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RESUMEN EJECUTIVO

Compainia: Cinemex es una empresa dedicada al desarrollo y operacion de
complejos multiples de exhibiciébn cinematogréafica, que opera en el Distrito

Federal, el area metropolitana y en algunos puntos del interior de la republica.

Estado Actual: En la actualidad la cadena Cinemex cuenta con 41 complejos
cinematograficos en la Republica Mexicana, de los cuales 34 se encuentran
ubicados en el Area Metropolitana, dos en Toluca, dos en Cuernavaca, dos en

Guadalajara y uno en Puebla.

Cinemex trabaja con siete marcas en el mercado nacional, cuatro dedicadas a
la exhibicion de peliculas que son: Complejos Cinemex, Cinemas Cinemex,
Cinemex Platino y Cinemex Imax; y tres dedicadas a la venta de bebidas,
alimentos y golosinas que son: la Tetera, Altavista y la Locura

respectivamente.

Actualmente Cinemex se encuentra en una etapa de transicion, y su plan a
futuro es expandirse al interior de la Republica. En cuanto al Distrito Federal y
el &rea metropolitana, se preparan algunas inauguraciones. Junto con este plan
de expansion se incluye el desarrollo de nuevas ventajas competitivas, asi
como productos y ofertas que llegan al publico por medio de la publicidad en

pantalla.



Servicio: Cinemex ofrece el servicio de exhibiciébn cinematografica en sus
diferentes complejos multiples, ofreciendo calidad, atencion y comodidad a sus
clientes. Los ingresos de Cinemex provienen de cuatro fuentes que son: el
servicio de exhibicién, la publicidad a otras compafiias, la venta de membresias
como invitado especial y club Cinemex; y la venta de alimentos, bebidas y

golosinas.

Descripcion del Mercado': la gente asiste al cine en general para
desestresarse, relajarse, pasar un buen rato, distraerse o entretenerse. Para
muchos es un refugio para el romance, un lugar para socializar y para convivir.
Podemos dividir a los usuarios de acuerdo a sus perfiles en Mainstream,
Sociables y Cinéfilos. Los mainstream, publico entre 26 y 45 afios, consideran
el ir al cine como una actividad de descanso, ademas de ser un momento de
convivencia con los suyos, principalmente sus hijos. La visita al cine no es
planeada y la pelicula es poco relevante, lo mas importante es que la
experiencia sea de satisfaccion integral. Los sociables son jovenes de 13 a 25
afios, que asisten al cine casi siempre en grupo. La visita al cine es un
momento para identificarse, convivir y socializar. Los cinéfilos en su mayoria,
son personas que asisten a peliculas ya seleccionadas previamente y que
esperan obtener una experiencia para los sentidos, que los rete

intelectualmente hablando.

1.- Clasificacion de publico asistente a un complejo cinematografico segun Cinépolis.



Objetivos y metas: Desarrollar el concepto de suscripcion anual para los

clientes frecuentes de los complejos Cinemex, dicho programa surge bajo el

nombre de “Amigo Cinemex”, y tiene como objetivo convertirse en una fuente

directa de ingresos sustituyendo al programa de suscripcion “Invitado especial”,

para lo cual, es necesario cumplir con las metas establecidas de suscripciones

promedio trimestrales, los flujos de asistencia anual; y crecimiento de los

mismos segun graficas 1y 2.

Finanzas: Latabla 1, presenta los resultados proyectados.

Tabla 01.

PROYECCION DE SUSCRIPCIONES E INGRESOS PARA LOS DOS PRIMEROS ANOS DEL PROYECTO
ANO 2009 ANO 2010 ANO 2011

TRIM. Il | TIRM. Il | TRIM. IV | TRIM. | TRIM. Il | TIRM. Il | TRIM.IV | TRIM. I

Suscripciones 20,051 539.27 553.78 568.67 583.96 599.67 615.80 632.36

Renovaciones 0 0 0 0 20,051 539.27 553.78 568.67

Total 20,051 539 554 569 20,635 1,139 1,170 1,201
Ventas $5,012,750.0 | $134,817.9 | $138,443.8 | $142,167.3 | $5,158,740.9 | $284,735.2 | $292,393.2 | $300,257.1

Fuente: Estimaciones propias de autor, considerando 10% de los asistentes actuales a un complejo Cinemex
(ver grafica 01), y un crecimiento de suscripciones del 12% anual, y un costo de suscripcién de $250.00 M.N.




Grafica 1: Flujo de asistencia a Cinemex en los ultimos afios segun metas
y proyecciones.
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Gréfica 2: Ingresos anuales segln metas y proyecciones
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Plan de financiamiento: Se requiere una inversion aproximada de $3,
248,000.00 M.N. para cubrir $700,000.00 en inversién para el mejoramiento del
equipo computacional y aditamentos tales como camaras digitales e
impresoras para plasticos; y $2, 548,000.00 para capital de trabajo y

promocion para el primer afio de operaciones.

La inversién inicial que se requiere para el inicio de operaciones es de $1,
389,000.00 para cubrir $700,000.00 para el mejoramiento del equipo

computacional; $450,000.00 en publicidad y $239,000.00 en otros gastos.

La TIR de la inversion es de 304%.



CAPITULO 1
NATURALEZA DEL PROYECTO

1.1 El Concepto

1.1.1 Descripcion General:

El proyecto consiste en ofrecer a los clientes frecuentes de Cinemex una tarjeta
de descuentos y promociones especiales, la cual tendra una vigencia de un

afio con un costo de $250.00 M.N.

El cliente podrd encontrar precios especiales tanto para la exhibicién de las
peliculas, como en los diferentes productos ofrecidos en los diversos estantes
de comida, bebidas y golosinas con los que cuenta Cinemex. Asi como, el
poder participar en los sorteos peridédicos que se realizaran con el incentivo de

buscar nuevos clientes y la conservacion de los ya registrados.

El servicio se ofrece a través del registro del cliente en los diferentes estantes
de registro “Amigo Cinemex”, ubicados en los complejos Cinemex y su alta en
el sistema le brindara la oportunidad de disfrutar dichos beneficios de manera

inmediata.

Los ingresos de este proyecto se generan de dos formas, el cobro por el
servicio de suscripcion anual y el incremento en las ventas de los productos

ofrecidos en los estantes de alimentos y bebidas.



1.1.2 Antecedentes:

El proyecto de suscripcion anual surge de tres oportunidades:

1. Hay un incremento en la asistencia de espectadores a los diferentes complejos
de exhibicién cinematogréafica en los Gltimos afios, aunque al haber temporadas de
estrenos continuos, impide que en muchas ocasiones el espectador pueda
desembolsar continuamente cierta cantidad de dinero para ver mas de uno o dos
estrenos por temporada, sumado a esto en muchas ocasiones disminuye o anula
el consumo de alimentos que comunmente compra para disfrutar de su pelicula.
Entonces existe la oportunidad de brindarle el servicio de suscripcién anual, el cual
le garantiza encontrar precios especiales todo el afio en los diferentes productos y

servicios que ofrece la cadena Cinemex.

2. El actual programa de tarjetas de descuento de las dos cadenas de exhibicién
cinematografica mas importantes del pais; “Club Cinépolis” e “Invitado Especial” de
Cinépolis y Cinemex respectivamente, puede resultar muy engorroso y poco
atractivo debido a su dinamica, que comprende un costo promedio de $50.00 M.N.
y un periodo de entrega de 20 dias; con la cual se obtiene una tarjeta
personalizada, donde se acumulan puntos de descuento cada vez que es
presentada al momento de la compra de productos y boletos para exhibicién, (en
promedio 5% del valor total de la compra), estos son acumulables y aceptados en
futuras compras, pudiendo realizar el pago total o parcial del producto con dichos
puntos, excepto en boletos para exhibicién donde el pago con puntos debe de

cubrir en su totalidad el importe del boleto.



3. La mayoria de asistentes a los diferentes complejos de exhibicion
cinematogréafica acuden acompafiados por una o mas personas, por lo que a
pesar de disminuir el margen de ganancia en los productos y servicios
ofrecidos por la cadena Cinemex; para los clientes suscritos en el programa
“Amigo Cinemex”, se espera incrementar la venta de estos debido a su menor

precio.

1.1.3 Estado Actual:

La empresa Cinemex cuenta con la infraestructura econémica y tecnolégica
para poner el proyecto en marcha en el menor plazo posible. Por lo que la
etapa de inicio se tiene contemplada para mediados del segundo trimestre del
afio 2009. Se cuenta con un plan de marketing y proyecciones financieras para

los dos primeros afos del proyecto.

1.1.4 NUmeros:

Se proyectan ventas de $5, 428,179.00 para el primer afio y de $6, 036,135.00
para el segundo afio. Los margenes de utlidad se incrementan
considerablemente, debido a que la infraestructura tecnoldgica y los recursos
humanos requeridos no se tienen que incrementar a la par de la capacidad de

crecimiento del proyecto.
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Estas metas en ventas se basan en un promedio de crecimiento de
suscripciones anuales del 12% y una base de inicio del 10% de espectadores
proyectados para el afio 2009, basando esta informacion en los espectadores
gue acudieron a un complejo Cinemex en el afio del 2004 y 2005, que fue de

136, 956 y 162,847 respectivamente; segun datos de la misma compafiia.

Tabla 02: Proyeccion de suscripciones trimestrales.

ANO 2009 ANO 2010
TRIM. I TIRM. Il | TRIM.IV | TRIM.1 | TRIM. Il TIRM. 1l TRIM. IV
Suscripciones 20,051.00 539 554 569 20,635 1,139 1,170
Crecimiento % 2.68%| 2.68% 2.68%| 2.68%| 2.68% 2.68%
Fuente: Estimaciones propias de autor, considerando datos de tabla 01

1.1.5 Factores Criticos:

El éxito del proyecto depende de:

1. El crecimiento contindo del publico que acude a los diferentes

complejos de exhibicion Cinemex.

2. Convencer a los clientes potenciales de los beneficios reales que

obtendran al suscribirse al programa de membresia anual.

3. Un impacto rapido en el concepto de suscripcion anual, en el publico

objetivo.
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4. Una logistica funcional y eficiente por parte del departamento de

membresias.

5. Ir un paso adelante de la competencia directa que representa Cinépolis,
ya que esta cuenta también con un programa de beneficios via

suscripcion.
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1.2 LA CULTURA INSTITUCIONAL

1.2.1 Objetivos.

Por medio de la suscripcion al programa “Amigo Cinemex” se brindara un
paquete integral de descuentos en los diferentes productos y servicios
ofrecidos en los diversos complejos Cinemex, con un costo anual de $250.00
M.N. Ofreciendo la comodidad, calidez, rapidez y eficiencia a la que estan
acostumbrados nuestros clientes. Contando con diferentes promociones a lo
largo del afio de vigencia de la suscripcion. Se espera iniciar operaciones de

manera simultanea en todos los complejos Cinemex de la republica.

1.2.2 Mision.

Estamos dedicados a ser los mejores en divertir a la gente.

1.2.3 Filosofia

« Cinemex es su gente

« Nuestra relacion se sustenta en la confianza
e Somos arquitectos de lealtades

« Lo mas importante es divertirse y sonreir

13



1.2.4 Valores

e Buscary provocar relaciones duraderas

o Creer que en esencia la gente actta por buena fe

e Tener una actitud de dar siempre lo mejor

e Hacerlo todo con pasion

« Ejercer rectitud en todas nuestras acciones y decisiones
e Superar de manera continua nuestros estandares

« Ser consistentes en el pensar, decir y actuar

o Aceptar las diferencias y tratar a todos con dignidad

« Disfrutar y gozar todo lo que hacemos

1.2.5 Objetivos Financieros y no Financieros.

Objetivos Financieros.

Llegar minimo al 10% del publico actual de Cinemex, lo cual implica méas de
21,000 suscripciones anuales al programa “Amigo Cinemex”; y un ingreso
aproximado de $7, 370,129.00 para el primer afio, con expectativas de

crecimiento para el proyecto del 12% anualmente.

Objetivos no Financieros.

e Buscar el reposicionamiento de la marca Cinemex en el D.F. y la zona

Conurbada.

e Desarrollar lealtad por parte del publico inscrito en el programa “Amigo

Cinemex” (publico cautivo).
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1.3 EL MERCADO

1.3.1 Analisis del entorno.

La asistencia del publico mexicano a los diferentes complejos de exhibicion
cinematografica ha ido en aumento a partir de la desprivatizacion de la
industria a finales del siglo pasado, aunque con ello surgié un oligopolio de esta
industria regido por cinco grandes cadenas cinematograficas que son

Cinépolis, Cinemex, MMCinemas, Cinemark y Cinemas Lumiere.

1.3.2 Analisis de la Competencia.

a) Competencia Directa (otras cadenas exhibidoras).

» Cinépolis, la compafia cinematografica mas grande de América Latina y la
quinta en tamafio a nivel mundial. Actualmente opera en mas de 1,465 salas en
170 conjuntos, presentes en las mejores ubicaciones de México, Guatemala, El

Salvador, Costa Rica y Panama.

Actualmente participa en el mercado nacional, con cuatro marcas comerciales:
Cinépolis, Cinépolis VIP, Multicinemas y Cinemas Gemelos. Hasta finales del
2006 contaba con 1,465 salas cinematogréficas en 170 conjuntos localizados
en 56 ciudades y 28 estados de la Republica Mexicana y Centroameérica, con

una capacidad total instalada de 296,801 butacas.
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 Cinemark de México es una filial de Cinemark International, cuyos origenes se
remontan al afio de 1994. Inicié operaciones con un complejo en la ciudad de
Aguascalientes, y actualmente cuenta con 28 complejos en toda la Republica
Mexicana, de los cuales 7 se encuentran ubicados en el D.F. y el resto en las
principales plazas de la Republica, sumando un total de 272 salas a Nivel

Nacional.

* MMCinemas abri6é su primer cine en 1981 bajo el nombre de Cine Lincoln en
la ciudad de Monterrey. A través de los afios fue creciendo a un ritmo
conservador, siendo la década de los 90"s cuando se dio el gran paso hacia la
inversion de salas multiples. A partir del 2001, todos los complejos de cine que

existian a la fecha fueron unificados bajo una sola marca MMCinemas.

Actualmente cuenta con 89 complejos y aproximadamente 812 salas,
MMCinemas es la segunda cadena cinematografica con mayor cobertura en el
pais, cuya presencia se extiende a 22 estados y 52 ciudades dentro de la

republica mexicana.

b) Competencia Indirecta (videoclubs)

* Videocentro es una cadena de videoclubes establecida en México dedicada
100% al entretenimiento de sus clientes mediante la renta y venta de peliculas
en videocasete y DVD, entre otros productos. Al nivel nacional cuenta con mas

de 300 tiendas franquicia operando los 365 dias del afio.
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* Blockbuster es una cadena de videoclubes norteamericana, con filiales en

México desde el afio de 1991,

En México cuenta con mas de 3,000

empleados, 317 tiendas; de las cuales 37 cuentan con zona de venta.

1.3.3 Anélisis FODA 6 FODOA

Tabla 03.
ANALISIS FODA
UBICACION TIPO DE FACTOR
DEL FACTOR FAVORABLE DESFAVORABLE

FORTALEZAS DEBILIDADES

*En su rama CINEMEX es una de las [ *Su mayor competidor CINEPOLIS

dos empresas lideres en el mercado. [actualmente cuenta con mayor
participacién en el mercado.

* La marca CINEMEX es muy conocida | *Rezago en infraestructuray

y prestigiada al nivel nacional. posicionamiento geografico con respecto
a CINEPOLIS
*Rezago con respecto a los servicios

* Participacion del 41.8% (Afio 2003). |ofrecidos por CINEPOLIS: Cine Planty
Exposiciones Tematicas de cortometrajes
y cine internacional.

*Cuenta con instalaciones en los *Rezago respecto a la forma de trabajar

principales centros comerciales. su publicidad de clientes frecuentes

INTERNA “Tarjeta de Invitado Especial”

*Puede desplegar una publicidad *Rezago con respecto al contacto con

interna de una manera rapida y actividades relacionadas a la industria

econdmica. cinematografica de realizacidn (festivales
nacionales y extranjeros).

*Innovador servicio de eventos

deportivos en pantallas IMAX *Falta de publicidad social.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
*Los videoclubs que existen en el

*Convenios de publicidad con mercado nacional.

empresas vinculadas a los medios de | *La pirateria sigue expandiéndose y

comunicacion mejorando sus productos.

*Un gran mercado potencial entre *Quedar excluido de la vinculacion con

consumidores del servicio de edades |organizadores de festivales

EXTERNA entre 15-27 afios de edad. cinematograficos (publicidad social).

*E| creciente desarrollo de CINEPOLIS
puede arrebatar clientes potenciales.

17




1.3.4 Analisis Porter

Grafico 01.
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1.3.5 Mercado Meta:

El target’ que nos interesa para la realizacién de este proyecto, esta representado
por la poblacién de la clase (C 'y C+)%, con edad entre 15-27 afios, ya que en suma
representa mas del 50% de los clientes que asisten regularmente a Cinemex,
(clientes sociables). Ademas de que el mercado actual de la tarjeta “invitado
especial” esta constituido mayoritariamente de este sector de la poblacion que nos

interesa.

2. Target es la palabra con la que se desgana al publico objetivo al que se dirigen las acciones
de Marketing o publicidad.
3. grupo de la poblacion con ingresos superiores a los 6 salarios minimos

18



Tamarfio del mercado inicial objetivo.

Se consideran las siguientes cifras: los asistentes a los diferentes complejos
Cinemex en los afios 2004 y 2005 fueron  aproximadamente 136,955 y
162,847 espectadores respectivamente, con un incremento del 18.9% anual,
esta tendencia se espera siga creciendo sino de manera vertiginosa; si de
manera constante. Los complejos Cinemex con mayor asistencia en estos afnos
fueron Cinemex Mundo E, Cinemex Coapa, Cinemex Santa Fe y Cinemex
Aragén; ya que en ellos se concentro aproximadamente el 40% de los
asistentes a un complejo Cinemex; por lo que para que el proyecto se realice
de manera exitosa esperamos llegar al 10% del puablico actual, equivalente a

200,000 espectadores y un crecimiento de suscripciones anuales del 12%.

Participacion del mercado inicial objetivo.

1. Primeros tres meses se esperan vender 58 suscripciones diarias.
2. De tres a seis meses se esperan vender 61 suscripciones diarias.
3. De seis a nueve meses se esperan vender 66 suscripciones diarias.

4. Al final del primer afio se esperan vender 72 suscripciones diarias.

Estas proyecciones de participacion son relativamente pesimistas, ya que se sélo
se considera el 10% del publico actual del servicio Cinemex equivalente a 21,000
espectadores, pero pensamos que desarrollando una buena mercadotecnia
podriamos llegar al 15% del publico actual, equivalente a 30,000 espectadores con

lo cual se podrian vender un promedio de 90 suscripciones diarias inicialmente.
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1.3.6 Participacion en el Mercado.

Grafico 02: Participacién en el mercado de Cinemex en el afio 2003.

Diros Cinemark

23%

Cinemex
48%
Cinemex

41.6%

Participacién de mercado por asistencia | Participacion de mercado por nimero sde pantallas en el AMCM

Fuente: cinemex.com.mx/cineminutos/UyA 2003

Tabla 04: Participacién en el mercado de Cinemex.

PARTICIPACION EN EL MERCADO DE CINEMEX

COMPLEJOS 37
ASISTENTES 29,271,588
PARTICIPACION POR INGRESOS 18.01%
PARTICIPACION POR ASISTENCIA 17.97%

Fuente: cinemex.com.mx/cineminutos/UyA 2003
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1.4EL SERVICIO Y EL PROCESO DE VENTA

1.4.1 Descripcién del servicio.

El proyecto consiste en ofrecer a los clientes de Cinemex, el servicio de
suscripcion anual al programa “Amigo Cinemex”, el cual ofrece un paquete
integral de descuentos y promociones en los diferentes productos y servicios
ofrecidos en los diversos complejos Cinemex, con un costo anual de $250.00

M.N.

Valor agregado al cliente:
1. El registro al programa “Amigo Cinemex” le brindara al cliente la
oportunidad de disfrutar dichos beneficios de manera inmediata.

2. Descuentos permanentes en los diferentes productos y servicios ofrecidos

por la cadena Cinemex:
a) Descuento en taquillas para exhibicién del 35% aproximadamente.

b) Descuentos del 15% en productos de marca propia y de demanda
masiva, tales como: refrescos, palomitas, nachos, crepas, café, pizza,

etc.

c) Descuentos del 10% en productos de marca, tales como productos

Holanda.

d) Descuentos del 10% en combos.
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3. Garantia de cobertura total, es decir, los descuentos se aplican en
cualquier complejo Cinemex del D.F. y zona metropolitana o en
cualquiera de las instalaciones del interior de la republica cualquier dia

del afio.

4. Promociones especiales para los clientes suscritos en el programa

“Amigo Cinemex”.

a) Al momento de suscribirse recibird dos boletos para exhibicion,

con vigencia de 1 mes, los cuales pueden ser transferibles.

b) Sorteos mensuales, considerando un gran sorteo anual.

Valor agregado a la empresa

1. Convertir una fuente secundaria de ingresos a una fuente primaria.

2. Transformar ingresos futuros a valor presente. (Valor Actual Neto)

Con la finalidad de hacer méas palpables los beneficios que obtendra Cinemex
de llevarse acabo el proyecto, a continuacion se realiza un comparativo de los
ingresos proyectados anualmente con y sin la implementacién del programa
“Amigo Cinemex”; considerando como Uunico referente del costo de

oportunidad la generacion de una renta via tasa de interés.
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Construccion de un indice de referencia

Tabla 05: Mkt. Share por ingresos de la industria en el afio.

Enero 5.29%
Febrero 7.51%
Marzo 7.60%
Abril 7.50%
Mayo 7.28%
Junio 15.00%
Julio 12.54%
Agosto 7.82%
Septiembre 8.00%
Octubre 8.99%
Noviembre 3.85%
Diciembre 8.62%
Fuente: cinemex.com.mx/research international, 2004

Tabla 06: Comparativo, crecimiento de la exhibicidon general en el afio 2004-2005

2004 | 136,955.87 | 4,544,274,275 3,049 9,219,305 277,861
2005 |162,847.02|5,391,494,137 3,276 10,804,597 326,347
VAR. | +18.90% +18.64% +7.45% +17.20% +17.45%

Fuente: cinemex.com.mx/research international, 2004

Formula 01: Tasa de interés compuesta.

onde:
§=R(1+ 0" °

S = Monto i= Tasa de Interés

P = Capital n= Periodo de tiempo
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Formula 02: Factor de Valor Futuro.

({3
FVF = ZFNE(I -+ )T
{ml

Tabla 07: Datos de Coyuntura.

DATOS ECONOMICOS RELEVANTES
MEXICO
Tasas*

Fecha Actual

UDI 25-Ene-08 3.951
TIE 23-Ene-08 7.916
CETES 28 08-Nov-07 7.43
CETES 365 08-Nov-07 n.a.
CCP 01-Nov-07 6.22
CPP 01-Nov-07 5.26
Fecha: Nov 2007
* Acumulada al afio
Fuente: http://www.banamex.com/esp/finanzas/index.html#

Tabla 08: Datos de coyuntura.

PRONOSTICOS
2006 2007 2008p
Inflacion 4.05 3.47 3.24
PIB 4.8 3.4 3.8
CETES 28 Dias
Promedio 7.19 7.18 6.84
Diciembre 7 7.25 6.75
Tipo de Cambio
Promedio 10.91 10.88 11.09
Diciembre 10.9 10.9 11.26
Fuente: http://www.banamex.com/esp/finanzas/index.html#
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Tabla 09: Estimacion de precios promedio de Cinemex.

“d

PRECIOS PROMEDIO DE CINEMEX

Adolecentes y adultos. $46.00

De lunes a jueves todo el dia y los viernes antes de las 18:00 $46.00

Hrs. (Excepto miércoles y dias festivos).

De lunes a viernes antes de las 12:30 hrs (excepto miércoles y $40.00

dias festivos)

Estudiantes con credencial vigente (de lunes a domingo del 18 $40.00

de ago al 18 de nov)

Mayores de 60 y menores de 12 afios. $40.00

Miércoles (excepto dias festivos) $30.00

Cuota de Inscripcién Invitado Especial $40.00
Fuente: cinemex.com.mx/

Planteamiento:

So6lo se toman en cuenta ingresos por exhibicion.

La poblacién es del 10% de la asistencia total que tuvo Cinemex en el afio

del 2005, que fue de 162,847 espectadores.

Se considera una asistencia promedio de 6 veces al afio por parte de los
clientes de Cinemex, 4 en dia normaly 2 en miércoles o dia festivo, por lo

gue la asistencia total se calcula en 97,710 espectadores anualmente.

Puesto en marcha el proyecto, se espera un incremento de asistencia de
los clientes de Cinemex de 6 a 8 veces al afio, aunque sélo se contabilizan

6 debido a la promocién de 2 boletos de cortesia.

La tasa de interés considerada es de 6.84%; pronéstico de los CETES a 28

dias para el afio 2008, segln estimaciones de Banamex.
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Calculo de la Tasa de Interés

Formula 03: Estimacion del precio de un CETE

Donde:
i _ o
Fw T P = Precio del CETE  r = Tasa de rendimiento Anual
(R 1)
VL = Valor Nominal t = Plazo en dias del CETE

Datos:
CETES a 28 dias (rendimiento anual esperado): 6.84%
Valor nominal: $10.00

Dias por vencer del titulo: 28 dias

Calculo:

10
( 9.9&%«}-\2&_1
S T (1 A

Fom = G9dT 00150

r =0.529% Mensual = 0.00529

A continuacién se presentan las proyecciones de ingresos por el concepto de
inscripcion al programa “Amigo Cinemex”, tomando en cuenta los supuestos
antes planteados, y considerando un costo unitario para todo el afio en el

concepto exhibiciéon equivalente al de los dias miércoles.
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Proyecciones:

Tabla 10: Proyeccidn de ingresos ordinarios anuales por concepto de exhibicién de Cinemex.

INGRESO ANUAL ORDINARIO DE CINEMEX POR CONCEPTO DE EXHIBICION
MES 0 ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP ocT NOV DIC TOTAL
% ASISTENCIA 0 5.29% 7.51% 7.60% 7.50% 7.28% 15.00% 12.54% 7.82% 8.00% 8.99% 3.85% 8.62% 100%
ASISTENCIA 0 5,168.86 | 7,338.02 | 7,42596 | 7,328.25 | 7,113.29 | 14,656.50 | 12,252.83 | 7,640.92 | 7,816.80 | 8,784.13 | 3,761.84 | 842260 | 97,710.00
Cgl\?'lTFC{)A%C,)AR 0 $46.0 $46.0 $46.0 $46.0 $46.0 $30.0 $30.0 $46.0 $46.0 $46.0 $46.0 $46.0 NA
INGRESOS 0 | $237,767.5 | $337,549.0 | $341,594.2 | $337,099.5 | $327,211.2 | $439,695.0 | $367,585.0 | $351,482.4 | $359,572.8 | $404,069.9 | $173,044.4 | $387,439.7 | $4,064,110.7
INT. GENERADOS 0 $15,540.5 | $20,169.8 | $18,506.6 | $16,393.1 | $14,106.7 | $16,542.6 | $11,822.5 | $9,395.6 | $7,669.1 | $6,446.6 | $1,835.7 | $2,049.6 | $140,478.4
TOTAL 0 $253,308.0 | $357,718.8 | $360,100.8 | $353,492.6 | $341,317.9 | $456,237.6 | $379,407.6 | $360,878.0 | $367,241.9 | $410,516.5 | $174,880.1 | $389,489.2 | $4,204,589.1
Fuente: Estimaciones propias de autor, considerando datos de Cinemex y Banamex.

Tabla 11: Proyeccion de ingresos anuales por concepto de exhibicion de Cinemex aplicando el programa “Amigo Cinemex

INGRESO ANUAL DE CINEMEX POR CONCEPTO DE EXHIBICION APLICANDO EL PROGRAMA "AMIGO CINEMEX"*

MES 0 ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL
% ASISTENCIA 0 5.29% 7.51% 7.60% 7.50% 7.28% 15.00% 12.54% 7.82% 8.00% 8.99% 3.85% 8.62% 100%
ASISTENCIA 0 | 5,168.86 7,338.02 7,425.96 7,328.25 7,113.29 14,656.50 |[12,252.83 | 7,640.92 7,816.80 8,784.13 3,761.84 8,422.60 97,710.00
ES?;SD&OR 0 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 NA
INGRESOS $4,071,250.00 | $155,065.8 | $220,140.6 | $222,778.8 | $219,847.5 | $213,398.6 | $439,695.0 | $367,585.0 | $229,227.7 | $234,504.0 | $263,523.9 | $112,855.1 | $252,678.1 | $7,002,550.0
:IIB\‘I;I—I.\IERADOS $266,096.53 | $10,135.1 | $13,154.2 | $12,069.5 | $10,691.2 $9,200.0 | $16,542.6 | $11,822.5 $6,127.6 $5,001.6 $4,204.3 $1,197.2 $1,336.7 $367,579.0
TOTAL $4,337,346.53 | $165,200.9 | $233,294.9 | $234,848.3 | $230,538.7 | $222,598.7 | $456,237.6 | $379,407.6 | $235,355.2 | $239,505.6 | $267,728.2 | $114,052.2 | $254,014.7 | $7,370,129.0
* Nota: La estimacion no incluye el registro de nuevos miembros al programa de membrecias "Amigo Cinemex" en el transcurso del afio de estudio.
Fuente: Estimaciones propias de autor, considerando datos de Cinemex y Banamex.
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Tabla 12: comparativo de ingresos segun proyecciones.

PROYECCIONES DE INGRESOS

INGRESOS % INC. %
Ingresos sin el programa "AC" $ 4,204,589.10 |100.00% | 0.00%
Ingresos con el programa "AC" $ 7,370,109.10 |175.29% | +75.29%

Fuente: Estimaciones propias de autor, basado en tablas 10,11 y 12.

1.4.2 Funcionamiento del Servicio.

El proceso de suscripcion al programa “Amigo Cinemex” es muy sencillo y se

realiza en tres pasos:

Paso 01: Al presentarse en cualquier complejo Cinemex el cliente podra
localizar el estante de registro al programa “Amigo Cinemex”, en el cual, se le
brindaré informacién detallada sobre el costo y beneficios de dicho programa; si
el cliente esta de acuerdo con las condiciones de uso, se procedera a capturar
sus datos personales en la base de datos disefiada para tal fin, donde se
recopilan datos tales como nombre, fecha de nacimiento, direccion, teléfonos
movil y/o fijo; y mail, dicha informacién se verificara cotejando los datos
proporcionados por el cliente con los que aparecen en su identificacion oficial
del IFE., en caso de ser mayor de edad, en el caso contrario se le pedira una
credencial con fotografia, pudiendo ser esta una credencial escolar y un
comprobante de domicilio, tal como un comprobante de pago de agua, luz o

teléfono.
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Grafico 03: Pantalla de registro.

=%
Jechien Edcin Ver Dragen  Apuds
Nombre:
Direccion:
Deleg. o Mun. [*] c.p. ]
Telefonos:
Mail:
Yigencia: Fecha de inicio: [¥] ("] fecha de terminacién: v [w]
Mo de membrecia: 1,571
Sucursal: ["] Forma de pago: ]
Comentarios:

: ¥
Sucursal: Cinemex Universidad 08/06/08 15:30 p.m. |
Mo de operador: 05 RFC.CMC-190630 ¥ 31 Op. 12643 E
Pars obteres Ayuds, hags o on Termaes & Apuda on el merd Spuda, 445,135

+4 Inicio _ﬁ ﬁ._'] 37 am

Paso 02: El cliente seleccionara su forma de pago; pudiendo realizarlo de dos
formas: a) efectivo; y b) con tarjeta de crédito. En esta ultima opcion se

aceptaran todas las tarjetas de crédito que actualmente maneja Cinemex.

Paso 03: La ultima parte consiste en tomar la fotografia del cliente para la
elaboracion de la membresia. La cual estara integrada por los siguientes datos:
logo de la empresa, eslogan del producto, foto del cliente, nombre del cliente,
fecha de inscripcion, direccién electrénica de la empresa, teléfonos para
renovacion y numero de membresia (en forma decimal y en cédigo de barras).
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1.4.3 CARACTERISTICAS DE LA MEMBRESIA

Grafico 04 y 05: Reverso de la membresia.

Grafico 04

Grafico 05.
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Grafico 06 y 07: Frente de la membresia.

Grafico 06.
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Grafico 07.
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OTRAS CARACTERISTICAS DE LA MEMBRESIA*

Caodigo de Barras

El cédigo de barras sirve para identificar las siguientes caracteristicas del

cliente en el sistema:

Primer digito: identifica el nUmero de suscripcion 1, 2, 3, 4y 0 en caso

de haberse suscrito mas de cinco ocasiones.

Segundo digito: identifica la regidén a la que pertenece el cliente; 1 para

el D.F. y Zona Conurbada; y 2 para el interior de la republica.

Tercer digito: identifica la zona de la region; 1 para el centro, 2 para el
sur, 3 para el oriente, 4 para el poniente, 5 para el norte; y 0 en el caso

del interior de la republica.

Cuarto digito: identifica el complejo donde fue expedida la membresia.

Quinto digito: identifica el sexo del cliente; O para femenino; y 1 para

masculino.

Sexto digito: identifica si el cliente es externo o es empleado de la
empresa.

Deméas digitos: identifican el nimero de membresia, este dltimo dato
estara dado por el sistema.

4.- Estas caracteristicas se consideran con la finalidad de tener informaciéon que pueda ayudar
a futuras campafas publicitarias de Cinemex.
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Condiciones de uso

e La membresia es personal e intransferible.

e Costo anual de $250.00 M.N. no tiene cargos extras.

e Costo de reposicion por robo o extravié de $50.00 M.N.
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1.4.4 ORGANIZACION DEL SERVICIO

El Proceso:

1. Elcliente se identifica con su membresia “Amigo Cinemex” y ordena.

2. Alguien del personal de Cinemex, verifica vigencia y validez de la tarjeta,

identifica la orden y la cobra.

3. Esta misma persona entrega producto o gira la orden a otro encargado

de estante.

Los involucrados en el proceso son el cliente, los recepcionistas de érdenes y

en ocasiones otro encargado de estante.

Operaciones de capital de trabajo.

e Proveedores.
Actualmente Cinemex ya cuenta con proveedores de plasticos y de
impresion para tarjetas por lo que so6lo habrd que ajustar el volumen vy

caracteristicas de estas a las necesidades del nuevo proyecto.

e Forma de pago a proveedores.
Las cuentas por pagar se seguirdn trabajando de la misma forma como

hasta ahora.
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e Clientes:

Jévenes entre 15 y 27 afios de la clase C y C+, que asisten al cine casi
siempre en grupo. La visita al cine es un momento para identificarse, convivir y
socializar, probablemente algunos tienen tarjetas de crédito o debitd pero
prefieren no usarla, paga mayoritariamente sus compras en efectivo, les

gusta tener descuentos que les permita administrar mejor Sus recursos.

e Seleccidn y busqueda de clientes:

Es funcion del gerente General de la Division Membresias buscar clientes,
para lo cual se apoya en dos cosas: 1. Tiene un publico cautivo, que ya es
parte del programa “Invitado Especial” de Cinemex; y 2. Mercadotecnia de
alto impacto que genere moda entre la poblacién de menor edad del target

proyectado (jovenes entre 15-20 afios).

e Formas de pago:

Efectivo ¢ tarjeta de crédito.

e NOmina.

Véase Equipo de Trabajo.

e Forma de pago de némina.

Véase Equipo de Trabajo.
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Localizacion:

Las oficinas centrales de la divisibn membresias se encontraran en el
corporativo Cinemex ubicado en Av. Jardines de San Mateo Esq. Adolfo Lépez

Mateos Col. Los Alcanfores 53240 Naucalpan, Edo. de México.

Tel:(+55)5360-6236

Fax: (+55) 5360-6236

Promocién y Marketing:

1. Véase apartado Mercadotecnia Aplicada.

Contrataciones:

Los encargados de las contrataciones son el departamento de recursos
humanos y/o los supervisores regionales, la proyeccion de estas se puede ver

en el siguiente apartado.
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CAPITULO I

INGENIERIA DEL PROYECTO
1.1 El Equipo de Trabajo
2.1.1 Organigrama

Grafico 08. Organigrama General de la Division Membresias:

Gerente General

. -

‘ Operacion Finanzas | Sistemas
; \

_ logistica __ | J
I [ | [ |
Ventas véntas Pagoa Contabilidad Creditoy Mantenimiento || Desarrollo
(estantes) || (sistema) proveedores || generada cobranza yreparacion de sistema

]

2.1.2 EL EQUIPO REQUERIDO PARA EL PRIMER ANO DE FUNCIONAMIENTO

Tabla 14. El Equipo requerido en el primer afio:

EL EQUIPO DE TRABAJO REQUERIDO EN EL PRIMER ANO

PUESTO NOMBRE | UNIDADES SUELDOS SUELDOS SUELDOS
MENSUALES ANUALES
Gerente General é? 1($12,000.00 | $12,000.00| $144,000.00
Asistente de gerencia é? 1| $4,000.00 $4,000.00 $48,000.00
Supervisor regional é? 4| $6,000.00 | $24,000.00| $288,000.00
Vendedores de estante é? 43| $3,000.00 | $129,000.00 | $1,548,000.00
TOTAL $25,000.00 | $181,000.00 | $2,028,000.00

* S6lo se considera este equipo de trabajo debido a que el demés se obtendra del ya empleado en otras

operaciones de Cinemex.

Fuente: Elaboracion propia
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2.2 Mercadotecnia Aplicada

2.2.1 Estrategia del Servicio

Transformar el concepto del programa “tarjeta Invitado Especial” al de

suscripcién anual “Amigo Cinemex”, lo cual implica:

1. Variacion en el costo de suscripcion anual de $50.00 a $250.00

2. Variacion en el tiempo de entrega de la tarjeta, de 20 dias a 5 minutos.

3. Variacion en la politica de uso:

a) En vez de acumular puntos de descuento para futuras compras, se

tienen descuentos permanentes en todos los productos y servicios

ofrecidos por la cadena Cinemex durante la vigencia de la

membresia.

b) En vez del descuento a futuras compras del 5%, del valor total de la

compra actual, se contempla un descuento permanente del 15% en

productos de marca propia y demanda masiva, del 10% en combos

y del 35% en boletos de exhibicion.
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4. Variacion en promociones:

a)

b)

Con el programa “Invitado Especial” al momento de inscribirse
recibes un pase de cortesia para exhibicion, el cual no es
transferible, mientras que con el programa “Amigo Cinemex” al
momento de suscribirse el cliente recibira dos boletos para
exhibicién, con vigencia de 1 mes, los cuales pueden ser

transferibles.

El programa “Invitado Especial” no considera otros beneficios
diferentes al de descuentos via acumulacién de puntos en compras
futuras, mientras que el programa “Amigo Cinemex” contempla
beneficios a corto y mediano plazo mas palpables que los del otro
programa, tales como premios via sorteos mensuales y un gran
sorteo anual; y beneficios directos via descuentos permanentes al

asistir a un complejo de exhibicién Cinemex.

Clasificacion del Servicio

El INEGI clasifica las actividades del sector servicios en cuatro grandes
divisiones, cada una de las cuales se integra por ramas econdémicas y estas
son: a) division comercio, restaurantes y hoteles; b) division transporte,
almacenamiento y comunicaciones; c) division servicios financieros, seguros y

bienes inmuebles; y d) divisidn servicios comerciales, sociales y personales.
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Tabla 15: Divisidn Servicios Comerciales, Sociales y personales.

DIVISION: SERVICIOS COMERCIALES, SOCIALES Y PERSONALES
RAMAS: Servicios profesionales, servicios de educacion,
servicios médicos, servicios de esparcimiento,
administracion publica y defensa.

Niveles del Servicio.

Grafico 08. Canales de distribucién del servicio:
Canal 1

Productorde | Directo
Servicios # Consumidor

2.2.2 Estrategia de Precios.

Debido a que el ingreso principal del programa “Amigo Cinemex” esta dado por
el concepto de suscripcion anual, la estrategia de precios consiste en ofrecer
precios especiales a los clientes suscritos en dicho programa de manera

permanente durante la vigencia de su suscripcion:

Objetivos de la Estrategia de Precios

En el corto plazo la busqueda de nuevos clientes al programa “Amigo Cinemex”
a la par de un incremento en la venta de productos ofrecidos por la cadena
Cinemex; y en el mediano y largo plazo la conservacion de los clientes ya

registrados.
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Politica de Precios

a) Con respecto a los precios de exhibicidbn estos seran equivalentes al

precio de los dias miércoles (descuento del 35% aproximadamente).

b) Con respecto a los productos de venta masiva y combos descuentos del

15 y 10% respectivamente.

c) Con respecto a los productos de marca registrada (descuentos del 10%).

2.2.3 Estrategia de Promocion de Ventas.

El programa “Amigo Cinemex” ademds de apoyarse de promociones via

precios especiales, considera otras dos politicas de promocidn tales como:

e Boletos de cortesia para exhibicion.

e Sorteos mensuales.

Mecanica y Desarrollo.

Los boletos de cortesia para exhibicion seran entregados al momento de que el
cliente se suscribe al programa “Amigo Cinemex”, y tendran vigencia de un
mes, los cuales pueden ser transferibles; en caso de ser transferidos esta
persona o personas deberan asistir a la exhibicion acomparfados por el titular

de la membresia.
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Los sorteos mensuales se realizaran apoyados en la base de datos del
programa “Amigo Cinemex”, en donde el sistema seleccionara mensualmente
al 1.2% de la poblacion registrada, equivalente a 250 ganadores mensuales
segun proyecciones, de los cuales 200 obtendrdn un pase doble para
exhibicién, y 50 obtendran un pase doble para exhibicion y un combo “Amigo
Cinemex”, que incluye unas palomitas grandes y dos refrescos medianos, los
cuales pueden ser rellenados las veces que guste el cliente en el dia

seleccionado por él para asistir a un complejo Cinemex.

Mientras que el sorteo anual, cuenta con el mismo tamafio de la muestra del
sorteo mensual, es decir, 250 ganadores s6lo que aqui los premios son de
mayor calidad; 200 obtendran un pase doble para exhibicion y un combo
“Amigo Cinemex” antes mencionado; 45 obtendran un premio en efectivo de

$500.00 y 5 obtendran una consola X-Box 360 cotizada en $5,000 cada una.

Dinamica de los Sorteos

Con lo referente a la dinamica del sorteo; el sistema seccionara aleatoriamente
al mes al 1.2% de la poblacion que aparece en la base de datos “Amigo
Cinemex”, la poblacion estadisticamente hablando seré finita y con remplazo.
(Con un maximo de dos remplazos al afio); es decir, un cliente podra ganar
hasta en tres ocasiones en un mismo afio. La notificacién a los ganadores
sera via correo electronico o en su defecto via mensaje de texto celular; y la
entrega de premios se hara en el Cinemex de preferencia del cliente, en un

periodo de 15 dias a partir del sorteo.
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Grafico 09. Calendario Promocional:

CALENDARIO PROMOCIONAL DEL PROGRAMA "AMIGO CINEMEX"

ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO |JULIO | AGOSTO |SEPTIEMBRE |OCTUBRE |NOVIEMBRE | DICIEMBRE
PASES DE
crresia | @ | @ | O | @ © O @ @ @ @ @ @
PRECIOS
ESPECIALES | W/ v v v v v @ v v v v v
SORTEOS
MENSUALES | @ | @ | @ @© @ @ @ | @ @ @ @ @
SORTEO
ANUAL
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2.2.4 Estrategia de la publicidad
El despliegue de una publicidad interna de forma masiva, a través de los
diferentes medios con los que cuenta Cinemex: cortos previos a las peliculas;

en embases de refrescos, palomitas y alimentos.

El desarrollo de una publicidad continla via comparativo de precios en
estantes de productos y servicios de la cadena Cinemex, entre precios
ofrecidos al publico en general y los precios especiales ofrecidos a los

miembros del programa “Amigo Cinemex”.

Objetivos publicitarios.

e La rapida aceptacion del concepto de suscripcion anual por parte del

publico asistente a los diferentes complejos Cinemex

e Convencer a los clientes potenciales de los beneficios reales que
obtendran al suscribirse al programa de suscripcion anual “Amigo

Cinemex”.

Publico Objetivo.

Jovenes de la clase C y C+, con edad entre 15-27 afios, ya que en suma
representa mas del 50% de los clientes que asisten regularmente a Cinemex,
(clientes sociables). Los cuales asisten al cine casi siempre en grupo, y donde
para ellos la visita al cine es un momento para identificarse, convivir y

socializar.
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Frase Publicitaria o eslogan.

Cinemex busca amigos de verdad, ven y se uno de ellos, nueva tarjeta “Amigo

Cinemex”

Desarrollo de la publicidad.

Grafico 10. Publicidad Permanente del Programa “Amigo Cinemex”.

PRECIOS CINEMEX

Cuota de suscripcion al programa "Amigo Cinemex"

PRECIOS PRECIOS
GENERALES | AMIGO
CINEMEX
Adolecentes y adultos. $46.00 | $30.00
De lunes a jueves todo el dia y los viernes antes de $46.00
las 18:00 Hrs. (Excepto miércoles y dias festivos). $30.00
De lunes a viernes antes de las 12:30 hrs (excepto $40.00
miércoles y dias festivos) $30.00
Estudiantes con credencial vigente (de lunes a $40.00
domingo del 18 de ago al 18 de nov) $30.00
Mayores de 60 y menores de 12 afios. $40.00 | $30.00
| Miércoles (excepto dias festivos) $30.00 $30.00
| $250.00

Fuente: Elaboracion propia de autor
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Grafico 11. Publicidad para el Programa“Amigo Cinemex”.

CINEMEX BUSCA AMIGOS DE VERDAD,
VENY SE UNO DE ELLOS ; NUEVA TARJETA “AMIGO CINEMEX"”

RICARDO
MARTINEZ GONZALEZ

al e ntransfert sa el

- -l a G, de Mdéxico 58 568 56 SO
Renovacionas en ia o
Dt interior de 1a Repoblica 01 800 503 95 00

BENEFICIOS:
=Precios para exhibicion: $30.00 (Aplica todos los dias del afio).

=Descuentos permanentes: 20% en productos de demanda masiva
(palomitas, refrescos,combosy alimentos preparados por Cinemex).

sSorteos mensuales.
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2.3 Finanzas

2.3.1 Supuestos:

Tabla 16. Promedio de suscripciones diarias y anuales:

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Suscripciones Diarias 60 68 76 85
Suscripciones Anuales 21,700 24,300 27,250 30,500

Monto promedio por visita: $190.00 (considerando al titular de la membresia y

dos acompaiiantes).

Costo promedio del servicio: 40% del precio total, equivalente a $76.00 sobre el

monto promedio.

Inflacion: 3.25% anual.

Periodo de tiempo proyectado: 2 afios.

Otros ingresos: Igual al 2% de ingresos por suscripcién, por concepto de

reposicion de membresias por robo o extravio.

Cuentas por cobrar: El 100% de las ventas se cobran el dia de la transaccion.

Cuentas por pagar: El 100% del costo de ventas se paga en 30 dias.

Promocion y Publicidad: gasto del 10% del ingreso total.

Administracion: Gasto del 5% del ingreso total, decreciendo por economias de

escala.
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Terreno y oficina: Misma ubicacion del corporativo Cinemex.

Inversion inicial y Unica: $2, 234,000.00 de los cuales:

Costo del sistema completo: $700,000.00

Capital de Trabajo primeros 6 meses: $1, 014,000.00

Publicidad: $450,000.00

Sostenibilidad esperada: Segundo trimestre de operaciones.

2.3.2 Resumen Financiero

Tabla 17. Proyecciones Financieras

Ventas Anuales

$28,395,209.99

$29,244,571.00

$30,119,338.20

$31,020,271.55

$31,948,153.72

Flujo Disponible Anual

$5,605,184.62

$7,278,658.72

$7,574,689.43

$7,882,767.20

$8,203,375.11

Margen

19.74%

24.89%

25.15%

25.41%

25.68%

Crecimiento de Flujos

29.85%

3.87%

4.06%

5.48%

Fuente: Estimaciones propias de autor, considerando tabla 18 y 19

48




2.3.3 Proyecciones Financieras

Tabla 18
PROYECCION DEL FLUJO DE EFECTIVO TRIMESTRAL*
ANO 01
Trimestre: 0 1 2 3 4
Ingresos:
Ingresos por
Suscripcion: $5,012,750.00 $135,000.00 $138,500.00 $142,250.00
Ingresos por Ventas: $6,807,154.09 | $6,482,568.50 | $4,905,356.84 | $4,663,060.56
Ingresos Otros: $100,255.00 $2,700.00 $2,770.00 $2,845.00
Total de Ingresos: $11,920,159.09 | $6,620,268.50 | $5,046,626.84 | $4,808,155.56
Egresos
Costos de Suscripcion: $501,275.00 $13,500.00 $13,850.00 $14,225.00
Costos de ventas: $2,722,861.64 | $2,593,027.40 | $1,962,142.74 | $1,865,224.22
Promocién y Publicidad: $450,000.00 $1,192,015.91 $662,026.85 $504,662.68 $480,815.56
Administracion: $169,000.00 $596,007.95 $331,013.43 $252,331.34 $240,407.78
Fuerza de Ventas: $507,000.00 $507,000.00 $507,000.00 $507,000.00
Total de Egresos: $239,000.00 $5,519,160.50 | $4,106,567.68 | $3,239,986.76 | $3,107,672.56
Utilidad Antes de
Impuestos: $6,400,998.59 | $2,513,700.83 | $1,806,640.08 | $1,700,483.00
Impuestos: $2,240,349.51 $879,795.29 $632,324.03 $595,169.05
Utilidad Neta: $4,160,649.08 | $1,633,905.54 | $1,174,316.05 | $1,105,313.95
Inversiones?:
Equipo Computacional: $770,000.00 $270,000.00 $270,000.00 $270,000.00 $270,000.00
Flujo de Efectivo -$1,389,000.00 | $3,890,649.08 | $1,363,905.54 $904,316.05 $835,313.95

1. Nota: La estimacién

incluye ingresos y egresos por concepto de compras y suscripciones
respectivamente, por parte de los miembros pertenecientes al programa "Amigo Cinemex".

Costo.

2. Se colocan las Inversiones después de la Utilidad Neta debido que no se les considera como un

Fuente: Estimaciones propias de autor, considerando datos de tabla 01, 02, 05, 09 y 14
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Tabla 19.

PROYECCION DEL FLUJO DE EFECTIVO TRIMESTRAL*

ANO 02
Trimestre: 5 6 7 8
Ingresos:
Ingresos por
Suscripcion: $5,158,750.00 $146,000.00 $150,000.00 $153,750.00
Ingresos por Ventas: $7,005,417.42 $6,671,379.04 $5,048,228.94 $4,798,875.60
Ingresos Otros: $103,175.00 $2,920.00 $3,000.00 $3,075.00

Total de Ingresos:
Egresos

Costos de Suscripcion:

Costos de ventas:
Promocion y
Publicidad:

Administracion:
Fuerza de Ventas:

Total de Egresos:
Utilidad Antes de
Impuestos:

Impuestos:

Utilidad Neta:
Inversiones?:

Equipo computacional:
Flujo de Efectivo

$12,267,342.42

$515,875.00
$2,802,166.97

$1,226,734.24
$613,367.12
$507,000.00
$5,665,143.33

$6,602,199.09
$2,310,769.68
$4,291,429.41

$270,000.00
$4,021,429.41

$6,820,299.04

$14,600.00
$2,668,551.62

$682,029.90
$341,014.95
$507,000.00
$4,213,196.47

$2,607,102.57
$912,485.90
$1,694,616.67

$270,000.00
$1,424,616.67

$5,201,228.94

$15,000.00
$2,019,291.58

$520,122.89
$260,061.45
$507,000.00
$3,321,475.92

$1,879,753.02
$657,913.56
$1,221,839.46

$270,000.00
$951,839.46

$4,955,700.60

$15,375.00
$1,919,550.24

$495,570.06
$247,785.03
$507,000.00
$3,185,280.33

$1,770,420.27
$619,647.09
$1,150,773.18

$270,000.00
$880,773.18

1. Nota: La estimacion

incluye ingresos y egresos por concepto de compras y suscripciones
respectivamente, por parte de los miembros pertenecientes al programa "Amigo Cinemex".

2. Se colocan las Inversiones después de la Utilidad Neta debido que no se les considera como un

COsto.

Fuente: Estimaciones propias de autor, considerando datos de tabla 01, 02, 05, 09y 14
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Riesgos, Factores Criticos de Exito y Fracaso

Factores Criticos de Exito

El éxito del proyecto depende de:

1.

El crecimiento continGo del publico que acude a los diferentes

complejos de exhibicion Cinemex.

Convencer a los clientes potenciales de los beneficios reales que

obtendran al suscribirse al programa de membresias anuales.

Un impacto répido en el concepto de suscripcion anual, en el publico

objetivo.

Una logistica funcional y eficiente por parte de la division membresias.

Lograr las metas proyectadas para el primer afio de vida del proyecto.

Ir un paso adelante de la competencia directa que representa Cinépolis,
ya que, esta cuenta también con un programa de beneficios via

suscripcion.
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Factores Criticos de Fracaso

El proyecto puede fracasar si:

1.

2.

No se superan los factores criticos.
La gente no responde al concepto de servicio de suscripcion anual.
No se establezca un sistema de logistica adecuado y eficiente.

La inversion en el sistema sea mayor que la estimada.

La competencia directa que representa Cinépolis responda antes de lo

planeado con un sistema mas eficiente de suscripcion anual.
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Consideraciones Finales

En el actual mundo de los negocios cada vez se hace mas necesario contar
con alguna ventaja competitiva que nos permita diferenciarnos del resto de
nuestros competidores y ser asi la mejor opcion para nuestros clientes actuales

y potenciales.

Por lo que, una forma eficiente de identificar nuestras ventajas competitivas es
a través de desarrollar un plan de marketing; el cual nos permitird no solo
conocer nuestras fortalezas y debilidades, sino concentrar nuestros esfuerzos

en objetivos bien trazados.

La realizacion de un plan de marketing para Cinemex, se justifica por el hecho
de que a pesar de ser en la actualidad la segunda cadena cinematografica mas
importante en México, la brecha entre ella y su competidor directo Cinépolis se
ha abierto mas en los ultimos afios, lo cual le ha representado un retroceso en

la participacion del mercado nacional.

Es por eso, que es necesario desarrollar un plan de marketing que nos permita
buscar un reposicionamiento de la marca Cinemex; primero en su zona de
influencia (D.F. y la zona conurbada) y posteriormente en el resto del pais
donde tiene una participacion de mercado de una forma econOmica y

relativamente rapida.
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A través de desarrollar una logistica funcional y eficiente podremos convencer
a los clientes potenciales de Cinemex de los beneficios reales que obtendran al

suscribirse al programa “Amigo Cinemex”.

Por lo que, Cinemex podra beneficiarse directamente del crecimiento continuo
del publico que acude a los diferentes complejos de exhibicion, ademas de
convertir una fuente secundaria de ingresos a una fuente primaria, transformar

ingresos futuros a valor presente y contar con un publico cautivo.
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