada

por el precio mas

alto en el mercado, menos el mas bajo, entre el nimero de clases
deseado.

AC = Vmax - Vmin = Rango

350.00 - 100.00

=83.33

No. de clases deseado

Clases:

A = % 10000 - 183.00
B = 184.00 - 266.00
C = 267.00 - 350.00

3

SALONES E INTERMEDIARIOS QUE SE UBICAN EN LA CLASE A.

CLASE

RANGQ - PRECIO

INTERMEDIARIO

SALON

CLASE A

$ 100.00 - 183.00

Celebraciones Miramont

Promotora de Eventos
[Sociales

Banquetes Selectos
Banquetes Lorsa

TAYL Operadora de

Alimentos

Banquetes del Angel

Los candiles
La Gaviota del Sur
Venecia

Las Fuentes
Bayou

Kelly's

Villa Venecia
Gran Forum
Alvi Minuet

De France

El Castillo

Villa San Angel
Mont Blanc
Prado Floresta
Plaza Seforial

Girasoles Culhuacan

Villa San Angel

Mont Blancg
Princess

Centro Neoleones
P. M. de las Ferias

Hacienda Santa Rosa
Club Roma




SALONES E INTERMEDIARIOS UBICADOS EN LA CLASE B.

CLASE

RANGO - PRECIO

INTERMEDIARIO

SALON

CLASE B

5 184.00 - 266,00

Promotora de Evenios
Sociales

Banqueles Selectos

Graduaciones Echevarria

Graduaciones Guzman

Eventos Sociales y
Empresariales

Paquetes de Gran Gala
para Graduacion

TAYL Operadora de
Alimentos

Banguetes del Angel

Acuario Eventos
Especiales

Monte Carlo

Lancaster

Casino del Sur

Ambrosia del Bosque

La Hacienda de los Morales
Presidente Intercontinental
Hotel M. |. Sheraton

Hotel Real del Sur

Hotel Fiesta Americana
Hote! Holiday Inn

Club Reat Espafia

Club de Golf México

Club Aleman de Meéx.

Villa Flamingos Casino
del Sur

Lienzo Charro del Pedregat
Lienzo Charro de Constit.

Parque Asturias Lienzo
Charro del Pedregat

Parque Asturias
Gran Forum

Hotel Real del Sur
Hotel Holiday Inn
Hotel Fiesta Americana

Real Club Espafa
Hotel Fiesta Americana
Real de 14

Lancaster

Gaudin

Club de Golf México
Club Tecamachalco
Club Espaiia

Hotel Real del Sur

Fiesta Americana
Sefiorial
Montecarlo

Villa Serrano
Mont Blanc
D'Rubl

Club Aleman
Ambrosla




SALONES E INTERMEDIARIOS QUE SE UBICAN EN LA CLASE C.

CLASE RANGO - PRECIO INTERMEDIARIO SALON
Casino del Bosque
Antigua Hacienda de T.
Hotel Camino Real
Hotel Nikko
CLASEC $ 287.00 - 350.00 |Graduaciones World Trade Center
Echevarria
Graduaciones Guzman | Centro Libanes
Country Club
Promexe Country Club

Como se puede observar, los precios fluctian entre $ 100.00 y 350.00
pesos. El precio esta en funcion de los servicios que se estan ofreciendo

y la calidad de los mismos.

Si el cliente conlrata directamente con el sal6n, el precio tiende a ser mas
bajo que si se contrata con un intermediario, debido a que el salén ofrece
menos servicios, dandole mas importancia at mend; mientras que los
intermediarios ademas del mena y del servicio, se preoccupan mas por
crear un ambiente agradable y darle un toque especial a la graduacion
contratando buenos grupos musicales, variedad, mariachis, efectos

especiales, etc.
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INSTITUTO POLITECNICO NACIONAL

MUESTRA

ING. EN COMUNICACION ELEC.
ING, EN COMUNICACION ELEC.
INFORMATICA
ADMINIETRACION INDUSTRIAL
GCONTADOR PUBLICO
CONTADOR PUBLICO

MASCULINO
FEMENING

EDAD:

DE 20 A 22 AROS
DE 23 A 25 AROS
DE 26 A 28 AROS

|PREG. 1

Si

NO

PORQUE NO?7
ECONOMICO

VIAJE

FALTA DE ORGANIZACICN
TITULO

FIESTA PARTICULAR
NO LE INTERESA
SEMINARIO TITULACION

PREQG, 2

SALON

MARIACH!

FIGURA DE HIELO
SOUVENIRS
BATUCADA

VIDEQ

PAPELERIA
SERVICIO RELIGIOSO
|SERV. PROFESIONALES
CTROS

PREG. 3

S1

NO
CANTANTES
|'MITADCRES
COMICOS
OTRO

PREG. 4

S1

NO

RON
BRANDY
VINO MESA
OTRO

PREG. 8

CONSUMO INTERNO
PROPIA BEBIDA
BARRA LIBRE

ae.n.ﬂ?&‘_-FE‘ﬂE—_l’Eﬁu;c.s.A ESCA OTALIPH] %
25 18 38 3 114 100%|
25 25 21.93
19] 19 16.67

131 16, 14.04

23 23 20.18

3 at 27.18

0% 0.00

17 19] 19 14| 69 80.53
] | 20, 17 45 39.47
8| 0 251 17 50 43.88
17 17 1 14] 58 51.75
0 2| 3 0 5 4.39
23] 18 N 26 986, 84.21
2 3 8 5 18 15.79
2 2 2 3] k-] 50.00
0 0 2 0 2 BRI
0 0 3 0 3 16.687
0 0 0 0 0 0.00
0 1 0 0 1 5.56
0 0 1 2 3 16.67
0 0 0 0 i 0.00
11 4 14 19 48 10.50
L | 5 18 21 83 13.79
12 0 14 14 40 B.75
20 ? 17 10 63 13.78)
12 2 10 18 40 8.78
13I 4 15 20 §2 11.38
18 -] 17 19 60 13.13
7| 3 7 13 30 6.58
18 5 18 19I &6 12.2%
0 0 2 3 5 1.09
21 13 28 22 82 85.42
2 2 5 4 14 14.58
4 8 3 4 19 23.17]
12 2 9 13] 38 43.90
5 2 14 4 25 30.49
0 1 0 1 2 244
21 11 26 21 79 82.29]
2 5 5 5 17 17.7
1 0 8 7 18 20.25
11 5 12 7 35 44204
8 5 5| 5 23 28.1
1 1 1 2 5 6.33
L) L) 3 1 13 13.54
12 11 |8| 20 59 01.45
5 5 9 5 24 25.00




INSTITUTO POLITECNICO NACIONAL

ESIME ]| ESIME JUPILIL.GCB.A] ES.GA JTOTALLP.N, R
PREG. 6
SALON 3 2 1 1 2
COMIDA 4 4 4 4 4
PRECIO 2 1 3 3 3
AMBIENTE 1 3 2 2 )
PREG. 7
SENCILLO 1 3 0 0 4 4,17u
{MEDIO LULID 13 8 19 10 50 52,08
LLIO 9 5r 12 18 @2 4375
PREG. 8
SUR 13 10 17 i3 51 53.13
NORTE 5 1 6 8 18 18.75
CENTRO 5! 5 8| 6 24 25.00
ORIENTE 0 of o 3 3 3.13)
PONIENTE 0 0 0 0 0 0.00
PREG. 9
DE 5 A 14 INVITADOS 3 2 8 7 20 20.83
DE 15 A 24 INVITADOS 15 10 14 7 45 47.02
DE 25 A 34 INVITADOS 3 2 8 7 20 20.83|
DE 35 A 44 INVITADOS 1 0 i 4| s 521
DE 45 A 54 INVITADOS 1 2 1 1 5 521
PREG. 10
DE $ 10000 A 183 00 8 8 3 o 17 17.71
DE $ 184.00 A 266.00 10 8 27 26 71 73.00]
DE § 267.00 A 350 00 7 0 1 0 8 8.33
OTRO 0 0 0 0 0 0.00
PREG. 11
PAGOS MENSUALES 14 10 17 22 823 as‘eal
50% - 0% 9 8 t4 3 az 3333
OTRO 0 D 0 1 1 1.04
PREG. 12
FAC. O ESC. 4 0 1 5 18 14.41
SECCION AMARILLA 1 1 3I 0 5 4.50‘
VISITA 11 2 a 8 32 28.83
RECOMENDACION 11 9 16 14 58 52.25
PREG. 13
{ENERO 11 5 0 0 16 16.67
FEBRERO 12 1 ol o 23 23.96
ABRIL 0 0 0 0 0 0.00
LIUNIC 0 0 0 0 0 0.00
Julo 0 0 10 ¢ 10 10.42
AGOSTO 0 0 15 2 17 17
1SEPTIEMBRE 0 0 0 24 24 25.00
OCTUBRE 0 0 6 0 6 B.25
PREG. 13a
JUEVES 0 0 0 0 0 0.00
VIERNES 7 5 8 8 29 30.21
SABADO 18 11 22 18 67 69.70
DOMINGO 0 0 a 0 0 0.00
PREG. 14
DE 7 A B MESES 9 10 23 10 , 52 54.17
DE 9 A 10 MESES 8 3 5 12| 25 26,04
DE 11 A 12 MESES 7 3 2 4 18 16.67
OTRO 2 0 1 0 3 313
PREG. 16
SALON 0 0 2 1 3 3.13
PRECIO 1 1 12 6 20 2063
SERIEDAD 9 10 14 15 48 50.00
SERVICIOS 10 5, 3 1 18 19.79
FACILIDADES DE PAGO 3 i 0 3 8 8.25
OTRO [ (5 0, 0 0 0.00




UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO

PLA - | FAC. DER, |
MUESTRA 121 kFl
CONTAOURIA 87
ADMINISTRACION 54
DERECHO 32
CIENCIAS DE LA COMUNICACGION
CIENCIAS POLITICAS
INGENIERO ELECTRONICO
INGENTERO EN COMPUTACION
MEDICO CIRUJANG
PSICOLOGIA
MEDICO CIRUJARO
MASCULINO 48 2 1z| 27 13 10 129 5309
FEMENIND 75 11 10, n 7 114 4891
EDAD:
DE 20 A 22 ANOS a7 12 1 7, 15] 7 L) 074
DE 23 A 25 ANOS ssl 8 10 18] 9 | 130 5350
DE 28 A 28 ANQS 5 2| 1 2 0 4 iL) 576
PREG. 1
1Sl 74 27 12| 22 20 “ 169, 89 55
NO 47 5 10 5 4 A 74 30 45
PORQUE NO?
ECONOMICO 25 0 4 3 1 1 M 45 95
VIAJE 2 1 o 0 1 0 4 541
FALTA DE ORGANIZACION 7 1 1 1 o 1] |ﬂ| 13.81
TITULO 2 0| )] [+ a 0 2 2.70
FIESTA PARTICULAR [+] 0 (4] 1 i} 1 2 270
MO LE INTERESA -] k] & a 2 1 20 27 03,
SEMINARIO TITULACION 2| [} o 0 o [+] 2 270
PREG. 2
SALON 4B 16| 10 14| 13 18 120 1310,
MARIACHI| 59 19 1 16 " 18, 138 1507
FIGURA DE HIELQ 30; 12| 3 4 1 ¥ 2] 7.53
{souvENIRS a0 19 8 15| 14 18 122 13.32
BATUCADA a 1" 1 4 T 8 82 877
VIDEDQ 55| mw 5 8 14 14 115 12.55
PAPELERIA 43 21 8 17| 17 13| 18| 1299
SERVICI) RELIGIOSC M 3 & 3 | 9 82 677
SERV. PROFESIONALES PP 10 7 o 12 10 09 10.01
OTROS 3 1 0 3 3 ] 10, 1.08
PREG. 3
5! 81 21 8| T 16 i 13 77.51
NO 13} 8 4 B 4' 3 a8 22.49
CANTANTES 23 14 5 8 5 9 8t 50,67
MITADORES 27 8 2 4 9 3 53 25.33
COMICOS [ 8 2 5| 4 8 30 20.00
OTRO 1] 4 0 1 0 1 g 4.00
PREG. 4
S 87 23 12 20 16 1" 148 8817
NO 7 4 0 2] 4 k] 20 11.83
RON 14 2 4 5' 3 1 28 1883
BRANDY 27 13 4 a 5 10 87 43519
VINO MESA 20 10| 5 L] 1 3 48 3117
OTRO 2 0 1 4 2 1 10 B.49
PREG, 8
CONSUMO INTERNQ 12 ) 5 8 1 2 M 2012
PROPIA BEBIDA u 11 1 5 11 7 [} 40 83|
- |BARRA LIBRE 28, B L] 1" ) SL 88 39,05
PREG. § t
SALON 1 1 1 1 2 1 1
GCOMIDA 4 4 4 4 4 4 4
PRECIO 3l zl 2 2 1 2 2
[AMBIENTE 2] 3 3 3 3 3 3
PREG, 7
SENCILLD D 1 [+] 2] 2| 1 8 3.55
MEDIO LUJO k] 14 10 12’ 8| 5 B3 49011
LUJO 40 12 2 8, 10 ] 80 47.24




UNIVERSIDAD NACIDNAL AUTONOMA DE MEXICO

~F.CA | FAC DER:[F.C.F.Y 5] FAC, ING. | FAC: MED, | ENEP

PREG. 8
Isur 56 19 12 20 12 ] 128 7574
NORTE 8 1 0 0 5 [+] 12 7.10
CENTRO 8 § 0 2 3 3 20 11.63
ORIENTE & 1 0 0 ) 1 8 473
PONIENTE 0 0 0 0 o 1 1 0.59
PREG. 9

DE 5 A 14 INVITADDS 13 3 0 1) 2 1 18] 11,24
DE 15 A 24 INVITADOS 42 19 " 20 13 11 118 6084
DE 25 A 34 INVITADOS 13 3 0 0 2 1 " 11.24
DE 35 A 44 INVITADOS 5 2 1 1 1 Q 10 592
DE 45 A 54 INITADQS ] a 9 1 2 1 5 2.08
PREG. 10

DE $ 100 00 A 183 00 13 4 5 3 7 ‘ 28 21.30
OE § 184.00 A 288 DO 57 IHI 8, 15 12 o 117 69 23|
[E $ 207 DO A 350 00 4 5 1 4 1 1 18 47
OTRO 0| 1] ] Y [+] [+ LY 900
PREG. 11

PAGOS MENSUALES 51 9 5 13| " -] ar 57 40
150% - 50% 19 n 7 B ) L] 64 37.87
OTRO 4 7 0 Q 1 c 8 472
PREG. 12

FAC. O ESC. 15 13 1 5 4 5 44 2391
SECCION AMARILLA 8 zl 1 2 2 2 17 8.24
VISITA 18 2 i1 t 4 8 kb 2011
RECOMENDACION 41 12| 51 1 & 8 B8 48.74
PREG. 13
JENERD 0 0 4] i} o 7 7 414
FEBRERO 0 0’ g 0 [y OF i} 0.0¢,
IABRIL 2 1 0 § 0 1 18 47
JUNID 0 8 2 2 1 1 12 7.10
JuLIo 28 7 4 5 o 1 45 2663
lAGOSTO 23 7 4 5 5 1 45 20,63
SEPTIEMERE 1 s{ 2 5 t4 1 a8 2249
OCTUBRE 3 1 0 0 o 2 6 255
PREG. 138

JUEVES o) 0 0 0 0 [} 0 0.00
IVIERNES 22 B 4 H 8 4 51 30.18
SABADO 52 19 8 15 14 10 118 60.82
DOMINGO 0 o 0 p 0 0 0 0.00
PREG. 14

DE 7 A 8 MESES e} 17 7 13 12 8 a5 50.30
DE 9 A 10 MESES 25 2 1 7 7 4 48 nn
DE 11 A 12 MESES 17 2 2 2 o 4 27 15.98
0TRO 2 8 2 0 1 o " 6.51
PREG. 18

SALON 7 1 0 2 1 1 12 7.1D
PRECIO 7 3 3 2 1 1 17 10.08
|serienan 40 12 5 8 10 [ a1 47.93
SERVICIOS 1 " 3 12 8 4 53 31,38
FACILIDADES DE PAGOD 1 2 1 [+} 2 o 8 .55
OTRO 0 ol 0 0 QL ol 0 0.00,
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APENDICE No. 4

TAMANO RENTABLE POR EVENTO

Costo Fijo

———

Costo Total

Ingresos

0 100 200 - 300 400 500 600

PERSONAS

Costo Fijo por evento =
Precio por unidad - Costo Variable por unidad

14483.13 = 222 20 personas
164.05 - 98.87

Dados los costos del evento tipo y manteniendo el precio promedio
establecido, se observa que el nimero de personas que cubren los
costos por evento son de 222. Por lo tanto, la empresa no
contratara eventos menores a 300 personas, para tener un margen
de utilidad.





