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Introduccion

Plan de Negocios para relanzar un negocio en marcha (Caso: Empresa
familiar de venta de disfraces y articulos para fiesta)

Esta tesis presenta trata de la elaboracién de un plan de negocio y lo aplica en
una pequefia empresa en marcha dedicada a la venta de disfraces y articulos
para fiesta que se propone aprovechar una oportunidad de crecimiento de
mercado y nuevo ambiente de negocios en la linea de productos que actualmente
maneja.

Se trata de una empresa familiar que cuenta con alrededor de 50 afios de
existencia y cuyo mercado abarca clientes directos recurrentes que provienen del
ambito urbano y de la periferia de la ciudad de México y la adquisicion de nuestros
productos se han extendido hacia ciudades del centro de la republica. Es
importante destacar que este negocio se beneficia del tréfico de consumidores
que genera la peculiaridad del Mercado de Sonora localizado en la ciudad de
México por enclavarse en esta zona comercial.

El plan de negocios que se desarroll6 abarcara con detalle los aspectos sobre la
oportunidad, el producto y su mercado al que se dirige. De vital importancia es la
estrategia de negocio que en este documento se propone implementar. Asi mismo
se referira a aspectos que se deben de implementar para un eficaz equipo de
gestion; una definicién y nuevo enfoque de la mision y vision del negocio, el
analisis de los riesgos y beneficios del producto; de la estructura de operacion del
negocio. Adicionalmente se analizaran los riesgos y beneficios de la estrategia
considerada en el plan de negocio. Esto se reflejara en las proyecciones
financieras proforma correspondientes. Se expondra la incorporacion en el plan de
nuevos requerimientos financieros para proyectar el negocio con mayor alcance y
con mejores resultados financieros.



En suma, como puede verse se trata de una empresa familiar real en marcha y
cuyas aspiraciones y expectativas de los fundadores y actuales gestores del
negocio son contar con este instrumento, plan de negocios, que les facilite
acrecentarlos logros de su esfuerzo y consolidar un mayor patrimonio en su
beneficio y aprovechar el nuevo ambiente de negocios que se viene dando en
nuestra sociedad.



Capitulo 1 El Plan de Negocios

¢, Qué es un plan de negocios?

El plan de negocios es un trabajo exhaustivo que describe a una empresa que
identifica y se propone aprovechar una oportunidad de negocio. En nuestro caso,
hacer crecer ese negocio con acciones, recursos y técnicas bien identificadas que
permitan el mejor desarrollo del mismo para bien de la empresa y sus
propietarios.

Dentro del plan de negocios se describe el estado de la empresa o0 negocio, su
presente y pasado, para asi poder asi construir el paso hacia un futuro a fin de
gue generar un negocio sustentable. Inicialmente, para los siguientes tres a cinco
afos, esto es también dependiendo de la inversidén que se busque proyectar.
Basicamente un plan de negocio busca identificar y establecer las acciones sobre
la incertidumbre que aparece como una constante pero que puede manejarse, y
los riesgos minimizarse.

Esto es muy importante para el o los inversores asi como en el proceso de
basqueda de inversion. Puede requerirse el caso de algunos inversores
institucionales como serian una institucion financiera, una entidad de capital sin
riesgo o de cualquier otra forma de inversion o préstamos y poder garantizar que
dicha inversién alcanzara satisfactoriamente el retorno y utilidad de los montos
comprometidos.

¢ Por qué un plan de negocios?

Durante afos, las personas han tratado de identificar oportunidades y como es
gue pueden obtener ventajas sobre las mismas, pero a veces es dificil llevar a



cabo este tipo de oportunidades ya que no se cuenta con los recursos suficientes
para poder concretar las ideas, y sobre todo, conocer si tienen factibilidad
econdémico-financiera. Es por lo que se crean documentos como el plan de
negocios para poder plasmar con claridad esos puntos y consecuentemente
obtener estos recursos para llevar a cabo el plan y lograr beneficios aceptables de
acuerdo al planteamiento y riesgo del negocio. El plan de negocio es un elemento
basico en la comprension del negocio.

Para las escuelas de negocios es muy importante la elaboracion de este tipo de
documentos, ya que va a permitir visualizar que el negocio pueda tener tanto un
rendimiento financiero adecuado como crecimiento del mismo, y este se vera
reflejado dependiendo que tan bien se hayan tomado las medidas correctas, y si
dentro del planteamiento del proyecto no se puede presentar un beneficio es
mejor no llevar a cabo el plan ya que la posibilidad de tener una perdida es muy
grande. Este punto es muy importante para evitar que se destinen recursos
financieros sin una adecuada perspectiva.

En la mayor parte de los paises se considera muy importante contar con este tipo
de proyectos para que se pueda invertir en los mismos. En este documento se
analiza y muestra como existir4 una tendencia de crecimiento dentro de los
préximos 3 a 5 afios. Dentro de nuestro pais ha adquirido popularidad y
preponderancia el disefio y planeacion del negocio. Es conocido la imparticion de
talleres para la elaboracion de planes de negocios y asi exista tanto mas negocios
gue consigan éxito como el disminuir el nimero de negocios con escasa
perspectiva. La tasa de fracasos de negocios suele ser muy alta, llegando al 90%
de negocios que no logran tener éxito en menos de 5 afos. (Fuente de la
informacion, http://www.tuobra.unam.mx/publicadas/040907164743.html, “Las
pequefas empresas y la causa de sus fracasos)




Dentro de la preparacion del plan de negocios es relevante determinar el objetivo
principal y concreto en del negocio en un mercado altamente competido.
Igualmente, se deben de determinar las necesidades financieras que permitan el
crecimiento de nuestro negocio o empresa y asi poder gestionar el financiamiento
por inversores y, en su caso, instituciones financieras que apoyen nuestro
negocio.

El plan de negocio requiere la elaboracion de puntos que permitan identificar y
sustentar el desarrollo del mismo, por lo que se presentaran como los mas
importantes para su elaboracion:

Obtener una vision integral y puntual del negocio

Identificacion de la capacidad empresarial y de resultados del equipo de
gestion

Determinacion de las necesidades financieras y las opciones para
fondearse

Identificacion y reclutamiento del personal idéneo para el negocio
Informar a socios y empleados sobre las acciones estratégicas para
concretar la oportunidad

Presentar en concreto una excelente oportunidad de inversion a
inversores, bancos o prestamistas

El crear un plan de negocios es ideal para la identificacién de riesgos que puedan
afectar nuestro negocio, y la forma en que se pueda minimizar los mismos, ya que
permita que logremos una ventaja sobre nuestros competidores y sobre nosotros
mMismos ya que estaremos preparados para cualquier problema que se pueda
presentar.



¢, Quién lee nuestro plan de negocio?

Entre los lectores que de nuestro plan de negocios muy posiblemente seran los
empleados clave que generen una mayor trascendencia dentro del negocio, los
directivos, los socios comerciales seleccionados, posibles prestamistas o
inversores. ¢ Cuales van a las partes del plan de negocio que deberan ser
mostradas? Esto va a ser dependiendo de su confidencialidad y que tanta
responsabilidad tiene el encargado dentro del proyecto de nuestro plan de
negocios. Ya que si se incluye dentro del plan de negocios decisiones
estratégicas confidenciales o secretas, se debera de restringir la distribucion de
las copias de nuestro plan.

Algunos de los lectores que tiene una mayor trascendencia que lean nuestro plan
pueden ser los inversores. Ya que si se busca financiacion externa para
desarrollar el negocio, hay muchas opciones a las que nos podemos acercar
gracias a nuestro plan de negocios como por ejemplo:

Inversores particulares interesados
Fondos de desarrollo

Bancos comerciales

Fondos de inversién privada

Otros agentes interesados

Para todos los inversores rige la misma regla: rendimientos adecuados al riesgo.
Asimismo, los fondos de desarrollo, al igual que todas las demas instituciones
financieras estarian Unicamente dispuestos a financiar un proyecto si es que el



plan de negocio es sustentable y demuestra que es factible que tenga un
crecimiento y rentabilidad para la empresa.

Auln para instituciones que manejan fondos del gobierno, ya que dependiendo del
tipo y ubicacion de nuestro negocio, puede haber algunas posibilidades de
acceder a ellos de los cuales pueden conceder siempre y cuando exista una
viabilidad del mismo.

¢, Quién prepara el plan de negocios?

Para la preparacién del plan de negocio depende en gran medida del tipo de
negocio y la estructura o tamafo que pueda tener. Para una pequefia empresa, el
trabajo de planificacion y elaboracidon de los documentos deben hacerlos los
administradores y los propios propietarios. Para un concepto mas amplio de
organizacion, las contribuciones para el plan de negocios deben de venir de por
distintas personas clave que se especialicen a ciertos areas de la empresa que
necesite nuestro plan de negocios.

En dltima instancia, las personas empleadas por la empresa asumiran algunas de
las responsabilidades en la informacion que se requiere y en la ejecucion del plan.
Por lo tanto, tiene sentido desde un punto de vista técnico, psicolégico y de
formacion de equipos de vista para que participen en una etapa temprana del
proceso.

Puede decirse que los empleados tienen el mejor conocimiento de los diferentes
aspectos de las operaciones de la compaiiia, y en segundo lugar, ningun plan
sera aplicado con éxito a menos que los empleados clave se identifiquen con los
objetivos fijados y los medios comprometidos.



Este enfoque de sistema de movilizacion de una gran parte de la organizacion
tiene la gran ventaja de estimular la sensibilizacién y motivacion de la empresa en
Su conjunto. Las mejores competencias disponibles dentro de la empresa se
deben de utilizar para la sintesis de y armonizacién de las aportaciones de los
miembros del equipo por encima y por elaboracion del informe actual. Este trabajo
no debe de asignarse solo a un grupo menor de miembros de personal que pasa
a tener el tiempo disponible.

Asimismo, dado que en diversas ocasiones las empresas no tienen los recursos
internos adecuados y contratan consultores externos para orientar y facilitar el
proceso de planificaciébn empresarial.

Contenido y estructura del plan de negocios

Cada plan de negocios va a ser formado de distintas maneras. Por lo tanto, cada
tabla de contenido se debera de personalizar para que se adapte al mejor
desarrollo de nuestro plan. A continuacién se presentaran los pasos que se
necesitan para desarrollar un plan que permitira plantear las posibilidades de éxito
para el negocio. De manera principal se entiende de qué forma se logran los
objetivos principales y por lo que se debe de tener en consideracion los aspectos
gue son relevantes para el plan de negocios:

1. Resumen Ejecutivo del Plan de Negocio. Un resumen ejecutivo debe describir
brevemente la empresa, el producto o servicio y la oportunidad Unica que la
empresa ofrece. También debe proporcionar una breve descripcion de los
miembros clave del equipo de administracion y un esbozo de la inversion que
se esta buscando.



Descripcién del mercado objetivo al que va dirigido el producto
caracterizandolo geogréafica y psicograficamente con la motivacion por la que
lo adquiriran.

Descripcion de la empresa. Describir lo que se vende en el negocio. Su
constitucion legal, explicar como es que han logrado perdurar durante el
tiempo y los cambios que se puedan tener para generar un modelo de negocio
rentable.

Mision y vision. Detallar lo que somos como empresa 0 negocio y hacia donde
gueremos llegar y platicar sobre los valores que permitan armonizar
productivamente el trabajo y los resultados planteados

Descripcion de productos y servicios. Los productos o servicios que se planea
comercializar en del negocio. Sus caracteristicas y ventajas que tienen con
respecto hacia la competencia y para poder realizar las ventas y generar una
ganancia. Asimismo, sefialar los posibles riesgos que afecten al mismo y como
se pueden neutralizar a estos riesgos permitiendo generar menores costos
para beneficio de nosotros como de nuestros clientes.

Andlisis de industria. Para efectos de las acciones que se plantean en el plan
de negocio, es muy importante describir la industria en la que se va (o0
pretende) actuar y como es que ésta ha venido evolucionando durante los
afos recientes. El propdsito es mostrar ventajas (o desventajas) que permitan
(o restrinjan) que nuestros productos lleguen a colocarse en una situacion
rentable y asi lograr el objetivo.

Mercado objetivo. Se explicara de forma detallada el segmento de mercado al
gue nos proponemos llegar, y cuales son sus caracteristicas y desempefio.
Asimismo, se debe detallar como va a ser la actuacion de negocio en ese
mercado para lograr las metas que se plantean.



8. Plan de marketing. La forma de interactuar en concreto con el mercado se
sefialan en lo que se denomina estrategias de marketing. Se mostrara si existe
ventaja sobre nuestros competidores, 0, en esencia la forma en que se
acometera el dia a dia con las ventas

9. Plan de ventas. Los numeros sobre las ventas y las acciones consecuentes
con las mismas para sustentar la rentabilidad del negocio. Asimismo, se
mencionara sobre el equipo de ventas, los canales de distribucion, etc.

10. Andlisis competitivo. Aqui se mostrara puntual el analisis sobre nuestros
competidores para entender y encontrar ventajas que permitan que podamos
maximizar la cuota del mercado; asi como para definir nuestro nicho de
competencia.

11.Plan de operaciones. Se mostraran las operaciones fundamentales del modelo
de negocio para que pueda existir una excelente coordinacién con nuestros
clientes y el equipo de trabajo. Igualmente, las acciones para establecer un
eficiente nivel de administracion. Los recursos humanos, infraestructura,
equipos, materias primas y otros recursos necesarios.

12.Equipo directivo. Se mostrara, como uno de los fundamentos del negocio las
caracteristicas de las personas que participan dentro del mismo. La razén es
gue de ellas depende la obtencion de los resultados que plantea el plan de
negocio de forma tal que quienes tengan acceso a conocer el plan tengan la
seguridad de la capacidad de los directivos para lograrlas.

13.Plan financiero. Se explicara claramente el desarrollo financiero que se ha
dado en el negocio actual. El valor del mismo. Los requerimientos de nueva
inversion y sobre todo las proyecciones de los resultados esperados.



¢, Cuél es la expectativa de nuestros inversores y / o proveedores?

Un plan de negocio adecuado mostrara con claridad los resultados y rentabilidad
del mismo. En otras palabras el plan muestra un modelo de negocio, entendido
este como la descripcién de las bases sobre las que una empresa crea,
proporciona y capta valor.

Al hablar del plan de negocios, todo mundo comprende que es lo que le vamos
hablar en concreto y lo que puede esperar del mismo. No habra ningun tipo de
sorpresa, ni digresiones en su contenido sobre los temas que se traten dentro del
proyecto. La informacion adicional que alguien requiera sera especifica y
concreta.

Es importante destacar que este tipo de documentos es ampliamente conocido,
aceptado y requerido en muchas partes, ya que dentro del mundo de los negocios
hoy en dia es importante para que las personas que pretendan invertir directa o
indirectamente queden convencidos y sin temor alguno para que puedan aplicar
Sus recursos, sobre los cuales demandan que se les regresen con todo y el
rendimiento respectivo.

Estas son las bases que nos indican la formacion del plan de negocios. Mediante
este, se hara un planteamiento para reformar un negocio familiar y poder
enderezar el rumbo del mismo ya que se ha mantenido durante afios a pesar de
Sus escasos recursos. Un proposito fundamental de nuestro proyecto es el
entender como ha venido funcionando durante los Ultimos afios el mismo y si es
que existe la viabilidad econdmica-financiera necesaria a fin de que nuestro
negocio crezca fundamentado en un plan de negocios.

! Definicién obtenida del libro “Generacién de un modelo de negocio, séptima edicion 2013.






Capitulo 2 Resumen Ejecutivo y el plan de negocios de la
empresa familiar de venta de disfraces, juguetes y articulos
para fiestas

Resumen Ejecutivo

El Concepto de Oportunidad

Somos un negocio que se enfoca a aspectos ludicos como son comercializacion
de disfraces, de juguetes y de articulos para fiesta. En el &mbito de nuestra
actividad vemos grandes opciones de crecimiento en la venta de nuestros
articulos dadas las oportunidades que vemos para cada uno de los tipos de
productos que manejamos.

De forma regular, y actualmente se ha constituido en moda al disfrazarse, dado
que surgen y aparecen programas televisivos y frecuentemente muchas peliculas
en las que el disfrazarse o caracterizarse ya es mas comun, ademas de que este
negocio bien administrado puede considerarse con amplias expectativas para
obtener grandes beneficios. Muchos de los modelos de disfraces son
tradicionalmente utilizados y seguramente se continuard la moda, ya que estas
caracterizaciones y su consecuente disfraz o atuendo vuelven y permanecen
como favoritos de un amplio grupo de personas y mas aun, un gran numero de
productos solicitados estan inspirados en épocas antiguas y son grandes clasicos.

Asimismo, para los juguetes la demanda de este tipo de producto ha sido
apreciable y hasta hoy en dia aun cuando se ha presentado una mayor venta para
productos tecnoldgicos el mercado de juguetes aun sigue siendo adquirido por



una variedad de clientes, y con la entrada de articulos de importacion se ha
fortalecido las ventas de estos productos.

Estos productos también son de alto consumo dentro de nuestro local comercial
ya que debido a formar parte de una cultura por una gran variedad de festejos,
este tipo de articulos generan una alta demanda y en crecimiento hacia nuestros
clientes.

Descripcion de Productos y Servicios

Los productos que se venden son de una gran variedad por lo que se engloban en
tres grandes ramos que son los siguientes:

Disfraces: Las telas utilizadas para los disfraces son de fieltro y los vestidos
llevan crinolina para poder dar la forma. Las tallas de nuestros disfraces son para
bebes, nifios, jovenes y adultos y el rango de los precios van de los $55 hasta los
$350. Lo que tenemos comprobado es que este tipo de precios son muy
accesibles para nuestros clientes y es donde nos resulta una mayor ganancia.

Juguetes: La mayoria de los juguetes que vendemos dentro de nuestro local son
de plastico PVC ya que estos son mucho mas econdémicos y los tamafios varian,
pero en su mayoria son de pequefios a medianos, los precios de los juguetes
varian de los $5 hasta los $50 y como mencionamos la mayoria de las personas
gue consumen este tipo de articulos buscan los precios mas accesibles.

Articulos para fiesta: Estos articulos estan fabricados en su mayoria de plastico
ya que son mascaras que son utilizadas dentro de las fiestas para los bailes
populares, existen otros objetos como mechudos que son de papel y madera y
cornetas que hacen ruido.



El tamafio de estos productos por lo general son de pequefio a mediano y los
precias van de 10$ hasta los 100$ dependiendo del tamafio del producto, para
estos articulos los objetos que tienen luz también son de alto consumo por
nuestros clientes ya que por lo general las fiestas se realizar en horarios
nocturnos que permiten estos articulos con luz integrada.

Mercado

Nuestros articulos, en particular los disfraces y juguetes son dirigidos a bebes,
nifios, adolescentes y adultos. Los articulos de fiesta se dirigen a ellos mismos,
pero como integrantes de un entorno para celebracion y festejo. El mercado para
nuestros productos es amplio en términos de franjas de edad a los que se dirige,
sin embargo, la caracteristica relevante es que dado el tipo de visitantes que
frecuenta el mercado de Sonora se orienta hacia niveles de ingreso bajo. Es decir
la comunidad de visitantes-compradores regulares al mercado de Sonora cuya
mayor parte de sus ingresos los dedican a adquirir productos de la canasta basica
a precios adecuados. Aunque el mayor numero de personas que asisten
frecuentemente a tal centro comercial son habitantes del Distrito Federal, también
conocemos que hay un buen nimero de personas que acuden desde diversas
entidades federativas cercanas a nuestra ciudad.

Equipo de Gestion

Al ser un negocio familiar pequefio, los departamentos son administrados por los
duefios teniendo solo a dos empleados que pertenecen a la familia.



Los roles que toman los duefios son los de administrar las compras y ventas que
hay dentro del local comercial.

Los duerios tienen mas de 30 afios dentro del local comercial, dentro de los
cuales han sabido mantener a flote el negocio, aun si tener estudios sobre
técnicas de administracién que ayuden a tener un mejor control del mismo.Dentro
de este tiempo han afrontado a diversas problemas que los sabido llevar a flote,
por ejemplo cuando los clientes no cumplen con su pago han formado estrategias
gue permitan no tener pérdidas por este tipo de problemas.

Cuadro 2.1 Requerimientos Financieros

ESTADO DE RESULTADOS CONSOLIDADO PROYECTADO

VENTAS 2,500,000 | 2,700,000 | 2,800,000 | 2,900,000 | 3,000,000
menos

COSTO DE VENTAS 2,000,000 | 2,000,000 | 2,000,000 | 2,000,000 | 2,000,000
menos

COSTO DE ADMINISTRACION 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000

menos
OTROS INGRESOS
PRESTAMOS 86,000 93,000 100,000 108,000 116,000
INTERESES 60,000 40,000 35,000 25,000 15,000

e e e e s



IMPUESTOS 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000

2

-Valor Presente Neto (VPN)

-Tasa Interna de Retorno (TIR)

7%1$1,417,613.00 | 67% Dentro de este escenario podemos ver la variacién con

8% | $1,358,148.42 diferentes tasas de interés y el resultado que varia conforme

9% | $1,301,313.52 la tasa que se considera. El negocio con estas estimaciones
10% | $1,246,963.63 resulta financieramente factible ya que ademas de recuperar
11%| $1,194,963.45 la inversion inicial, también se calcula la TIR correspondiente.
12% | $1,145,186.33 Esta, tiene una rentabilidad positiva y sirve como referencia
13% | $1,097,513.71 para proyectar la rentabilidad del negocio.
14% | $1,051,834.45
15% | $1,008,044.35

’Fuente de cuadro de consolidacién de estado de resultados proyectado, de elaboracidn
propia



-Capital requerido

Interés | , . .,
. . nteres inversion . . 8
Cantidad bancario Banco Inversion Diferencia
9 (%)
(%)
500,000 6.5 10 $533,485.93 | $552,356.53 | $18,870.61
7 10.5 $536,145.04 | $555,101.73 | $18,956.68
7.5 11 $538,816.30 | $557,859.42 | $19,043.12
8 11.5 $541,499.75 | $560,629.66 | $19,129.91
8.5 12 $544,195.45 | $563,412.52 | $19,217.06




El plan de negocios de la empresa familiar de venta de
disfraces, juguetes y articulos para fiestas

Mision y Vision
Declaracion de Mision

Ser un proveedor de disfraces y juguetes actualizado con los gustos y
preferencias de nuestros clientes a fin de hacer agradable su experiencia al
disfrazarse; asimismo, que disfruten su actividad ludica con la diversidad de
nuestros juguetes.

Vision

Nuestra visibn como negocio es:

Ser vendedores ampliamente reconocidos en la comercializacion de disfraces,
juguetes y articulos para fiesta, por ser la mejor opcién para nuestros clientes,
dentro del mercado de Sonora ofreciendo gran variedad y calidad de productos
frente a nuestros competidores.

Descripcion de la empresa

Descripcion legal

El negocio lleva mas de 50 afios dentro del mercado sonora, esto es, 3
generaciones laborando dentro del mismo.

La fecha de apertura del negocio se considera en el 23 de septiembre de 1957,
dada la apertura del mercado de Sonora por el presidente de la republica
licenciado Adolfo Ruiz Cortines. El negocio se encuentra dentro de la nave mayor
del mismo mercado el cual esta situado inmediato al primer cuadro de la ciudad
de México.



El negocio es propiedad de un solo propietario. Legalmente una sola persona esta
registrada dentro de la administracion del mercado como responsable de lo que
se genere en el local. El duefio se encuentra registrado dentro del Padrén del
mercado de Sonora y asi como en el departamento de Mercados de la tesoreria
del Distrito Federal. Esta persona podra ejercer por tiempo indeterminado el
comercio en el lugar fijo asignado y puede considerarse como permanente.

Como parte del negocio, en los ultimos 15 afios para el armado de algunos
productos que se venden dentro del local comercial se adquirié un local que
funciona como un taller.

Empresa Historia

El propdsito que inicialmente guio las actividades del negocio, por el que fue
construido este mercado,(y los deméas mercados que se encuentran dentro del
Distrito Federal) fue abastecer a los habitantes de la ciudad y sus alrededores de
los articulos de primera necesidad o asociados a este propdésito.

En un principio del negocio, solo se dedicaba a las ventas de juguetes en su
totalidad, pero con el transcurso del tiempo se fueron identificando algunas
oportunidades de venta en diversos productos y se encontro que la venta de
disfraces genera muy buenas ganancias de nuestro local por lo cual se tomé esa
iniciativa de vender el producto y que hasta hoy en dia se sigue vendiendo este
producto.

La primera persona encargada no establecié una administracion dentro del local,
por lo que no existe informacién financiera de esos afios y ademas de que en ese



tiempo no se contemplaba un crecimiento que se pudiera tener a partir de este
negocio.

Para estos ultimos afios en los meses que decaen las ventas se ha encontrado
que la venta de articulos de fiesta permitan que generemos ventas que ayude a
gue se pueda a pagar las obligaciones que se tiene como local comercial y por lo
cual es como hasta ahora hemos formado esta dinamica de ventas vendiendo
estos tres articulos que son:

Disfraces
Juguetes
Articulos de Fiestas

Luego, se encontrd una oportunidad de formar un taller del cual se pudieran armar
algunos productos que se pudieran vender dentro del local y el cual nos permitiria
tener una ganancia mayor ademas de que son productos que no generan ninguna
dificultad de armar para nuestros empleados que son formados por los mismos
familiares que de los cuales reciben una ganancia de aproximadamente 2 salarios
minimos.

Las ventas por lo general son pactadas dentro de nuestro local comercial ya que
al mismo es donde llegan tanto nuestros clientes como personas que, aungque van
con poca frecuencia, son clientes recurrentes que realizan compras de los
articulos que vendemaos, y existe el caso de clientes que nos compran via
telefonica para que después les sea enviada su mercancias a su respectivo lugar
de destino, para lo cual se les requiere un depdésito del total del valor de la
mercancia para que se haga de inmediato el envio.

Nuestro negocio ha tenido ventas promedio anual por $ 1, 000,000 durante los
tres ultimos afios. Las utilidades que se han logrado estan en un margen del 40%.



Situacion Actual

Actualmente, como ya se mencion0, el negocio se encuentra localizado en un
local en el interior del mercado Sonora en la calle de Fray Servando Teresa de
Mier, colonia Merced Balbuena en la Delegacion Venustiano Carranza (entre las
calles San Nicolas, Canal y La Viga a espaldas de la estacion Central de
Bomberos). Enclavado en el denominado primer cuadro de la ciudad de México.
Como alguien lo ha sefialado: “Este mercado se ha convertido en uno de los
emblemas de esta ciudad, siendo conocido incluso a nivel internacional. Este
mercado ha sabido evolucionar y mantenerse en el negocio, siendo ahora el
segundo centro de comercio popular mas conocido y concurrido del D.F., solo por
debajo de la “Central de Abastos de Iztapalapa.”

La supervivencia del negocio —y sus posibilidades futuras— esta basada
fundamentalmente por su localizacion dentro del mercado sefialado dado el gran
trafico de personas y compradores.

A continuacion se muestra un analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades, Amenazas):

® http://mercadosonora.galeon.com/inicio.htm




Cuadro 2.2 Analisis FODA

Fortalezas

Somos un comercio ampliamente
conocido por las personas que visitan el
mercado de Sonora

Alta recurrencia de nuestros clientes

Conocimiento de los productos y su
mercado

Precios competitivos respecto a la
competencia

Buena Calidad de los productos

Gran reconocimiento de nuestros
clientes al hacer entrega fiable de
mercancias

Oportunidades

Visualizamos necesidad del producto a
lugares donde les es dificil conseguirlo

Visualizamos tendencias mediaticas
que impulsan el gusto por el disfraz

Aprovechar contactos de negocio
sélidos en diferentes estados de la
republica

Profesionalizar administraciéon y mejorar
prondstico de ventas

Visualizamos una competencia no
directa sobe precio y calidad en
nuestros productos

Debilidades

Inconformidad y alta rotacion del
personal dado que se encuentra
remunerado por debajo de sus
prestaciones legales

No otorgamos mercancias a crédito
Equipo de trabajo depreciado y obsoleto

Falta de capital para instrumentar
acciones para incrementar la
comercializacion

Amenazas

Impacto negativo en nuestras ventas
por las protestas y manifestaciones
sociales recurrentes

Diversos riesgos con posible impacto
negativo en nuestra inversion al estar
inmersos en el mercado de Sonora con
un mantenimiento eléctrico deficiente

* Fuente: Cuadro de elaboracién propia.




Un aspecto importante para aprovecharse area de oportunidad es la escasez de
los productos disfraces que se expenden dentro del mercado, ademas de otros
lugares aledafios al mercado.

Una oportunidad de relanzamiento del actual negocio es que se pueda otorgarle
contar con registros y controles administrativos en el negocio a fin de tomar
decisiones mas apegadas a las operaciones regulares.

Una de las desventajas importantes del negocio es que se demeritd por la venta
de juguetes. Como es conocido, se ha venido dando un cambio de demanda en el
mercado infantil que ya no busca juguetes tradicionales, sino que se orienta al
mercado tecnoldgico el que esta siendo mas demandado por los infantes en los
altimos afos.

Pero aun cuando el mercado del juguete ya no genera las mismas ventas que en
otros tiempos, este no se ha perdido por completo ya que tanto en fiestas como
para otras diversas actividades ludicas se venden productos que constituyen una
regular demanda para nuestros clientes.

Con los articulos que se elaboran dentro de nuestro taller podemos generar un
margen de ganancia mayor del 100% en la venta de cada articulo. Esta situacion
permite contrarrestar la baja en las ventas respecto de otras temporadas.

Una informacion importante que nos revela una encuesta realizada ex profeso
principalmente a nuestros clientes y otros visitantes en el mercado sobre las
preferencias que esperan ellos, el 80% contesto que el precio, calidad y variedad
de los productos es un gran factor para la intencién de compra.

De esta forma es como se ha controlado la poca venta de juguetes hacia nuestros
clientes en los afos recientes y estimamos que cada vez va adquiriendo fuerza
por lo que genera el regalar este tipo de articulos en calidad de detalles tanto en
fiestas infantiles como en eventos sociales.



Otra forma de generar ventas es la elaboracion de productos nuevos que van

solicitando nuestros clientes y ayuda a generar ventas. Esto mismo demanda

consolidar nuestro taller y asi ofrecer variedad de productos y un consecuente
incremento de nuestras ganancias.

En los meses de septiembre, octubre y noviembre se generan mas del 40% de las
ventas, por lo que este nimero es posible incrementando siempre y cuando se
tenga de manera adelantada los articulos que son demandados por nuestros
clientes.

Metas Futuras

Nuestro negocio se orientara a acrecentar las ventas actuales que se vienen
teniendo a través de los compradores directos. Asimismo, a fin de lograr mayor
exposicidon y comunicacion con los clientes actuales se propone lanzar una pagina
de internet que sirva como catalogo en linea y con la capacidad de captar ventas
en linea con cargo a depdsitos bancarios en una primera etapa y posteriormente a
través de tarjetas de crédito y débito.

Paralelamente, para incrementar las ventas directas se instrumentaran acciones
recurrentes de publicidad en el ambito de la clientela que acude al mercado
mediante tripticos y volantes. Se mejorard la visibilidad y presentacion de la tienda
mediante un redisefio y readecuacion con un presupuesto accesible pero que cree
un impacto hacia las ventas.

Uno de los proyectos que habremos de crear es el de contar con un taller de
costura en donde nosotros realicemos diferentes disefios de disfraces que permita
gue los vendamos a un mejor precio y asi poder tanto hacer crecer nuestro
mercado como el obtener un mayor niumero de ventas.



Se tiene proyectado que una vez que se haya consolidado nuestro taller podamos
abrir mas puntos de venta localizandolos cerca de los cines y sitios donde se
genere demanda de los disfraces ya que sabemos que las personas que buscan
este tipo de articulos los conoce a través de peliculas en cines, asi como en la tv.
Estas acciones se apoyaran a su vez con la difusion de nuestra pagina de
internet, ya comentada, a fin de proporcionar informacion a las personas que se
interesen por nuestro producto.

Productos y Servicios

Los productos que se venden son de una gran variedad por lo que se engloban en
tres grandes ramos que son los siguientes:

Disfraces: Las telas utilizadas para los disfraces son de fieltro y los vestidos
llevan crinolina para poder dar la forma. Las tallas de nuestros disfraces son para
bebes, nifios, jovenes y adultos y el rango de los precios van de los $55 hasta los
$350. Lo que tenemos comprobado es que este tipo de precios son muy
accesibles para nuestros clientes y es donde nos resulta una mayor ganancia.

Juguetes: La mayoria de los juguetes que vendemos dentro de nuestro local son
de plastico PVC ya que estos son mucho mas econémicos y los tamafios varian,
pero en su mayoria son de pequefios a medianos, los precios de los juguetes
varian de los $5 hasta los $50 y como mencionamos la mayoria de las personas
gue consumen este tipo de articulos buscan los precios mas accesibles.

Articulos para fiesta: Estos articulos estan fabricados en su mayoria de plastico
ya que son mascaras que son utilizadas dentro de las fiestas para los bailes
populares, existen otros objetos como mechudos que son de papel y madera y
cornetas que hacen ruido.



El tamafio de estos productos por lo general son de pequefio a mediano y los
precias van de 10$ hasta los 100$ dependiendo del tamafio del producto, para
estos articulos los objetos que tienen luz también son de alto consumo por
nuestros clientes ya que por lo general las fiestas se realizar en horarios
nocturnos que permiten estos articulos con luz integrada.

El listado de los productos que se expenden se muestra en detalle en el Anexo 1.

Analisis de Industria

Descripcion Industria

La industria en la que se participa dentro de nuestro local comercial hace
referencia hacia “actividades ludicas”, y, combinadamente, compite con otras,
como la de participar en fiestas, actividades deportivas, recreacion familiar y de
grupo, etc.

Como se sabe esta industria es altamente competida a nivel de mayoreo y
menudeo, sin embargo por nuestra experiencia es muy factible lograr incrustarse
en nichos de mercado bien localizados con ventas regulares y aprovechando
flujos de consumidores que hacen compras de conveniencia durante su visita al
mercado.

Es una industria muy dindmica que esta altamente influenciada por los medios y
que aprovechando el momento y ritmo de exposicién de temas y personajes
pueden apoyar las ventas de diferentes articulos. Asimismo, los clientes
identifican opciones de compra de acuerdo a la imagen del local, del acabado de
los articulos y de la variedad de opciones que se les ofrezcan. Estos elementos, a
su vez, constituyen un aspecto de diferenciacién para nuestros clientes.



Actualmente también el negocio se encuentra conectado con compradores que, a
su vez, re-venden los articulos a sus clientes en diversas localidades de ciudades
relativamente cerca de la ciudad de México.

Es importante destacar que respecto a nuestros proveedores, en lo relativo a los
articulos para fiesta, ha mejorado mucho nuestra relacion comercial y de costos
ya que hemos establecido vias para surtirnos con mejores ventajas dado el
surgimiento de proveedores mas competitivos.

La experiencia con la que contamos es la que se ha ido formando durante estos
mas de 50 afios que ha estado abierto el local comercial podemos asumir la
existencia de temporadas de ventas altas y una demanda baja pero constante.

Con esas diversas temporadas que se destacan durante el afio, iniciamos por el
mes de enero hasta a mediados del mes de febrero que se venden juguetes y
articulos para fiestas. Para el final de febrero y marzo se venden disfraces para la
temporada de primavera. Dentro del mes de abril se vende los juguetes para la
temporada de dia de nifios y en la ultima semana de abril nuevamente se venden
disfraces para la temporada de bailables para el dia de las madres. Dentro de los
meses de junio y julio se venden juguetes y articulos para fiestas. Para el mes de
agosto y la mitad de septiembre se venden productos para articulos de fiestas
patrias para poder pasar al final de septiembre y todo octubre para vender
articulos de dia de muertos. Luego se continua la venta dentro del mes de
noviembre articulos para la festividad del 20 de noviembre y concluir con el mes
de diciembre donde se vende todo para los disfraces de pastorelas y juguetes que
son para obsequios navidefios y de temporada de enero con el dia de reyes.

Industria Participantes



Por ser de nuestro alcance inmediato sabemos que, al interior del mercado
Sonora, existen 404 locales comerciales, pero no todos comercializan los
productos que nosotros ofrecemos. Dentro del mercado existen 40 locales
comerciales que ofrecen algunos productos que hay dentro de nuestro local
comercial, pero también podemos mencionar que no cuentan con todos los
productos que nosotros contamos.

Nos diferenciamos de ellos mediante varios aspectos. Primero, integramos una
oferta de productos mas consistente y de mejor variedad hacia lo que demandan
de nuestros clientes. Segundo, nuestro aspecto tiene caracteristicas de actualidad
respecto a imagen y productos. Tercero, nos diferencia no solo la atencién y
servicio hacia nuestros clientes sino el trato comercial al expedir facturas y
proximamente la exhibicidén y transacciones por medio de internet. Cuarto, dado
que les ofrecemos productos de calidad a nuestros clientes, estos cuentan con
una garantia de reemplazo de productos defectuosos en caso de que lleguen a
surgir.

En este sentido, aun cuando se da la existencia de comercio informal de
productos similares a varios que manejamos en nuestro negocio, este tipo de
comercio no representa competencia directa en nuestro segmento de clientes.

Tendencias de la industria y el crecimiento

Las ventas de juguetes en los ultimos afios han tenido altibajos que no han
permitido consolidar el crecimiento este tipo de industria, pero aun con esta
inestabilidad se ha estimado, segun un articulo® de la Asociacién Mexicana de la

> <<http://www.mexicanbusinessweb.mx/sector-de-servicios-en-mexico/comercial/industria-del-juguete-
podria-crecer-hasta-7/>>




industria del Juguete (AMIJU), la industria del juguete mexicana podria crecer hasta
un 7% en sus ventas.

Para el ramo de disfraces el crecimiento ha sido més alto. Como un indicador de
esta aseveracion, podemos sefalar que en los alrededores al mercado de Sonora
han surgido, en los afios recientes, 10 tiendas nuevas que se encargan de vender
articulos de disfraces, y ademas el comercio informal que no se puede contar con
certeza el niumero de nuevos locales o lugares que realizan venta de disfraces.

Para los articulos de fiesta ha existido un crecimiento, ya que comerciantes chinos
en los ultimos afios abrieron una tienda en donde ellos venden todo este tipo de
articulos. Esto ademas ha sido favorable ya que parte de las mercancias que ellos
tienen van a venderlas a los locales comerciales a precios muy competitivos,
como el nuestro, y gracias a la zona que se encuentra en el primer cuadro de la
ciudad, y relativamente cerca del zécalo, existe una mayor afluencia de gente que
en sus locales comerciales.

Un area de oportunidad para nuestro negocio es que los costos de operacion de
nuestro local no son suficientemente bajos debido a que en nuestro local no
contamos como espacio suficiente para almacenar. Sin embargo, el costo del
transporte de la misma es nulo debido a que es entregada in situ por los
proveedores de esa plaza. Con estas ventajas podemos dar precios competitivos
que permite que generemos ganancias que se encuentran dentro de un rango del
10% al 15% por los articulos que se venden.

Asimismo, dentro de nuestro taller también se elaboran mercancias que son para
este tipo de eventos. Esto posibilita tener un mejor surtido sobre todas las
temporadas donde el producto ademas genera una ganancia cercana al 50%
sobre cada articulo que se elabora. Nos proponemos incrementar nuestro
catalogo de productos para poder satisfacer mejor la necesidad de nuestros
clientes.






Mercado objetivo

Como hemos dicho nuestro mercado objetivo inmediato son los clientes que
visitan el mercado de Sonora para sus diversas compras entre las que se
encuentran productos de fiesta y diversion. Asimismo, parte importante de nuestra
clientela actual son los compradores de diversos ciudades aledafias a la ciudad
de México que, a su vez, comercializan nuestros productos al encontrarlos
factibles para sus clientes. Nuestro primer objetivo inmediato es consolidarnos
como la mejor opcion en el mercado de Sonora en cuanto a la venta de nuestros
productos. En segundo lugar, nos proponemos abarcar mas compradores de
ciudades cercanas a la ciudad de México. En tercer lugar, hemos visto la
factibilidad de incursionar, con el producto de disfraces, en lugares de mayor
trafico de posibles clientes en plazas comerciales que se han formado en la
ciudad de México.

Opcidn que nos parece mas eficaz para esos propositos es apoyandonos en una
pagina web y con la ayuda del internet podremos mostrar todos nuestros articulos
gue ofrecemos dentro de nuestro local comercial la cual detallaremos mas
adelante como conseguir hacer realidad este proyecto.

Esta accion se apoya en el conocimiento del tipo de clientes que regularmente
van a comprar dentro de nuestro local. En el Anexo No.2 se presenta una
encuesta realizada por mi mismo con datos totalmente seleccionados
aleatoriamente, que dentro de la semana del 11 de abril al 17 de abril del afio
2013, encontré personas que realizaban compras de distintos 15 estados, ademas
del D.F. y el estado de México. Por lo que estimamos que mediante la exposicién
via internet nos podremos apoyar a incrementar nuestras ventas.

Como ya establecimos en otra parte del presente plan, consideramos adoptar las
oportunidades y ritmos que establecen los medios para posicionar temas y



personajes y ofrecer a nuestra clientela los productos de moda y temporada
adoptando, asimismo, las caracteristicas que los diferencien hacia el gusto de
nuestra clientela.

Consideramos que con esta accion consolidamos una gran proporcion de las
ventas actuales, asi como nos proponemos incrustamos en un nuevo canal de
comercializacion y seguramente en estrato de mayor nimero de potenciales
compradores.

Tendencias del mercado y las pautas de crecimiento

Estimamos con bastante objetividad, que nuestro negocio tiene una pauta
orientada al crecimiento. Los datos que acerca de la venta de juguetes y el
constante crecimiento de tiendas de disfraces ayudan a sostener esta idea
ademas que dentro del mes de septiembre y octubre las ventas tienden a crecer a
mas del 100%.

A fin de incrustarnos en el crecimiento de la industria de juguetes, disfraces y
articulos de fiesta lo primero que vamos a mantener precios competitivos para
obtener un incremento en clientes.

Para mantener los precios fabricaremos, dentro del taller que se tiene, los
juguetes para poder ofrecerlos a precios muy accesibles y logrando un margen
adecuado en cada articulo que se venda. Consideramos generar utilidades
promedio por producto de alrededor del 50%. Esto nos permitira, asimismo,
venderlos a un menor precio del 5% o 10% que otros productos que los
proveedores nos surten para venta.

Asimismo, se mantendra una amplia variedad de mercancias que son solicitadas
por nuestros clientes. Mantendremos la compra de mercancia con nuestros



proveedores de contado con lo cual logramos mejores precios, lo cual nos da un
margen comodo en la venta de nuestros productos.

Otro punto en el que nos fortaleceremos sera nuestra pagina web a fin de que
nuestros clientes de otros estados vean la mercancia, tanto la nueva como la que
buscan dentro de cada temporadas y nos surjan sus pedidos que los enviaremos,
como contraprestacion del depdsito del valor de las mercancias.

En un futuro cercano, al mejorar nuestro sitio web podran realizar la compra (y
pago) directa y asi podremos liberar espacio de exhibicién y garantizar el envio de
lo adquirido.

Un aspecto sumamente atractivo para diversos clientes de las ciudades distintas a
la ciudad de México es que reducirian sus costos por transportacion y estancia;
asimismo, para ellos representa una gran ventaja como el no tener ningun riesgo
porque no llegue su mercancia ya que seria parte de nuestra politica de ventas.

El desarrollo de nuevos productos como el de abrir otros puntos de venta en
donde vendamos nuestros productos de disfraces es sin duda algo rentable dadas
las condiciones de comercializacion en plazas comerciales u otros puntos de
venta.

Un claro ejemplo de crecimiento dentro de la industria de disfraces es el negocio
disfraces de pelicula, donde han ido abriendo cada vez mas sucursales dentro del
territorio nacional y ademas han encontrado la forma en la que has introducido al
gusto de sus diversos clientes para asi generar mayores ventas.

Estos son buenos signos que nos ayudan a comprender que nuestro negocio, con
certeza, puede ser mejorado de una forma factible y generar ventas que ayuden a
cumplir nuestros propoésitos de extendernos hacia mas lugares del pais.

Una informacion importante con la que contamos gracias a la encuesta realizada
es que ahora sabemos que las personas que regularmente nos compran en
nuestro local, aunque en su mayoria son del D.F. y el Estado de México, existe un



porcentaje bajo de otros estados de la republica de donde nos visitan para hacer
sus compras. El catadlogo por internet es una gran opcion para generar ventas y
bajar costos para nuestros clientes de provenientes de otros estados que, ahora
sabemos, son: Chiapas, Guadalajara, Hidalgo, Querétaro, Sinaloa, Yucatan,
Guerrero, Michoacan, Oaxaca, Sonora, Puebla, San Luis P., Tamaulipas, Morelos
y Veracruz como se muestra en el siguiente mapa:

Cuadro 2.3 Mapa de estados que consumen nuestro productos

T
[

B Oiros Estados REPUBLICA MEXICAMA

B D.F. v Estado de mexicn

° Mapa con elaboracién directa para destacar los diferentes estados donde existe demanda sobre nuestros
productos (elaboracidn propia).



Asimismo, pudimos establecer que para ellos no ofrece ninguna dificultad el
acceso a internet y su utilizacion para hacer la compra de lo que requieren.
Adicionalmente, nos comentaron que estiman que el volumen de su compra
podria crecer en aproximadamente un 30% al ahorrarles costos y tiempo.

Es importante sefialar que a la fecha se han venido realizando varias ventas hacia
nuestros clientes por medio de correo electronico. En esos, les mostramos los
productos que ellos quieren conocer, pero de esta forma ha sido poco accesible
ya este medio limita la exposicidbn amplia de articulos. En cambio, al tener una
pagina web donde puedan ver nuestros articulos y las novedades que hay ya que
estos estan en constante cambio. En nuestro futuro inmediato, este tipo de envios
sera solo mediante el pago del flete y seria un 50% para el cliente y un 50% que
cubriria el negocio y asi repartir el gasto.

Las ventas se enviarian a los estados donde nos hagan los pedidos. La dinamica
gue se viene manejando hoy en dia es que se pague el precio de la mercanciay
en seguida se envia su pedido ya que el riesgo que no nos pague es grande, y
esto, actualmente, solo se hace con clientes que ya saben de nuestros servicios y
gue su mercancia va a llegar como ellos la piden.

Es importante destacar que al crear el sitio web que se pondra en uso se logré
experiencia sobre su construccién y las formas de adaptarlo en un futuro y de esta
forma poder tener un control sobre el mismo. Los cambios que este pueda tener
por lo mismo no tendran un costo mayor al pagarle a un webmaster por lo que su
costo de mantenimiento se puede costear con el incremento en ventas y las
ganancias que se vayan generando al lograr mayores margenes de negocio.

Dentro de cada temporada existe determinados disfraces o articulos que generan
una mayor demanda mas que otros, que por lo general se van estableciendo en el
pasar de los afios, y dentro de cada temporada existira unos 5 articulos que su
demanda es mayor a los demas articulos, pero eso no significa que sean los
anicos, por lo que también afio tras afio van saliendo nuevos productos y estos a



su vez pueden durar en el transcurso de los afios 0 solo ser una simple moda, por
lo que invertir para la creacion de nuevos articulos seria una forma de
adelantarnos a nuevos proyectos que permita que innovemos nuestros productos
y otra forma de poder adelantarnos a la competencia y generar una mejor
ganancia.

El invertir en nuevos proyectos es una forma de podernos actualizar y generar una
mejoria tanto para nuestro local como para el taller. Buscamos siempre tener un
mejor posicionamiento que Nos permita crecer como negocio:

Por ejemplo, dentro de la creacién de un nuevo producto para el taller se puede
invertir el 5% de las ventas anuales. Al concluir el proyecto permitira que se
generen mayores ventas cercanas al 50% de ese producto proyectando
ganancias superiores al 70%.

Por lo que se buscara la forma que mejor nos convenga en precio y creacion del
sitio web y asi ponerlo dentro de los gastos para un mejor desempefio de nuestro
local comercial.

Tamafo de mercado y potencial

Determinacion del publico objetivo para el producto de disfraces. Se enfoca a
infantes usuarios de 4 a 12 afios. Por otra parte también existe una franja de
productos que se dirige a jovenes profesionales que a tienden celebraciones
particulares en donde se da el fenomeno de fiestas de disfraces de “temas”.
Asimismo, para el caso de los adultos de ambos sexos y aunado con los jovenes
los demandantes se dan por las diversas fechas de celebracion ahora tan
extendidas en lo social como el Halloween o de cumpleafios que adoptan esta
modalidad.



En una siguiente etapa, se buscara tener presencia de la tienda en una zona
comercial diferente al mercado, donde existe una gran afluencia de publico. La
tienda, como ya se menciond, esté ubicada en el Mercado de Sonora localizado
aledafo a la zona centro de la Ciudad de México rumbo al aeropuerto por la calle
de Avenida Fray Servando Teresa de Mier, #419, Colonia Merced Balbuena,
Delegacion Venustiano Carranza, C.P. 15800 en el local 103 de la nave principal.

La afluencia al mercado se estima en 300 personas diarias promedio.

Plan de Marketing

Estrategias de Marketing

Como parte de un plan de marketing para tener una mejor idea sobre lo que
esperan los clientes, se realizd6 una encuesta donde tomamos de manera aleatoria
a 100 clientes que pasaban por nuestro local comercial y saber lo que ellos
buscan a la hora de realizar compras.

Dentro de los resultados que obtuvimos sabemos que los clientes, en su gran
mayoria, opinan que los precios, calidad en los productos, la atencién que recibe
al comprar mercancias y variedad en modelos es muy importante al momento que
realizan compras. Esto nos permite tener una ventaja con este tipo de opiniones,
ya que al ser un mercado, se conoce que los precios de la mayoria de los
productos que ahi se expenden van a ser mas econdmicos que en otras tiendas.

Como se menciono en la parte inicial del documento, nuestro tipo de mercado va
enfocado hacia personas que estan dentro del nivel socio econémico medio bajo.
Son personas que por lo general aprovechan para hacer gran variedad de
compras, asi como adquirir nuestros productos en el local comercial, dentro del
mercado. Sobre la calidad de nuestros productos se puede ubicar de manera



satisfactoria por lo clientes que nos consumen a diario. Solo existe una forma de
calificar la calidad de nuestros productos, por lo que tenemos claro es que si no se
cuenta con una buena razén calidad-precio de nuestros productos dificilmente los
clientes los adquiririan.

Al igual que con la calidad-precio igual sucede con la atencion y servicio al cliente.
Estos dificilmente pueden ser medidos si no es a través de niveles de satisfaccion
lo cual en entrevistas directas con ellos nos manifestaron su agrado y, sin dejar de
mencionar que, en su momento también las areas de oportunidad en las que
podemos mejorar.

En la realizacién de nuestra encuesta encontramos que la mayoria de las
personas van con una frecuencia regular a comprar dentro del mercado. A su vez,
diversos clientes que nos realizan compras afio tras afio ya sea porque necesitan
que se les envie la mercancia y por la experiencia de que llega su mercancia justo
a tiempo nos siguen consumiendo y este tipo de clientes ayudan a que nuestras
ventas crezcan ya que compran cantidades importantes. Existe un constante
contacto con los mismos y por lo que aprovecharemos el tener un sitio web ya que
en su mayoria son ellos quienes nos solicitan que les enviemos por correo
electrénico muestras de imagenes de productos que vendemos dentro de nuestro
local comercial.

Otro dato importante que obtuvimos ademas en esta encuesta, es que debemos
observar en la temporada en la que fue llevada a cabo. Ahora conocemos que es
una temporada que en su mayoria la busqueda de juguetes es mayormente
demandada. Sin embargo, no quedan muy atras los disfraces que se mantiene
como el segundo articulo que es buscado por parte de nuestra clientela con un
37% contra un 47% de los juguetes. Mas abajo podemos ver los articulos de fiesta
con un 15% y con la variedad que hay dentro del mercado solo el 1% de los
encuestados buscan otros productos en su mayoria distintos a los que ofrecemos
dentro de nuestro negocio.



Aun cuando las encuestas no son el mejor método para escuchar “la voz del
cliente” se piensa realizar de manera reiterada destinando una pequeia parte de
nuestros costos de operacion de negocio para beneficiarnos de este estudio e ir
mejorando el acercamiento hacia las necesidades de nuestros clientes. Se
pretende ampliar el beneficio de la encuesta enfocandola a informacion sobre los
requerimientos de la clientela del mercado de Sonora. En esa razon, los costos no
seran importantes cantidades para nuestro negocio. Planeamos comercializar
este instrumento debido a que se cuenta ya con experiencia de mi parte para
realizar encuestas, y otros costos pueden darse al imprimir hojas, hacer el analisis
de los datos y elaborar el reporte respectivo en nuevas encuestas para estudios
de mercados mas detallados.

T&cticas de marketing

Como se sefial6 antes, lo prioritario es la imagen del local. Asimismo, resulta
principal la exhibicién de los principales disfraces como parte de decoracién del
local para que las personas los puedan apreciar. Se presentan disfraces clasicos
llamativos y los nuevos que van empatandose con la apariciéon de programas y
series de television y peliculas demostrando con ello que el negocio se encuentra
actualizado para satisfacer la demanda vigente.

Se cuenta con disfraces de tallas standard que solo sirvan para quienes lo desean
por un dia o tiempo corto en la modalidad de renta. Asimismo, se prevé asociarse
con un taller de costura que pueda hacer los ajustes necesarios para un publico
mas exigente o sofisticado.

Dentro de nuestras ventas generales también se cuenta con disfraces especiales
destinados solo para su venta como lo hemos venido haciendo afio tras afio ya



gue la experiencia es mayor y sabemos lo que buscan en su mayoria nuestros
clientes.

En los disfraces se utilizan diversos tipos de telas y materiales para su
elaboracion. De esta forma se puede contar con una variedad de precios que se
adapte al bolsillo y las exigencias de diversos tipos de cliente.

Se cuenta con modelos innovadores de temas y personajes actuales, pero a la
vez se mantiene una oferta de los disfraces clasicos, que también suelen ser de
los favoritos.

Las fechas especiales como festivales escolares (primavera, dia de la madre,
etc.), Halloween-dia de muertos, Navidad, Afio Nuevo, etc, que son las
temporadas que manejamos dentro de nuestras ventas anuales y de las cuales
tenemos registro de que es lo que se busca en cada una de ellas.

Hay una gran expectativa de negocio al sincronizarnos con los principales
modelos de personajes y temas en los medios que vayan surgiendo ya que
muchos de nuestros clientes basa sus modelos de disfraces en dibujos, series de
tv, peliculas, comics y libros de todas las épocas. Asimismo, se ofrecen los
disfraces con las siguientes particularidades:

Los disfraces vienen confeccionados en telas y disefios que resulten
comodos para nuestra variedad de clientes.

Existe variedad de precios para disfraces similares.

Se aceptan pedidos especiales con un costo adicional.

Se ofrecen productos de calidad -que no pierden calidad como desteiiirse
con el lavado, que no se descosan con facilidad, etc.-.

También se oferta maquillaje de calidad como parte importante y
complemento de los disfraces.



Tratandose del publico infantil, se tiene mucho cuidado con los materiales que se
utilizan —puntas que puedan lastimar la piel, o uniones o costuras asperas, por
ejemplo.

Estos aspectos pueden ayudar a mantener un control de calidad y mejor
satisfaccion para ir generando un clima de confianza del consumidor hacia el uso
del disfraz.

Posicionamiento
Sabemos gracias a los resultados de nuestra encuesta que los clientes que

acuden a adquirir nuestros productos directamente se encuentran dentro de la
edad de 35 a 50 afos. Sin embargo, quienes se benefician o utilizan los productos
son personas de edades menores. Los clientes directos buscan buenos precios
en sus compras de nuestras mercancias, por lo que la posicion de mantener bajos
precios es basica para seguir teniendo buenas ventas e incrementar nuestras
ganancias.

Muchos de nuestros productos son adquiridos para re-venderse a sus respectivos
clientes por lo que nuestros disefios se mantienen actualizados ya que los tanto
los nifios como los jovenes se mantienen informados e influenciados por la moda.

Los gustos por los disfraces cambian, los gustos los nifios son diferentes de los de
los adolescentes y adultos. Actualmente, la demanda hacia nuestros clientes
nifios y jovenes se ha podido satisfacer adecuadamente. Los adultos es un
mercado con ciertas diferencias y gustos variados. Sin embargo, ambos tipos de
clientes se encuentran muy orientas hacia los medios.

La modernidad va influenciando a la mayoria de nuestros clientes, los clientes que
tenemos en la actualidad buscan informacion no tan de forma directa acudiendo
personalmente a nuestro negocio; sino de una forma mas sencilla, como por
ejemplo lo seria un sitio web que ayude a acercar nuestros productos a clientes,
tanto locales como los que provienen de otros estados.



Pagina de internet
Como lo hemos venido mostrando, la herramienta del internet sera un factor que

ayude al incremento de las ventas, ya que se podrian manejar los catalogos de
las temporadas, y asi mostrar todos los disefios para que nos soliciten
especialmente sobre los disfraces, ademas de que el envio de las mercancias no
genera un gran costo para los estados del pais de México.

La creacion de una pagina de internet hoy en dia no es muy dificil, ya que cada
vez es mas comun lugares donde se realizan este tipo de trabajos y existen de
forma muy accesible diversos manuales para poder crear personalmente tu
pagina web.

El costo que asumiremos sera muy bajo al hacer nuestro propio sitio web, asi
como el pago del dominio, con el material que encontramos en el internet.
Asimismo, su costo se abatira mediante una ganancia mayor por el incremento de
transacciones que se generaran.

La imagen de cdmo quedaria nuestro sitio web ya concluido y ahora necesitamos
el subirlo a la red de donde en un primer proyecto sera gratuito y después
compraremos un domino que permita que el sitio solo muestre nuestro sitio y
articulos que vendemos dentro de nuestro negocio.

’Cuadro 2.4 Sitio Web del local comercial

Imagen de nuestro sitio web que fue por elaboracion propia para una mayor difusién de nuestro local
comercial



Como mostramos dentro de nuestra pagina de internet podran observar las
diferentes temporadas que manejamos y los articulos que existen en las mismas.
Esto ayudara a visualizar a nuestros clientes todos los articulos que manejamos y
los articulos que vayan saliendo ya que es muy importante actualizarse para tener
un mejor surtido de productos.

Plan de ventas

Estrategias de ventas

La estrategia de venta que hay en el sitio de nuestro negocio es el vender
productos mas econdmicos y de buena calidad garantizando la relacion precio-
calidad. Como sabemos, dentro de los meses de febrero, marzo, septiembre y
octubre las ventas tienen un considerable aumento por lo que el dar precios
econdmicos es una buena estrategia para estar delante de nuestra competencia.

Para los meses de febrero y marzo se llevan a cabo aproximadamente el 20% de
las ventas anuales y dentro de los meses de septiembre y octubre se sobrepasa
el 50% de las ventas anuales, es la forma en que se puede justificar que son muy
buenos meses para adelantarnos a la competencia y asi tener mayores ventas
dentro de nuestro negocio.

El resto de nuestras ventas se desarrollan dentro de los meses de enero, abril,
mayo, junio, julio, agosto, noviembre, diciembre, que podemos ver que son
demasiados meses con una venta de bajo nivel, pero este panorama se propone
mejorar con el apoyo del sitio web que permitan equilibrar las ventas y las formas
de trabajo para poder hacer crecer las ventas dentro del negocio.



Proceso de ventas

Las ventas en el local comercial se dan en un alto porcentaje y se realizan de
manera directa con nuestros clientes. Este tipo de ventas ayudan a establecer una
identidad con nuestros clientes que nos permiten conservar y ampliar la relacion
con los mismos buscando reiterar nuestras ventas dentro de nuestro local
comercial.

Asimismo, la pagina web permitiria mostrar a nuestros clientes de otros estados
los tipos de articulos que manejamos dentro de nuestro negocio y que sin duda
ayudaria a incrementar las ventas ya que en base a experiencias pasadas cuando
solo mandabamos fotos por correo electrénico de los articulos la venta es mayor
que sin que el cliente tenga la idea de lo que nos va a comprar.

Para el 5% de ventas restantes se dan de forma telefénica o ventas en las cuales
damos un crédito a los clientes que cuenten con un historial de afios anteriores.

Cuando se recibe el depdsito dentro de una cuenta bancaria nosotros
procedemos inmediatamente a realizar el envio de la mercancia a nuestros
clientes que nos piden sus articulos a otros estados de la republica y esta es una
buena forma de mantener ventas dentro del negocio, donde en el siguiente cuadro
muestra la transaccion de ventas.

Cuadro 2.5 Forma en que se lleva a cabo la transaccion de las ventas

. . . - Se verifica el
Cliente realiza Realiza depdsito a
. . depdsito bancario.
pedido por > cuenta bancaria > P
. Se realiza el envio
teléfono llama para
) de la mercancia al
confirmarlo

cliente




Equipo de Ventas

Al ser un local comercial pequeiio el equipo de ventas esta formado por los
duefios y un trabajador.

Los duefios cuentan con una experiencia de mas de 25 afios dentro del negocio,
por lo que saben mas a detalle y pueden entender facilmente lo que buscan los
clientes y como cerrar los mismos tratos de negocio de las mercancias. Asimismo,
generan una mayor confianza hacia los clientes y que reciban la mercancia
adquirida ya sea de forma directa o por via telefonica.

Canales de Distribucion

La distribucién de las mercancias es al instante que se venden dentro del local
comercial. Para algunas ventas los clientes nos solicitan que les enviemos sus
productos por medio de paqueteria. Para ellos el costo es muy econémico ya que
el tipo de mercancia que se les envia no es de gran peso, asi como tampoco su
transportacion. Como parte de nuestra politica de ventas, las compras por un
monto mayor de $1,000, se cubre su costo de transportacion por el negocio.

En otras ocasiones, dada la regularidad de compras por algunos clientes el flete o
envio de la mercancia, es cubierto un 50% por el negocio y el otro 50% por el
cliente. Esto es muy importante para nosotros ya que no muchos de nuestra
competencia manejan este tipo de sistema y ademas el costo como mencionamos
es muy bajo, es casi el 5%de la ganancia que tenemos del producto vendido y
permite que este tipo de clientes nos compren un mayor niumero de veces.



Analisis Competitivo

Descripcion competitiva

Entendemos claramente que para nuestro negocio es importante enfocar nuestra
atencion en los clientes, ya que estos son los que le dan vida a nuestra actividad
econdémica y asi poder producir una ganancia.

Un elemento base de nuestra competitividad mejor que nuestra competencia es
gue realizamos trabajos bien hechos, esto que quiere decir que cada vez que
nuestros clientes nos solicitan grandes cantidades de mercancias, nosotros como
negocio cumplimos con lo que nos piden y quede satisfecho.

Los costos reducidos a nuestros clientes es otro punto por el que clientes locales
y de otros estados nos compran mercancia. Conocen que la mercancia que
adquieren y solicitan les enviemos les llegara completa y sin el riesgo de retrasos
o incumplimiento en su pedido.

La apertura hacia cualquier persona que hace preguntas y plantea requerimientos
especiales es un aspecto que nos ha redituado durante todo el tiempo. Muchos
locales comerciales en el mercado no generan este compromiso de querer hacer
venta a todas las personas que acuden, y dentro de nuestro negocio se atiende a
toda persona que pregunte sobre nuestros productos y ofreciéndoles siempre
soluciones a sus planteamientos. Regularmente buscan una buena atencion para
solventar sus necesidades comerciales y pareceria un aspecto que no parece
significante; sin embargo, si ayuda mucho a que compren dentro de nuestro
negocio.

Un aspecto de suma importancia es llamar la atencion de los clientes potenciales
(clientes que actualmente no nos compran, pero pueden comprarnos) ya que al
estar en una zona comercial y cerca del centro de la ciudad se puede obtener una



ventaja en este aspecto. Sobre este aspecto, se enfoca la adecuacion de nuestra
imagen, asi como el sitio web para que nuestros posibles clientes nos tomen en
cuenta y tomen conciencia de nuestros productos y servicios.

Consideramos que nuestros competidores, dentro y fuera del mercado no tienen
la misma oferta integrada de productos, ademas de que sabemos que estamos
entre 5y 10% mas abajo en precios que nuestros competidores. Seguiremos
destacando la calidad de nuestros productos como parte de nuestra ventaja
competitiva en este tipo de competencia de precio y calidad.

Cuota de mercado Analisis

Nuestro negocio se encuentra dentro de un mercado comercial el cual tiene una
gran tradicion, por las cercanias al centro de la ciudad de México y ademas del
pais, y esta razén sin duda es muy importante ya que es conocido por muchas
personas que visitan en fines de semana al primer cuadro de la ciudad.

Mediante una estimacion derivada de la observacion dentro del mercado de
Sonora, consideramos que dentro del mes de enero existe una cuota de mercado
del 6%. Esto quiere decir que dentro de nuestro local comercial hay pocas ventas
de nuestros articulos de disfraces y para fiesta. Existe venta de juguetes que se
expenden, para esta época, sin embargo no son tan demandados porque en estas
fechas los clientes buscan articulos mucho mas elaborados y tecnolégicos para
los gustos de los nifios.

Para los meses de febrero, marzo, abril y mayo existe un crecimiento de nuestras
ventas con respecto a la venta total estimada en el mercado. Asi tenemos que hay
un 11%, 16%, 11% y 14% respectivamente en los meses mencionados en cuota
de ventas, que se puede tomar como un crecimiento debido que hay venta de
disfraces y generan mayor ventas dentro de nuestro local comercial.



Para los meses de junio, julio y agosto se genera una disminucién en las ventas, y
este se refleja en 7% para los meses de junio y julio mientras que para el mes de
agosto es un 10%, por lo que son meses donde no se ha encontrado la forma
para generar un mayor numero de ventas.

Pasando el bache de estos meses empieza a ver un incremento en nuestras
ventas, asi como para los demas locales ocurre lo mismo. Dentro de la cuota de
mercado que se tiene registrada con respecto a nuestras ventas para los meses
de septiembre, octubre, noviembre y diciembre tenemos los resultados de 15%,
17%, 14% y 12% respectivamente.

Con esta informacion recabada con base en estimaciones, ahora se tiene un
sentido de las ventas en relacion a los demos locales y se puede ver que con
acciones que se planteen generaremos un mayor niumero de captacion de
mercado. Se pueden resumir en los siguientes puntos que ayudan a comprender
a los clientes como la experiencia de venta:

Dentro del mercado, las personas que con mayor frecuencia
compran nuestros productos estan dentro de un rango de edad de
40 a 50 afios con un nivel socioeconémico de medio a medio bajo,
y que practican el comercio como una fuente en la que estas
personas obtiene ganancias, pero como lo mencionamos
anteriormente nuestro mercado es dirigido hacia los nifios y
adolescentes por lo que en su mayoria los productos que son
dirigidos para este tipo de mercado debe actualizarse
constantemente.

Aungque la mayor participacion de compra es de personas que
acuden localmente y provienen del area metropolitana. y el Estado
de Meéxico, se encontr6 muestra de personas de 16 diferentes
Estados de la Republica.



Los competidores directos

Los principales competidores que tenemos dentro del mercado de Sonora, son los
comparnieros locatarios que venden similares productos que vendemos dentro de
nuestro negocio. Existen casi 20 locales que ofrecen productos similares a los que
nosotros ofrecemos, sin embargo muy pocos con la concentracion de ventas
integrada en nuestro negocio. Asimismo, conocemos que las ventas que nosotros
generamos en los productos que vendemos son en promedio del 15%, por lo que
el 85% restante se reparte hacia la demas competencia.

El valor de estas ventas se estima en alrededor de un millon de pesos dentro de
todo el mercado durante el afio.

Ahora podemos formar en base a estos resultados obtenidos ventajas que
permitan que obtengamos un mayor nimero de ventas ya que ellos no realizan
analisis que permitan que obtengan un mayor nimero de ventas ademas de
contar con este tipo de analisis, se cuenta con una alta experiencias por parte de
los duefios que permite adelantarse a la competencia en ciertos aspectos que
deben de ser tomados para incrementar el nUmero de ventas.

Competidores indirectos

Los competidores indirectos estan formados por los comerciantes informales que
aunque no hay registro de cuantos pueda ver si se tiene un aproximado de mas
de 500 puestos ambulantes que se encuentran en los alrededores del mercado
donde se encuentra nuestro local comercial.



No todos estos puestos venden mercancias que puede encontrarse dentro de
nuestro local comercial, pero en determinados puestos venden productos, aunque
de baja calidad, lo que hace que muchas personas vayan a adquirirlo. Sin
embargo, para nuestro negocio no son una competencia directa dada la calidad
de nuestros disfraces. Para efectos de nuestro negocio, representan un “precio
sombra” del cual no hay que estar muy por arriba.

El volumen de ventas que ellos generan es estimado de igual valor a las que se
generan dentro del mercado de Sonora. Aun cuando estos tienen ventas grandes
es producto del fenbmeno de obtener productos de procedencia dudosa y suelen
tener precios muy por debajo de los que corresponden a estimaciones de costos
normales.

Aun con estas formas de competencia ilegitima nos distinguimos a ellos ya que
muchas veces los clientes que pasan por estos lugares sufren robos, lo cual
configura una experiencia de compra barata pero riesgosa por lo que las personas
que adquieren sus productos en esos lugares no se configuran en prototipo de
nuestra clientela.

Dentro del mercado la seguridad es mucho mayor ya que se paga por la misma 'y
permite que nuestros clientes no solo no sufran de ningun tipo de abuso, sino la
experiencia de compra y satisfaccién es mayor.

Otros competidores son los comerciantes de juguetes de productos chinos, que
ofrecen productos que son muy econdmicos y a veces es dificil competirles ya
que la manufactura de los productos mexicanos no se ha podido tener la
estrategia de producir en una mayor cantidad y bajar el costo de los productos de
las mercancias, por lo que son una amenaza que sufre pérdidas de ventas dentro
de nuestro local comercial. Y aunque lo referenciamos como competencia en
realidad no lo son tanto ya que nuestra clientela, en particular la que solicita
envios a los estados, requiere de otros servicios para su compra.



Pero el crecimiento de las ventas de este tipo de mercado no afecta a nuestro
mercado principal que es el de disfraces. Ellos solo enfocan su mercado de
juguetes y articulos para fiesta, por lo que la competencia es minima en algunos
productos.

Se han desplazado a los juguetes que son fabricados en el pais, por lo que estos
comerciantes se encuentran en locales relativamente cercanos al mercado donde
nos encontramos. Una gran desventaja que tiene que su comercio es que no se
encuentra en una zona que produzca confianza para comprar, por lo que estos
comerciantes ahora buscan el poner sus productos dentro del mercado,
proveyéndonos algunos de ellos de mercancias y asi podamos vender parte de
sus articulos.

Ventajas competitivas

El concepto del negocio durante todo su tiempo ha sido orientado a la venta de
juguetes nacionales, pero poco a poco se ha ido cambiando esta idea, debido a
los cambios en las compras de los clientes y las necesidades que estos buscan.

Por lo que hoy en dia en el negocio se encarga de ofrecer a sus clientes juguetes
para fiestas infantiles nacionales, juguetes importados, trajes regionales de
temporada (para bailables), disfraces para Halloween y/o dia de muertos, asi
como articulos de temporada.

Los clientes del mercado de Sonora en general son muy diversos debido al
misticismo en que se enmarca este mercado, ya que se ha convertido en uno de
los emblemas de esta ciudad de México y ademas de tener un prestigio
internacional. El negocio localizado en el mercado de Sonora es un negocio que



se ha sabido evolucionar y mantenerse, siendo un centro comercial popular y
altamente concurrido del D.F.

Todos los dias esté abierto por lo que siempre se esta en busqueda de nuevos
clientes con diferentes necesidades, ya que el mercado de minoristas es un
mercado importante que deja ganancias y no se puede hacer a un lado.

La formacién de este negocio no ha sido de un dia para otro, sino que con los
mas de 50 afios de experiencia, se tiene una buena idea de lo que buscamos
como negocio y lo que los clientes esperan del negocio.

Los productos que se venden son en su mayoria para un mercado de nifios,
jovenes y adolescentes, ya que es un mercado que tiene una gran variedad en
ventas.

Estas tendencias cambian muy a menudo, por lo que es importante estar en una
constante busqueda de que es lo que buscan los clientes y formas de reunir los
recursos suficientes para poder tener los productos buscados por los clientes.

La oportunidad de realizar las ventas por la via de internet resulta muy importante
e innovadora para la obtencién de ventas futuras, esto significa un avance para
las preferencias de los futuros clientes. Asimismo, como ya se dijo, facilitaria la
exposicion de las mercancias y la generacion de transacciones comerciales para
clientela de los estados.

Este tipo de control ayuda a que nuestras ganancias se incrementen dentro del
negocio para poder cumplir con las responsabilidades con los demas proveedores
gue nos suministran con sus diferentes productos.

Barreras a la Entrada



Dentro de los obstaculos que existen en nuestro negocio comercial para llevar a
cabo un mejor manejo de nuestras ventas y estas aumenten sin duda son los
siguientes puntos los cuales son criticos:

Dado que los gastos de inversion son muy bajos se propone contar
con una excelente administracion para un control exacto sobre la
produccion e inventarios, costos y relacién con la clientela de los
estados.

Es muy importante acrecentar la cortesia del trato, asi como el
cumplimiento del mismo. Lo que sin duda nos distinguirda de los
riesgos que les generan el comprar en los puestos ambulantes.

A fin de gestionar una mayor exposicion publicitaria para ventas se
buscard en una etapa posterior la compra de los servicios de un
buscador en internet a fin de que nos referencie en las busquedas
en linea.

Sin duda, la renovacion de la imagen del local y su actualizacion
periodica nos ayudard a que los clientes tengan una mejor
experiencia de compra.

Aun cuando nuestros productos no son de marca, no le piden nada a
los productos que tiene una. Con la calidad de nuestros productos se
puede competirle a esos productos de marca y qgue ademas generan
un costo mucho menor al que ellos ofrecen en mas del 100% de
cdmo se podrian encontrar.

Una ventaja por sobre muchos otros competidores es el hacer
envios de un dia para otro, con lo cual garantizamos a nuestros
clientes agilidad y certeza en su compra.



Plan de Operaciones

Ubicacion

El negocio se encuentra dentro del Mercado de Sonora, el cual se encuentra
localizado sobre la Avenida Fray Servando Teresa de Mier, Numero 419, Colonia
Merced Balbuena, Delegacion Venustiano Carranza, Codigo Postal 15800.

En el mapa se puede observar mas a detalle donde es que se encuentra ubicado

el local comercial y las demas calles que se encuentran alrededor de nuestro local
comercial.

Cuadro 2.6 Mapa de la ubicacion de nuestro local
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Posesioén de Propiedad
El negocio es propio desde hace mas de 50 afos, pero dentro del Mercado de

Sonora se deben de pagar impuestos para su organizacion. Esto impuestos o
contribuciones se pagan anualmente y son por un monto aproximado de $3,000.

Como lo comentamos anteriormente dentro del mercado de Sonora hay 404
locales, los cuales estan divididos en 11 pasillos, donde nosotros nos
encontramos ubicados dentro del pasillo 4, con nimero de local 103.

Cuadro 2.7 Plano del mercado Sonora
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Equipo

El equipo que permite se realicen de manera satisfactoria nuestras ventas no es
un equipo que esté a la moda, pero es un equipo que permite que haga mas
sencillo la forma de presentar nuestros productos hacia nuestros clientes, ademas
de llevar un registro y control de las mercancias.

Dentro del local comercial tenemos cajas de plastico donde se exhibe la
mercancia ya sea en la parte de abajo para que los clientes observen la
mercancia o en la parte de la bodega donde se acomoda la mercancia para tener
un mejor control de las mismas y asi se pueda encontrar estas de una manera
muy sencilla. Ademas se cuenta con rejas metalicas en las cuales se muestran los
disefios de disfraces dentro de nuestro local comercial.

Para administrar de forma correcta las transacciones del negocio se cuenta con
papeleria que ayuda a llevar el registro de las ventas, por ejemplo las notas que
se hacen para tomar el pedido de nuestros clientes, también en otras notas es
donde se apunta la mercancias que llegan a nuestro local para asi saber que
mercancia es la que tenemos para poder ofrecer a nuestros cliente y para finalizar
el equipo de calculadoras y telefénico sin duda ayudan mucho dentro de nuestra
administracion para tener certeza de cuanto cobrar gracias a la calculadora y no
tener errores a la hora de hacer las cuentas de nuestros clientes.

Esta descripcion sin duda cambiara ya que se buscard modernizar varios
elementos de los equipos a fin de mejorar la imagen. Asimismo, se buscaré tener
en exhibicidbn maniquies que muestren los disfraces de moda impactando, con
ello, la imagen hacia nuestros consumidores.



Politicas de compra

La politica de compra que hay dentro de nuestro local para personas que nos
hacen pedidos de manera telefonica es pagar un porcentaje mayor al 50% del
valor de las mercancias y el resto cuando haya llegado la mercancia a su poder,
por lo que este tiempo es aproximadamente de 2 a 3 dias que es el tiempo
aproximado que hacen los fletes en llevarles sus mercancias.

Pero la forma mas comun es la que se realiza a diario, que es que los clientes
llegan a hacer compras dentro del local y en ese mismo instante es cuando
realizan el pago total de las mercancias que buscan y también es en ese mismo
momento en el que reciben su mercancia.

Siguiendo con las politicas de ventas, para poder satisfacer a nuestros clientes se
busca que cada dia mantener los precios bajos, aun teniendo ganancias de solo
5% a 10% en la venta de cada producto. La competencia es muy cerrada entre los
demas locatarios, pero al tener produccion de varios articulos en nuestro taller,
permite que crezcan nuestras ganancias, ya que en cada producto tendriamos
ganancias del 100%.

Asi ademas de poder crecer nuestras ganancias, también se puede tener ventaja
contra nuestra competencia, ya que ellos estan mas a expensas a los precios que
le manejan sus proveedores y asi no pudiéndoles permitir que generen ganancias
sino las mismas que obtenemos dentro del 5% al 10% en cada producto.

En el desarrollo de los productos que se realizan dentro de la pequefa fabrica,
estos practicamente son productos que son en su totalidad a crédito y conforme
se va vendiendo estos productos es como se va pagando los costos.



Proceso de Fabricacion

Dentro de la pequefia fabrica que mencionamos de donde se realizan productos
para nuestro local comercial como juguetes o disfraces se llevan dentro de un
desarrollo de trabajo que es por dia, ya que al ser articulos que se fabriquen de
una forma sencilla, por dia se trata de hacer cantidades grandes para poder tener
un mejor beneficio a la hora de venderlos y tenerlos a precios que sean
econdmicos para nuestros clientes.

Cada producto al ser vendido hacia nuestros clientes nos genera una ganancia
del 100% y ademas otros productos que generan mayores como por ejemplo un
200%.

Medidas de control de calidad

El control de calidad de nuestros productos juguetes se hace durante el proceso
en que son fabricados por nuestros empleados. Estos productos son enviados a
nuestro negocio donde son puestos a la venta para nuestros clientes donde ellos
tienen la oportunidad de ver la calidad del producto que adquieren. Este control
verifica que el producto tenga un buen acabado que, a su vez, genere un buen
aspecto.

Para los disfraces o productos que son llevados por proveedores se tiene un
control de solo al momento ya que ellos presentan muestras como es que nos van
a llevar la mercancia y asi se sabe la calidad en la que debe ir cada articulo. Son
proveedores altamente confiables en cuanto a calidad y entrega.

Insistimos en que, con base en la encuesta levantada mas de un 80% de las
personas que fueron encuestadas les importa mucho la calidad que tiene cada



producto y este factor influye de una manera muy considerable al momento que
realizan compras dentro de nuestro local comercial.

Procedimientos administrativos

El funcionamiento del negocio viene funcionando con sistemas administrativos
muy elementales. Sin embargo, con la puesta en marcha de este plan de negocio
se implementaran sistemas de administracion control de nuestras compras y
ventas. Asimismo, se tendra un sistema de indicadores financieros de gestién que
nos facilite la toma de decisiones y un mejor acercamiento a resultados.

Por ahora se comenzara a implementar a realizar diversos inventarios de las
mercancias que entran dentro de nuestro local. Ademas nos permitira tener un
mayor conocimiento sobre las mercancias que tienen mayor demanda y no estar
comprando mercancia de baja generacion de utilidad.

El aspecto importante en la puesta en marcha de estas acciones es la
capacitacion a los responsables del negocio de este tipo de informacion para el
manejo del mismo a fin de que todos los integrantes hablen el mismo idioma del
dinero y los resultados.

Dotacién de personal y formacion

Dentro de nuestro negocio como apenas se busca consolidacion para un
crecimiento, el personal que labora dentro del mismo es minimo todavia. Se
buscara que se incremente conforme lo demandenlas operaciones y el resultado
financiero.



Como repetimos es un negocio familiar, por lo que se buscara que los integrantes
ahora perciban un salario acorde a sus funciones a fin de que las ganancias que
surjan del negocio puedan re-invertirse en el crecimiento del negocio.

Para empleados ajenos a la familia y trabajan ya sea para el negocio en las
ventas o para el taller donde se laborar productos que después son vendidos
dentro del negocio se les continuara pagando un sueldo. Asimismo, se buscara
incorporarlos a la seguridad social que los proteja y garantice una mejor calidad
de vida. Cumpliendo de esta manera con todos los aspectos legales propios de un
negocio en marcha.

Cuadro 2.8 organigrama del negocio
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Equipo Directivo

De administracion (departamentos claves)

Al ser un negocio familiar pequefio, este es administrado por los duefios teniendo
solo a dos empleados que pertenecen a la familia.

Los roles que toman los duefios son los de administrar las compras y ventas que
hay dentro del local comercial.

Los duefios tienen mas de 30 afos dentro del local comercial, dentro de los
cuales han sabido mantener a flote el negocio, aun si tener técnicas de
administracion que ayuden a tener un mejor control del mismo.

Dentro de este tiempo han afrontado a diversas problemas que los sabido llevar a
flote, por ejemplo cuando los clientes no cumplen con su pago han formado
estrategias que permitan no tener pérdidas por este tipo de problemas.

La parte de invertir para desarrollar nuevos productos han sido aciertos por los
cuales pueden obtener beneficios generando mayores ganancias, ya que como
comentamos dentro de este trabajo, es muy importante estar buscando formas
por las cuales se obtengan mayores ganancias, por lo que estas estrategias han
sido un buen acierto por parte de los duefios del local comercial.

Ademas se cumple con las obligaciones comerciales y legales lo que ha sido muy
importante para dar confianza a nuestros proveedores que tengan certeza de que
van a recibir el dinero de sus mercancias sin contratiempos.



Junta de Asesores

A fin de mantener la pauta de una buena administracion todo negocio deberia
tener una junta de asesores que vigile y asesore sobre las buenas practicas del
negocio dada su experiencia y buen juicio; sin embargo, al ser un negocio
pequeno, las reuniones con los asesores tanto abogado como contador se dan, al
menos, dos veces por afno ya que solo estos ayudan cuando son solicitados para
servicios profesionales y en ayuda legal o financiera del negocio.

El contador tiene una trayectoria y experiencia dentro del mercado por mucho
tiempo, es por lo que es contratado cada vez que se necesita resolver cualquier
situacion contable y / o fiscal en la que se necesita asesoria.

Para el aspecto legal se tiene la asesoria de un abogado en la que aun que tiene
poco tiempo de ser solicitado para dar su opinidn con respecto a asuntos legales
solo es requerido siempre que exista situaciones que se planteen una asesoria
profesional.

Plan financiero

Resumen Financiero

A continuacién se presentara el resumen financiero de nuestro negocio durante el
periodo del afio del 2009 al afio 2012, donde se detallara los movimientos
financieros estimados que ocurrieron dentro de nuestro local comercial y el
balance general se encuentra considerado dentro de nuestro informe financiero.



Estas estimaciones hechas sobre cada anualidad de algunas ventas y compras
gue se realizaron dentro de estos afios, para asi poder realizar una estimacion
gue nos ayude a tener un idea de como estamos parados dentro de las
estimaciones contables.

Los resultados presentados son expresados en miles de pesos dentro del periodo
de 1 de enero al 31 de diciembre de cada respectivo afio.

Aunque no se tiene un registro contable, este se pudo estimar con los
movimientos registrados por la administraciéon ya que las compras de mercancias
se escriben y registran dentro de unas notas que son guardadas para posibles
dudas dentro del local comercial.

Dentro de las ventas no son las totales, por lo que solo hay registro solo de
algunas ventas que se realizaron durante la mayoria de los dias, pero existe el
registro de dias que no hay ningun tipo de operacion por lo que no se cuenta con
el 100% de la informacion, pero que con la estimacion que se realiz6 si existe un
registro mayor al 95% de la informacién por lo que los resultados tienen un buen
grado de confianza.

El inventario de las mercancias son lo que se cuenta en existencia segun la
temporada, por lo que es un buen resultado para tener mayor certeza de lo que
generamos en ganancias dentro de nuestro local, ahora solo hace falta componer
el rumbo de las ventas ya que estan no se tiene un control continuo de las
mismas, donde generamos ciertas lagunas donde no sabemos qué es lo que se
vende a diario y nos permitiera tener una mejor cercania de las compras hacia
otras mercancias que generen mayor ganancia.

Aun contando con este detalle de las ventas se puede tener un buen analisis
cumpliendo con los conceptos de contabilidad, y que dentro de nuestro resumen
financiero podemos ver que existe ganancia dentro de nuestros ejercicios
contables durante todos los afios que se llevaron a cabo.






Cuadro 2.9 Resumen Financiero del local comercial del afio 2009 - 2012

Resumen Financiero del Local Comercial
Estado de Resultados
(niimeros en miles de pesos)

2012 2011 2010
2,719,280 3,952,339 2,464,585
910,641 1,308,766 821,658
1,808,639 2,643,573 1,642,927

688,991 981,673 616,156

1,119,648  16,619.00 1,026,771
3,000 3,000 3,000

1,116,648 1,658,900 1,023,771

2009
824,800
263,293
561,507

197,603

363,904
2,750

361,154



Balance General
(Numeros en miles de pesos)

2012 2011 2010 2009

2,258,179 2,587,061 1,911,567 989,226
180,000 180,000 180,000 165,000

2,438,179 2,767,061 2,091,567 1,154,226

2,157,419 2,482,061 1,861,482 930,585
2,157,419 2,482,061 1,861,482 930,585
280,760 285,000 230,085 223,641

2,438,179 2,767,061 2,091,567 1,154,226

Resumen actual de la propiedad
Como se ha mencionado anteriormente, el negocio o local comercial es propio y

esto implica una gran ventaja, ya que no se debe de estar buscando cada mes el
pagar una renta, ya que en otros negocios que tanto se encuentran en marcha
como los que empiezan con alguna actividad la renta a veces no permite que
generen una ganancia ya que a veces es dificil el cumplir esta meta.



Lo que si se debe de hacer es el pago anualmente de impuestos, que son para la
administracion y desarrollo del mercado de sonora, pero este tipo de impuestos no
representa una cantidad mayor al 5% de las ganancias que generamos
anualmente.

Por lo que podemos mostrar dentro de nuestro resumen financiero que se
presentd hace un momento, que con las ganancias que se generan dentro de
nuestro negocio son suficientes para poder cumplir con las obligaciones que
tenemos para poder pagar estos impuestos.

Solicitud de Financiacién / Condiciones de Inversiones

Para poder generar mayores ganancias dentro de nuestro negocio es importante
que se busque financiacion para asi poder crecer nuestras ventas y podamos
permitir un crecimiento dentro del local comercial.

¢ Porque es que buscamos una inversion?, esta inversion se busca ya que gracias
a analisis dentro de nuestras ventas anuales podemos observar que dentro de los
meses de febrero, marzo, septiembre y octubre como se presenta en el siguiente
cuadro.



Cuadro 2.10 Grafica de ventas con prondstico al afio 2013 en base al método de series de
tiempo Holt — Winter
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Lo que podemos explicar es lo que se comentaba, el crecimiento considerable de
ventas en ciertos meses donde se tiene en base a experiencia de cuél es la
mercancia que son buscadas por nuestros clientes dentro de estos meses, que
sin duda ayudan a poder generar mayores ventas dentro del negocio.

Y dentro de la linea azul tenemos el prondstico para el afio 2013,que dicho
analisis es de una serie de tiempo por el método de Holt — Winter, donde se
observa que nuestras ventas pueden tener un crecimiento mejor si las ventas
viene creciendo conforme a los afios anteriores , pero que es lo que va a permitir

esto que se lleven a cabo las inversiones correctas para el mejor crecimiento de
nuestras ventas.

0 . .y . .
Cuadro elaborado con una estimacidn del porcentaje de ventas anuales que se registraron

aproximadamente dentro del local comercial y desarrollo de prondstico para ventas del afio 2013 por
el método de Holt Winter



Otra forma de poder respaldar estos resultados, es con una proyeccion en estos
meses para poder tener un esperado de nuestras ventas y estas proyecciones
seran con un promedio respecto a los afios anteriores contra el Gltimo afio de
ventas y una proyeccion de cdmo es que incrementan las tasas de crecimiento de
ventas contra las ventas del afio 2012, donde se presentaran a continuacion los
resultados que obtuvimos.



Cuadro 2.11 Gréfico de ventas con prondstico en base al incremento de tasas y el promedio
de los afos anteriores
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Lo que observamos que dentro de las ventas del 2012 contra el promedio existe

una ligera diferencia, dando como pronostico que nuestras ventas van a tener un
decrecimiento, pero debido a estudios muestran que el hacer promedio a 4 afios
es una informacién que no sea tan confiable debido a la poca informacion con la

11 . . .y
Cuadro elaborado con datos del negocio para realizar la proyeccidn de nuestras ventas con respecto al
afo anterior e incremento de tasa y promedio de las ventas de los afios anteriores 2009-2012



gue se cuenta, debido a este resultado se presenta una proyeccion que se realizd
conforme a la tasa de crecimiento que ocurre afo tras afo, por lo que con
respecto al afio 2012 y al hacer este prondstico nos muestra que abra un
crecimiento esperado en la tasa de ventas del mes de octubre de un 100%, lo que
ejemplificaria mejor lo que sucede en las ventas dentro de nuestro local durante
este tiempo.

Ahora se presentara un pronostico de las compras durante el afio del 2012, donde
se realizaran los dos mismos analisis hechos anteriormente para las ventas, por lo
gue se presenta los siguientes resultados.



Cuadro 2.12 Gréafico de Compras con pronostico en base al incremento de tasas y el
promedio de los afios anteriores
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Como podemos ver aqui, la proyeccion que se pretende realizar para compras
futuras muestra un incremento tanto en la proyeccién por promedio, como por el
incremento de la tasa de compras con respecto al afio anterior.

Lo que a grandes rasgos nos dicen estos resultados que el incremento de ventas
0 compras es en ciertos meses como por ejemplo para el mes de septiembre o
octubre donde puede pronosticar que abra un incremento de ventas de 100%, por
lo que visto por afios anteriores se cumple, pero esto no habia sido utilizado como
estrategia para poder pedir un prestamos que pueda ser garantizado que se va a
cumplir con el pago y este monto que se nos preste podamos encontrar
mercancias mas baratas y asi podamos vender mas mercancias a mayor precio
dentro de nuestro local comercial.

12 . . .y
Cuadro elaborado con datos del negocio para realizar la proyeccién de nuestras
compras con respecto al afio anterior e incremento de tasa y promedio de las
compras de los afios anteriores 2009-2012



Fuentes y Usos de Fondos

Para nuestro proyecto de crecimiento es necesaria la inversion para poder adquirir
mayores recursos que permitan que nuestras ventas tengan un considerable
aumento, por lo que se propone mostrar que tipo de inversiones nos ayudaran a
cumplir con nuestros objetivos.

Se necesita una inversion de aproximadamente una cantidad del 37% de las
ventas totales anuales para el mes de septiembre, asi de esta forma podremos
adelantarnos contra la competencia y sin duda permitiria que nuestras ventas
crezcan en una gran medida.

Para el mes de febrero es un caso distinto, ya que una que si hay crecimiento de
ventas, nos es el mismo que hay dentro del mes de septiembre — octubre, por lo
que para este mes con una inversion de 11% de las ventas anuales, permitiria un
mejor crecimiento como el poder adelantarnos a nuestros competidores y asi
generar mayores ventas.

Este tipo de inversiones permitirdn que tengamos la mercancia que nos solicitan
nuestros clientes y asi podemos tener una ganancia mayor, ya que cada producto
en lugar de poder tener una ganancia del 5% al 10%, podemos tener una
ganancia que supere el 20% de cada producto, lo que sin duda seria muy
benéfico para nuestro negocio y permitiria que podamos cumplir con nuestra
obligaciones ante las personas que invierten a nuestro proyecto.

Y para nuestras ventas por mayores, aungque no se genere una mayor ganancia
por lo que se esperaria, si el contar con la mercancia ya que a veces se pierden
las ventas debido a que no se encuentra con las cantidades o modelos que piden
nuestros clientes y sin duda esto es muy grave para las ventas dentro del local



comercial, por lo que aun que no se genere una mayor ganancia, se generan
mayores ventas sobre nuestros productos, asi podremos crecer de otra forma
nuestras ganancias.

Estrategia de salida

A manera de contar con una visualizacion del estilo “que pasaria si...” se ha
estimado una estrategia de salida, tanto para los actuales propietarios como para
inversionistas interesados en participar en el negocio. El local comercial sabemos
que es parte de unos duefios que practicamente no han realizado ningun tipo de
cambio ya que ha sido una forma de mantener sus necesidades economicas.

Esta establecido que si en un futuro se cumple con el plan y se obtienen los
resultados pasara a convertirse en una empresa prospera, cuanto es lo que
esperamos venderla y obtener asi una ganancia que satisfaga nuestras
necesidades.

El local comercial puede ser vendido en su totalidad y esa cantidad esta valuada
aproximadamente al doble de las ventas que registramos anualmente, por lo que
es una cantidad considerable que podria permitir que cumpliéramos con las
obligaciones debido a alguna inversién que tengamos que pagar.

Aun cuando es dificil en estos dias encontrar a alguien que compre en su totalidad
el negocio, se puede optar por el rentar el local comercial y asi poder generar
cantidades 10% de las ventas mensuales, que permitirian el ir pagando nuestras
deudas ya sea con nuestros inversores o proveedores.

Pero estos casos son en un caso extremo, ya que como se ha presentado dentro
de nuestro andlisis, que siempre se buscan formas en la que se pueda generar de
alguna forma de tener ganancias mayores para nuestro local comercial, por lo que



estas medidas son para casos extraordinarios en donde no se puedan llegar a
cumplir alguna obligacion.

Proyeccioén de Estados Financieros

A continuacion se presentaran las proyecciones tanto para nuestros resultados,
Asi como el balance que contiene los activos y pasivos de donde esperamos para
poder generar propuestas que avalen nuestros requerimientos financieros hacia
futuro, lo cual servira de guia para nosotros mismos, para determinados
proveedores, asi como para algun inversor que busque participar dentro de las
actividades econdémicas de nuestro local comercial.

Presentacion de Estados de Resultados proyectados (Pro-forma)

A continuacion se presentaran las estimaciones que se hacen, y asi poder
justificar la inversion que deseamos relanzar, como el préstamo de apoyo para
crecimiento de nuestro negocio y lo rentable que puede ser el mismo.

Seran tres escenarios de analisis de la rentabilidad de la inversion: el escenario
“mas probable”, el escenario “optimista” y el escenario “pesimista” y ver las
posibilidades en cada uno de ellos para el proyecto, asi como apoyarse en un
préstamo para crecer de manera mejor nuestro negocio.

Cuadro 2.13 Escenario “Mas Probable”



ESTADO DE RESULTADOS CONSOLIDADO PROYECTADO

VENTAS
menos
COSTO DE VENTAS

menos
COSTO DE ADMINISTRACION

menos
OTROS INGRESOS
PRESTAMOS
INTERESES

menos
IMPUESTOS

2,500,000

2,000,000

150,000

86,000
60,000

10,000

2,700,000

2,000,000

150,000

93,000
40,000

10,000

2,800,000

2,000,000

150,000

100,000
35,000

10,000

2,900,000

2,000,000

150,000

108,000
25,000

10,000

3,000,000

2,000,000

150,000

116,000
15,000

10,000
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7%

$1,417,613.00

67% ’ Dentro de este escenario podemos ver la variacion con

8%

$1,358,148.42

9%

$1,301,313.52

10%

$1,246,963.63

11%

$1,194,963.45

12%

$1,145,186.33

13%

$1,097,513.71

14%

$1,051,834.45

15%

$1,008,044.35

diferentes tasas de interés y el resultado que varia conforme
la tasa que se considera. El negocio con estas estimaciones
resulta financieramente factible ya que ademas de recuperar
la inversion inicial, también se calcula la TIR correspondiente.
Esta, tiene una rentabilidad positiva y sirve como referencia
para proyectar la rentabilidad del negocio.



Cuadro 2.14 Escenario “Optimista”

ESTADO DE RESULTADOS CONSOLIDADO PROYECTADO

VENTAS
menos
COSTO DE VENTAS

menos
COSTO DE ADMINISTRACION

menos
OTROS INGRESOS
PRESTAMOS
INTERESES

menos
IMPUESTOS

2,500,000

2,000,000

150,000

86,000
60,000

10,000

2,800,000

2,000,000

150,000

93,000
40,000

10,000

2,800,000

1,800,000

100,000

100,000
35,000

10,000

3,000,000

1,500,000

100,000

108,000
25,000

10,000

3,000,000

1,500,000

i

100,000

116,000
15,000

10,000



Tasa VPN 3| Como escenario esta es la mejor opcion que podria
7% | $2,597,055.63 | 90% | '€CIbir nuestro negocio, ya que se genera un buen valor

8% | $2,494,430.52 presente, lo que esto genera una excelente rentabilidad
9% | $2,396,466.04 ya que ademas de pagar la inversion se genera una muy
10% | $2,302,902.43 buena ganancia, ademas de una TIR de 90% lo que
11% | $2,213,496.90 muestra que es muy factible nuestro negocio.

12% |$2,128,022.30
13% | $2,046,266.06
14% | $1,968,029.03
15% | $1,893,124.59




Cuadro 2.15 Escenario “Pesimista”

ESTADO DE RESULTADOS CONSOLIDADO PROYECTADO

VENTAS
menos
COSTO DE VENTAS

menos
COSTO DE ADMINISTRACION

menos
OTROS INGRESOS
PRESTAMOS
INTERESES

menos
IMPUESTOS

2,500,000

2,000,000

100,000

86,000
60,000

10,000

2,300,000

1,900,000

100,000

93,000
40,000

10,000

2,200,000

1,900,000

100,000

100,000
35,000

10,000

2,200,000

1,800,000

100,000

108,000
25,000

10,000

2,000,000

1,700,000

100,000

116,000
15,000

10,000



Tasa VPN TIR

Ahora se presenta el escenario Pesimista que se
7%| $71,90438| 14%  estima muy poco probable que ocurra, ya que
8%| $59,742.99 podemos observar un parametro para saber en qué
9% | $48,035.77 momento puede enfrentar riesgos nuestro negocio. En
10% | $36,760.03 este, no se recupera la inversioén inicial y ademas se
11%| $25,894.46 incurre en insolvencia. La TIR es muy baja de 14%

o) . -, - e .
12%] 515,419.02 por lo cual no generamos la inversion inicial, pero

13% $5,314.87

como se muestra que a una tasa de nuestro VPN es 7
14%| -$4,435.72

a 13 porciento si recuperamos la inversion inicial y se

15% | -513,849.45

tiene una pequefa ganancia, lo que no ocurre
pasando del 14% en adelante.



Cuadro 2.16 Balance General Proforma

(Solo para la “Opci6én Mas Probable™)

2,725,432.00 2,970,720.88 3,208,378.55 3,529,216.41 4,129,183.19
245,000.00 267,050.00 288,414.00 317,255.40  371,188.82

2,500,000.00 2,725,000.00 2,943,000.00 3,237,300.00 3,787,641.00

470,432.00 512,770.88  553,792.55 609,171.81  712,731.01

Es importante destacar, en primer lugar, que diversos nimeros que arriba se
anotan son estimados con base en una investigacion realizada en el local. No
provienen de estados financieros formales, ya que como lo hemos mencionado
desde el principio del presente documento no existen registros contables
regulares establecidos. Como se puede observar, dentro de lo que esperamos en
una proyeccion para tratar de estimar como es que se van a comportar nuestros
movimientos financieros dentro de nuestro local comercial.



Vemos que no existe un gran cambio, ya que esta estimacién promedio aunque
no garantice esos resultados, es la proyeccién que se realiza bajo diferentes
escenarios para tener un pronéstico hacia una proyeccién financiera para nuestra
empresa.

Podemos ademas ver que no hay gran cambio dentro de las ganancias, es mas
existe una reduccion dentro de las ganancias, pero este tipo de resultado se
buscara revertir con decisiones adecuadas, ya mencionadas a lo largo del
presente plan, que permitan el incrementarlas en los ejercicios subsiguientes.

Dentro de esta proyeccion puede mostrarse una disminucion tanto de nuestras
ganancias como de activos y pasivos en los movimientos financieros, pero aun
existiendo una ganancia que si se toman las medidas correctas, podremos lograr
un crecimiento dentro de las ganancias en nuestro negocio y poder revertir la
situacion que se pronostica dentro del cuadro anterior.



Para poder tener un claro panorama de lo que se puede crecer, es también
observando que se puede pronosticar nuestras compras y ventas, que son muy
importantes para nuestro negocio ya que es parte fundamental para nuestras
ganancias y observaremos pronosticos que nos ayudaran a comprender mejor
como es que debemos de calcular y a si tener una mejor herramienta que permita
que realicemos compras y ventas que permitan un crecimiento para las ganancias
del negocio.



Cuadro 2.17 Ventas del afio 2009 — 2012, calculando el promedio de las mismas y la
proyeccion de tasas del afio 2011 - 2012

Ventas 2009 2010 2011 2012 | Promedio | Frovecion 2012-

2011
Enero 155 1.45 2.49 3.11 2.15 3.86
Febrero | 9.51 8.12 6.53 13.01 9.29 25.93
Marzo  |6.38 14.24 17.65 6.39 11.17 2.29
Abril 6.21 3.47 3.86 2.58 4.03 1.73
Mayo 3.70 2.13 5.05 6.88 4.44 9.37
Junio 5.37 3.86 0.66 1.84 2.93 5.16
Julio 3.58 0.52 161 1.23 1.74 0.95
Agosto | 1.83 4.52 10.12 2.96 4.86 0.88
Septiembre | 6.22 22.75 23.15 15.50 0.01
Octubre | 23.43 24.09 18.77 43.46 27.44 101.05
Noviembre | 20.84 9.64 3.33 1.25 8.77 0.47
Diciembre |11.38 5.21 6.77 7.41 7.69 8.08

Para el cuadro anterior donde presentamos el andlisis de las ventas, se hace un
prondstico como anteriormente se hicieron para el resumen financiero, por lo que
se pronostica con el promedio de las ventas en afos anteriores y el crecimiento
de las tasas de un afio a otro, lo que a diferencia del resumen financiero, se
cuenta con que del afio 2011 al 2012 existio una alta tasa de crecimiento dentro
de las ventas, por lo que ayuda a mostrar que en ciertos meses se generan
mayores ventas que tomando las estrategias correctas, permitiran que se generen
mayores ganancias dentro del local.




Analisis de rentabilidad

Para la rentabilidad para nuestros inversores, mostraremos un ejemplo a
continuacion de como es que pueden tener un beneficio al invertir dentro de
nuestro negocio, el cual lo compararemos con los beneficios que dan los bancos.

Cuadro 2.18 Comparacion de rendimientos entre invertir dentro de un banco e invertir a
nuestro proyecto

Interés | , . .,
: ; nterés inversion ., . .
Cantidad bancario Banco Inversion Diferencia
5 (%)
(%)
500,000 6.5 10 $533,485.93 | $552,356.53 | $18,870.61
7 10.5 $536,145.04 | $555,101.73 | $18,956.68
7.5 11 $538,816.30 | $557,859.42 | $19,043.12
8 11.5 $541,499.75 | $560,629.66 | $19,129.91
8.5 12 $544,195.45 | $563,412.52 | $19,217.06

Ahora dentro del cuadro anterior podemos observar si tu inviertes dentro de un
banco y las tasas que dan como rendimientos generalmente a sus clientes,
haremos el calculo a un mes y los bancos por lo general no dan un interés mayor
a los sefalados, por lo que nosotros ofreciendo intereses mayores, permitiremos
gue las personas que inviertan dentro de nuestro negocio puedan tener una

mayor ganancia a la que el banco les ofrece.




Como observamos la diferencia que hay entre el rendimiento que ofrecen los
bancos y el que generaria esa inversion aplicada en nuestro negocio es de
aproximadamente $20,000.00

Razones Financieras

En la siguiente seccion se presentaran las diferentes razones financieras que hay
dentro de nuestro negocio en base de nuestro resumen financiero.

Capital de trabajo

Capital de trabajo = Activo Circulante - Pasivo Circulante =

1,007.58
Este indice representa la inversion neta en recursos circulantes, producto
de las decisiones de inversion y financiamiento a corto plazo, siendo esta la
cantidad con la que cuenta al pagar sus deudas.

Razdén Circulante

Razén Circulante = Activo Circulante / Pasivo Circulante =

1.05
Esta razon mide el nUmero de unidades monetarias de inversion a corto
plazo, ya que por cada unidad de financiamiento a corto plazo contraido,
entonces tenemos una razon circulante de .85, lo que implica que por cada
unidad de financiamiento a corto plazo, se tiene punto ochenta y cinco
unidades monetarias de inversion.



Prueba del Acido

Prueba del Acido = (Activo Circulante - Inventarios) / Pasivo Circulante = 0.67

Esta proporcion refleja que el nimero de unidades monetarias en inversion
liquida por cada unidad monetaria de pasivo de corto plazo

Razones de Endeudamiento

Endeudamiento = Total Pasivo / Total Activo =

0.88

Esta relacion nos muestra que existe una razén de endeudamiento de 0.88,
indicando que el 88% del total de la inversion (activos totales) ha sido
financiada con recursos de terceros (endeudamiento).

Rotacién de Activo Total

Rotacién de Activo Total = Ventas / Activo Total =

1.12

Este Resultado esta reflejando una rotacion de 1.12, lo que indicaria que la
empresa esta generando ingresos equivalentes a unay punto doce la
inversion en activos totales.

Margen de Utilidad Bruta

Margen de Utilidad Bruta  (Ventas - Costo de Ventas)/Ventas= 0.67

Este indicador mide, en forma porcentual, la posicién del ingreso que
permitira cubrir todos nuestros gastos diferentes al costo de ventas (costos
operativos, Costos Integral de Financiamiento, Impuestos sobre la renta,
etc).



Margen de Utilidad Antes de Impuesto

Margen de Utilidad Antes de Impuesto =  Utilidad antes de impuestos / Ventas =

0.41

Se mide cuanto es lo que esta ganando la empresa, antes de aplicar los
conceptos de cargo de impuesto sobre la renta.

Margen de Utilidad Neta

Margen de Utilidad Neta= Utilidad Neta / Ventas = 0.41

Este es el resultado que se obtiene para los duefios por operar dentro del local
comercial.



Capitulo 3 Metodologia desarrollada para el Estudio de
Mercado

¢ Por qué un estudio de mercado?

Se realiza este tipo de analisis para poder obtener informacion que nos permita a
entender lo que nuestros clientes buscan o esperan sobre nuestro local comercial
y poder formar estrategias para poder captar su atencion hacia nosotros y tener
un incremento para nuestras ventas.

Aunque este tipo de analisis son de gran utilidad, a veces es muy dificil de
llevarlos a cabo ya que existen problematicas que hacen que nuestros estudios
pierdan credibilidad, debido a problemas que surgen tanto dentro de la encuesta
como de otro tipo de factores como un tamafio pequefio de muestra que no ayuda
a generar un resultado que permita que con gran certeza entendamos lo que
nuestros clientes necesitan.

Limitaciones dentro del estudio

El estudio que se realizo tuvo diversas limitaciones que opacaron nuestros
resultados, pero que a su vez este tipo de detalles suceden cuando se realiza
estudios por primera vez, ya que es muy dificil de llevar a cabo este tipo de
andlisis en sitios como donde lleve a cabo el levantamiento de mi encuesta.

Las limitaciones que se presentaron fueron las siguientes:

1. En el tamafio de muestra que fue recolectada dentro del punto de venta de
nuestros articulos, aunque fue pequefa la muestra en cantidad con solo
cien encuestados, estos fueron seleccionado de manera aleatoria para que



asi se puedan obtener datos que generaran una confianza para beneficio
de nuestro proyecto al realizar los analisis.

2. Falta de experiencia en el levantamiento de la encuesta, ya que muchas
para el final de los dias se tenia una mejor estrategia para que las
personas pudieran ayudarnos a responder la encuesta y no nos negaran la
respuesta.

3. La apatia de las personas por no querer responder un cuestionario tan
simple como el que trate de levantar para beneficio de mi estudio, ya que
existe un miedo por responder debido a problematicas que hay dentro de
nuestro pais y la falta de cultura por generar informacion para fines
estadisticos.

4. Al realizar los analisis finales de estudio sobre las tablas de contingencia,
presentan estos que no existen relacion estadistica en la asociacion de
variables dentro de los mismos datos, ya que su nivel de significancia es
mayor a la probabilidad de 0.05 del que deben de estar, que significa que
rechazamos nuestra hipotesis nula, esto también debido al teorema del
limite central donde nos dice que a mayor muestra, mas nos acercamos al
resultado real de nuestras variables.

5. Para el analisis de regresion logistica binaria que generamos sucede que al
tener una cantidad de datos es muy dificil concluir alguna asociacién
estadistica entre nuestras variables, pero es muy importante para poder
predecir con una cierta probabilidad van a volver a comprar dentro de
nuestro local comercial.

Para no generar un error mayor a la hora de realizar las encuestas se generara un
cuestionario piloto para aterrizar ideas y poder ver si vamos consiguiendo los
datos que necesitamos para nuestro analisis de estudio de mercado y asi también



poder observar a detalle lo que planteamos como encuesta antes de lanzarla
hacia nuestro marco de muestra.

Cuestionario piloto para el estudio de mercado.

Primero se realiza el cuestionario piloto para la encuesta de estudio de mercado,
para empezar el conocimiento del panorama que hay dentro del Mercado de
Sonora, y asi tener una idea de lo que piensan nuestros clientes y que posibles
cambios se puedan realizar para tener mejores ventas que ayuden a cumplir
nuestros objetivos.

Se realiz6 el siguiente cuestionario piloto dirigido de 5 a 10 personas cercanas y
asi realizar las primeras pruebas y saber si se van a tener los resultados que se
pretenden.

Después de obtener los primeros resultados, hay que corroborar que los
resultados que se esperan sean los que se obtiene para después aplicarlo a
nuestros clientes, donde se tomaron una muestra de 100 clientes que se
distribuiran dependiendo el dia y la hora en la que méas importancia tengan.

La duracion sera de una semana y después para terminar se realiza el analisis de
los resultados para tener un estudio inicial acerca de lo que nuestros clientes.

En la parte de abajo se muestra el ejemplo del cuestionario piloto que elaboré
para su aplicacion, para de ahi formar el cuestionario final que se aplicara a los
clientes, y poder sacar los posibles errores que se tiene en nuestro cuestionario y
conclusiones para nuestro cuestionario final.

Este cuestionario cuenta con 7 preguntas, de las cuales hay preguntas socio
demograficas, las cuales son las primeras cuatro preguntas y después las
preguntas finales son dirigidas hacia lo que busca y espera de nosotros como



comercio nuestros clientes y poder tomar decisiones a futura con propositos de
mejorar nuestras ventas.



Cuestionario para estudio de mercado - (cuestionario piloto)

El siguiente cuestionario se realizara para un estudio de mercado, que se
presentara dentro de un trabajo de tesis, para complemento de un plan de trabajo
y agradecemos marcando con “X” su respuestas en cada una de las siguientes
preguntas.

1. Sexo Masculino Femenino

2. Edad: (15 aflos a 25 afos) - (26 afios a 35 afos) - (36 afios a 45 afos) —
(46 afos a 56 afnos) — (56 afos a 65 afios) — (65 aflos a mas)

3. Lugar de donde proviene --- S —

4. Numeros de focos que hay en tu vivienda ---------------=-=--=--=-----

5. ¢Con que frecuencia realiza compras en el Mercado de Sonora?

| Primeravez | Poca | Medianamente | Mucha

6. Tipo de compra que realiza dentro del mercado de sonora.

| Por Mayoreo | Por Menudeo

7. ¢Sefala con “X” que tan importante es para ti los siguientes factores a la
hora que realizas tu compra?

Factor Poco Mediano Mucho

Precio

Calidad




Variedad en
modelos

La atencion que
recibe al comprar
un producto

Seguridad

8.- ¢ Qué articulos busca?

| Juguetes | Disfraces

Fin del cuestionario, gracias por su participacion es de gran ayuda ijjij

Resultados finales del cuestionario piloto

1. El cuestionario piloto fue realizado a 7 personas, de las cuales 4 fueron
mujeres y las otras 3 personas fueron hombres, por lo que la primer
pregunta no presento gran dificultad.

2. Para la segunda pregunta, distribui las edades por grupos de 10 afios, por
lo que no presente complicacion alguna a la hora de recibir respuestas de
mis encuestados y entendieron y respondieron a este sistema de decir su
edad.

3. En la tercer pregunta era “Lugar de donde proviene” en esta si presente
algo de problemas, ya que muchos me preguntaban qué respuesta era la
que yo esperaba por parte de ellos, por lo que en base a los resultados
obtenidos considero cambiar la pregunta a “Ciudad y Municipio de donde
proviene”.



Para la cuarta pregunta que va dirigida hacia el nivel socio econdmico de
nuestros encuestados, no presente ninguna complicacion, por lo que no
considero que se tenga que hacer ningun cambio a esta pregunta.

En la quinta pregunta de la misma manera que la cuarta pregunta no recibi
dificultad a la hora en que me dan la respuesta los encuestados, por lo que
no realizaré ningun cambio en esta pregunta.

Para la sexta pregunta aunque no recibi pregunta, pero por la experiencia
que recibi en las preguntas finales crei que lo mas conveniente era hacer
un ajuste en esta pregunta por lo que la voy a cambiar de “Tipo de
compra que realiza dentro del mercado de sonora” a “Sefale la
opcidon que mas realiza a la hora de comprar dentro del Mercado de
Sonora”

En la séptima pregunta no presente problemas, pero en base a la ultima
pregunta quise realizar un cambio para que a la hora de que realice la
encuesta solo reciba la respuesta que quiero, por lo que la cambiaré por
“Sefala la opcion que mas influye en ti de cada uno de los siguientes
factores a la hora de que realizas tus compras dentro del Mercado de
Sonoro en los siguientes factores”, ademas para la parte que inclui de
“Seguridad” presente ambigiedad a la hora de lo que ellos creian que
preguntaba otra cosa, por lo que eliminaré esta parte para no hacer
confuso mi cuestionario.

Para la ultima pregunta y muy importante tuve muchos problemas, ya que
varios de mis encuestados respondian los dos posibles respuestas que
podian ellos responder, por lo que realizaré un cambio a esta pregunta y
ademas agregare otro posible resultado en el que los clientes pueden
responder.



Consideraciones finales para encuesta de estudio de mercado

Dado los puntos que presente arriba ahora presentaré el cuestionario que esta
pensando para mi estudio de mercado, por lo que se presentara a continuacion y
este es el cuestionario que tratara de abordar nuestras dudas para tratar de
generar una estrategia y tener mejores ventas dentro de nuestro negocio.

Para el estudio de mercado que se piensa llevar a cabo dentro del negocio, sera
enfocado a una muestra de 100 personas, ya que fueron los clientes que
accedieron a responder la encuesta, ya que como conteste como limitantes en su
mayoria no querian responder la encuesta por la falta de cultura y el temor de que
se haga un mal uso de sus respuestas.

Estos cuestionarios se realizaran durante una semana, en donde cada dia se
buscara entrevistar a un cierto nimero de personas que segun por experiencia se
realizara enfocado al dia, por lo que a continuacién se presentara la tabla de
cémo distribuiremos nuestros cuestionarios.

Cuadro 3.1 Porcentaje de encuestas realizadas durante la semana del 11 abril al 17 de abril

del afio 2013
Encuestas | Lunes | Martes | Miércoles | Jueves | Viernes | Sdabado | Domingo
Porcentaje 10% 10% 15% 15% 12% 23% 15%
Encuestas 10 10 15 15 12 23 15

13

13 . . . . s,
Cuadro de elaboracion propia para determinar el nUmero de encuestados por dia




El cuadro presenta la forma en que se haran las encuestas durante la semana,
teniendo un comienzo de 9:00 AM, y se terminara de hacer el cuestionario a las
16:00 PM.

Este inicio de proyecto de encuestas iniciara el dia 11 de abril de 2013,
terminando el 17 de abril de 2013, dentro de esta semana en que se realiza es
una muy buena semana para hacer el cuestionario, ya que no se encuentra dentro
de una temporada que es cuando acude mas gente al mercado a hacer mas
compras, por lo que ayudara a hacer un analisis de que es lo que se puede hacer
para generar mas ventas hacia nuestro local comercial.

Por lo que se pensaba hacer un mayor nimero de encuestas pero al ser una
semana en donde hay poca afluencia de clientes que van a hacer compras dentro
del Mercado de Sonora, es muy dificil conseguir un nimero mayor de encuestas,
ademas tomo ahora en cuenta que la gente no le importa mucho el ser
encuestada ya que piensan que es para otros fines su respuesta o varias cosas
que han surgido ultimamente acerca de las encuestas donde por ejemplo se ha
transmitido atreves de las redes sociales que el resolver encuestas es una forma
gue ahora se utiliza para secuestrar gente.

Este pequefio detalle hace aun un poco dificil el trabajo, pero no imposible y es
por lo que solo se considerara la muestra de 100 personas que sera encuestada
de manera aleatoria en diferentes tiempos y tener una respuesta que sea
representativa para nuestros fines.



Cuestionario Final de Estudio de Mercado
Fecha: Hora:

Cuestionario para Estudio de Mercado

El siguiente cuestionario se realizara para un estudio de mercado, que se presentara dentro de un trabajo de
tesis, para complemento de un plan de trabajo y agradecemos marcando con un tache “X” sus respuestas en

cada una de las siguientes preguntas:
1. Sexo Masculino Femenino
2. Edad:(15 afios a 19 afos) (20 afios a 24 afios) (25 afios a 29 afos)

Pw

(30 afios a 34 afios) (35 afios a 39 afios) (40 afios a 44 afnos) (45 afios a 49 afios) ( 50 afios a 54
afos) (55 afos a 59 afios)(60 afios a 64 afios)(65 afios a 69 afios) (70 afios a mas)

Estado Delegacién o Municipio
¢Es primera vez que compra en el Mercado de Sonora?, si su respuesta es Slpase a la
pregunta 6, si su respuesta es NO, entonces continlie a la siguiente pregunta.

‘ SI ‘ NO

Podria sefialar la frecuencia con la que compra durante el afio dentro del Mercado Sonora

Poca Medianamente Mucha
(de 1 a 5 veces) (de 6 a 11 veces) (més de 12 veces)

Podria sefialar la opcién que busca al comprar articulos dentro del mercado

Por Mayoreo \ Por Menudeo \

Podria sefialar el nivel de importancia en los siguientes factores a la hora de hacer
su compra de los articulos que busca para su consumo dentro del Mercado de Sonora.



Factor Poco Mediano Mucho

Precio

Calidad

Variedad en modelos

La atencion que
recibe al comprar un
producto

8. Podria sefalar el articulo que mas consume dentro del mercado.

Juguetes Disfraces Articulos para fiesta Otro

9. Cual es el numero de focos que hay en su vivienda, contando lamparas, los focos del
pasillo, escritorio, etc.

iiiFin del cuestionario, gracias por su participacion es de gran



Metodologia e interpretacion de datos

Ya que hemos obtenido la respuesta final de todos nuestros encuestados gracias
a nuestro cuestionario, ahora haremos el andlisis que nos permita encontrar en
base a los andlisis estadisticos de estudio de mercado y generar una posible
estrategia para poder captar una mayor atencion de nuestros clientes y asi tener
mayores ventas.

Ya que mis datos son discretos, de ellos puedo generar diferentes tipos de
analisis, los cuales son tanto para saber si existe algun tipo de asociacion en las
variables, como los diferentes analisis descriptivos que puede haber hacia
nuestros encuestados indicando que tendencias son las que marcaban ellos como
clientes.

Para mis estudios y hacer mi andlisis utilice el software que se encuentra dentro
de las computadoras de la facultad de ciencias llamado SPSS®, de esta forma se
generan los resultados de una forma mas sencillay poder interpretarlos para
tomar una decision acerca de ellos.

Ahora ya que se ha realizado el estudio de las encuestas, se presentara los
resultados obtenidos por nuestra muestra de 100 encuestados y que fue lo que
nos dijeron atreves de su respuesta en los cuestionarios.



Cuadro 3.2 Grafico de porcentaje de sexo de personas que fueron entrevistadas

SEXO

W Masculino Femenino

55%

14

Dentro de esta grafica se puede mostrar que mas del 50% de nuestros clientes
encuestados durante esta semana son mujeres con un 55% de nuestros
encuestados, por lo que el 45% restante pertenece a clientes que pertenecen al
sexo masculino.

A continuacién presentare andlisis enfocados en relacion a las variables que
obtuve gracias a mi cuestionario, por lo que se pueden realizar diferentes pruebas
estadisticas (no paramétricas) para poder llegar a conocer mas a detalle la
respuesta de nuestros encuestados y asi generar algun tipo de ventaja sobre
nuestros competidores.

1 Fuente, Cuadro de elaboracién propia



Presentaré tres pruebas donde iré detallando cada una de ellas, respecto las vaya
utilizando, las cuales seran:

Prueba del Chi-Cuadrado de Person
Prueba de Normalidad (Shapiro Wilks W Test)

Prueba de Regresion Logistica Binaria

Prueba del Chi-Cuadrado de Person

Para la prueba de Chi-Cuadrado de Person, que dentro del programa de SPSS®
se puede localizar dentro de la funcion de crosstabs, donde debemos introducir
las variables que vamos a ir utilizando para nuestro analisis para las filas y
renglones segun se acomoden mejor nuestras variables y las podamos visualizar
mejor.

Al usar esta herramienta nos ayuda mucho, se puede observar mas a detalle lo
que opina cada persona sea del sexo masculino o femenino, por lo que dentro de
las filas siempre colocare la variables sexo, y para las columnas iré colocando las
demas variables (una por una) para asi poder obtener el nivel de significancia que
me ayudara ya sea a aceptar mi hipotesis nula (Ho) o rechazarla, aceptando la
hipotesis alternativa (Hz).

Para el desarrollo de todos los analisis es muy parecido ya que siempre es la
variables sexo contra las demas variables, por lo que a continuacion explicaré es
para los demas resultados.



A continuacion definiremos nuestra hipotesis nula (Ho) y la hipotesis alternativa
(H1) y asi poder interpretar los resultados que nos arroja del programa SPSS®.

Ho = La variable sexo y la variable edad tienen una relacion estadistica.

Hi = La variable sexo y la variable edad no tiene ninguna relacion estadistica.

Cuadro 3.3 Grafico de edades sobre las personas que fueron entrevistadas

20-24 2529 30-34 3539 4044 4549 5054 55-59 70y mds

15 .z .
Fuente, Cuadro de elaboracion propia



Dentro de la grafica de edad podemos observar como fue que se distribuyeron
nuestros encuestados durante toda la semana, tanto para el sexo masculino como
para el femenino, donde podemos observar que dentro de los rangos de edad de
35-39 afios a 45-49 afos de edad es donde tenemos mas clientes que compraron
dentro de nuestro local comercial.

Cuadro 3.4 de prueba de Chi-Cuadrado para las variables de sexo vs edad

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintdtica
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Al analizarlas con la prueba del chi-cuadrado la variable sexo vs edad, podemos

observar que la significancia es mayor a 0.05 (p<=0.05), asi que rechazamos
nuestra hipoétesis alternativa (Ho), por lo que no existe ninguna asociacion
estadistica entre estas dos variables.

Cuadro 3.5 Grafico de sitio de donde eran las personas que fueron entrevistadas
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16 . . . .z .
Fuente, Cuadro de elaboracion propia con la estimacidn de la prueba chi-cuadrada

17 .y .
Fuente, Cuadro de elaboracién propia



En la grafica anterior se presentd de que estado era de donde provenian nuestros
clientes, y podemos ver que el Distrito Federal y el Estado de México por sus
cercanias son de donde viene mas nuestros clientes, aun asi se tiene registro de
de 16 estados de los 32 y el distrito federal de donde nuestros clientes vienen
para hacernos compras de mercancias.

Este analisis es muy importante ya que nos muestra que de todos los estados de
donde viene a adquirir nuestros productos es por ofrecer precios que son muy
atractivos para ellos, es por lo que de este supuesto que es de donde viene
nuestros clientes implementamos la pagina web que permita que mostremos
nuestros productos hacia nuestros clientes de otros estados.

Cuadro 3.6 Grafico sobre si era la primera vez que compraban dentro del mercado de
sonora



¢Es la primera vez que compra en el
mercado sonora?

M Femenino M Masculino
47%

40%
I 8% -
_ Qi T
no si

Para la siguiente pregunta se les cuestiono acerca de si era la primera vez que
compraban dentro del mercado de sonora, donde la mayoria de nuestros
encuestados nos contestaron que con un 87% de nuestra muestra encuestada
nos dijo que no era la primera vez (47% mujeres, 40%hombre) que compraban
dentro del mercado de sonora y un 13% de la poblacién (8% mujeres,5%
hombres) nos contestd que era su primera vez que realizaban algun tipo de
compra dentro del mercado de sonora.

18

Cuadro 3.7 de prueba de Chi-Cuadrado para las variables de sexo vs ¢primera vez que
compraron en el sonora?

Pruebas de chi-cuadrado |

1 Fuente, Cuadro de elaboracién propia



Sig. asintdtica | Sig. exacta Sig. exacta

Valor Gl (bilateral) (bilateral) (unilateral)
.258° 1 611
.044 1 .834
.261 1 .610
.768 420
.256 1 .613
100

Al analizarlas con la prueba del chi-cuadrado la variable sexo vs ¢ primera vez que
compraron en el sonora?, podemos observar que la significancia es mayor a 0.05
(p<=0.05), asi que rechazamos nuestra hipétesis alternativa (Ho), por lo que no
existe ninguna asociacion estadistica entre estas dos variables.

19 .y .
Fuente, Cuadro de elaboracién propia



Cuadro 3.8 Grafico sobre las frecuencias que realizan compras dentro del mercado de
sonora

Frecuencia de compra
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En esta pregunta se cuestiond a los clientes que contestaban sobre que si
contestaban en la pregunta anterior que si era la primera vez que compraban
dentro del mercado de sonora no estaban obligados a contestar esta pregunta.

Ahora la pregunta se divide en que la mayoria de nuestros clientes que compran
dentro del mercado de sonora es con muy poca frecuencia con la que compran
durante el afio con un 58% (34% mujeres, 24% hombres), mientras que el 32% de
la poblacion (20% mujeres, 12% hombres) compran con una medianamente
durante el afio y solo el 10% de los encuestados (1% mujeres, 9% hombres) solo
compran con mucha frecuencia durante el afio.

20 Fuente, Cuadro de elaboracién propia



Cuadro 3.9 de

prueba de Chi-Cuadrado para las variables de sexo vs frecuencia de compra
Pruebas de chi-cuadrado ‘

Sig. asintdtica
Valor Gl bilateral

La frecuencia minima esperada es 4.50.”

Al analizarlas con la prueba del chi-cuadrado la variable sexo vs frecuencia de
compra, podemos observar que (p<=0.05), asi que rechazamos nuestra hipoétesis
alternativa (Ho), por lo que si existe asociacion estadistica entre estas dos
variables y no son independientes estas variables.

21 .y .
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Cuadro 3.10 Grafico sobre los tipos de compra que realizan dentro del mercado de sonora

Tipo de Compra
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Para esta pregunta se regresa a que todos nuestros encuestados nos den su
respuesta, ya que es de suma importancia saber ¢ cual es el tipo de compra que
esperan hacer dentro del mercado de sonora? En donde se nos muestra que con
un 73% (38% mujeres, 35% hombres) de nuestros encuestados buscan hacer una
compra de mercancias por mayoreo, mientras que el 27% (17% mujeres, 10%
hombres) solo busca hacer compras por menudeo en las mercancias.

22 . .
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Cuadro 3.11 de prueba de Chi-Cuadrado para las variables de sexo vs Tipo de compra

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintdtica | Sig. exacta Sig. exacta
(bilateral) (bilateral) (unilateral)

Al analizarlas con la prueba del chi-cuadrado la variable sexo vs tipo de compra,
podemos observar que la significancia es mayor a 0.05 (p<=0.05), asi que
rechazamos nuestra hipotesis alternativa (Ho), por lo que no existe ninguna
asociacion estadistica entre estas dos variables.

Para la siguiente pregunta se presentara a los encuestados su parecer acerca de
varios factores que afectan su decision a la hora de su compra y que tanta
importancia le dan a cada uno de ellos por lo que es importante para tomar
decisiones a la hora de vender productos y mercancias dentro de nuestro local
comercial.

23 . .
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Cuadro 3.12 Grafico sobre la opinién que tiene los entrevistados sobre la importancia del

precio a la hora de hacer su compra
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En la gréfica anterior se presenta la importancia que le dan nuestros encuestados
hacia los precios que se manejan dentro de nuestro local, por lo que obtuvimos
que con un 86% de nuestros encuestados (48% mujeres, 38% hombres) esperan
gue el precio sea muy bajo contra un 11% que les importa medianamente (4%
mujeres, 7% hombre) y un 3 de que les importa poco el precio (3% mujeres, 0%
hombres).

Cuadro 3.13 de prueba de Chi-Cuadrado

Pruebas de chi-cuadrado ‘

Sig. asintdtica
Gl bilateral

para las variables de sexo vs precio

24 .y .
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Al analizarlas con la prueba del chi-cuadrado la variable sexo vs importancia en el
precio, podemos observar que la significancia es mayor a 0.05 (p<=0.05), asi que
rechazamos nuestra hipotesis alternativa (Ho), por lo que no existe ninguna
asociacion estadistica entre estas dos variables.

Cuadro 3.14 Grafico sobre la opinidn que tiene los entrevistados sobre la importancia de la
calidad del producto a la hora de hacer su compra
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En la gréfica anterior se presenta la importancia que le dan nuestros encuestados
hacia la calidad de los productos que se venden dentro de nuestro local comercial,
por lo que obtuvimos que con un 80% de nuestros encuestados (47% mujeres,
33% hombres) esperan que la calidad sea alta contra un 17% que les importa

26 .y .
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medianamente (6% mujeres, 11% hombre) y un 3% de que les importa poco la
calidad del producto (2% mujeres, 1% hombres).

Cuadro 3.15 de prueba de Chi-Cuadrado para las variables de sexo vs Calidad

Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintdtica
(bilateral)

27

Al analizarlas con la prueba del chi-cuadrado la variable sexo vs importancia en la
calidad de los productos, podemos observar que la significancia es mayor a 0.05
(p<=0.05), asi que rechazamos nuestra hipotesis alternativa (Ho), por lo que no
existe ninguna asociacion estadistica entre estas dos variables.

27 .y .
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Cuadro 3.16 Grafico sobre la opinién que tiene los entrevistados sobre la importancia de la
variedad de productos a la hora de hacer su compra
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En la grafica anterior se presenta la importancia que le dan nuestros encuestados
hacia la variedad en modelos que se venden dentro de nuestro local comercial,
por lo que obtuvimos que con un 84% de nuestros encuestados (45% mujeres,
39% hombres) esperan que exista una gran variedad de modelos contra un 16%
gue les importa medianamente (10% mujeres, 6% hombre).

Cuadro 3.17 de prueba de Chi-Cuadrado para las variables de sexo vs variedad en modelos
Pruebas de chi-cuadrado

28 .y .
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Sig. asintdtica | Sig. exacta Sig. exacta
bilateral bilateral unilateral

.433% 1 511
147 1 701
29

Al analizarlas con la prueba del chi-cuadrado la variable sexo vs importancia en la
variedad de los productos, podemos observar que la significancia es mayor a 0.05
(p<=0.05), asi que rechazamos nuestra hipétesis alternativa (Ho), por lo que no
existe ninguna asociacion estadistica entre estas dos variables.

29 .y .
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Cuadro 3.18 Grafico sobre la opinidon que tiene los entrevistados sobre la importancia de la
forma que son atendidos a la hora de hacer su compra
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En la grafica anterior se presenta la importancia que le dan nuestros encuestados
hacia la atencidon que reciben al comprar productos que se venden dentro de
nuestro local comercial, por lo que obtuvimos que con un 87% de nuestros
encuestados (48% mujeres, 39% hombres) esperan que la atencion sea muy
buena contra un 12% que les importa medianamente (6% mujeres, 6% hombre) y
un 1% que no les importa en la forma que los atiendan en el local comercial (1%
mujeres, 0% hombres).

30 . .
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Cuadro 3.19 de prueba de Chi-Cuadrado para las variables de sexo vs Atencidn que recibe
al comprar

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintdtica
Gl (bilateral)

.940% 2 .625

1.317 2 518
.026 1 873
100

Al analizarlas con la prueba del chi-cuadrado la variable sexo vs importancia en la
atencion que reciben al comprar los productos, podemos observar que la
significancia es mayor a 0.05 (p<=0.05), asi que rechazamos nuestra hipétesis
alternativa (Ho), por lo que no existe ninguna asociacion estadistica entre estas

dos variables.

Ahora como podemos observar en las graficas anteriores se muestra que cada
uno de los factores anteriores influye en la mayoria de nuestros clientes que
hacen compras dentro del mercado de Sonora y asi tomar medidas que ayuden a

31 .y .
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mantener estos factores dentro de nuestro local comercial para asi generar
mejores ventas de mercancias.

Cuadro 3.20 Grafico sobre que articulos son los que consumen los clientes dentro del
mercado de sonora
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Mercado de sonora
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otro articulo fiesta disfraces juguetes

Para esta pregunta se les cuestionaba a nuestros clientes que tipo de articulo es
el que mas consume dentro del mercado de sonora, por lo que el consumo de
juguetes es por un 46% (27% mujeres, 19% de hombres), de la eleccion de



nuestros clientes, ahora con un 38% (19% mujeres, 19% hombre), el consumo de
disfraces es la segunda opcién mas elegida por nuestros clientes y para el 15%
(8% mujeres, 7%hombres) y tercera opcidn que eligieron nuestros clientes es
articulos para fiestas y con un 1% (1% mujeres, 0% hombres) fue elegido con la
opcion de otro.

Para de la ultima pregunta que se present6 dentro de nuestro cuestionario se
cuestionaba sobre cuantos focos es los que hay en la vivienda del entrevistado,
esto lo preguntamos para saber aproximadamente a que nivel socioeconémico
pertenece la poblacién que le realizamos la encuesta.

Sabemos gue este estudio solo es un supuesto debido a que para poder afirmar
gue pertenece a este nivel socioecondmico es indispensable el hacer mas
preguntas sobre variables que permitan que nos acerquemos a este resultado,
pero como lo vi dentro del seminario de estudio de mercado llevado en la facultad
de ciencias, es una buena forma para plantear un supuesto de a qué nivel
socioeconOmico pertenece las personas que les realizamos el cuestionario.

El minimo de focos registrado por nuestra poblacién fue de 2 focos, mientras que
el maximo de focos que se registro fue de 25 focos, al obtener el promedio de
focos por todos nuestros encuestados fue de 8 focos, con lo que supongo
estimando los registros de focos que tengo con 8 pertenecen a al nivel
socioecondmico medio bajo, que segun datos proporcionados por el INEGI, es la
clase con mayor numeros de personas que hay en nuestro pais dentro de esa
clasificacion de nivel socioecondémico.



Supuesto de distribucion de mi poblacion encuestada segun con la frecuencia en
gue declaraban el nimero de focos que habia dentro de su vivienda.

Cuadro 3.21 distribucion de focos y clasificacion de nivel socioecondmico de nuestros
encuestados

Distribucion de Focos

36%
25%
11%

26%

bajo(2-5 nivel mediobajo nivel medio nivel medio alto Nivel alto (mas
focos) (6 - 8 focos) medio(9-12 (13-20focos) de 24 focos)
focos) -

Entonces dado a lo mencionado anteriormente supongo segun a mis datos
obtenidos por la encuesta que me contestaron dentro del local comercial,
supongo que tengo que clasificado a las personas que me contestaron que
tenian de 2 a 5 focos dentro del nivel socioeconémico bajo con el 25% de los
encuestados, con 36 % de los encuestados tenemos que se encuentran los de
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nivel medio bajo que tenian de 6 a 8 focos, con 26% se encuentran los de nivel
medio medio que tiene de 13 a 20 focos y por ultimo con el 2% de mis
encuestados se encuentran los que tiene de 24 focos a mas, pero esto solo es un
supuesto segun lo mostrado por los participantes dentro de mi estudio de
mercado.

Prueba de Normalidad (Shapiro Wilks W Test)

Para el desarrollo de esta prueba dentro del programa de SPSS® en la seccion de
explotar buscare realizar el analisis de mis variables y saber si estas tienen
distribucion normal.

Por lo que definiré mi hipotesis nula y alternativa como sigue:
HO = la distribucién observada tiene la distribucién normal
H1 = la distribucién observada no tiene la distribucion normal

Como fue que arreglamos nuestras variables dentro del programa; Al poner dentro
de la categoria de variables dependientas nuestra variable frecuencia y tratamos
de ver si tenia distribucién normal con respecto a las demas variables como sexo,
edad, etc.

Al realizar los diferentes analisis de la prueba de normalidad para las variables
que obtuvimos dentro del cuestionario en su mayoria no presentan significancia,
gue esto quiere decir, que para todas las pruebas rechazamos la hipétesis nula,
por lo que nuestras variables no presentan distribucion normal.



Debido a que nuestra muestra no es muy representativa, al realizar esta prueba
podemos observar que no en todas las pruebas echas se rechaza la hipotesis
nula, por lo que no existe ninguna variable que se distribuya normalmente,
excepto para el siguiente ejemplo donde presentamos una distribucion normal
para la frecuencia contra 4 focos.

Cuadro 3.22 Prueba de Normalidad

Pruebas de normalidadb.cdef

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk

Estadistico ig. Estadistico
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Para esta prueba dentro de la interpretacion podemos observar que hay tanto la
prueba Kolmogorov y Shapiro-Wilk, la cual esta segunda utilizaremos ya que

33 . . s .
Cuadro realizado por elaboracién propia



nuestra muestra es tan solo de 100, y para poder utilizar la Kolmogorov
necesitariamos que nuestra muestra sea mayor a 2000.

Como vemos en ninguna categoria como se observa que la significancia es muy

pequefia, casi cero es por lo que rechazamos nuestra hipotesis nula, pero dentro
de la variable de 4 focos contra la frecuencia es significativa, por lo que esta si se
distribuye normalmente.

Prueba de Regresion Logistica Bivariada

Para esta ultima prueba, dado las otras dos podemos ver que no existe asociacion
estadistica para nuestras variables, por lo que trataré de encontrar al menos un
dato importante que ayude a nuestra investigacion de mercado.

¢ Por qué una regresion logistica bivariada?

Como repito es importante obtener un dato que ayude a mi investigacion, por lo
gue dentro de esta prueba podre pronosticar con qué frecuencia volveran a
comprar dentro de nuestra tienda, segun con lo que nos contestaron en la
encuesta, ademas de gque esta prueba necesito una variable dicotdmica, la cual
sera la de frecuencia (1=mucha-mediana, O=poca) .

A continuacion realice la estimacién de mis datos en base al método de Regresion
Logistica bivariada, obteniendo los siguientes resultados a partir del analisis de
con qué frecuencia van a consumir productos, esto es mucha, medianamente y
poca contra todas las demas variables, que interpretaré a continuacion:

Por lo tanto:

Hipétesis nula (HO) = tendremos que la variable frecuencia esta relacionada
linealmente con las demas variables



Hipotesis alternativa (H1) = tendremos que la variable frecuencia no esta
relacionada linealmente con las demas variables

Cuadro 3.23 de prueba de regresion logistica bivariada para la variable frecuencia vs las
demds variables

Variables en la ecuacion

_rom) |

443 366 545 1.308
_ 535 023 880 922
_ 564 688 407 627
_ 616 612 434 1.619
_ 749 2.807 094 3.506
_ 700 177 674 1.343

308 1.103 275 714
- 051 064 801 1.013
_ 547 2712 100 2.462
_ 860 2.318 128 270
Constante | 2.364 1.794 180 042
ez

Como podemos observar dentro de la columna de la significancia, en la columna
5, podemos observar que ninguna de las variables es significativa, por lo que no
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podemos hacer asociacion estadistica entre las variables por su alta probabilidad
de error.

Esto como lo mencionamos se debe a la baja muestra que obtuvimos, por lo que
resulta dificil concluir algo que nos ayude hacer de nuestro estudio, pero sin duda
ayuda para poder mostrar que se puede llegar a resultados importantes para el
entender de una manera mejor a nuestros clientes y asi podamos obtener
ganancias que permitan el crecimiento de nuestro negocio.

Pero como mencione arriba, se buscaba el analisis a partir de la frecuencia con
gue nuestros clientes van a consumir, por lo que gracias a los datos obtenidos
podemos calcular un prondstico dentro del software SPSS® con respecto a las
demas variables y generar una probabilidad de que vuelvan a comprar dentro de
nuestro negocio y obtuvimos lo siguiente tanto para sexo masculino como
femenino:



Cuadro 3.24 graficas de probabilidad de volver a comprar articulos dentro de nuestro local
comercial para el sexo femenino

35 L . .
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Cuadro 3.25 graficas de probabilidad de volver a comprar articulos dentro de nuestro local
comercial para el sexo masculino

Como podemos observar tanto para las mujeres que la mayor probabilidad es de
73%, mientras que para los hombres es de 72%, se ve que cumpliendo ciertas
variables como por ejemplo que estén dentro de la edad que con mayor
frecuencia nos compran (de 35 a 55 afios), que no sea la primera vez que compra
dentro de nuestro local comercial, que su compra sea por mayoreo y la
importancia en las variables sea muy importante (precio, calidad, variedad y
atencion al comprar) con una probabilidad de alrededor de 70% nos volveran a
comprar, pero como lo hemos mencionado anterior, si para una encuesta mayor
no se sabe si este valor pueda incrementar o disminuir, que muy probable este
esté crezca gracias al teorema del limite central y hariamos lo real con lo que
nuestros clientes vuelven a consumir dentro de nuestro local comercial.
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Conclusiones:

Dentro del trabajo se puede concluir la importancia de realizar este tipo de
proyectos antes de iniciar un nuevo negocio, ya que hoy en dia la probabilidad de
fracaso de un negocio es muy alta, lo que gracias a este tipo de analisis ayuda a
ponderar tanto si es bueno el poner en marcha las acciones planteadas para la
reactivacion del negocio, como si también no fuesen adecuados los
planteamientos sobre el mismo.

Nuestro proyecto es un trabajo en el cual se pueden observar los logros que ha
podido llegar a tener el negocio, aun sin la administracién adecuada que deberia
de haberse llevado hasta este momento. Es por ello, que de ahora en adelante se
busque introducir de manera constante tanto técnicas de administracion como
formas de llevar el control sobre productos y movimientos financieros que orienten
hacia un mejor rumbo que puede llevar el negocio y otros cambios que son
necesarios para poder generan ganancias dentro del mismo negocio.

El resultado mas destacable de nuestro trabajo es el haber identificado las
fortalezas y oportunidades de nuestro negocio. Estas, van a permitir que nuestro
negocio pueda prosperar a una mejor empresa que se puede consolidar y tenga
un reiterado crecimiento que se vera reflejado a través del mercado que podamos
abarcar y la magnitud que podamos generar de nuestras ventas.

Ademas también se anotan debilidades y riesgos que pueden afectar a nuestro
negocio. Estos puntos negativos pueden ser reducidos y hasta neutralizados de
una forma que no afectaria a nuestras ventas y nos permita enfocarnos hacia
nuestras oportunidades.

Parte de los resultados de nuestra encuesta, aunque es una muestra pequefa,
ayudd en gran medida a abrir la opcion en la que nos podamos acercar a nuestros
clientes en base a que nos ayuden respondiendo unas simples preguntas que a



Su vez nos ayuda en conocer que es lo que buscan y esperan de nosotros como
negocio y las razones por las que siguen comprando mercancias dentro de
nuestro negocio.

El identificar las ventas que se realizan durante el afio nos permitié poder realizar,
a través del método de Holt — Winter, un prondstico dentro del cual nos muestra
gue nuestro negocio puede tener un crecimiento remarcable de las ventas y que
esto puede permitir que nos apoyemos en un préstamo. Es una buena forma en la
gue podemos mostrar que en base a incremento de ventas y tomar las medidas
apropiadas se pueda adquirir una mayor ganancia y esta la podamos invertir
dentro de nuestro taller y asi generar una gama de productos tanto de juguetes
como de disfraces que nos ayude a colocar el negocio con mayores ventas dentro
del mercado de sonora y asi después podernos expandir a otros sitios de la
ciudad de México, en un primer momento; y, posteriormente, hacia otros estados
de nuestro pais llevando los productos que nosotros fabricamos y consolidarnos
como una empresa familiar rentable de nivel medio.

Aunque el andlisis de estudio de mercado que se llevo a cabo dentro de nuestro
trabajo y aun con la muestra tan pequefia, es importante para que después se
genere un analisis mas a fondo para poder tener conclusiones mas certeras que
permitan que podamos adelantarnos a nuestra competencia, ya que es muy dificil
gue se haga este tipo de analisis para los comercios, ya que no se ha podido
mostrar los alcances que puede llegar a tener un analisis asi y plantearlo es una
forma de ir mejorando ya que se puede llegar a pronosticar muchos datos que a la
postre ayudaran a que sigamos manteniendo el nivel o el cambiar nuestras
politicas para no estancarnos y no produzca ninguna ganancia.
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Anexo #.1

Lista de Productos

001 Juguetes nacionales
- 010 Bat de beisbol
011 Boliches
012 Burbujas
013 Dinosaurios
014 Espadas
015 Guitarras
016 Hulas
017 Juego del brinca
018 Loterias didacticas
019 Red con pelotas de esponjas
100 Tropos
101 Memoramas
102 Juegos del Uno
103 juegos didacticos para nifia

002 Juguetes de Importacion
- 020 Carros de friccion

021 Juguetes didacticos
022 Mufiecas
023 Pelotas
024 Pelotas con luz
025 Juego de soldados
026 Mufiecas con pilas



003 Disfraces de temporada de primavera
030 Abeja
031 Aguila
032 Borrego
033 Catarina
034 Coneja
035 Conejo
036 Flores
037 Gata
038 Gato
039 Hadas
300 Jirafa
301 Ledn
302 Leona
303 Lobo
304 Mariposa
305 Payaso
306 Perro
307 Pez
308 Rana
309 Ratona
310 Rinoceronte
311 Tiger
312 Tortuga
313 Hormiga
314 Caballo



004 Disfraces de super héroes
- 040 AngryBird
041 Batman
042 Capitan América
043 Flash
044 Hulk
045 IronMan
046 Linterna Verde
047 Mujer Maravilla
048 Spider Man
049 Superman
400 Thor,

005 Disfraces de temporada de baile de 10 de mayo

- 050 Charro
051 Chiapas
052 Guayabera
053 Hawaiano nifia
054 Hawaiano nifio
055 Jalisco
056 Kimono
057 Michoacana
058 Michoacano
059 Nortefia
500 Nortefno
501 Torero
502 Veracruzana
503 Veracruzano



006 Disfraces para la festividad de Corpus C.
060 Disfraz tradicional para nifio
061 Disfraz tradicional para nifia

007 Disfraces para fiestas patrias
- 070 Allende
050 Charro
072 China poblana
073 Indigena
074 Josefa O.
075 Miguel Hidalgo
076 Morelos
077 Soldado

008 Disfraces para dia de muertos
- 080 Calabaza
081 Capa
082 Chuky
083 Diabla
084 Diablo
085 Espantapéjaros
086 Freddy
087 Hadas Obscuras
088 Llorona
800 Lobo
801 Merlina
802 Monster High
803 Morticia
804 Muerte



805 Novia Chuky
806 Scream

807 Tunica Colores
808 Vampira

809 Vampiro



009 Disfraces para Festividad de la Revolucion M, y Pastorelas

- 090 Angel
083 Diabla
084 Diablo
032 Borrego
091 Burro
092 Duende
093 José
094 Maria
095 Reno
096 Rey Mago
097 Santa Cloes
098 Vaca
099 Soldado Revolucionario
073 Indigena
900 Porfirio D.
901 Emiliano Z.
902 Pancho V.
903 Venustiano C.
904 Estrella
314 Caballo

0001 Accesorios para disfraces
- 0010 Maquillaje
0011 Pelucas
0012 Bigotes
0013 artefactos de plastico
0014 Alas de Hada
0015 Collares



0016 Pulseras
0017 Paliacate
0018 Abanico

0019 Mambolera
0020 Sombrero
0021 Sangre Ficticia
0022 Latex

0023 Unias de bruja
0024 Guantes Lobo
0025 Barnice

0026 Labial

0027 Alas de Angel
0028 Aureola

0029 Cuernos
0030 Trinche

0031 Guadana
0032 Hacha

0033 Machetes
0034 Carrilleras
0035 Rebozos
0036 Coronas
0037 Turbantes
0038 Rifles

0039 Barbas

0002 Articulo para Fiestas
0020 Antifaz
0021 Banderas para fiestas patrias
0022 Matracas



0023 Mechudos

0024 Maracas

0025 Pupilentes

0026 Rehiletes

0027 Trompetas

0028 Adornos

0029 Accesorios “Lentes”
0200 Globos

0201 Pin Metalico

0202 Gallardetes Patrios
0203 Guias Metélicas
0204 Telarana
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