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Capitulo 1

Generalidades



1.1 Descripcion del proyecto

El proyecto de inversibn que se presenta contempla la creacion de una
microempresa cuyo nombre comercial sera MUSIC LIFE, su raz6n social quedara
establecida como Distribuidora Musical del Sureste S.A. de C.V. El giro principal
de esta empresa sera la comercializacion de musica de rock alternativo, por otra
parte Music Life ofrecera servicio de consolas de videojuegos, maquinas de baile,
computadoras para juegos en linea y una muy completa gama de juegos para
renta y uso en la sala. Todo esto se complementara con una pequena area de de
cafeteria en la cual se ofreceran bebidas y algunas golosinas.

Se pretende ofrecer una gran variedad de musica del género mencionado asi
como titulos relacionados con el tema, colecciones completas de artistas de este
tipo de musica ya que este es uno de los aspectos que permanecen sin cubrir en
el mercado pues es dificil para los clientes el encontrar la musica o titulos que
buscan. En lo que respecta al tema de los videojuegos se pretende contar con las
consolas mas importantes y actuales, cada una con el nimero mas completo de
juegos disponibles actualmente. De manera periddica se organizaran pequefos
torneos entre nuestros clientes frecuentes con la finalidad de generar lealtad a la
empresa.

Se ha disefiado el logotipo y el eslogan de la empresa, esto se presentan a
continuacién:

Logotipo Eslogan

Vive & traves e tus sendees




1.2 Objetivos

Obijetivo General.-

Posicionar a nuestra empresa como la opcién principal para el mercado musical a
través de productos y servicios de la mas alta calidad que permitan un alto
volumen de ventas y obtener asi los ingresos necesarios para capitalizar y hacer
crecer el negocio.

Obijetivos especificos.-

1.- Proporcionar a los clientes toda la discografia existente sobre el género
musical de rock alternativo a través de la creacién de un inventario completo

2.- Contar con los equipos y consolas de videojuegos actuales que permitan la
captacion de un mayor numero de clientes aficionados a esta actividad.

3.- Generar ingresos mediante la captacién de clientes aplicando estrategias de
mercadeo, calidad y atencién para posicionar a la empresa como la opcién
principal en la entidad.

1.3 Alcances

El proyecto de Music Life esta realizado pensando en la atencién de un mercado
regional, es decir, se busca que el area de impacto sea el sureste de México,
abarcando Tabasco, sur de Veracruz, norte de Chiapas, y Campeche. Lo anterior
con base en el hecho de la inexistencia de una tienda que especificamente
ofrezca los mismos productos y servicios que nuestra empresa.

Con la apertura de este negocio se llega a cubrir una necesidad claramente no
atendida actualmente, con esto se cumple una funcién social ya que el segmento
de mercado potencial de nuestra empresa esta formado principalmente por
jovenes quienes al momento de contar con esta alternativa de esparcimiento de
manera automatica no estaran en las calles con el ocio como detonante para
alguna otra actividad.



1.4 Justificacion

Uno de los problemas que sufren los jévenes de ahora en su gusto musical es
que ellos no pueden obtener su musica de manera arbitraria y abierta como las
demas personas que no tienen este gusto por el rock, por lo cual tienen que estar
pendientes de los lanzamiento y contenidos de las nuevas y antiguas bandas de
musica que escuchan de los diferentes productos que existen en el mercado.
Situacion por la cual ellos buscan consumir productos parecidos y no de su total
gusto y satisfaccion. El gusto por la musica esta irremediablemente unido a este
consumo de productos y de servicios.

En la actualidad existen muchos productos y servicios ideados para personas con
gustos musicales diferentes, pero desafortunadamente son de importacion y de
precios excesivos, y esto provoca que no esté al alcance de un gran numero de
personas con este gusto musical como es el rock.

Considerando que nos encontramos en un mundo joven donde los adolescentes
juegan un papel importante en la dinamica social, sabemos que se mueven con el
deseo de consumir productos como son los Cd o video juegos de este género de
musica y es de este punto en particular donde nace la idea de producir y dar un
servicio que pueda adquirir cualquier persona con gustos por el rock. Este pues se
convierte en un proyecto de inversion que se desarrollara en el area de servicio y
comercializacién. Y que se pretende orientar hacia una linea de servicios y
productos para personas con gustos por el género musical como lo es el rock,
que sea de un precio accesible, de una gran calidad y que sea del gusto del
cliente sin que este pierda los intereses por él.

En dicho proyecto, se pretende ofrecer a las personas con gustos por el rock, un
servicio y producto que cuente con las caracteristicas de un, servicio que les
hayan prestado normalmente, solo que este no dafe su bolsillo, y ademas a precio
accesible y asi librarse de los obstaculos que la misma dificultad de encontrar la
musica ideal que les causa en el consumo de estos productos similares pero no
de su total gusto.



1.5 Limitantes

El proyecto de inversibn que se presenta se encuentra afectado por algunas
limitantes propias de todo negocio y algunas muy particulares, por ejemplo en
primera instancia podemos mencionar la situacion econdémica actual lo que se
convierte en un obstaculo dificil mas no imposible de sortear, a este fenémeno se
encuentran expuestas todas las empresas del pais; por otra parte nos
encontramos con la complejidad y demora de los tramites de apertura de la
empresa, desde la creacién de la sociedad hasta el registro y alta en las
dependencias y organismo de gobierno para cumplir con las obligaciones propias
del sector empresarial, estos tramites son excesivamente tardados y engorrosos y
por ningun lado se encuentra la mas minima intencién por parte de los servidores
publicos por darle solucién a este particular, sin embargo es algo que se debe
cumplir.

En lo que respecta a las limitante particulares de Music Life podemos citar el
hecho de lo especial de su giro, esto complica un poco la relacién con
proveedores ya que si la empresa tiene por objetivo contar con un inventario
bastante completo es pues la busqueda y seleccion de los proveedores
adecuados que nos permitan cumplir con dicho objetivo. Por otro lado se va a
requerir de un trabajo muy fuerte de mercadeo para mantener el marcado que se
genere ya que debido a barreras sociales se espera cierto tipo de resistencia por
parte del mercado de la musica convencional lo que puede convertirse en un
enemigo de la empresa.

Estas son pues las limitantes que se han identificado, sin embargo sabemos que
sobre la marcha se pueden presentar algunas mas, pero estamos consientes de
que ninguna de ellas se debe convertir en un lastre que detenga la creacién,
crecimiento y posicionamiento de nuestro proyecto por lo que seran atacadas de
manera adecuada en tiempo y forma.
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Capitulo 2

Estudio de Mercado
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2.1 Definicion del producto

Music Life es una empresa con giro del entretenimiento, especializada en la
musica alternativa y con servicios adicionales que buscan ofrecer a los clientes
todos los elementos para que en un solo lugar encuentren todo lo que necesitan
para pasar un rato de esparcimiento, distraccion y diversién. Music Life contara
con un area de venta de discos, cafeteria, area de videojuegos, pantallas y
mostrador para la venta de articulos varios, con esto se busca cubrir las
necesidades del mercado seleccionado.

Las ventajas competitivas que marcaran la diferencia de Music Life en relacién a
sus competidores seran basadas en la calidad de los servicios e instalaciones asi
como la diversidad de productos a comercializar ya que se busca contar con una
gran variedad de discos en venta asi como contar con una biblioteca musical
digitalizada en donde los clientes podran encontrar titulo que requieran.

Por otra parte en el area de los videojuegos se contara con las consolas mas
modernas del mercado y variedad de juegos, se realizaran periddicamente
competencias entre los clientes frecuentes estimulando la participacidon con
premios atractivos todos relacionados con el género musical.

2.2 Investigacion de mercado

Para determinar el grado de aceptacién del proyecto que se presenta asi como las
caracteristicas que el mercado potencial desea que tenga el producto final y
reducir asi el porcentaje de fracaso fue necesario realizar una investigaciéon de
mercado utilizando la técnica de la aplicacibn de encuestas en campo
determinando el tamafno de la muestra de acuerdo al tamafo del mercado
potencial, aplicando dichas encuestas y posteriormente analizando la informacién
obtenida para que una vez preparado el resultado este pueda ser utilizado en
procesos de toma de decisiones asi como también como herramienta para dar el
disefo final al proyecto propuesto.

12



2.2.1 Diseno del cuestionario
ENCUESTA

Por medio de las siguientes preguntas nos gustaria conocer su opiniéon sobre la
musica de rock y productos relacionados con el objetivo de crear un proyecto para
la apertura de un establecimiento especializado en el tema. Agradecemos de
antemano su valiosa colaboracion al contestar esta encuesta.

Sexo Edad
1.- ¢Conoce la musica de rock?
a) Si b) No
2.- ¢Le gustaria poder adquirir musica de otros paises y que es muy dificil de
encontrar?
a) Si b) No

3.- ;,Donde compra estos productos frecuentemente?
a) Discos tere b) Mix up c)Sanborns

4.- ; Con qué frecuencia compra usted Cd s de musica de rock?
a) Una vez al mes b) Cada 15 dias c) Cada 2 meses

5.-¢Le gustaria tener un lugar donde reunirse y poder escuchar la musica de rock?
a) Si b) no

6.- ¢ Asistiria a un lugar donde todos los géneros (dark punk, géticos, etc.) de vida
convivan juntos?
a) Si b) no

7.- ¢ Gon que frecuencia asistiria?
a) Diario b) tres veces por semana c) dos veces al mes

8.- ¢ Comprarias Cd de musica de rock si estuvieran entre $125 y $250 pesos?
a) Si b) no

13



2.2.2 Analisis e interpretacion de los datos

La investigacion de mercado que se realizé a los consumidores potenciales a
través de una encuesta que se aplicé a la muestra seleccionada, reveld a través
de las preguntas la siguiente informacion

. CONOCE LA MUSICA DE ROCK?

Seriel; 2; 5;
5%
o
m2
Seriel; 1;
95; 95%

Interpretacion.-
Con base en la muestra de nuestra investigacion encontramos que el 95.5% de la

poblacion conoce la musica de rock dejando abierto con esto el campo necesario
para continuar con el proyecto.

14



2.- ¢LE QUSTARiA PODER ADQUIRIR MUSICA DE OTROS PAISES Y QUE ES
MUY DIFICIL DE ENCONTRAR?

1=Si1
2=No
Seriet; 2;
10; 10%
o
m2
Seriet; 1;
90; 90%
Interpretacion.-

El 90% de la poblacion de la investigacidon respondié que le gustaria poder adquirir
musica de otros paises dejandonos un 10% de ventaja en el mercado competitivo

ya que la mayorias de las empresas de la republica y del estado no cuentan con
ella.
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3.- ; DONDE COMPRA ESTOS PRODUCTOS FRECUENTEMENTE?

Serie1;

Serie1; DISCO
SANBORNS;  TERE ;12;
10107 12% = DISCO TERE
é m MIX XUP
Serie1: MIX 1 SANBORNS
XUP ; 78;
78%

Interpretacion.-

Debido a que en esta grafica el mayor competidor es mix up con una porcentaje
del 78% comprendemos que es donde se encuentra la mayoria del producto a
deseados discos Tere con un 12% y sambors con una 10% representa una
competencia minima guidndonos desde sus errores para no cometerlo y tomando
en cuenta sus mejorias dia a dia.
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4.- ; CON QUE FRECUENCIA COMPRA USTED CD S DE MUSICA DE ROCK?

Serie1; una
vez al mes;
12;11%
Serief;
cada 15
dlas ; 25; @ una vez al mes
22%
m cada 15 dias
Serief;
Cada 2 meses; 2 cada mes
75;67%
Interpretacion.-

El reflejo de la inversion que realizan los compradores de la poblacién es de 11%
una o dos veces al mes, del 22% adquieren el producto cada 15 dias y el 67% lo
adquieren cada mes.

17



5.- ¢LE GUSTABiA TENER UN LUGAR DONDE REUNIRSE Y PODER
ESCUCHAR LA MUSICA DE ROCK?

Serie1; no;
12;12%
E no
W Si
Seriel; si;
88; 88%

Interpretacion.-
Gracias a esta interrogante comprendemos que el 88% de la poblacién gustaria de

un lugar como lo es Music life y solo el 12% no estaria interesado en un lugar de
este tipo.
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6.- ¢ASISTIRIA A UN LUGAR DONDE TODOS LOS GENEROS (DARK PUNK,
GOTICOS, ETC.) DE VIDA CONVIVAN JUNTOS?

Seriel; no;
5; 5%

@ no
W Si

Serie1; si;
95; 95%

Interpretacion.-

En un porcentaje del 95% de las personas de la poblacion estarian de acuerdo
con la convivencia de los diferentes géneros sociales y solo el 5% no esta de
acuerdo ya que no creen es ese tipo de convivencia
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7.- ¢ CON QUE FRECUENCIA ASISTIRIA?

Seriel; dos Serie1;
veces al diario ; 5; @ diario
mes; 30; 5%
30%

m 3 veces por
semana

O dos veces al mes

Seriel; 3
veces por
semana;
65; 65%

Interpretacion.-

Debido a que la mayoria de los encuestados son jovenes adultos estan
dispuestos en un 65% en frecuentar Music life 3 veces por semana y solo el 5%
diario y el 30% dos veces al mes. Comprendiendo que si una empresa con estas
caracteristicas existiera, los joévenes la harian si lugar de encuentros
frecuentemente.

20



8.- ; COMPRARIAS CDS DE MUSICA DE ROCK SI ESTUVIERAN ENTRE $125
Y $250 PESOS?

Seriel; no;
15; 15%

@ Si
m no

Seriel; si;
85; 85%

Interpretacion.-

Debido a que en la competencia los precios de los Cds de este género d musica
se encuentra en un precio mayor al ofrecido por Music life el 85% de la poblacién
estaria dispuesta a adquirir el producto en Music life y solo el 15% no adquiriria
este producto ya que piensan que es un precio elevado.
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2.3 Analisis de la Oferta

Para el andlisis de la oferta es necesario conocer los factores cuantitativos y
cualitativos que influyen en el mismo, del cual se necesita recabar datos de
fuentes primarias como el INEGI y la CANACO, para saber cuantos
establecimientos existe en el mismo giro en la ciudad de Villahermosa, tabasco y
las fuentes secundarios, aqui podemos tomar datos sobre nuestros competidores
directos.

Por lo tanto en la ciudad de Villahermosa, Tabasco, existen 5 establecimientos de
musica en general contemplando sambors que es una tienda en general, segun
datos del INEGI.

La oferta es pues determinada por los pocos establecimientos que de una u otra
manera ofrecen servicios relacionados con la comercializacién de discos, sin
embargo, un producto al cual se propone no existe lo que nos lleva a concluir que
la especificamente el producto que se ofrece no se encuentra en el mercado
actualmente.

2.4 Analisis de la demanda
Las necesidades son la base de la existencia de los bienes y servicios, es ahi de
donde se produce lo que llamamos demanda. El analisis del mercado se realiz6 a
través de la informacion obtenida de las encuestas aplicadas a los grupos de
personas que escucha musica de rock la cual constituye nuestra poblacién
objetivo, a través de los cuales pudimos conocer sus gustos y preferencias, asi
como la identificacién de necesidades a cubrir.
Estas necesidades son:

e Un precio accesible sin sacrificar la calidad del servicio

e (Certeza de productos originales y de calidad de los géneros mencionados

e Un lugar que les permita distraccion y productos a la vez

Con base en los resultados de las encuestas realizadas se detecto que seria
totalmente factible establecer una tienda de musica de rock que preste el servicio
de renta de videojuegos, consolas musicales asi como también la venta de
material musical de los géneros tratados en el proyecto complementado con en
pequeno espacio que funcione como cafeteria.
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2.5 Analisis de la competencia

Como ya se citd anteriormente, la competencia especifica y directa no existe como
tal, sin embargo se han considerado tres establecimientos relacionados con el giro
del producto propuesto a los cuales se les analiz6 llegando a la siguiente tabla:

NOMBRE DEL . ACCIONES PARA
COMPETIDOR | UBICACION | PRINCIPAL VENTAJA | 5 o S ioNARSE | PESVENTAJAS
LIVERPOOL . No cuentan con
CENTRO | Son muy conocidas ;
. gran variedad
CHEDRAUI | estatalmente y sus | Prestigio por
DISCOS TERE . - de productos
PLAZA LAS | costos bajos por la antigliedad )
AMERICAS roduccion de este género
P ' solo pop
No cuentan con
LlVERPOSOL Precios Grandes una
PLAZA : i
. r i lizacién
SAMBORS LAS economicos y muy ngi;g%:: th?:s t:r%gs
AMERICAS | buena calidad y P y .
PLAZA buen servicio muestra del mus[cales y
OLMECA producto estan mal
acomodados
Precios
econdmicos Muestra del
Buena atencion producto gran | A veces solo se
MIXUP LIVERPOOL Y muy buena calidad y encu_entra por
calidad mucha pedido y son
Amplio contenido publicidad de | mas costosos
de reconocimiento
CDS

Es conveniente mencionar que de estos tres competidores se ha determinado que
seria MIXUP el principal, ya que en concreto es el que mas se asemeja al
producto propuesto ademas de que cuenta con un alto grado de aceptacion y
reconocimiento en el mercado.
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2.6 Diseno final del producto

Después de haber analizado los diferentes aspectos relativos al mercado y
tomando en consideracion los resultados obtenidos se ha podido dar los toques
finales al disefio del producto propuesto asegurando que este cumpla con los
requerimientos del mercado.

A continuacién se presentan los puntos del disefio final del producto que se
propone atendiendo a las necesidades y requerimientos del mercado:

e Music Life sera un establecimiento dedicado al género de la musica
alternativa en donde el cliente podra encontrar una discografia completa de
los exponentes de este tipo de musica.

e Music Life ofrecera una amplia gama de consolas y video juegos incluyendo
las maquinas de baile y las guitarras de moda con lo que los clientes
podran pasar ratos de diversién y esparcimiento.

e Music Life contara con una pequena cafeteria en donde también se podra
encontrar con revistas musicales para que los clientes puedan estar al dia
en las noticias del mundo de la musica y disfrutar a la vez de un refrigerio.

e Music Life también ofrecera el servicio de renta de Cd y DVD’s de toda su
biblioteca musical con lo que los clientes no se veran obligados a adquirir el
producto si no cuentan con el capital suficiente.

e Music Life organizara divertidos concursos de video juegos y tribias de
conocimientos musicales entres sus clientes ofreciendo atractivos premios y
beneficios con lo que se busca generar la lealtad y preferencia de los
mismos al encontrar en Music Life todo lo que necesitan.
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Estudio Téchnico



3.1 Localizacién de la planta

A continuacién se presenta la localizacién del establecimiento propuesto con el
objetivo de identificar claramente su area de influencia y ubicacion geografica
exacta.

3.1.1 Macro localizacion

Music life se encuentra macro localizada en el estado Tabasco, México. Tabasco
tiene una extensién de mas de 24 mil km?, colindando al norte con el golfo de
México y Campeche, al este con Campeche y Guatemala, al sur con Chiapas, y al
oeste con Veracruz. Cuenta con 17 municipios que se agrupan en dos grandes
regiones: Grijalva y Usumacinta. Esta posicidén es estratégica ya que el estado de
Tabasco es considerado como la puerta de entrada al Sureste y Peninsula de
Yucatan por lo que por cuestiones de mercado y logistica es punto de ventaja
competitiva.

Océano
Pacifico
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3.1.2 Micro localizacion

Music Life estara ubicada en la ciudad de Villahermosa, capital del Estado y
enclavada en el municipio del centro, por ser la capital del Estado Villahermosa se
convierte de manera automatica en el principal centro de distribucién de la zona lo
qgue beneficia al proyecto ya que el acceso a canales de distribucidon se agilizara.

GO LM DR ALY 1T

BUIMaNSY L LT

VLR CRLZ

3.1.3 Localizacion

Music Life estara ubicada en la Av. Paseo Tabasco 5001 antes de llegar al
malecon de la ciudad lo que nos coloca en el corredor de entretenimiento de la
ciudad tanto por el lado de Malecén Carlos A. Madrazo como por el lado de la Av.
Paseo Tabasco. Se busca también que los clientes puedan tener mayor acceso
a este lugar ya que la zona remodelada se encuentra cerca y es el punto de
reunién para las personas que forman el segmento de mercado meta seleccionado
para este proyecto. (dark,, hippies, punk , metaleros, géticos , emos, roqueros etc.
Por considerarse zona céntrica el acceso al establecimiento se facilita.
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3.2 Planos
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3.3 Requerimientos de mano de obra

Music Life generara 7 empleos directos con los cuales se cubren las funciones de
venta, administracién y operacion de la empresa. Los puestos y elementos
requeridos de presentan en la siguiente tabla.

Puesto / Funcion

Elementos requeridos

Gerente general

Jefe de Piso

Vendedor

Técnico

Encargado de servicio

Empleado general

—_— b | | G [t | -

Total | 8

3.4 Requerimientos de mobiliario y equipo

El equipo que se requiere para la operacién de Music Life se ha determinado con
base al tipo de servicios que se ofreceran buscando con esta seleccion lograr el
objetivo de brindar un servicio de calidad al cliente y que este tenga a la mano
todo lo necesario para cubrir sus necesidades especificas. A continuacion se
presenta la relacién de la mobiliario y equipo requerido.

Mobiliario / Equipo Cantidad Area de funcionamiento
Computadoras 5 Oficina / Area de servicio
Pantallas 3 Area de servicio
Maquinas de baile 2 Area de servicio
Consolas de videojuegos (varios) 6 Area de servicio
Mostrador 1 Area de servicio
Anaqueles de exhibicién 3 Area de servicio
Escritorios 2 Oficina administrativa
Anaqueles 2 Bodega /Almacén
Mesas de servicio 4 Area de servicio
Sillas 30 Diversos
Impresora 3 Oficina / Area de Servicio
Enfriador 1 Bodega / Almacén
Cafetera 2 Area de servicio
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A continuacién se presentan algunas imagenes de los equipos, consolas asi como
ejemplo del mobiliario que se sugiere para la instalacién y acondicionamiento del
local para la operacién de Music Life.
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Maquina de baile

Computadoras

Pantalla Reproductor DVD’s
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Mobiliario para el &rea de cafeteria *

S

— i

(*) (**) Estas imagenes son ejemplos del mobiliario y equipo sugerido para estas areas
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3.5 Capacidad instalada

Music Life contara con un area de cafeteria con capacidad para 16 personas, 5
consolas de video juegos y dos maquinas baile, por otra parte en el area destinada
para la exhibicion y venta se disefia un espacio para 16 personas de las cuales
pueden ser atendidas 3 simultaneamente y el resto permanecer seleccionando los
productos de su interés. Lo anterior nos lleva a concluir lo que a continuacion se
presenta.

Music Life puede atender de manera simultanea a:

10 personas en el area de consolas

4 personas en las maquinas de baile

4 personas en las computadoras para juegos en linea
16 personas en el area de cafeteria

3 personas en venta

13 personas en exhibicion

Con esto se tiene que Music Life cuenta con una capacidad maxima instalada de
atencién para 50 personas de manera simultanea.

3.6 Materia prima

La materia prima requerida para la operacién de esta empresa, que en este caso
son insumos y mercancias, sera adquirida a través de distribuidores nacionales en
el caso de los equipos especializados, por otra parte el equipo electrénico y de
computo sera adquirido en el entidad buscando con ello contribuir con el desarrollo
del Estado, esto contempla los servicios de soporte y mantenimiento a dichos
equipos.

Las consolas especializadas como las maquias de baile seran adquiridas a
distribuidores asi como el material de venta como cd’s y dvd’s sera adquirido a
través de las agencias autorizados asegurando con ello la calidad y originalidad de
la mercancia.

Music Life no contempla transformacion de materia para la obtencién de un
producto final, inclusive el servicio de cafeteria solo se tiene proyectado la venta
de café, agua, refrescos y algunas golosinas. Todo esto serd adquirido con
proveedores de la entidad.
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3.7 Procesos de produccion

A continuacion se presentan dos diagramas de flujo de los dos procesos
principales en la operacion de esta empresa, el proceso con proveedores que es
el referente a la seleccion y compra de mercancias, insumos y materiales y por
otra parte el proceso con los clientes que es el referente a la atencion, servicio y
venta.

3.7.1 Diagrama de flujo del proceso de compra

( Inicio )

A

Seleccién de
proveedores

A 4

Seleccion de
productos A

Cumple con
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!
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venta
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los requisitos
de calidad?
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3.7.2 Diagrama de flujo del proceso de atencién y venta
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Compra de
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correspondiente

y se cobra lo
correspondiente
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Capitulo 4

Estudio Financiero
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4.1 Requerimientos

A continuacién se presentan las tablas con los requerimientos financieros para
mobiliario y equipo, gastos de instalacién, gastos de administracién y operacion y
otros calculados para iniciar el proyecto y un margen de 3 meses de operacion.

Mobiliario y equipo

Descripcidn Cantidad Precio U. Importe
Computadoras 5 $ 5,500.00 $ 27,500.00
Pantallas 3 6,850.00 20,550.00
Magquinas de baile 2 15,700.00 31,400.00
Consolas de videojuegos (varios) 6 3,250.00 19,500.00
Mostrador 1 4,200.00 4,200.00
Anaqueles de exhibicién 3 1,950.00 5,850.00
Escritorios 2 1,100.00 2,200.00
Anagueles 2 450.00 900.00
Mesas de servicio 4 675.00 2,700.00
Sillas 30 210.00 6,300.00
Impresora 3 1,700.00 5,100.00
Enfriador 1 6,450.00 6,450.00
Cafetera 2 480.00 960.00

Gastos de instalacién

Total $ 133,610.00

Descripcidn Unidad Importe
Obra civil (remodelacién de fachada) Obra $ 47,800.00
Obra hidraulica Obra 19,700.00
Instalacién eléctrica Obra 24,500.00
Total $ 92,000.00

Gastos de administracion y operacion (3 meses)

Descripcién Importe
Sueldos y salarios $ 132,000.00
Servicios (CFE, Agua potable, TELMEX) 12,000.00
Materiales e insumos 9,000.00
Papeleria y consumibles 6,000.00

Total $ 159,000.00
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Otros

Descripcion Importe
Inventario inicial de mercancias $ 85,000.00
Promocién y publicidad 25,000.00
Intereses financieros 30,000.00

Total $ 140,000.00

Inversion inicial requerida

Concepto Importe
Mobiliario y equipo $ 133,610.00
Gastos de instalacion 92,000.00
Gastos de administracién y operacion 159,000.00
Otros 140,000.00
Total $ 524,610.00

4.2 Financiamiento

El capital requerido para la puesta en marcha del proyecto sera obtenido de la
siguiente manera:

Capital social $ 150,000.00 *
Financiamiento bancario $ 400,000.00 **

*Aportacién de los socios
** El financiamiento bancario se tramita con el banco Banorte a cinco afos con
tasa preferencial para créditos PYMES con un CAT (Costo anual total) de 24% fijo.

Se analizaron las opciones de diferentes bancos y se selecciona a Banorte por las
condiciones que presenta.
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4.3 Determinacion de precios

El proceso para determinar los precios de venta de los productos y servicios que
ofrece Music Life se basa en la aplicacion de dos estrategias de fijacion de
precios, una para los productos de venta y una distinta para los servicios.

1.- Los productos para venta fueron sometidos a la estrategia de costeo mas
utilidad para determinar los precios de venta, a continuacién se presentan dos
ejemplos de estos casos.

Disco compacto (estreno)
Costo (unidad) $86.00
+ Utilidad (20%) 17.20

Precio de Venta  $ 103.50 $ 105.00

Juegos de video
Costo (unidad) $210.00
+ Utilidad (20%) 42.00

Precio de Venta $252.00 $ 255.00

2.- Para determinar los precios de los servicios que se ofrecen se utilizo la
estrategia de los precios del mercado, es decir, se tomaron en cuenta los precios
que ofrece la competencia de los mismos servicios o similares, tomando en cuenta
al principal competidor y atendiendo al promedio resultante. A continuacién un se
presenta un ejemplo de lo anterior.

Renta de consola de video juego X-Box (por hora)
Precio menor $15.00
Precio mayor $35.00
Principal competidor $30.00

Promedio $26.67 Precio de venta del servicio $27.00 la hora
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4.4 Estado de resultados proforma

A continuacion se presenta el estado de resultados proyectado a 4 afos
(proforma) con cantidades que se determinaron con los estimados de venta en el
primer ano y los consecuentes fueron afectados por indicadores financieros como
la inflacibn de acuerdo a informacién del Banco de México. Por otra parte se
tomaron en consideraciéon los histéricos de ventas de una empresa de venta de
articulos musicales y una mas de servicio de renta de computadoras vy

videojuegos.
Estado de resultados proforma
2011 2012 2013 2014
Ventas $ 1.050.000,00 | $ 1.116.000,00 | $ 1.185.000,00 | $ 1.235.000,00
m | Costo de ventas $ 833.500,00 | $ 851.200,00 | $ 893.500,00 | $ 924.400,00
I | Utilidad bruta $ 214.500,00 | $ 264.800,00 | $ 291.500,00 | $ 310.600,00
‘ $ $ $ $
m | Gastos de operacion 53.000,00 60.300,00 66.800,00 72.500,00
Gastos de venta
Gastos de administracion
I |Utilidad de operacién $  161.500,00 | $ 204.500,00 | $ 224.700,00 | $ 238.100,00
$ $ $ $
m | Otros gastos 26.500,00 32.500,00 38.400,00 43.700,00
Utilidad antes de
1 impueStOS $ 135.000,00 | $ 172.000,00 | $ 186.300,00 | $ 194.400,00
$ $ $ $
m | ISR 40.500,00 51.600,00 55.890,00 58.320,00
$ $ $ $
m | Otros impueStOS 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00
$
I | Utilidad del ejercicio 82.500,00 $ 108.400,00 | $ 118.410,00 | $ 124.080,00

Se realizé la proyeccién a 4 afnos por considerarse un periodo razonable en
relacion al monto de la inversién y el financiamiento solicitado, es importante
senalar que la utilidad anual que se refleja no fue afectada con reparto de
utilidades.
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4.5 Recuperacion de la inversion

Considerando el andlisis financiero y la proyecciéon del estado de resultados se
puede considerar que la inversion total se recupera en 5 anos, sin embargo, cabe
mencionar que algunas variaciones de gastos y productos financieros derivados
de movimientos no esperados de los indicadores financieros no han sido
consideradas por lo que el tiempo real de recuperacién puede extenderse un ano
mas contemplando que en dicho periodo se habra cubierto la totalidad del
financiamiento bancario solicitado asi como la aportacion inicial la cual quedara
como capital social a disposicidén de los socios.
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Capitulo 5

Organizacion
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5.1 La Empresa

Music Life estd pensada como una microempresa que se establece en la ciudad
de Villahermosa, estara determinada como una sociedad bajo la modalidad de
Sociedad Andénima de Capital Variable, es decir, para efectos fiscales sera una
persona moral.

La sociedad estara conformada por el Gerente general que es el propietario del
establecimiento y dos familiares quedando las participaciones en 60%, 20% y 20%
respectivamente con una aportacion inicial global de $50,000.00.

El procedimiento de apertura e inicio de actividades de la empresa se hara de
acuerdo a las normas y disposiciones vigentes en México y en el orden
correspondiente tratando de cumplir con las obligaciones determinadas por la
legislacién y se ejemplifica de acuerdo al siguiente diagrama.

Tramites de apertura

Creacién y registro de la Disefio de pagina Web y
sociedad herramientas del e-bussines
\ 4 \ 4
Registro ante la SHCP Impresién de facturas y
papeleria con membrete

A 4

Alta del personal en IMSS
e INFONAVIT

\ 4

Apertura de cuentas bancarias

\ 4

Registro en CANACO y
SIEM
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5.1.1 Misién

La misién de Music Life es la siguiente:

“Brindar a nuestros clientes servicios que amalgamen la calidad y la calidez que
les permita sentir comodidad y atencion en nuestras instalaciones por parte de
nuestro personal al igual que ofrecer la mas amplia gama de productos de musica

alternativa convirtiendo a Music Life en una lugar de esparcimiento en el que
puedan encontrar todo lo que necesiten.”

5.1.2 Visidn
La vision de Music Life es la siguiente:

“Ser la empresa de giro musical alternativo lider en el sureste de la Republica
Mexicana a través de productos y servicios de calidad”

5.2 Organigrama

N
Gerente
General

<
[ Jefe de Piso

[ Encargado de servicio } [ Vendedores } [ Técnico }

[ Empleado General }
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5.3 Descripcion de funciones

Gerente general.-

Es la autoridad maxima de la empresa, es propietario de la misma, tiene a su
cargo a todo el personal y es el responsable de la contratacion del mismo asi
como de la toma de decisiones importantes sobre la operaciéon y administracion de
la empresa. Entre las funciones principales del puesto estan:

e Representar a la empresa ante las autoridades

e Decidir sobre el manejo adecuado de los recursos financieros de la
empresa

e Analizar la informacion financiera que se envia al despacho externo

e Contratar personal

e Autorizar pagos y gastos relativos a la operacién de la empresa

e Elaborar la planeacion estratégica

e Supervisar las actividades del jefe de piso

Jefe de piso.-

Es el responsable de las operaciones de la empresa, depende directamente del
Gerente general y tiene a su cargo al personal operativo: vendedores, encargado
de servicio, técnico y empleado general. Es la autoridad maxima en el piso o area
de servicio. Entre las funciones principales del puesto estan:

e Elaborar el rol de turnos del personal de servicio

e Sugerir a los prospectos a ocupar los puestos en el area de piso

e Revisar los reportes de venta y servicios elaborados por el personal a su
cargo

e Reportar semanalmente a la gerencia general

e Elaborar los programas de mercadeo y estrategias de ventas

e Llevar a cabo el proceso de induccién al personal de servicio

e Elaborar programas de compras y pagos

e Atender asuntos referentes al servicio frente a los clientes

45



Vendedor.-

Es el encargado de atencion a clientes, depende directamente del Jefe de piso al
cual reporta, no tiene personal a su cargo, sin embargo mantiene relacién de
apoyo con el encargado de servicio y el empleado general asi como con el técnico
especializado. Este puesto es de vital importancia ya que es el que mantiene
contacto directo y constante con el cliente por lo que debe cubrirse con el perfil
exacto requerido. Entre las funciones principales del puesto estan:

e Mantener el area de exhibicidbn y ventas en condiciones adecuadas de
operacion

e Llevar el control de existencia de mercancias

e Elaborar reportes de ventas y servicios semanales

e Llevar a cabo el proceso de facturacién y cobro

e Entregar los reportes semanales al Jefe de piso

e Mantenerse actualizado en cuanto a musica alternativa

e Solicitar el apoyo del técnico o empleado general cuando se requiera

e Elaborar y mantener la base de datos de los clientes frecuentes

Encargado de servicio.-

Es el encargado del area de cafeteria, responsable del servicio en las mesas
asignadas a dicha area, depende directamente del Jefe de piso al cual reporta,
mantiene relaciones de apoyo con los vendedores y el empleado general. Al igual
que el vendedor, este puesto mantiene contacto directo y constante con el cliente
por lo que se requiere cumplir con el perfil especifico requerido. Entre las
funciones principales del puesto estan:

e Mantener el area de cafeteria en condiciones 6ptimas de operacion

e Llevar el control de existencia de alimentos y bebidas de la cafeteria

e Elaborar reportes de venta semanal

e Laborar requisiciones semanales de productos perecederos de la cafeteria
e Entregar reportes semanales al Jefe de piso

e Solicitar apoyo al empleado general o al técnico cuando se requiera

e Mantener el orden en el &rea de la cafeteria
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Técnico.-

Es el puesto encargado del mantenimiento preventivo y reparacién de los equipos
eléctricos y electronicos de la empresa como consolas, maquinas de baile,
computadoras y otros. Depende directamente del Jefe de piso al cual reporta las
incidencias semanalmente y bajo su resguardo se encuentran las herramientas y
equipo necesario para la actividad correspondiente. Entre las funciones principales
del puesto estan:

e Elaborar la calendarizacién de los mantenimientos a los equipos

e Realizar los mantenimientos preventivos al equipo eléctrico y electrénico
e Elaborar los reportes de incidencias semanales

e Realizar las reparaciones requeridas de acuerdo a los reportes recibidos
e Mantener en condiciones adecuadas las herramientas a su cargo

e Elaborar las recomendaciones para el uso adecuado de los equipos

e Apoyar a las areas de servicio y ventas cuando se le solicite

Empleado general.-

Es el encargado del mantenimiento de las areas de servicio y oficinas de la
empresa en lo referente a limpieza y acondicionamiento. Depende directamente
del Jefe de piso y tiene a su cargo el manejo de la bodega / almacén asi como el
material de limpieza. Entre las funciones principales del puesto estan:

e Mantener las areas de servicio y ventas en condiciones de limpieza
adecuadas

e Elaborar la requisicién de materiales de limpieza y diversos

e Mantener en orden la bodega / almacén

e Reportar incidencias al jefe de piso cuando estas se presenten

e Apoyar al personal de servicio y en oficinas cuando asi se le solicite.
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5.3.1 Perfiles requeridos

Los perfiles basicos requeridos para los puestos son los que se detallan en la
siguiente tabla:

Puesto Perfil basico requerido

Gerente general Licenciatura econdmico-administrativa
Experiencia comprobable en puesto similar
Manejo de personal y controles administrativos
Conocimientos basicos del giro musical
Dominio del idioma ingles en un 60% minimo

Jefe de piso Licenciatura o carrera TSU econémico-admva.
Conocimientos en servicio al cliente

Manejo de personal y controles administrativos
Conocimientos basicos de los productos que se
ofertan en la empresa

Responsable y solvente moralmente

Vendedor Carrera trunca o TSU

Experiencia en ventas y atencion a clientes
Conocimiento sobre musica alternativa
Ordenado y responsable

Manejo de Office e internet

Encargado de servicio TSU o preparatoria terminada
Experiencia en manejode Ay B
Experiencia en atencion a clientes
Manejo de pc

Técnico Ingeniero Eléctrico-Electronico o TSU afin
Experiencia en equipos electronicos

Alto sentido de la responsabilidad

Habilidad y creatividad en la solucion de
problemas

Empleado general Secundaria terminada
Licencia de conducir

En todos los casos e requiere la mayoria de edad, residencia en la ciudad,
disponibilidad de horario y manejos de PC.
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Recomendaciones

Para la puesta en marcha del proyecto propuesto, es conveniente considerar
algunos aspectos importantes que pueden ser decisivos al momento de la
busqueda del éxito o bien la caida por el camino del fracaso de dicho proyecto.
Estos aspectos estan centrados en acciones preventivas que deben realizarse al
durante las primeras etapas de la puesta en marcha del proyecto y se pueden
describir de la siguiente manera:

Supervisar de manera efectiva los trabajos de acondicionamiento del local
ya que aspectos como la seguridad y comodidad dependeran de la calidad
de las instalaciones que se realicen, de manera muy especifica se deben
verificar las instalaciones eléctricas e hidraulicas.

Seleccionar adecuadamente a los proveedores de los equipos que se
utilizardn tomando en cuenta experiencia, prestigio, condiciones de venta y
entrega, disponibilidad (que sean facilmente contactados), garantias y otros
servicios post-venta.

Elaborar con tiempo y de manera adecuada el programa de promocion para
la etapa de introduccion al mercado, considerando las fases necesarias
para dicho proceso asi como poner especial atencion a los mecanismos de
retroalimentacion del mercado para poder tomar medidas correctivas en
tiempos adecuados.

Considerando que se busca tener una ventaja competitiva en el hecho de
contar con un inventario completo de discografia es necesario mantener un
control estricto sobre las existencias asi como estar al pendiente de los
nuevos titulos que salen al mercado y mantener al dia una base de datos
con los artistas del género en cuestion.

Estas son pues algunas de las recomendaciones que se presentan con la finalidad
de minimizar el grado de riesgo del proyecto al momento de su puesta en marcha.
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Conclusion

Una vez terminado este analisis y elaborado el proyecto de inversion podemos
concluir que dicha propuesta es viable, considerando las condiciones del mercado
con todas sus variables hemos encontrado el escenario adecuado para la apertura
de un establecimiento con las caracteristicas del que se propone pues se ha
demostrado que el giro especifico propuesto no tiene competencia directa y su
competidor mas cercano no llega a ofrecer la totalidad de los productos y servicios
del negocio propuesto.

La ventaja competitiva de nuestro proyecto se basa en la diversidad de productos
y servicios que se ofrecen, el segmento de mercado al que se dirige el proyecto se
encuentra necesitado de una opcion que les permita encontrar en un solo lugar
todo lo necesario para divertirse y pasar momentos gratos en sanas competencia
o bien simplemente un lugar donde sabe encontrara ese material discografico que
le ha sido tan dificil de consequir.

Es claro e inobjetable que se requiere de una inversion considerable, esto es
comun denominador en este tipo de negocios, sin embargo, se ha determinado
que la rentabilidad del proyecto permitira una recuperacion de la inversién en un
mediano plazo, es por esto que el proyecto propuesto es adecuado y totalmente
recomendable.

Para concluir podemos mencionar que a pesar de la situacién econémica y social
por la que esta atravesando el Estado, se requiere de inversionistas valientes y
con fe en los proyectos, ya que esto es el detonante en la creacién de empresas y
por consiguiente de la generaciébn de empleos a través de ir cubriendo las
necesidades claras que el mercado presenta y esta externando abiertamente pero
que necesita de gente visionaria que las capte y las aproveche.
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