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Introduccion

La razon que inspiro este trabajo es mi interés y pasion por el emprendimiento para la creacion de
nuevas empresas principalmente pequefias y medianas, por los suefios que estas mismas implican
para hacerlas realidad, el apasionante sentimiento de incertidumbre que conlleva la apertura de una
nueva empresa me motivo para estudiar la carrera de Administracién, y a su vez permitirme
plasmar los conocimientos que he adquirido en el transcurso de la carrera para desarrollar el

presente trabajo de investigacion acerca de un Plan de negocios.

Como bien sabemos toda organizacion tiene un pasado y nace de una idea, la cual con el tiempo se
va desarrollando, va tomando forma para al final convertirse en una micro empresa, y como nos ha
ensefiado la historia la mayoria de las grandes corporaciones que hoy conocemos nacieron de una
idea, de un pensamiento, de una intuicion, y del deseo de materializar esa idea. Pero aunque una idea
suena interesante, esta no se podrd llevar acabo si no satisface una necesidad que tenga el

consumidor de un producto o de un servicio.

En el sigo XXI nos encontramos con un consumidor mas exigente, debido a las alternativas con que
cuenta para elegir productos y servicios que en siglos anteriores, como consecuencia de la era
digital. Esto ha generado la creacién de nuevas empresas para satisfacer estas necesidades, dando
como resultado una amplia variedad de nuevos mercados que anteriormente no existian, los cuales
han empujado a que las empresas se desarrollen incorporando el uso de las nuevas tecnologias de la

comunicacion y de la informacidn para poder ser competitivas en mundo cada vez mas globalizado.

El siguiente trabajo va enfocado a desarrollar un Plan de negocios para el crecimiento de la empresa
(Club de futbol Crismin) que pretende ampliar los productos y servicios que proporciona, mediante

la construccion de un Salon de usos diversos para atacar nuevos nichos de mercado.



Antecedentes

El 7 de marzo del ano 2007, en la zona sur de la ciudad de México Distrito Federal, inicia
operaciones la empresa privada denominada “Club de fatbol Crismin” El proyecto de construccion
de las instalaciones de la empresa comenzo en el afio 2004, y en un terreno de aproximadamente dos
mil metros cuadrados se construyd una cancha de futbol rapido, oficinas y recepcion, bafios para
hombres, bafos para mujeres, area de jardin para visitantes, estacionamiento; reservandose un
espacio de aproximadamente 200 m2 para usos diversos como cafeteria, salon para eventos sociales,

salon para distintas clases de baile.

Problematica

Desde sus inicios la empresa Club de futbol Crismin ha tenido una importante aceptacion en el

mercado, con una ocupacion de sus instalaciones de entre un 60 y 70%.

Dado que el giro de la empresa va dirigido a un concepto de ambiente de familia, en el que el
jugador de futbol asiste acompafiado de la familia, como son: esposa, hijos, padres, hermanos, tios,
amigos, etcétera, por lo que semanalmente asiste un promedio de 70 equipos (se juegan 35 partidos
de fatbol), y que traen consigo un aproximado de 12 personas, incluyendo jugadores, porra, director
técnico, etcétera, lo que nos da un promedio de 840 personas que hacen uso de las instalaciones de

la empresa, cada semana.

Por lo cual se requiere un crecimiento de la empresa, para satisfacer las necesidades de este
importante grupo de personas que semanalmente asiste a las instalaciones. La empresa Club de
fatbol Crismin se ha planteado el objetivo de crear un salon para usos diversos como: cafeteria,
salon para eventos sociales, salon para distintas clases de baile, etcétera, y poder satisfacer la
demanda de estos nuevos nichos de mercado que han surgido, durante los afios que lleva de

operaciones.



Objetivos del trabajo

Objetivo General. Proponer mediante un plan de negocios, un proyecto de inversion para la empresa

“Club de futbol Crismin”, con la finalidad de expandirse y atacar nuevos nichos de mercado.
Objetivos Especificos

e Desarrollar un Plan de negocios.

e Estudiar el perfil del consumidor.

e Investigar nivel socioecondémico y demografico de la poblacion de la zona.

e Explicar la importancia del uso de las tecnologias de la informacién y comunicacién como
herramientas de publicidad.

¢ Plantear el Plan de negocios para presentarlo a inversionistas.

e Determinar el crecimiento esperado de la empresa en los siguientes 5 afios.

o Identificar los recursos necesarios para la construccion del salon de usos diversos.

e Calcular los costos de la construccion de la obra civil.

e Determinar el monto de la inversion para realizar el Plan de negocios.

Alcances v Limitaciones

Alcances:

e Se determinara la viabilidad del Plan de negocios expuesto, su rentabilidad, sus ventajas y su
monto de inversion.

e Amplio conocimiento de la empresa y de su mercado.
Limitaciones:

e Contar con el presupuesto requerido a mediano plazo.

e FElevados costos de mantenimiento.



Aportaciones

A través de este Plan de negocios deseo aplicar los conocimientos obtenidos en mi carrera de
Administracion asi como la experiencia laboral en mercadotecnia con la que cuento, lo cual me
permite tener una vision profesional sobre el estudio del Plan de negocios que sea util no solo para

mi persona, sino a otras personas interesadas en el tema.

Estructura Capitular

Capitulo 1. Descripcion de la empresa.
En este capitulo se explicara la mision, vision, valores y metas corporativas de la empresa.
Capitulo 2. Estudio de Mercado.

En este capitulo hago énfasis en conocer las necesidades del consumidor y como satisfacer la

demanda, las caracteristicas del servicio a ofrecer y como se plantea entrar al mercado.
Capitulo 3. Estudio Técnico.

Haré referencia a aquellos factores que en mayor medida justifiquen la toma de decision que mas
beneficie a la instalacion del salon de usos diversos, cuya construccion le proporcione al Plan de

negocios la maxima rentabilidad durante su operacion.

A su vez los costos necesarios para la operacion de la empresa y se especificara a detalle cuales son

estos mismos.
Capitulo 4. Estudio Organizacional.

En este capitulo se explicara los niveles de responsabilidad y autoridad de la organizacion.
Incluyendo organigramas, descripcion de puestos y gastos administrativos necesarios para el

posterior estudio financiero.



Capitulo 5. Estudio Financiero.
En este capitulo realizaré el andlisis economico-financiero del proyecto. De esta manera, el analisis
financiero nos servird para conocer la factibilidad econdémica del proyecto y se hard uso de algunos

indicadores que permitiran evaluar la implementacion del mismo.

Capitulo 1. Descripcion de la empresa

Concepto de Empresa.

Para Idalberto Chiavenato la empresa es una organizacion social que utiliza una gran variedad de
recursos para alcanzar determinados objetivos. El autor menciona que la empresa “es una
organizacion social por ser una asociacion de personas para la explotacion de un negocio y que tiene

por fin un determinado objetivo, que puede ser el lucro o la atencion de una necesidad social”

Fuente: Introduccion a la teoria general de la administracion’

1.1 Mision

Ser una organizacion que promueva el deporte de una manera competitiva, proporcionado a nuestros

clientes unas instalaciones de calidad y un cuerpo de arbitros altamente capacitado.

Promover una cultura del deporte y trabajo en equipo donde nuestros clientes logren beneficios que
les permita tener un cuerpo y mente sana, y donde los consumidores vean una oportunidad de

crecimiento en su persona.



1.2 Vision

En un periodo de 5 afios, consolidar una organizacion, modelo en el sector deportivo y de
esparcimiento en la Delegacion Xochimilco, que se distinga por su desempefio y resultados, que
trabaje permanentemente con un enfoque en la calidad de sus servicios y de sus colaboradores,

implantando un sistema continuo de mejoras y capacitacion a su personal, que apoye su crecimiento.

1.3 Valores

e Alta calidad en el servicio a los clientes: Estamos convencidos que solo un buen servicio
hacia nuestros clientes, nos hara ser la mejor liga.

e Respeto: Trabajo en equipo y respeto hacia todas las personas que trabajan dentro de la
organizacion, respeto a nuestros clientes.

e Retroalimentacion: Donde los consumidores hacen saber las dudas o inconformidades que
tienen sobre nuestros servicios.

e Honestidad: Respetar las promociones que ofrezca la empresa, dar a conocer precios de
manera oportuna, explicar las diferencias de los distintos torneos.

e Puntualidad: Empezar los partidos a la hora programada, invitando a los clientes a iniciar su

partido a la hora establecida, estableciéndonos como una liga seria y profesional.

1.4 Metas Corporativas

e Crecimiento continuo, busca de nuevos inversionistas.

e Buscar nuevos patrocinios.

e Abarcar el mercado de eventos sociales, servicio de cafeteria y clases de baile de salon.

e Apertura de salon de usos diversos como cafeteria, salon para eventos sociales, salon para

distintas clases de baile.



1.5 Variables Externas

En los siguientes cuadros explicare las variables externas que afectan a la operacion de la empresa.

Cuadro N° 1

Variables Economicas

Economicas

Niveles de desempleo | Al cierre de 2015, la tasa de desempleo en México fue de 4.4%, la
cuarta mas baja entre los paises de la Organizacion para la
Cooperacion y el Desarrollo Econdmicos (OCDE), solo detras de
Corea, Japon e Islandia.

Segun datos del organismo internacional, con este resultado la tasa
de desempleo ligd seis afios a la baja, desde un nivel de 5.47% en
2009, y estuvo por debajo del promedio de la OCDE durante 2015,

de 6.8 por ciento.

Fuente: El Economista 2

Tasas de Inflaciéon CIUDAD DE MEXICO (CNN Expansion) — Los precios al

consumidor en México subieron 0.38% en enero y ubicaron la tasa
anual en 2.61%, cifra con la que termina una racha de ocho meses de
tasa anuales en minimos historicos, segun cifras del Instituto
Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI).

La inflaciéon subyacente anual —la que vigila el Banco Central para
sus decisiones de politica monetaria— subidé a 2.64%, segin el

instituto.

Fuente: CNN Expansion
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Cuadro N° 2

Variables Tecnologicas

Tecnologicas

La globalizaciéon de la economia es otro de los factores que, con sus
caracteristicas de complejidad e incertidumbre, aumenta la intensidad
de la competencia y situa a la tecnologia como un arma estratégica de
las empresas, tanto de los paises altamente desarrollados como de los
Nuevos desarrollos en | en vias de desarrollo, obligandolas a participar en el comercio de las
la transferencia de tecnologias; ya que por un lado es imposible la auto suficiencia
tecnologia. tecnoldgica y se ven precisadas por ello a adquirir en el mercado las
tecnologias de avanzada, de manufactura y de administracion, las

cuales necesitan para seguir siendo competitivas.

Fuente: Gestiopolis *

Es de gran utilidad la implementacion de programas electronicos, para
el desarrollo de procesos dentro de una organizacion, estos facilitan el
manejo de informacidn y una mejor estructura de datos, aumentando la
productividad.

Mejoras de la

La automatizacion permite suplir actividades que provocan pérdida de

productividad a través | . .
tiempo al llevarse a cabo de manera manual, el registro de socios, un

de la automatizacion i
claro y detallado resumen de los estados de cuenta de nuestros clientes,
bitdcora de actividades, nominas, etc. Todas estas actividades pueden
elaborarse de forma automatizada asi se facilitara el acceso a estos

datos.

Fuente: Gestiopolis >
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Cuadro N° 3
Variable Politico-legal

Politico-Legal

Ley de Cultura Civica del Distrito Federal
Publicada en la Gaceta Oficial del Distrito Federal el 31 de mayo de

Ley de Cultura Civica
del Distrito Federal

2004. Ultima reforma publicada en la Gaceta Oficial del Distrito
Federal el 28 de noviembre de 2014.

Articulo 24.- Son infracciones contra la tranquilidad de las

personas:

L

IL.

I1I.

IVv.

VL
VIL

Prestar algun servicio sin que le sea solicitado y
coaccionar de cualquier manera a quien lo reciba para
obtener un pago por el mismo. La presentacion del
infractor solo procedera por queja previa;

Poseer animales sin adoptar las medidas de higiene
necesarias que impidan hedores o la presencia de plagas
que ocasionen cualquier molestia a los vecinos;

Producir o causar ruidos por cualquier medio que

notoriamente atenten contra la tranquilidad o represente

un posible riesgo a la salud de los vecinos:

Impedir el uso de los bienes del dominio publico de uso
comun;

Obstruir con cualquier objeto entradas o salidas de
inmuebles sin autorizacion del propietario o poseedor
del mismo;

Incitar o provocar a refiir a una 0 mas personas;

Invitar a la prostitucion o ejercerla, asi como solicitar
dicho servicio. En todo caso sélo proceder la
presentacion del probable infractor cuando exista queja

vecinal, y
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Leyes fiscales

VIII.  Ocupar los accesos de oficinas publicas o sus
inmediaciones ofreciendo la realizacion de tramites que
en la misma se proporcionen, sin tener autorizacion para
ello.

Las infracciones establecidas en las fracciones Il a VII se
sancionaran con multa por el equivalente de 10 a 40 veces la
Unidad de Cuenta de la Ciudad de México vigente o con arresto de
13 a 24 horas.

La infraccidon establecida en la fraccion VIII se sancionard con

arresto de 20 a 36 horas.

Fuente: Ley de Cultura Civica del Distrito Federal ©
Son aquellas que sefalan y determinan a los sujetos, objetos, bases,
tasas o tarifas impositivas en cumplimiento con las disposiciones

constitucionales de contribucion para el gasto publico.

Codigo Fiscal de la Federacion

Articulo 1°.- Las personas fisicas y las morales, estdn obligadas a
contribuir para los gastos publicos conforme a las leyes fiscales
respectivas. Las disposiciones de este Codigo se aplicaran en su
defecto y sin perjuicio de lo dispuesto por los tratados
internacionales de los que México sea parte. Solo mediante ley

podra destinarse una contribucion a un gasto publico especifico.

La Federacion queda obligada a pagar contribuciones unicamente

cuando las leyes lo sefalen expresamente.

Los estados extranjeros, en casos de reciprocidad, no estan
obligados a pagar impuestos. No quedan comprendidas en esta

exencion las entidades o agencias pertenecientes a dichos estado.



Las personas que de conformidad con las leyes fiscales no estén
obligadas a pagar contribuciones, Unicamente tendran las otras

obligaciones que establezcan en forma expresa las propias leyes.

Fuente: Diario Oficial de la Federacion ’

Cuadro N°4

Variables Socio culturales

Socio culturales

Cambios en el estilo de | Hoy en dia, contrario a hace algunos afos en donde los
vida consumidores estaban atados a una marca, el mercado es infiel a
los productos y servicios de toda la vida; si no se le ofrece al
consumidor algo diferente a lo convencional, éste simplemente
buscard a alguien que lo haga, y serd infiel cuantas veces le sea
necesario. El consumidor actual es muy diferente al antiguo, el
consumidor de hoy es mucho mas exigente, ya sea por el
crecimiento de la competencia, la gran variedad de productos o

servicios, o los procesos de fidelizacion que tiene cada marca.

De esta manera nace la idea de brindar experiencias a los
consumidores; experiencias que hagan que se apasionen con el
producto, la marca y la empresa, ya que este tipo de experiencias
que son memorables para los clientes seran las que hagan hablar
positivamente de nosotros y que los consumidores propaguen el

mensaje a sus allegados.

Fuente: PuroMarketing
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Entre 1990 y 2010, la poblacion de México crecié en 31 millones
de personas, es decir, a un promedio anual de 1.5 millones de
personas, de acuerdo con un reporte del Instituto Nacional de
Estadistica y Geografia (INEGI).

Con ese aumento, la poblacion del pais llegd a 112.3 millones de

Tasas de Crecimiento ) .
personas, lo que lo coloca en el lugar 11 entre las naciones mas

de la Poblacion o )
pobladas del mundo, sefial6 el INEGI en el marco del Dia
Mundial de la Poblacion, que se conmemora el 11 de julio. Los

paises con mas habitantes son China, India y Estados Unidos.

Fuente: CNN México °

Cuadro N°5

Competencia de mercado

Competencias

Directa e El Oasis cancha de futbol rapido ubicada en el pueblo de
Santiago.

e Futbol AllStars7 cancha de futbol siete ubicada en San

Mateo.
Indirecta e Escuela de Futbol Cruz Azul.
Sustituta e Club Deportivo Montesur
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1.6 Entorno Operativo Interno

1.6.1 Administracion

Concepto de administracion.

Fayol define al acto de administrar como planear, organizar, dirigir, coordinar y controlar. Las
funciones administrativas abarcan los elementos de la administracion es decir las funciones del

administrador:

1) Planeacion: Avizorar el futuro y trazar el programa de accion

2) Organizacion: Construir las estructuras materiales y social de la empresa.

3) Direccion: Guiar y orientar al personal

4) Coordinacion: Enlazar, unir y armonizar todos los actos y esfuerzos colectivos.

5) Control: Verificar que todo suceda de acuerdo con las reglas establecidas y las drdenes

dadas.

Fuente: Introduccion a la teoria general de la administraciéon'®

La Administracion de la empresa ha estado en manos de varias administraciones, lo cual ha
provocado que no se aprovechara de manera Optima el potencial de los recursos materiales con que
cuenta las instalaciones de la cancha y de las demds éareas. No obstante, el giro de la empresa ha
permitido que esta siga creciendo. Actualmente se cuenta con una administracion eficaz, proactiva,

y que busca llegar a nuevos nichos de mercado.

1.6.2 Recursos materiales

Concepto Recursos Materiales

Los recursos materiales son los bienes tangibles que la organizacion puede utilizar para el logro de

sus objetivos. En los recursos materiales podemos encontrar los siguientes elementos:

e Maquinarias

e [nmuebles



e Insumos
e Productos terminados
e FElementos de oficina

e Instrumentos y herramientas

Fuente: Catalogo de investigaciones y recursos académicos, humanos y materiales.!!

Instalaciones: Porterias, redondel de madera que envuelve la cancha, plancha de cemento,
luminarias, con intensidad de 1000 watts (5 en total), pasto sintético, estacionamiento para 28
automoviles, recepcion y oficina con bafio privado, bafos para hombres, bafios para mujeres, areas

verdes, fachada con fuente, cisterna para almacenamiento de agua, fosa séptica.

Terreno: Se cuenta con un area de 2,000 metros cuadrados.

1.6.3 Recursos Humanos

Concepto de Recursos Humanos.

Reyes Ponce define como las dreas ambientales laborales, favorables y motivantes, es una de las
claves mas importantes para el éxito en una compafiia. Tratar que se trabaje siempre con alegria y

disposicion, hard que siempre se alcancen todos los objetivos empresariales.

Fuente: Administracion del personal 2

La empresa cuenta con distintos arbitros, ya que el consumidor exige un constante rotacion de estos
mismos, para que no se promueva un favoritismo del cuerpo de arbitros, estos son cambiados cada
mes a distintos torneos. Los dias de operacion son de martes a viernes de 19:00 a 24 horas, sabados

de 11:00 a 22:00 horas, y domingos de 9:00 a 18:00 horas.


http://www.monografias.com/trabajos15/llave-exito/llave-exito.shtml

1.6.4 Operaciones

La actividad principal es coordinar torneos de futbol en ligas de distintas categorias, como son

varonil, femenil, mixta, juvenil, etcétera.

Los precios que maneja la cancha de futbol rapido son:
Inscripcion: $500.00 00/100 M.N. por equipo
Arbitraje:

$250.00 00/100 M.N. liga libre (18 afios en adelante)
$200.00 00/100 M.N. liga femenil

$150.00 00/100 M.N. liga juvenil

$150.00 00/100 M.N. liga infantil

$180.00 00/100 M.N. liga mixta

1.7 Analisis FODA

Uno de los aspectos fundamentales de la planeacion estratégica lo constituye el analisis situacional,
también conocido como analisis FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas), el cual
posibilita la recopilacion y uso de datos que permiten conocer el perfil de operacion de una empresa
en un momento dado, y a partir de ello establecer un diagndstico objetivo para el disefio e
implantacion de estrategias tendientes a mejorar la competitividad de una organizacion. El analisis
FODA es aplicable a cualquier tipo de empresa sin importar su tamafio o naturaleza, es una
herramienta que favorece el desarrollo y ejecucion de la planeacion formal, es por eso que resulta
conveniente que los responsables de las decisiones administrativas cuenten con un procedimiento
para la elaboracion de un diagndstico situacional FODA, como el que aqui se sugiere, que facilita la

toma de decisiones y el desarrollo de estrategias.

Antes de abordar los pasos del procedimiento del analisis, es conveniente establecer los conceptos

de las variables fundamentales que se utilizan, a saber: fortalezas, oportunidades, debilidades y



amenazas. Se inicia con los conceptos de las variables internas y luego con las externas, por razoén

de agrupar los conceptos dentro de su misma categoria.

A). Fortaleza. Es algo en lo que la organizacion es competente, se traduce en aquellos elementos o
factores que estando bajo su control, mantiene un alto nivel de desempeno, generando ventajas o
beneficios presentes y claros, con posibilidades atractivas en el futuro. Las fortalezas pueden asumir
diversas formas como: recursos humanos maduros, capaces y experimentados, habilidades y
destrezas importantes para hacer algo, activos fisicos valiosos, finanzas sanas, sistemas de trabajo
eficientes, costos bajos, productos y servicios competitivos, imagen institucional reconocida,

convenios y asociaciones estratégicas con otras empresas, etcétera.

B). Debilidad. Significa una deficiencia o carencia, algo en lo que la organizacion tiene bajos
niveles de desempefio y por tanto es vulnerable, denota una desventaja ante la competencia, con
posibilidades pesimistas o poco atractivas para el futuro. Constituye un obsticulo para la
consecucion de los objetivos, aun cuando estd bajo el control de la organizacion. Al igual que las
fortalezas éstas pueden manifestarse a través de sus recursos, habilidades, tecnologia, organizacion,
productos, imagen, etc. Las oportunidades y amenazas son variables externas que constituyen los
limites determinados por el sector productivo a que pertenece una entidad, y el entorno general que

define el ambiente competitivo.

C). Oportunidades. Son aquellas circunstancias del entorno que son potencialmente favorables para
la organizacion y pueden ser cambios o tendencias que se detectan y que pueden ser utilizados
ventajosamente para alcanzar o superar los objetivos. Las oportunidades pueden presentarse en
cualquier ambito, como el politico, econdmico, social, tecnologico, etc., dependiendo de la
naturaleza de la organizacion, pero en general, se relacionan principalmente con el aspecto mercado
de una empresa. El reconocimiento de oportunidades es un reto para los administradores debido a
que no se puede crear ni adaptar una estrategia sin primero identificar y evaluar el potencial de
crecimiento y utilidades de cada una de las oportunidades prometedoras o potencialmente

importantes.

D). Amenazas. Son factores del entorno que resultan en circunstancias adversas que ponen en riesgo
el alcanzar los objetivos establecidos, pueden ser cambios o tendencias que se presentan
repentinamente o de manera paulatina, las cuales crean una condicion de incertidumbre e
inestabilidad en donde la empresa tiene muy poca o nula influencia, las amenazas también, pueden

aparecer en cualquier sector como en la tecnologia, competencia agresiva, productos nuevos mas



baratos, restricciones gubernamentales, impuestos, inflacion, etc. La responsabilidad de los

administradores con respecto a las amenazas, estd en reconocer de manera oportuna aquellas

situaciones que signifiquen riesgo para la rentabilidad y la posicion futura de la organizacion.

Nota: Cabe resaltar que las siguientes Matrices y ponderaciones fueron realizadas en conjunto con el

Director General, personal que labora en la entidad y clientes de esta misma empresa.

Fuente: Pensamiento Estratégico !

3

Cuadro N° 6

Asignacion de una ponderacion para cada una de las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas, listadas de acuerdo a una escala establecida de 1 a 3, donde el 3 denota el nivel mayor de

Fortalezas
Amplio conocimientos

en redes sociales

3)

Fuerte publicidad de

boca en boca

3)

actuacion, el 2 el nivel medio y el 1 el nivel més bajo.

Alto

Medio

Bajo

Cuadro N° 7

Matriz de Ponderacidon de Mercadotecnia

Debilidades
Poca publicidad en
medios
convencionales
(2)

Poco reconocimiento

de escuelas

(1)

Oportunidades
Uso de campaiias en

google Adwords
2)

Patrocinios por parte

de empresas privadas

(1)

Amenazas
Uso de campaiias de
mercadotecnia de la
competencia
(1)
Precios competitivos
por parte de la

competencia

(1



Cuadro N° 8

Matriz de totales y porcentajes de Mercadotecnia

Fortalezas Debilidades Oportunidades Amenazas Total
Amplio Poca publicidad  Uso de campafias Uso de campatfias 8
conocimientos en en medios en google de mercadotecnia
redes sociales convencionales Adwords de la
3) (2) (2) competencia
6]
Fuerte publicidad Poco Patrocinios por Precios 6

de bocaenboca  reconocimiento  parte de empresas competitivos por

3) de escuelas privadas parte de la
(1) (1) competencia
(1)
Total = 6 Total =3 Total =3 Total =2 Total = 14
(43%) (21%) (21%) (15%) (100%)
Cuadro N° 9

Determinacién del balance estratégico a través de los factores de optimizacion y riesgo

F+O D+A % F+O % D+A Total
.64 36 64% 36% 100%

Nota: F + O = Factor de optimizacion D + A = Factor de riesgo



Grafico N° 1

Analisis de Mercadotecnia

Analisis: Mercadotecnia

36%,

/

% Debilidades + Amenazas = % Fortalezas + Oportunidades

Cuadro N° 10

Matriz de Ponderacion de Operaciones

Fortalezas Debilidades Oportunidades Amenazas
Equipo de trabajo Condiciones Cursos de Peleas entre los
eficiente Climatologicas capacitacion hacia el jugadores de los
3) (2) personal equipos
(1) (1
Personal con Falta de una terminal ~ Estimulos econdmicos Reclamos por parte de
experiencia para cobros con tarjeta  en base a ventas al los vecinos por
3) (2) personal horarios de operacion
) )
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Cuadro N° 11

Matriz de totales y porcentajes de Operaciones

Fortalezas Debilidades Oportunidades Amenazas Total
Equipo de trabajo Condiciones Cursos de Peleas entre los 7
eficiente Climatolégicas  capacitacion hacia el jugadores de los
3) (2) personal equipos
(1) (1)
Personal con Falta de una Estimulos Reclamos por parte de 8
experiencia terminal para economicos en base los vecinos por
3) cobros con tarjeta  a ventas al personal  horarios de operacion
@) @) (1)
Total =6 Total =4 Total =3 Total =2 Total =
(40%) (27%) (20%) (13%) 15
(100%)

Cuadro N° 12

Determinacion del balance estratégico a través de los factores de optimizacion y riesgo

F+O D+A % F+O % D+A Total
.60 40 60% 40% 100%



Fortalezas
Capital Propio
3)

Flujo de Efectivo
)

Grafico N° 2

Analisis de Operaciones

Analisis: Operaciones

% Debilidades + Amenazas = % Fortalezas + Oportunidades

Cuadro N° 13

Matriz de Ponderacion de Finanzas y Costos

Debilidades Oportunidades
Cuentas incobrables Conseguir Socios
(1) (1)
Costos de Apoyos del Gobierno
Mantenimiento (1)
)

Amenazas
Incremento en los
materiales para el

mantenimiento

(1)

Alta tasa de interés

(1)
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Cuadro N° 14

Matriz de totales y porcentajes de Finanzas y Costos

Fortalezas Debilidades Oportunidades Amenazas Total
Capital Propio Cuentas Conseguir Socios Incremento en los 6
3) incobrables (1) materiales para el
(1) mantenimiento
(1)
Flujo de Efectivo Costos de Apoyos del Alta tasa de interés 6
(2) Mantenimiento Gobierno (1)
) (1)
Total =5 Total =3 Total =2 Total =2 Total =12
(41%) (25%) (17%) (17%) (100%)

Cuadro N° 15

Determinacion del balance estratégico a través de los factores de optimizacion y riesgo

F+O D+A % F+O % D+A Total
58 42 58% 42% 100%



Fortalezas

Reglamentos de juego

bien definidos

2

Capacidad para
resolver quejas y

reclamos

2

Grafico N° 3

Analisis de Finanzas y Costos

Analisis: Finanzasy Costos

% Debilidades + Amenazas

Cuadro N° 16
Matriz de Ponderacion de Administracion
Debilidades Oportunidades
Favoritismo hacia

Retroalimentacion por

algunos equipos por parte del equipo de

parte del personal que trabajo
trabaja en la empresa
@) )
Impuntualidad del Establecer juntas
personal semanales entre la
(1) mesa directiva

)

= % Fortalezas + Oportunidades

Amenazas
Abandono del
coordinador de la

empresa

2)

Presion del personal
para aumentar

honorarios

2)
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Cuadro N° 17

Matriz de totales y porcentajes de Administracion

Fortalezas Debilidades Oportunidades Amenazas Total
Reglamentos de ~ Favoritismo hacia ~ Retroalimentacion Abandono del 8
juego bien algunos equipos por por parte del coordinador de la
definidos parte del personal equipo de trabajo empresa
(2) que trabaja en la (2)
empresa 2)
2
Capacidad para Impuntualidad del Establecer juntas ~ Presion del personal 7
resolver quejas y personal semanales entre la para aumentar
reclamos (1) mesa directiva honorarios
2 ) )
Total=4 Total =3 Total =4 Total =4 Total = 15
(27%) (19%) (27%) (27%) (100%)

Cuadro N° 18

Determinacion del balance estratégico a través de los factores de optimizacion y riesgo

F+O D+A % F+O % D+A Total
54 46 54% 46% 100%



Grafico N° 4

Analisis de Administracion

Analisis: Administracion

% Debilidades + Amenazas = % Fortalezas + Oportunidades

1.8 Establecimiento de estrategias

1.8.1 Estrategias de Mercadotecnia

» Colocar mantas y gallardetes publicitarios en puntos estratégicos para darle mas difusion a la

marca.

» Establecer relaciones con otras ligas de futbol para crear un torneo interligas.

Y

Promocionar torneos con un premio en efectivo para captar mas clientes.

» Realizar una campafia de banners en redes sociales.

1.8.2 Estrategias de Operaciones

» Implementar una terminal para pagos con tarjeta de crédito o débito.
> Descuentos a los vecinos en el uso de las instalaciones.

» Estimulo econémico al personal en base a ventas.
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1.8.3 Estrategia de Finanzas y Costos.

» Buscar patrocinios en sector publico o privado, estos pueden ser en especie o efectivo.
» Presentar un plan de negocios para un financiamiento y construir un salon de usos diversos.

» Establecer politicas sobre crédito y cobranza hacia nuestros clientes.
1.8.4 Estrategias de Administracion.
1. Reglamentos de juego y de uso de instalaciones.

Programa de contingencia.

Manual de cobranza y pagos.

> » D

Establecer juntas semanales con los coordinadores para resolver incidencias presentadas

durante la semana y otros asuntos.

Capitulo 2. Estudio de Mercado

Concepto de Mercadotecnia.

Louis E. Boone y David L. Kurtz: Consiste en el desarrollo de una eficiente distribucion de

mercancias y servicios a determinados sectores del publico consumidor.

William Stanton: Sistema global de actividades de negocios proyectados para planear, establecer el
precio, promover y distribuir bienes y servicios que satisfacen deseos de clientes actuales y

potenciales.

Fuente: Mercadotecnia/ Laura Fishcer '

Concepto de Estudio de mercado.

Harvard Business School la define como la obtencion, registro y anélisis de todos los hechos acerca
de los problemas relativos a la trasferencia y venta de bienes y servicios desde el productor hasta el

consumidor.

Fuente: Mercadotecnia/ Laura Fishcer '°



2.1 ;Qué problema estamos resolviendo?

En la delegacion Xochimilco hay una gran demanda de contar con espacios agradables y amplios
para realizar diversos tipos de actividades, los cuales van desde recreacion, entrenamiento deportivo,

cultural, esparcimiento, celebraciones, etcétera.

Actualmente nos enfrentamos a una situacion en la que no se cuentan con los espacios suficientes
generando una demanda insatisfecha, la cual se plantea satisfacer con la construccion de un salon de

usos diversos para realizar diferentes actividades.

2.2 ;Como vamos a comunicarnos con nuestros consumidores?

e A través de promocion en redes sociales, atencion telefonica, publicidad dentro de las

instalaciones, atencion directa al publico en oficinas.

Grafico N° 5

Alcance previo de campafia en redes sociales

Alcance de |la publicacion
Numero de personas que vieron tu publicacion.

QOrganico Pagado PUNTO DE REFERENCIA

Como podemos visualizar en esta campafia se contd con un presupuesto de 100 pesos M.N. tuvo un

alcance de 3,500 personas.



Tenemos presupuestado un total de 700 pesos M.N. al bimestre con un alcance de 12,000 a 33,000
personas, hemos tenido buena aceptacion con el uso de redes sociales, ya que la interaccion con
nuestros clientes es mas directa, seleccionamos al segmento, rango de edad y sexo que nos interesa

alcanzar y nuestras campaiias las enfocamos a directamente a estos mismos.

Cuadro N° 18

Alcance estimado por campana dependiendo del presupuesto

En la Siguiente imagen, Promocionar publicacién

. - Club de futbol Crismin 1l Me gusta esta pagina

se puede observar, los plincots P =

Lugar: México: Xochimilco, Distrito Federal, Mexico (

Intereses: AMO EL FUTBOLY, Baiios, Fiitbol o Veter. Horarios domingo 27 de septiembre 2015 (libre varonil)
alcances que pueden Edad: 18- 34 1320 hrs Goyitos vs Skyland

Sexo: Hombres 14.10 hrs Duraznotitla vs Tigres
tener las redes sociales Editar pablico - Crear publico 1? ?Q hrs Go;\ itos vs Chelsea

’ 15.50 hrs Ledn vs Barcelona... Ver mas

. . PRESUPUESTO Y DURACION
esta misma herramienta

Presupuesto total

la utilizaremos para $85,00 2

promocionar el salon de

Entre 3100 y 8300 personas en Facebook

usos diversos.

Duracién ©

1dia | 7dias | 14 dias

% | Términos y condiciones Cancelar

e (Colocaremos mantas en puntos estratégicos (paradas de camiones, bardas, etc.)

2.3 ;Qué servicios espera nuestro consumidor que le proporcionemos para

satisfacer sus necesidades?

Concepto de orientacion al consumidor.

Es una orientaciéon administrativa que sostiene que la tarea clave de la organizacién consiste en
determinar las necesidades, deseos y valores de un mercado meta, a fin de adaptar la organizacion al
suministro de las satisfacciones que se desean, de un modo mas eficiente y adecuado que sus

competidores.

Fuente: Mercadotecnia/ Laura Fishcer !¢



Debido al crecimiento y peticion de los clientes, se ha decidido construir un salén de usos diversos
para satisfacer la demanda de servicios que por el momento no estamos proporcionando y que el

mercado necesita.

2.4 ;Donde esta ubicada la empresa objeto de este Plan de negocios?

Cerrada Martinez de Castro #7, colonia San Mateo Xalpa, C.P. 16800, delegacion Xochimilco,
Ciudad de México.

Imagen N° 1

Ubicacioén de la empresa via google maps

Club de fatbol Crismin

+

Cerrada Martinez de Castro #7. 16800 Xochimilco, Distrito Federal. Mexico Cémo llegar m




2.5 ;Cuales son los horarios de operacion de oficinas?

e Martes a Viernes de 16:00 a 22:00 horas
e Sabados y Domingos de 9:00 a 18:00 horas

Nota: Dada la facilidad de comunicacion de las redes sociales, podemos contestar un mensaje,

aclaracion o sugerencia durante las 24 horas.

2.6 ;Cuales son las fortalezas y debilidades de otros negocios que proporcionan

estos mismos servicios?

Para la recopilacion de informacion expuestas a continuacion, se realizd un estudio en el cual me
presente como un posible consumidor que estaba interesado en el uso de sus instalaciones para un
evento familiar, razon que me permitid conocer sus instalaciones, precios, paquetes asi como sus

fortalezas y debilidades.

Continuando con este estudio se realiz6 una investigacion en redes sociales para entender qué tipo
de publicidad se estdn enfocando y a su vez tuvimos una breve platica con personas que
anteriormente habian usado las instalaciones y en el cual nos hicieron saber las cualidades y

debilidades de estos mismos.

Cuadro N° 19
Fortalezas y Debilidades del Salon y Jardin TERRANOVA

10 afios de experiencia en el giro de salon de No cuentan con estacionamiento
eventos
Una empresa consolidada Su publicidad es minima

Cuentan con distintos paquetes y promociones  No pueden satisfacer la demanda

Salén v Jardin TERRANOVA Eventos Sociales
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Direccion: Licenciado Martinez de Castro 364, Zacatepec, Xochimilco, 16800 Ciudad de México,
D.F., México
Teléfono: 55 3572 6945

Cuadro N° 20
Fortalezas y Debilidades del Salon de Eventos Cocoyo

Fortalezas Debilidades ‘
Cuentan con jardin No tienen publicidad
Ofrecen paquetes que incluye banquetes Dificil dar con la ubicacion
Cuenta con estacionamiento Falta de profesionalismo por parte de la
empresa.

Salon de Eventos Cocoyo

Direccion: Ant. Cam. San Andrés 36, San Mateo Xalpa
Teléfono: 01 55 2156 1621

Cuadro N° 21
Fortalezas y Debilidades del Salon de Eventos La Granjita

Fortalezas Debilidades ‘
Cuentan con alberca para nifios Solo se enfoca en el mercado de fiestas
infantiles
Ofrecen fiestas tematicas infantiles No cuenta con estacionamiento
Instalaciones agradables No pueden satisfacer la demanda

Salén de Eventos La Granjita

Direccién: Granjas 38, San mateo Xalpa, 16840 Ciudad de México, D.F., México
Teléfono: +52 552156 2157
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2.7 ;Qué nos hace diferentes de otros negocios que son competencia directa en la

zona?

e Laempresa cuenta con atractivas instalaciones, y las areas se encuentran bien distribuidas.

e Favorece la integracion familiar al tener espacios recreativos pensados en los jugadores, en
sus hijos y demas acompanantes.

e Laempresa cuenta con personal capacitado para el manejo de distintas problematicas.

e Esimportante que el cliente se sienta parte de la empresa al ser escuchadas sus quejas y

sugerencias.

e Promueve una vida sana al fomentar el deporte.

Imagen N°2

Foto de las instalaciones
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Imagen N°

3

Logo de la empresa

2.8 ;Qué piensa nuestro consumidor sobre los servicios que actualmente

proporcionamos?
Cuadro N° 22
Comentarios de clientes en redes sociales.
Luis Fabila— @3 El mejor lugar para jugar al flitbol XD jajajaja
buen hambiente buen nive
4 3 de 5 estrellas e ek ey
4 3 * o Ya no me gusta - Comentar - hace aproximadamente 3 meses - 4 opiniones - @
1 12 opiniones

Pony Vargas — @3 todo esta muy bien solo j podrian hacer un
torneo juvenil para nifios??

5 E‘StrE‘”aS Y Me gusta - Comentar - hace aproximadamente 3 meses - 1 opinion - @

4 estrellas Cesar Hernandez Hernandez — @3 Muy buen nivel de futbol lo

3 estrellas oo 2 A 4 unico que falta es que vendan cervezas Jjjj

2 estrellas =% Me gusta - Comentar - hace aproximadamente 3 &

1 estrella

G

Lanricnrd

Goyo Pumas — @ Es un buen lugar recreativo al cudl
debemos de apoyar por el bienestar d nuestros equipos!

Ya no me gusta - Comentar - hace aproximadamente 3 meses - 1 opinian

Nota: Las personas aqui expuestas, dieron su consentimiento para utilizar su nombre en este trabajo.
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2.9 ;Cual es nuestro mercado?

Xochimilco esta conformado por 17 barrios y 14 pueblos de los cuales 3,262 hogares estan ubicados

en San Mateo Xalpa Xochimilco

Grafico N°6

Estimacion del mercado

Hogares en Xochimilco (101,124)
1362

Fuente: Pueblos y Barrios de Xochimilco 7

2.10 ;Quién es nuestro consumidor?

Personas de nivel socioeconéomico D y C-, entre 20 a 55 afios, que viven en la delegacion

Xochimilco.
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Grafico N°7

Estadisticas proporcionadas por la fan page en Facebook

Edad de nuestros consumidores

15-25 afios 26-35 afios 36-45 afios 46-55afi0s 55 arnos en
adelante
M Masculino 18% 32% 25% 18% 7%
Femenino 23% 30% 28% 15% 4%

B Masculino Femenino

2.11 ;Qué servicios estamos proporcionando?

Actualmente contamos con liga de futbol rapido; ofreciendo diversas ligas que van desde infantiles,
juveniles, libre varonil, libre femenil y servicio de cafeteria. Pago de arbitraje semanal en la liga de

fatbol en la que hayan decidido participar.

Las imagenes de las distintas ligas que a continuacion se muestran.
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Imagen N° 4

Torneo Dominical Femenil

-

_— 0

-
torneo femenino

LA MISMA PASION

Imagen N° 5

Torneo Sabatino Varonil Libre
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Imagen N° 6

Torneo Sabatino Juvenil

Imagen N° 7

Torneo Sabatino Infantil

HORADX

y |

pag. 43



Imagen N° 8

Torneo Dominical Libre

Imagen N° 9

Torneo jueves Categoria: Libre
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Imagen N° 10

Torneo miércoles Categoria: Mixta

JHORARIOS#A

mveoanix‘to &
Dia: mierc“ \ > 4

2.12 ;Cual es perfil de nuestro consumidor?

Cuadro N° 23

Ejemplo Demografico

Ejemplo Demografico de criterio de Segmentacion

Edad 15-55

Genero Masculino y Femenino

Hobbies Futbol y actividades sociales

Estilo de Vidal Social, gusta mucho de celebrar eventos sociales

(reuniones familiares, bodas, bautizos, eventos

religiosos, etc.)

Educacion Secundaria Terminada
Clase social C-yD

Ocupacion Oficios

Ingresos Mensuales 8,000 pesos mensuales m.n.
Ciclo de vida Familiar Paternidad

Fuente: Catalogo de Localidades, Secretaria de desarrollo social SEDESOL) 8

2.13 Plan de mercadotecnia
pag. 45



EL club de futbol Crismin esta concentrado en satisfacer la necesidades de practicar un deporte de la
poblacion de San Mateo Xalpa y alrededores, dado que es una empresa que lleva 9 afios en el
mercado, tiene la posibilidad de atacar un nuevo nicho de mercado, dirigido a eventos sociales,

clases de baile, servicio de cafeteria, etcétera.

Xochimilco estd conformado por 17 barrios y 14 pueblos, es muy conocido por sus tradiciones y
distintas fiestas, se dice que hay mas fiestas que los dias que tiene el afio, nuestro negocio esta
enfocado a las familias de San Mateo Xalpa, Xochimilco y alrededores con una media de 3.262
hogares en cada pueblo, al no contar con espacios para celebrar sus eventos, usualmente tienden a
cerrar una calle, trayendo como consecuencia problemas con los vecinos y con las autoridades, ya
que para que se pueda hacer esta accion hay que pedir permiso a la delegacion, es un océano azul,
que falta explorar y que actualmente esta siendo desaprovechado ya que la cantidad de competidores

es minima y no tienen los conocimientos para adentrarse a este mercado.

Creemos que nuestro concepto sera bien aceptado, ya que entendemos a nuestro consumidor y

sabemos que es lo que busca.

Por experiencia personal y estudios de mercado podemos demostrar que en promedio una familia en
Xochimilco gasta en un evento social de 6 mil a 10 mil pesos M.N. Los cuales consisten en renta de
equipo de sonido, sillas, mesas y comida; las familias celebran sus eventos los dias viernes, sabados
y domingos de un horario que va de las 10:00 horas hasta las 2:00 a.m. dependiendo del tipo de
evento (bautizo, primera comunion, cumpleafios, fiesta de un santo patrono, fiesta del pueblo, boda,

etcétera)

Muchos de nuestros clientes estan dispuestos a pagar un lugar agradable a un precio accesible ($

4,500 a $ 8,500) por hacer su evento.

En Crismin club de fatbol rapido sabemos que nuestro mercado potencial actualmente consume este
tipo de servicios, y el mercado que hoy dia satisface estos servicios es insuficiente (tres salones de

eventos ubicados en la zona), ademés de que podemos dar un servicio de mas alta calidad.

Se implementaran varias promociones para atraer al consumidor como son: paquetes, regalo para el

festejado, uso gratuito de una hora en la cancha de futbol, etcétera.

Se cuenta con la ventaja de que muchos consumidores potenciales ya nos conocen, y haremos una

fuerte campafia en redes sociales.



Grafico N° 7

Grafica del INEGI en que gastan las familias en México

JUL 21, 2013 | 21:46 COMPARTR f ¥ in

El INEGI revelo que las familias destinan un mayor gasto en alimentos y bebidas; transporte y comunicacion, asi como educacion y esparcimiento.

LAS D”:ERENCI AS Mientras las familias con menores ingresos destinan 5.2% de sus recursos a LOS RUBROS MAS IMPORTANTES

tos de educacié éll i s altos destinan 199 iento.
gastos de egucacion, aquellas con Ingresos mas altos destinan por ciento Segt]nelINEGI,elgastodelasfamiliasseincrementé

respecto de los rubros de alimentos y bebidas.

@ DECILI DECILV  ®DECILX

e 92012 2010

AUMENTOS, BEBIDAS ”34.0
413 Y TABACO | 2.8

VESTIDO Y CALZADO 1-55%
VIVIENDA Y COMBUSTIBLES -89%
ArTicuLos v seavicos JIN6.1
28 MRALACASA | 162
199 197 CUIDADOS DE LA SALUD FZ.S
167 (227
: TRANSPORTE — 185
102 95 5 104 98 Y COMUNICACIONES | 185
; 52 44. 54 5054 5851 74 76973 EDUCACION Y EsmaACiveenTo R 13.8
192329 . . 28 39005y . 73 B6
i = 22} CUIDADOS PERSONALES l- ¥)
AUMENTOS,  VIVIENDA Y OSDE EDUCACIONY TRANSFERENCK  VESTIDOY AR TRANSPORTEY  CUIDADOS T | 39
BEBIDAS  COMBUSTIBLES  LASALUD ESPARCIMIENTO  DEGASTO CAIZADD  YS COMUNICACIONES  PERSONALES TR i.3.2
Y TABACO PARA LA CASA

UENTE: ENIGH, INEGL GRAFICO EE: EDCARZURIGA

Fuente: INEGI °

2.14 Personalidad del negocio

Nuestro compromiso con el cliente es la transparencia, responsabilidad, y honestidad de nuestros
servicios, para que tenga la confianza de acercarse a nuestros colaboradores, que estaran dispuestos

a ayudarles a resolver sus dudas, brindarles el mejor servicio, y estar atentos a la opinion del cliente.
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Capitulo 3. Estudio Técnico.

3.1 Aspectos Geograficos

Xochimilco es una de las 16 delegaciones que conforman La Ciudad de México. Se localiza en el
sureste de la capital mexicana, y posee una superficie de 122 km.? La palabra Xochimilco viene de la
lengua nahuatl; xochi- ‘flor’, mil- ‘tierra de labranza’ y —co posposicion de lugar, comunmente

traducido como “la sementera de flores”.

Con sus 122 km?, el territorio xochimilca representa el 7,9 % de la superficie total de la Ciudad de
Meéxico. Coordenadas Extremas Latitud 19°07°30” N— 19°20°00” N Longitud 99°00°00” W-
99°10°00" W Altitud Minima 2 240 metros sobre el nivel del mar Maxima 3 140 metros sobre el

nivel del mar.

La delegacion limita al norte con los territorios de Coyoacan e Iztapalapa; al oriente, con Tldhuac; al
sur, con Milpa Alta; y al poniente, con Tlalpan. La sede del gobierno delegacional se encuentra en el

barrio de El Rosario, uno de los barrios originarios de Xochimilco.

Fuente: Xochimilco patrimonio cultural de la humanidad 2°

3.1.1 Aspectos de infraestructura.

La Delegacién cuenta con infraestructura urbana en la mayor parte de su territorio como son
servicios de agua potable, drenaje, luz eléctrica, pavimentacion, servicio de telefonia y red de banda
ancha (internet), T.V. abierta y T.V. por cable, servicio de correos, transporte terrestre, instituciones
bancarias, centros comerciales, iglesias, centros de salud, hospitales, escuelas, panteones, parques y
jardines, centros deportivos, areas verdes, embarcaderos para uso turistico y comercial, mercados,

etcétera.

3.1.2 Aspectos Institucionales.

La delegacion Xochimilco, sigue una politica de rapido desarrollo urbano que se debe al incremento
poblacional que se ha dado en los ultimos afios, surgiendo de este modo nuevas necesidades que
cubrir y cuya responsabilidad de ejecucion corresponde primordialmente al gobierno de la ciudad de

Meéxico y a las autoridades de la delegacion Xochimilco.


https://es.wikipedia.org/wiki/Delegaciones_del_Distrito_Federal_(M%C3%A9xico)
https://es.wikipedia.org/wiki/Kil%C3%B3metro_cuadrado
https://es.wikipedia.org/wiki/Xochimilco#cite_note-DE-2
https://es.wikipedia.org/wiki/N%C3%A1huatl
https://es.wikipedia.org/wiki/Kil%C3%B3metro_cuadrado
https://es.wikipedia.org/wiki/Coyoac%C3%A1n
https://es.wikipedia.org/wiki/Iztapalapa
https://es.wikipedia.org/wiki/Tl%C3%A1huac
https://es.wikipedia.org/wiki/Milpa_Alta
https://es.wikipedia.org/wiki/Tlalpan

3.2 Micro localizacion.

En la parte de debajo se incorpora el plano de las areas que van a construirse para el salon de usos
varios como: area de salon, cocina y bodega. El total de estas areas es de 181.5 m2, en el plano se

puede apreciar la distribucion de estas.

Imagen N° 11

Planos donde se ubicara el salon de usos diversos.

Escala: 1cm: 1m2
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Imagen N° 12

Area donde se ubicara el salon de usos diversos.

Imagen N° 13

Foto satelital de las instalaciones
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Cuadro N° 24
Distribucidn de las instalaciones actualmente construidas

(Unidad de medida: metro cuadrado)

N°  Areas Medidas

1 | Recepcion 20

2 | Oficina y bafio privado 27.5

3 | Bafios hombres 14

4  Bafios mujeres 10

5 | Fachada de oficinas y fuente 62

6 | Estacionamiento 551

7 | Cancha de futbol rapido 600

8 | Areas verdes 147
Total 1,431.5

3.3 Factores que condicionan la mejor ubicacion del proyecto

En este apartado se analizan los factores de localizacion que influyen en la decision de la mejor

ubicacion del proyecto.

Para este propdsito en especial, se hace referencia a aquellos factores que en mayor medida
justifiquen la toma de decision que mas beneficie a la instalacion del salén de usos diversos, en base
a un criterio economista, cuya construccion le proporcione al proyecto la méaxima rentabilidad
durante su operacion. Como se sefial6 en el estudio de Micro localizacion, se dispone de un terreno

en la colonia San Mateo Xalpa en la delegacion Xochimilco, Ciudad de México.

Por otra parte, uno de los aspectos que podria causar un impacto favorable al proyecto es la
afluencia de personas que transitan alrededor del mismo, por motivo de los partidos de futbol que
semanalmente se juegan, ademas el terreno se encuentra ubicado enfrente de las instalaciones del
Reclusorio Sur varonil y de los Juzgados de juicios orales, de tal modo que estos factores

condicionan una atractiva ubicacion del proyecto, al encontrarse cerca de una zona ampliamente



concurrida, lo que permitird que un mayor nuimero de personas se interese por conocer las
instalaciones de la empresa Club de futbol Crismin y facilitara la captacion de consumidores de

estos servicios.

El terreno cumple con las especificaciones legales conforme a lo que establece el Reglamento de
Construccion para la Ciudad de México, asi como los permisos para el funcionamiento de acuerdo a
los usos permitidos por parte de las autoridades delegacionales que de una u otra forma restrinjan o

prohiban el uso comercial que se le dard al mismo.

3.4 Tamaiio y capacidad del proyecto

El tamafio y capacidad de este proyecto en particular, se debe a dos aspectos principalmente: la
porcion de demanda insatisfecha que se pretende sea cubierta por el proyecto y a la dimension del

area total con que cuenta el terreno disponible para la instalacion del salon de usos diversos.

Tanto la determinacion del tamafio como la capacidad que tendra el salon, seran de mucha utilidad
para la estimacion de las inversiones necesarias que mejor se ajusten a las necesidades del mismo y
para calculos futuros en las siguientes etapas del proyecto (Estudio econdémico-financiero y

evaluacidén econdmica).

Por tanto, como previamente se sefiald, el tamafio del salon debera ajustarse al tamafio del terreno
de que se dispone para su instalacion en 181.5 m2, el cual tendra una capacidad promedio de 180 a
220 personas, sin contar al personal que labore en el salon de usos diversos. La disponibilidad en el
suministro de recursos, tanto materiales como humanos y financieros no representan en este caso,
factores que condicionen o limiten el tamafio y capacidad planteados puesto que existe
disponibilidad deseada de los mismos en cuanto a tiempo, cantidad y calidad se refiere; lo que

reduce el riesgo de enfrentar un incremento en los costos por dificultades en su abastecimiento.



3. 5 Distribucion y Diseiio de las instalaciones

El terreno cuenta con planos que nos permiten identificar las areas construidas y las areas
disponibles para la construccion del salon de usos diversos, haciendo énfasis en que ya se cuenta con
oficinas, recepcion y bafos para hombres y mujeres, que en conjunto permitan la operacion mas
econdmica y eficiente para aprovechar de la mejor manera posible los espacios y recursos de que se
dispone, manteniendo a su vez las condiciones 6ptimas de seguridad y bienestar para quienes hagan

uso de ellas.

A continuacion se especifican las areas por construir para el saléon de usos diversos.

Cuadro N° 25

(Unidad de medida: metro cuadrado)

N° | Areas Medidas
1  Area de salon 138.5
2 | Cocina 22
3 | Bodega 21
Total 181.5
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Imagen N° 14

Plano de la distribucion de las instalaciones del salon de usos diversos.

Escala: 1cm: 1m2

Como se puede observar en el cuadro anterior y en el plano, se contempla la construccién de un
salon de usos diversos, se deja libre el area de jardin, el cual si es necesario también se podra

disponer de ese espacio en los eventos sociales.

Nota: Originalmente estas areas estaban planeadas para sala, comedor y terraza, y se modificaran

para el salon de usos diversos.
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Imagen N° 15

Vista Final del proyecto en su conjunto

Imagen N° 16

Vista Final del proyecto en su conjunto
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Nota: En estas imagenes se puede observar el proyecto terminado, con un segundo piso el cual sera
construido en una tercera parte del proyecto y este trabajo no se ocupa del estudio de la construccion

de dicho segundo piso.

3.6 Presupuesto de inversion

Un presupuesto de inversion se refiere a la estimacion de los costos de inversion en que incurrird un
determinado proyecto para su funcionamiento a través de una comparacion y seleccion de

alternativas que mejor se ajusten a sus necesidades.

Este tipo de presupuesto, en especial, se aboca a los desembolsos que se realizan de una sola vez
para adquirir e instalar los recursos necesarios para el proyecto en un determinado periodo de
tiempo, ¢ implica la cuantificaciéon de la inversion en valores monetarios que permiten al
inversionista conocer la magnitud de la inversion que debera realizar en caso de que acepte poner en

marcha un proyecto en particular.

En este caso, el presupuesto de inversion para la construccion de un saloén de usos diversos con las
especificaciones descritas con anterioridad se ha subdividido en dos importantes rubros para su
mejor ubicacidon y comprension, que en conjunto representan la principal fuente de informaciéon

econdmica del Estudio Técnico.
1) Recursos Materiales.
2) Recursos Humanos.

Para la cuantificacion de la inversion necesaria de cada rubro ha sido necesario llevar a cabo una
investigacion basada en la realizacién de cotizaciones con distintos proveedores, a modo de elegir
los més convenientes para el proyecto en cuanto a calidad, garantia, costo unitario, condiciones de
pago, entrega, mantenimiento, entre muchos otros, que conduzcan a la mejor toma de decisiones en
la adquisicién de recursos y que respondan eficientemente con lo designado por el horizonte de

planeacion del proyecto que se ha considerado como vida util del mismo.



3.6.1 Recursos Materiales

En la cuantificacion de la inversion en obras fisicas para la instalacion o construccion de un salon de
usos diversos con las caracteristicas propuestas en este proyecto, se tomo6 como base de calculo los
costos de edificacion que establece la Camara Mexicana de la Industria de la Construccion (CMIC)
a través de una publicacion (BIMSA Construccion Market Data Group. Costos de Edificacion), que
incluye los costos actualizados de construccion en el mercado, aplicados a los requerimientos

especificos del proyecto.



Cuadro N° 26

Costos por m2 de construccion

; Camara Mexicana de la
Q Industria de la Construccién

_¥___/7
—— ———

GENERO

Vivienda
Unifamiliar

Vivienda
Multifamiliar

Oficinas

Estacionamientos

Hotel

Escuela

Naves Industriales

Costo por m2 BIMSA-CMIC

COSTOS POR M2 DE CONSTRUCCION DE ABRIL A SEPTIEMBRE DE 2015

CALIDAD ABR $/M2 MAY $/M2 JUNS$/M2 JULS$/M2 AGO $/M2 SEP $/M2

Baja
Media
Alta
Baja
Media
Alta
Baja
Media
Alta
Baja
Media
Alta
Baja
Media
Alta
Baja
Media
Alta
Baja
Media
Alta

6,324
8,192
9,420
5,456
8,122
11,458
6,533
8,416
9,713
4,056
3,223
5,590
7,292
10,538
17,093
4,160
6,501
10,337
3,851
5,616
11,037

6,314 6,333 6,403 6,403
8,191 8,244 8,336 8,348
9,417 9,475 9,323 9,383
5,451 5,472 5,526 5,556
8,120 8,161 8,232 8,261
11,573 11,624 11,467 11,544
6,522 6,546 6,564 6,633
8,396 8,419 8,465 8,541
10,087 10,103 10,122 10,196
4,061 4,083 4,089 4,096
3,220 3,229 3,231 3,268
5,573 5,591 5,617 5,665
7,291 7,360 7,402 7,461
11,043 11,097 11,171 11,239
17,826 17,896 18,065 18,181
4,158 4,176 4,188 4,211
6,499 6,526 6,546 6,581
10,332 10,376 10,408 10,463
3,838 3,866 3,890 3,940
5,604 5,613 5,622 5,688
11,073 11,091 11,098 11,150

valuacdlor

Presupueslos por ms

6,477
8,450
9,519
5,615
8,351
11,647
6,737
8,601
10,277
4,130
3,332
5,721
7,554
11,336
18,270
4,250
6,643
10,562
3,909
5,770
11,226

%o (a)

1.16%
1.22%
1.45%
1.06%
1.09%
(.89%
1.57%
0.70%
0.79%
(.83%
1.96%
0.99%
1.25%
(.86%
0.49%
0.93%
0.94%
(.95%
-0.79%
1.44%
(1.68%

Nota: los costos por m? incluyen los siguientes pardmetros:

e Se encuentran actualizados al mes inmediato anterior a la edicion correspondiente y reflejan

la investigacion validada hasta el dia 20 de cada mes

e Todos incluyen costo directo, indirecto, utilidad, licencias y costo del proyecto aproximado

e Enel caso de vivienda incluyen el IVA correspondiente a los materiales

e Los valores son promedio directo de diversos modelos especificos, analizados con base a la

investigacion de precios que realiza Bimsa a fechas determinadas

e El porcentaje se refiere al comportamiento de los dos tltimos meses %(a)

e Para mayor detalle consulte la informacion valuador de Bimsa Reports
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Fuente: Bimsa Reports, S.A de C.V. ?!

Ultima actualizacion:

Proxima actualizacion: enero de 2016.

septiembre de

2015.

Los datos aqui contenidos se presentan exclusivamente como informacion, por lo que no podran ser

utilizados como sustento de avaltios o estudios. Aclaraciones al teléfono (0155) 2581-2160, dichos

datos son reproducidos exclusivamente en boletines y en las paginas de internet cmic, con

la autorizacion de Bimsa Reports, S.A. de C.V.

Especificaciones de la obra civil.

Los costos que corresponden a un espacio de 181.5 m2 para el salon de usos diversos son

presentados en los siguientes cuadros.

Cuadro N° 26

Sistemas construidos para este proyecto.

N° Sistemas Construidos
1 | Cimentacion e Excavacion
e Armado de acero
e (Concreto Cimbrado
2 | Mecanicos e Instalacion Hidraulica
e Instalacion Sanitaria
Cuadro N° 27
Sistemas sin construir para este proyecto.
N Sistemas No construidos
o
1 | Estructura e Losas
e Trabes
e (Columnas
2 | Cubierta exterior e interior e Fachadas
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e (Colindancias

e Canceleria

e Pintura
3 | Techos e Impermeabilizacion
4 | Construccion interior e Muros

® Acabados

e Particiones
§ | Sistema eléctrico e Electricidad
e Jluminacién
e Comunicacion

Fuente: BIMSA. Construction Market Data Group, Costos de Edificacion.

Cuadro N° 28
Costo Total del proyecto

Construccion del salon de usos diversos 181.5 m2

Area del salén, cocina y bodega

Costo de construccion $ 6,477 pesos M.N. por m2
(Se tomé en cuenta los parametros dados por “La

Camara Mexicana de la industria de la construccion”

vivienda unifamiliar, calidad baja)

Actualmente contamos con un 60% del salon 181.5
construido el cual consiste en: x 6477
e Sistema de cimentacion (Excavacion, 1,175,575.5
Armado de acero y concreto cimbrado) - 705.345.3 (avance de la construccion 60% )
e Sistema mecanico ( instalacion Hidraulica 470,230.2

y Sanitaria)
e Estructuras (2 columnas y 13 varillas)
Inversion total en obras fisicas: $470,230.2 pesos M.N.
Fuente: Estos costos fueron obtenidos de la tabla de construccion del grupo BIMSA. Construction

Market Data Group véase Figura N° 26 actualizada a septiembre del 2015



Cuadro N° 29

Costo del terreno donde se ubicara el proyecto

(Valores expresados en pesos M.N.)

Descripcion Unidad de Valor Comercial Metros Valor total
medida por m2 cuadrados de
terreno
Terreno m?2 $2,000.00 2,000 $ 4,000,000.00

Cabe aclarar que el valor del terreno no es una erogacion del proyecto de estudio.

3.6.1.1 Grafica de Gantt

Cuadro N° 30

Grafica de Gantt del proyecto en cuestion

Concepto Meses
1 2 3 4
Permiso de
construccion

Adquisicion de

mobiliario y equipo

Contratacion del

personal

3.6.1.2 Mobiliario y Equipo

La inversioén en mobiliario y equipo comprende todos aquellos rubros que intervendran en la

operacion normal del proyecto.
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Cuadro N° 31

Mobiliario y Equipo para el salon de usos diversos

N° | Concepto

1 | Equipo para Cocina

2 | Equipo Auxiliar

3 | Equipo para Salon de usos diversos

3.6.1.3 Especificaciones del Mobiliario y Equipo para el salon de usos diversos

En la siguiente tabla se muestran a detalle los recursos necesarios para el equipamiento del salon de

usos diversos, asi como el monto de inversion requerido.

Cuadro N° 32

Especificaciones del mobiliario y equipo para el salon de usos diversos

Equipo para Cocina

Concepto Descripcion
Refrigerador Marca:Imbera
Caracteristicas:

Acabado en lamina blanca.

2 Puertas de doble vidrio con pelicula
low-e y Gas Argon

Iluminacion LED’S

8 parrillas en total.

Enfriamiento por aire forzado.

Rango de temperatura de 2 a 6 °C.

Estufa industrial | Marca:Coriat
Caracteristicas:

Fabricada completamente en acero

Cantidad | Costo
1 $17,074.00

1 $17,182.00
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Mesa de Trabajo

con Tarja y Piso

Concepto

Extintor

Senalamientos de

emergencia

inoxidable.

2 Quemadores abiertos octagonales.
Plancha de 50 x 34 cms.

Freidora con capacidad de 3 litros de
aceite.

Charola de derrames y gratinador.
Operacion a gas LP.

Consumo 30,000 B.T.U./hr. por

quemador.

Marca:Faesa

Caracteristicas:

Mesa de trabajo con tarja.

Acero Inoxidable Tipo 304
Cubiertas y patas en Cal. 18.
Piso Cal. 20.

Con lambrin. Incluye piso.
Respaldo o lambrin de 15 cms de
alto.

Medidas Tarja Individual: 0.40 x
0.40x 0.25.

Equipo Auxiliar

Descripcion Cantidad

Clase ABC, 20 Ib 1

Cilindro de acero contiene fosfato
monoamonico quimico seco.
Recargable.

Para usar con Gabinete para Extintor

de Incendios H-2124.

Ruta de evacuacion 5
Punto de reunion

Ruta de evacuacion

Ruta de evacuacion

Salida de emergencia

$9,081.00

Costo

$2,864.00

$135.00


http://es.uline.mx/Product/Detail/H-2124/Fire-Extinguishers/20-lb-Fire-Extinguisher-Cabinet
http://es.uline.mx/Product/Detail/H-2124/Fire-Extinguishers/20-lb-Fire-Extinguisher-Cabinet
http://www.inspeccion.com.mx/senal_evacuacion.htm
http://www.inspeccion.com.mx/senal_punto_reunion.htm
http://www.inspeccion.com.mx/senal_salida_emergencia.htm

Equipo para Salon de usos diversos
Concepto Descripcion Cantidad | Costo

Mesas e Mesa plegable Mod. Banquetera. 20 928 c/u por 20 mesas
Circular de 1.50 Dm.

e Cubierta de Fibra de Vidrio 32mm.

e  Estructura Cal. 20
Total: $ 18,560.00

Sillas e Durabilidad.- garantiza el buen 200 147 c/u por 200 sillas
funcionamiento de ésta silla, ya que
son materiales capaces de resistir un
uso rudo.

e  Fabricacion.- En perfil cuadrado de
acero de 3/4 en espesor cal. 20
esmaltada en mas de 20 colores

e (Calidad.- cada producto es sujeto a
un proceso de lavado por inmersion
para después ser cubierto con pintura
electrostatica y horneado para que
cada mueble adquiera un acabado la

mas alta calidad.

Total: $ 29,400.00

Manteles e Cubierta Tabla Plastico 82 "Octy / 20 477 c/u por 20

Ronda incluye: Una cubierta de tabla manteles

e Una gran manera de afadir un toque
de color a cualquier partido u ocasion
e Hecho de plastico, disponible en una

Total: $ 9,540.00

variedad de colores



Cuadro N° 33

Inversion total en mobiliario y equipo

Inversion Total en mobiliario y equipo
incluyendo:
e Equipo para cocina
¢ Equipo Auxiliar $103,836.00 pesos M.N.

e Equipo para el Salon de usos diversos

Fuente: los costos expuestos anteriormente fueron tomados de la compaiiia “Portico” 22

Cuadro N° 34

Inversion total en Recursos Materiales

Concepto Costo

Obra Civil $470,230.00 pesos M.N.
Mobiliario y equipo $103,836.00 pesos M.N
Total $574,066.00 pesos M.N.

3.6.2 Recursos Humanos

El capital humano constituye un importante recurso en la operacion de un proyecto. Por tal motivo,

es necesario identificar y cuantificar el tipo de personal que el proyecto requiere.
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Cuadro N° 35

Requerimiento del personal

Personal interno Personal externo
e Coordinador del salon de usos e Meseros
diversos e DJ

e Servicio de Banquete

e Personal de limpieza

Cabe sefialar que el personal externo sera requerido dependiendo del paquete que contrate el cliente,

mencionado que el paquete basico incluye, mesas sillas y manteleria.

Cuadro N° 36

Remuneracién del personal interno

Puesto Remuneracion mensual

Coordinador del salon de usos diversos = $8,000.00 pesos M.N.

Total $8,000.00 pesos M.N.

Cuadro N° 37

Remuneracién del personal externo

Puesto Remuneracion por evento
Meseros $250.00 pesos M.N por cada uno
DJ $600.00 pesos M.N
Servicio de Banquete Depende del paquete que contrate el cliente
Personal de Limpieza $300.00 pesos M.N. por cada uno
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La remuneracion de los puestos descritos en el cuadro anterior, dependen del paquete que el cliente

contrate.

El coordinador de eventos sociales sera el encargado de supervisar el personal necesario segun las

especificaciones del cliente.

Grafico N° 7

Estructura Jerarquica del salon de usos diversos

7N\

Director General

Coordinador Saldn
de usos Diversos
NP4

RN
Personal del Salén

de usos Diversos
N



Capitulo 4. Estudio Organizacional

El comportamiento organizacional es un campo de estudio en el que se investiga el impacto que
individuos, grupos y estructuras tienen en la conducta dentro de las organizaciones, con la finalidad
de aplicar estos conocimientos a la mejora de la eficacia de tales organizaciones. Es una disciplina
cientifica a cuya base de conocimientos se agrega constantemente una gran cantidad de

investigaciones y desarrollos conceptuales.

4.1 Organigrama de la empresa.

Grafico N° 8

Organigrama de la organizacién

Director General
1/1

Cordinador Liga de Cordinador Salén de

Futbol usos diversos
1/1

Personal de Personal de Salon de usos
Cuerpo de arbitros Mantenimiento de diversos ( Dj, montaje,
6/6 Instalaciones meseros, intendencia, etc.)

4/4 0/7
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Cuadro N° 38

Descripcion de puestos

Descripcion de puestos

Puesto Funciones
Director General e Encargado de aprobar los presupuestos
en distintas campafias de mercadotecnia
e Aprobar los presupuestos para el
mantenimiento de las instalaciones
e Juntas semanales con los distintos
coordinadores
e Buscar otros ingresos como son rentas a
terceros por el uso de las instalaciones
Coordinador Salon de usos diversos e Coordinar el montaje y desmontaje del
evento.
e Dar seguimiento de los eventos en redes
sociales
e Agendar citas para mostrar las
instalaciones
e Cobro de los eventos
e Coordinar eventos
e Dar informes sobre el salon de usos
diversos
Coordinador Liga de Futbol e Dar seguimiento a las quejas y
sugerencias de los equipos participando
en los distintos torneos
e Organizar el rol de juegos
e Organizar la tabla de posiciones
e Coordinar al cuerpo de arbitros

e (Cobro de los partidos de futbol



Arbitros e Llevar el marcador del juego
e Sancionar a un jugador si es necesario
e Pedir registro a los jugadores antes de
empezar un partido
e Arbitrar los partidos programados en la

jornada

Personal de mantenimiento e (Cambiar, reparar y pintar tablas
e Cortar el pasto de las areas verdes
e Retirar basura del estacionamiento
e Lavar los banos
e Tirar los contenedores de basura
e Limpiar las instalaciones

e Cortar las ramas de los arboles que

estorben
Personal de Salon de usos diversos e DJ
(Este cuadro seré explicado con detalle mas e Meseros
adelante ya que puede variar dependiendo de e Personal para banquetes
las exigencias del cliente) e Limpieza del salon de usos diversos.

4.2 ;Cuantos empleados requiere la operacion del salon de usos diversos?

La operacion del salon puede llegar a ser muy variable ya que el personal requerido dependera del

paquete que elija el consumidor.

A continuacion explico el personal que requiere la empresa para un éptimo funcionamiento.



Cuadro N° 39

Funciones del personal del salon de usos diversos

Funcion

Concepto Personas
requeridas

Coordinador de Salén de 1

usos diversos

Intendencia 2

DJ 1

Meseros Varia
dependiendo
de la
especificacion

Servicio de Banquete

del cliente

Varia
dependiendo
de la
especificacion

del cliente

Coordinar el montaje y desmontaje del
evento.

Dar seguimiento de los eventos en redes
sociales

Agendar citas para mostrar las instalaciones
Cobro de los eventos

Coordinar eventos

Dar informes sobre el salon de usos
diversos

Limpiar las instalaciones antes y después
del evento

Ayudar al montaje y desmontaje del evento
Guardar equipo y mobiliario en la bodega
Amenizar eventos con musica

Variar la musica al gusto del cliente
Montar y desmontar el equipo de sonido
Servir alimentos al cliente

Tener una conducta de respeto hacia el
consumidor

Seguir las instrucciones del coordinador de
usos diversos

Preparar los banquetes a especificacion del
consumidor

Tener listo el banquete en tiempo y forma



4.3 ;Qué habilidades se necesitaran para la operacion de la empresa?

Cuadro N° 40

Habilidades para la operacion del salon de usos diversos

Concepto

Habilidades

Coordinador de Salon de usos diversos

Intendencia

DJ

Meseros

Servicio de Banquete

Trato directo con los clientes
Manejo de office basico

Coordinar personal

Trabajo en equipo

Seguimiento de instrucciones
Conocimiento en software de musica
Trato amable con el cliente
Amabilidad

Trato amable con el cliente
Trabajo en equipo

Amabilidad

Servicio de atencidn calida hacia el
cliente

Conocimientos basicos de cocina

Experiencia en preparar banquetes



4.4 ;Como sera la remuneracion de sueldos y salarios?

Se explicara las diversas remuneraciones del personal dentro del salon de usos diversos

Cuadro N° 41

Remuneracion del personal interno

Puesto Remuneracion mensual

Coordinador del saléon de usos diversos = $8,000.00 pesos M.N.

Total $8,000.00 pesos M.N.

Cuadro N° 42

Remuneracién del personal externo

Puesto Remuneracion por evento
Meseros $250.00 pesos M.N por cada uno
DJ $600.00 pesos M.N
Servicio de Banquete Depende del paquete que contrate el cliente
Personal de Limpieza $300.00 pesos M.N. por cada uno

La remuneracion de los puestos descritos en el cuadro anterior, dependen del paquete que el cliente

contrate

El coordinador de eventos sociales sera el encargado de asignar el personal necesario segun las

especificaciones del cliente.
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4.5 ;Qué criterios y politicas se usaran para la contratacion del personal?

Las vacantes se anunciaran por medio de carteles dentro de la empresa y se contratara a personal que

viva en la misma colonia donde est4 ubicada la empresa.

4.6 ;Quién estara a cargo de la operacion?

La persona a cargo de toda la operacion del Salon de usos Diversos sera el coordinador del Salon de
usos diversos el cual se encargara de realizar un evento a las especificaciones del consumidor que a
su vez serd este mismo el encargado de tener el personal necesario para la realizacion de este

mismo.

4.7 ;Qué experiencia es necesaria por parte de las personas clave?

En este apartado explicaré los conocimientos y habilidades para la operacion del salén de usos

diversos que sera reflejada en 2 personas:



Cuadro N° 43

Conocimientos para el desempeiio del puesto de Director General

Director General:

Estudios Licenciatura Concluida
Conocimientos e Amplia experiencia en contabilidad y
gestion de pequefias empresas.
e (Conocimiento amplio de leyes fiscales y
paqueteria de office ( Word, Excel,
PowerPoint)
e Conocimiento de software de
contabilidad ( COI, emision de facturas)
e Manejo de Redes sociales

Experiencia Contador Auditor y 15 afios de experiencia en

gestion de PyMES

Cuadro N° 44

Conocimientos para el desempefio del puesto de Coordinador Salon de usos diversos

Coordinador Salon de usos diversos

Estudios Preparatoria concluida
Conocimientos e (Conocimiento basico de office ( Word,
Excel, PowerPoint)
e (Conocimiento en emision de facturas

e Manejo de redes sociales

Experiencia No necesaria
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Capitulo 5. Estudio Financiero

En el presente capitulo se procedera a realizar el analisis econdmico-financiero del Plan de negocios.

De esta manera, el andlisis financiero que se expondrd a continuacidon permitira conocer la

factibilidad econémica del Plan de negocios.
Se hara uso de algunos indicadores que permitiran evaluar la implementacion del Plan de negocios.

Los indicadores que se utilizaran son el Valor Presente Neto (VPN) el cual nos mostrara en el

presente el valor de los flujos de dinero de la empresa utilizando una Tasa de Descuento.

La Tasa de Interés Real (TIR) sera otro indicador a utilizar, la cual representa la rentabilidad
porcentual del Plan de negocios considerando los flujos de dinero por ano para luego hacer la

comparacion de la misma frente a la Tasa de Descuento.

Sin embargo, para hacer uso de estos indicadores, primeramente se procederd a determinar los

diferentes ingresos y egresos monetarios del Plan de negocios.

5.1 Inversion y estructura del financiamiento

Para comenzar, se procedera a describir tanto la inversion necesaria del Plan de negocios como la

estructura del mismo.

Cuadro N° 45
Activos Fijos por adquirir

Cifras expresadas en moneda nacional

Activos fijos por adquirir Unidad Costo Monto
1 Obra Civil 1 $470,230.00 $470,230.00
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Cuadro N° 46
Activos Diferidos por adquirir

Cifras expresadas en moneda nacional

Activos Diferidos por
adquirir Unidad Costo Monto
1 Refrigerador 1 $ 17,074.00 $ 17,074.00
2 Estufa Industrial 1 $ 17,182.00 | $ 17,182.00
; Mesa de trabajo con tarja 'y
piso 1 $ 9,081.00 | $ 9,081.00
4 Extintor 1 $ 2,864.00 | $ 2,864.00
5 Mesas 20 $ 928.00 | $ 18,560.00
6 Sillas 200 $ 147.00 | $ 29,400.00
7 Manteles 20 $ 477.00 | $ 9,540.00
8 Sefialamientos 5 $ 27.00 | $ 135.00
$ 103,836.00
Cuadro N° 47
Total de Inversion Inicial
Total Inversion Inicial
Cifras expresadas en moneda nacional
Inversion Monto
Fija $  470,230.00
Diferida $ 103,836.00
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Como podemos observar es necesaria una inversion inicial de $470,230.00 pesos M.N., para la
construccion de la obra civil, y una inversion de $103,836.00 pesos M.N. para la adquisicion del

equipo y mobiliario que se requieren para la funcionalidad y operatividad del salon de usos diversos.

5.1.1. Depreciacion

Se determinara el monto anual de depreciacion y amortizacion para el Plan de negocios.

Depreciacién: Cantidad monetaria que representa el descuento del valor por el uso que se le da a los activos.

Amortizacion: En el caso de activos diferidos, éstos no se deprecian sino se amortizan.

También es un cargo anual para recuperar la inversion.

Cuadro N° 48
Cargo anual de activos fijos por adquirir

Cifras expresadas en moneda nacional

Activos fijos por adquirir Valor original % Afos Cargo Anual

1 Obra civil $ 470,230.00 5% 20 $  23,511.50
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Cuadro N° 49

Cargo anual de activos diferidos por adquirir

Cifras expresadas en moneda nacional

I

Cuadro N° 50
Depreciacion y Amortizacion Anual

Cifras expresadas en moneda nacional

Activos fijos por adquirir Valor original % Anos Cargo Anual

1 Refrigerador 17,074.00 | 10% 10 $ 1,707.40

2 Estufa Industrial 17,182.00 | 10% 10 $ 1,718.20
; Mesa de trabajo con tarja 'y

piso 9,081.00 | 10% 10 $ 908.10

4 Extintor 2,864.00 | 10% 10 $ 286.40

5 Mesas 18,560.00 | 10% 10 $ 1,856.00

6 Sillas 29,400.00 | 10% 10 $ 2,940.00

7 Manteles 9,540.00 | 10% 10 $ 954.00

8 Senalamientos 135.00 | 10% 10 $ 13.50

10,383.60

Concepto Monto
Fija 23,511.50
Diferida 10,383.60
33,895.10
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Cuadro N° 51

Porcentaje de Depreciacion

Concepto % de depreciacion Afios
Maquinaria y equipo 10% 10
Equipo de oficina 10% 10
Equipo de transporte 25% 4
Equipo de computo 30% 3

Nota: Ver Articulo 34 Ley de Impuestos Sobre la Renta 3

Al momento de adquirir un activo, el cual su uso es necesario para el funcionamiento y operatividad
de una empresa, este perdera valor con el tiempo, como se puede observar en los cuadros anteriores

en que se muestran diferentes tipos de activos y como estos se van depreciando en un tiempo

determinado.

5.2 Objetivos de Venta

Como anteriormente explique la delegacion Xochimilco estd conformada por 17 barrios y 14
pueblos de los cuales 3,262 hogares estan ubicados en San Mateo Xalpa Xochimilco. Véase grafico

N°6 Estimacion del Mercado.

Se puede observar que se tomd en cuenta una participacion del mercado realista, y existe la

posibilidad de atraer consumidores de distintas zonas de la ciudad de México.

En el siguiente cuadro se explica la participacion en el mercado.




Cuadro N° 52

Objetivo de participacion de mercado

Periodo Total del mercado % Participacion | Objetivo en servicios
(Cantidad de clientes) Mensual Mensuales
6 meses 3,262 0.19 % 6
1° afio 3,262 0.25 % 8
2° afio 3,262 0.30 % 10
3° afio 3,262 0.38 % 12
4° afio 3,262 0.42 % 14
5° afio 3,262 0.48 % 16

5.2.1 Capacidad Productiva

Debido a las instalaciones con las que se cuenta se pueden ofrecer 3 eventos al dia en los siguientes
horarios: Matutino de 10:00 a 14:00 horas. Vespertino 16:00 a 20:00 horas y Nocturno 21:00 a

01:00 horas, en dias sabados y domingos, y de lunes a viernes solo eventos nocturnos.

Cuadro N° 53

Capacidad Productiva del Salén de usos diversos

Capacidad Productiva

1 dia 1 mes 6 meses 1 afio

Servicios del Salon 3 24 144 288

de usos diversos




5.3 Costo Variable

Determinaremos el costo unitario del servicio.

Costo Unitario: Cantidad que hay que erogar para producir un producto o servicio.

Cuadro N° 54

Costo Variable del paquete basico

Cifras expresadas en moneda nacional

[ Monto tataldelos eropsconcs (etontare) [ 8 oo

Insumos y/o
Servicio 1 Cantidad Unidad Precio Total
materiales
1 Lavanderia 1 Pza. $ 500.00 | $ 500.00
2 Intendencia 2 Otro $ 300.00 | $ 600.00

Cabe recalcar que este es el costo variable por el paquete basico que se ofrece al cliente y que a su

vez este mismo puede tener otras erogaciones que explicaré a continuacion, dependiendo si el

cliente decide contratar algunos de los siguientes servicios adicionales.
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Cuadro N° 55

Precio y utilidad de servicios extras

Cifras expresadas en moneda nacional

Servicio Cantidad Precio al Utilidad
consumidor

DJ 1 $ 800.00 $200.00

Meseros Por cada uno $300.00 $ 50.00

Servicio de banquete

( La utilidad varia Taquiza $70.00 pesos por $10.00 por persona

dependiendo del tipo persona

de banquete que

contrate el cliente, cabe | Parrillada $130.00 pesos por $10.00 por persona

mencionar que la persona

utilidad es de $10.00 la

utilidad ya viene

incluida en el precio al

consumidor)

Los precios anteriores se determinaron en base a cotizaciones proporcionadas por diversos
proveedores que actualmente prestan estos servicios en la misma colonia en la cual esta ubicado el

salon de usos diversos, y que anteriormente han brindado estos servicios a la empresa.



5.4 Costo Fijo

Se determinari la erogacion total en costos fijos.

Costos Fijos: Suma total de todas las erogaciones efectuadas en un periodo que no varian segin la

cantidad de produccion de la empresa. Ejemplo: Renta, luz, agua, publicidad, sueldos.

Cuadro N° 56

Gastos de administracion

Cifras expresadas en moneda nacional

Gastos de administracion Unidad Costo Resultado

1 Honorarios 1 $ 8,000.00 | $ 8,000.00

2 Teléfono 1 $ 400.00 | $ 400.00

3 Agua 1 $ 100.00 | $ 100.00

4 Luz 1 $ 500.00 $ 1,000.00
9,000.00

Cuadro N° 57
Presupuesto de Gastos
Afio 1 2 K] 4 5
Gastos de
Administracion 114,000.00 117,900.00 122,029.00 126,300.00 130,720.00

Notese el aumento anual de los gastos de administracion tomandose en cuenta un promedio de

inflacion del 3.5 % que a continuacion se explica.
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Cuadro N° 58

Promedio Inflacion Historica de México en los ultimos 5 anos

Tasa de inflacion Inflacion anual
IPC México 2015 2.130 %
IPC México 2014 4.081 %
IPC México 2013 3.974 %
IPC México 2012 3.568 %
IPC México 2011 3.819 %

Fuente: Gobal-rates: Estadisticas de IPC 2*

Cuadro N° 59
Gastos de Administraciéon Mensual

Primer afio de operaciones

Mes Gastos de administracion
1 9,000.00
2 9,000.00
3 9,000.00
4 9,000.00
g5 9,000.00
6 9,000.00
7 9,000.00
8 9,000.00
9 9,000.00
10 9,000.00
11 9,000.00
12 9,000.00

- 108,000.00

pag. 85



5.5 Precio

Cantidad de dinero que permite la adquisicion o uso de un bien o servicio.
En este apartado explicaré el precio y en base a que decidimos determinar este mismo.
Cabe mencionar que el precio basico por evento es de $5,000.00 pesos M.N. el cual incluye:

e Mesas y Sillas
e Manteleria

e 1 hora de uso de cancha de futbol réapido

Los parametros que utilizamos para fijar el precio fueron en base a la calidad del servicio,

instalaciones, costos, y rango de precios de otros competidores.

Cuadro N° 60
Precio de Venta de otros competidores

Cifras expresadas en moneda nacional

NOMBRE Salon terranova Saléon Cocoyo Salon la granjita
Precio Venta $ 4,600.00 | $ 8,000.00 | $ 6,000.00
_ Amplia experiencia en

Contrato con Cercania a la Iglesia
Fortaleza hacer eventos

cristianos de San Mateo ) )

infantiles

No cuenta con No cuenta con Solo estan enfocados

Debilidad

estacionamiento estacionamiento al mercado infantil




Cuadro N° 61
Precio por evento

Cifras expresadas en moneda nacional

% Margen Precio
Costo Unitario Utilidad Precio redondeado
Precio 1 $ 1,100.00 355% $ 5,005.00 | $ 5,000.00

5.6 Pronostico de Ventas y Costos

Explicaremos la cantidad de servicios que se proporcionaran en un periodo anual, determinado por

la capacidad productiva.

Cuadro N° 62

Participacion de Mercado

Participacion del Mercado Mensual % Participacion de
mercado mercado mensual
6 meses 3,262 0.19%
1 afio 3,262 0.25% 8
2 afios 3,262 0,30% 10
3 afios 3,262 0.38% 12
4 afos 3,262 0.42% 14
5 afios 3,262 0.48% 16
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Cuadro N° 63

Capacidad Instalada mensual

6 meses 1 afio 2 afios 3 afios 4 afos 5 afios
24 24 24 24 24 24
Cuadro N° 64
Servicios a ofrecer el primer afio de operaciones
Cifras expresadas en moneda nacional
Mes Servicios a ofrecer Precio Ingresos
1 6 5,000.00 $ 30,989.00
2 6 5,000.00 $ 30,989.00
3 6 5,000.00 $ 30,989.00
4 6 5,000.00 $ 30,989.00
5 6 5,000.00 $ 30,989.00
6 6 5,000.00 $ 30,989.00
7 8 5,000.00 $ 40,775.00
8 8 5,000.00 $ 40,775.00
9 8 5,000.00 $ 40,775.00
10 8 5,000.00 $ 40,775.00
11 8 5,000.00 $ 40,775.00
12 8 5,000.00 $ 40,775.00
_ 86 5,000.00 $ 430,584.00
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5.6.1 Pronostico de Ventas

El pronostico de ventas es una estimacion de las ventas futuras (ya sea en términos fisicos o

monetarios) de uno o varios productos (generalmente todos) para un periodo de tiempo determinado.

Realizar el prondstico de ventas nos permite elaborar el presupuesto de ventas y, a partir de éste,

elaborar los demaés presupuestos, tales como el de produccion, el de compra de insumos o

mercaderia, el de requerimiento de personal, el de flujo de efectivo, etc.

En otras palabras, hacer el pronostico de ventas nos permite saber cuantos productos vamos a

producir, cuanto necesitamos de insumos o mercaderia, cuanto personal vamos a requerir, cuanto

vamos a requerir de inversion, etc., y, de ese modo, lograr una gestion mas eficiente del negocio,

permitiéndonos planificar, coordinar y controlar actividades y recursos.

Cuadro N° 65
Pronostico de ventas

Cifras expresadas en moneda nacional

Afo 1 2 3 4 5
Servicios por | 86 98 117 149 164
ofrecer

Precio

$ 5,000.00 | $ 5150.00| $ 530000|$ 5450.00| $ 5,600.00

$ 430,584.00 | $ 503,979.00 | $§ 622,390.00 | $ 810,672.00 | $ 920,667.00

El precio por evento aumenta cada afio $150.00 pesos M.N. tomando como parametro un aumento

del 3% anual.
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5.6.2 Pronostico de Costo de ventas

Un pronostico de costo de venta es la estimacion o prevision de las ventas de un producto (bien o

servicio) durante determinado periodo futuro.

Cuadro N° 66

Pronostico de Ventas

Cifras expresadas en moneda nacional

Ano

Cantidad a

Desplazar

86

98

117

149

164

Costo
Variable

$ 1,100.00

$ 1,138.00

$ 1,178.00

$ 1,219.00

$ 1,262.00

Total Costo
de Ventas (o
Costo de

Produccion)

$ 94,728.00

$ 111,365.00

$ 138,335.00

$ 181,323.00

$ 207,479.00

Como se puede observar en el cuadro anterior los costos variables aumentan cada afio tomandose

como referencia un incremento del Indice de Precios al Consumidor anual del 3.5 %, expresado

anteriormente en el cuadro N° 58




5.7 Tasa de amortizacion

Amortizar es el proceso financiero mediante el cual se extingue gradualmente una deuda por medio

de pagos periodicos, que pueden ser iguales o diferentes.

En las amortizaciones de una deuda, cada pago o cuota que se entrega sirve para pagar los intereses

y reducir el importe de la deuda.

La tasa de interés promedio ponderada segun el Banco de México es de 16% para micro y pequeias

empresas.

Con la finalidad de hacer atractivo este Plan de negocios, se aplico una tasa del 18%.

Grafico N° 9

Tasa de interés promedio

Tasa de interés promedio ponderada
(por ciento)

18
16
14
12
10
8
5]
4
2 ]
o T T
s 2 8 3 T 89 9 9 T I
] = L2 = 3 = 5] = a2 = 3
= = = = = = = = = = =
————— Sistema — Grandes
- PYMES — Medianas
Micro vy Peqguerias —-———-TIE 28 dias

Fuente: Elaboracion propia con datos del formulario RO4AC de la
CHMBW v Banco de México.

Mota: Se consideran iUnicamente créeditos marginales.

Fuente: Banco de México
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5.7.1 Cuadro de amortizacion

Para determinar el pago mensual se uso la siguiente formula:
R =?
C =574,066.00

1=0.18/12=10.015

n =48

R:

= 574,066.00 (0.015) =

I - (1+)™

1—(1.015) %

0.5106383

Fuente: Matematicas financieras, Alfredo Diaz Mata 2°

Cuadro N° 67

8,610.99_=16,863.19

Cuadro de amortizacion a 4 afios tomando como referencia una tasa del 18%

Mes Pago mensual Interés sobre saldo Amortizacion Saldo
0 $574,066.00
1 $16,863.19 $8,610.99 $8,252.20 $565,813.80
2 $16,863.19 $8,487.21 $8,375.98 $557,437.82
3 $16,863.19 $8,361.57 $8,501.62 $548,936.19
4 $16,863.19 $8,234.04 $8,629.15 $540,307.05
5 $16,863.19 $8,104.61 $8,758.58 $531,548.46
6 $16,863.19 $7,973.23 $8,889.96 $522,658.50
7 $16,863.19 $7,839.88 $9,023.31 $513,635.19
8 $16,863.19 $7,704.53 $9,158.66 $504,476.53
9 $16,863.19 $7,567.15 $9,296.04 $495,180.48
10 $16,863.19 $7,427.71 $9,435.48 $485,745.00
11 $16,863.19 $7,286.18 $9,577.01 $476,167.99
12 $16,863.19 $7,142.52 $9,720.67 $466,447.32




13 $16,863.19 $6,996.71 $9,866.48 $456,580.83
14 $16,863.19 $6,848.71 $10,014.48 $446,566.36
15 $16,863.19 $6,698.50 $10,164.69 $436,401.66
16 $16,863.19 $6,546.02 $10,317.17 $426,084.50
17 $16,863.19 $6,391.27 $10,471.92 $415,612.58
18 $16,863.19 $6,234.19 $10,629.00 $404,983.57
19 $16,863.19 $6,074.75 $10,788.44 $394,195.14
20 $16,863.19 $5,912.93 $10,950.26 $383,244.87
21 $16,863.19 $5,748.67 $11,114.52 $372,130.36
22 $16,863.19 $5,581.96 $11,281.23 $360,849.12
23 $16,863.19 $5,412.74 $11,450.45 $349,398.67
24 $16,863.19 $5,240.98 $11,622.21 $337,776.46
25 $16,863.19 $5,066.65 $11,796.54 $325,979.92
26 $16,863.19 $4,889.70 $11,973.49 $314,006.43
27 $16,863.19 $4,710.10 $12,153.09 $301,853.33
28 $16,863.19 $4,527.80 $12,335.39 $289,517.94
29 $16,863.19 $4,342.77 $12,520.42 $276,997.52
30 $16,863.19 $4,154.96 $12,708.23 $264,289.29
31 $16,863.19 $3,964.34 $12,898.85 $251,390.44
32 $16,863.19 $3,770.86 $13,092.33 $238,298.11
33 $16,863.19 $3,574.47 $13,288.72 $225,009.39
34 $16,863.19 $3,375.14 $13,488.05 $211,521.34
35 $16,863.19 $3,172.82 $13,690.37 $197,830.97
36 $16,863.19 $2,967.46 $13,895.73 $183,935.25
37 $16,863.19 $2,759.03 $14,104.16 $169,831.09
38 $16,863.19 $2,547.47 $14,315.72 $155,515.36
39 $16,863.19 $2,332.73 $14,530.46 $140,984.90
40 $16,863.19 $2,114.77 $14,748.42 $126,236.49
41 $16,863.19 $1,893.55 $14,969.64 $111,266.84
42 $16,863.19 $1,669.00 $15,194.19 $96,072.66
43 $16,863.19 $1,441.09 $15,422.10 $80,650.56




44 $16,863.19 $1,209.76 $15,653.43 $64,997.12
45 $16,863.19 $974.96 $15,888.23 $49,108.89
46 $16,863.19 $736.63 $16,126.56 $32,982.33
47 $16,863.19 $494.74 $16,368.45 $16,613.88
48 $16,863.19 $249.21 $16,613.98 -$0.10
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5.8 Estado de Resultados Proforma

El estado de resultados es un estado financiero que muestra ordenada y detalladamente la forma de

como se obtuvo el resultado del ejercicio durante un periodo determinado.

El estado financiero es cerrado, ya que abarca un periodo durante el cual deben identificarse

perfectamente los costos y gastos que dieron origen al ingreso del mismo.

Por lo tanto debe aplicarse perfectamente al principio del periodo contable para que la informaciéon

que presenta sea util y confiable para la toma de decisiones.

Para este estado de resultados proforma se tomo un parametro a 5 afios explicados a continuacion.

Cuadro N° 68

Estado de Resultados Proforma

Conceptos Afo Afo Afo Afio Afio Afo
0 1 2 5
Ingresos por ventas $ 430,584 $ 503,979 $ 622,390 $ 810,672 920,667
Costo de Ventas
$ 94,728 $ 110,582 $ 136,221 $ 177,009 200,574
Resultado Primario
$ 335,856 $ 393,397 $ 486,168 $ 633,663 720,093
Gastos de
$ 108,000 $ 111,780 $ 115,692 $ 119,741 123,932
Administracion
Resultado en
$ 227856 $ 281,617 $ 370,476 $ 513,922 596,161
Operacion
Costos Financieros
$202,358.00 $202,358.00 $202,358.00 $202,358.00
Ingresos Financieros
Depreciacion y
o $ 33,895 $ 33,895 $ 33,895 $ 33,895 33,895
Amortizacion
Resultado Antes de -$ 8,398 $ 45,364 $ 134,223 $ 277,669 562,266



https://es.wikipedia.org/wiki/Estados_financieros
https://es.wikipedia.org/wiki/Ingreso

Impuestos

Impuestos

$ - $ 15,877 $ 46,978 $ 97,184 § 196,793
Resultados después

-$ 8398 | $ 29,487 $ 87,245 $ 180,485 § 365,473
de impuestos
PTU

$ 10,320 $ 30,536 $ 63,170 $ 127915

Resultado Neto

-$ 8,398 $ 19,166 $ 56,709 $ 117,315 $ 237,557
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5.9 Flujo de efectivo proyectado

Es un documento de corte monetario que muestra los conceptos de entrada de dinero, asi como las

salidas de éste mismo.

En el flujo de efectivos podemos conocer las entradas de dinero asi como las salidas del mismo, es

una herramienta muy 1til para la administraciéon de una empresa, ya que nos permite saber con

cuanto dinero contamos y en que se estd utilizando, a su vez podremos observar si los objetivos de

ventas se estan alcanzando o si es necesario poner énfasis en estos mismos.

Cuadro N° 69

Flujo de efectivo proyectado a 5 afios

CONCEPTOS Ao Aiio 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Aio 5 SUMA
Cantidad 86 98 117 149 164 615
Costo Unitario $ 1,100 $ 1,130 | § 1,160 | § 1,190 | § 1,220 $ 1,220
Precio Unitario $ 5,000 $ 5150 | § 5300 8 5450 § 5,600 $ 5,600
Entradas en

operacion (+) $ 526584 | $ 603,579 | $ 725,590 | $ 917,472 | $1,031,067 | $ 3,804,292
Ventas de contado $ 430,584 | § 503,979 | § 622,390 | § 810,672 | § 920,667 | § 3,288,292
Otras entradas $ 96,000 | $ 99,600 | $ 103,200 | $ 106,800 | $ 110,400 | § 516,000
Salidas en

operacion (-) $ 405,086 | $ 450,918 | $ 531,785 | § 659,462 | $§ 649,214 | $ 2,696,466
Insumos y/o

materiales $ 94,728 | $ 110,582 | $ 136,221 | $ 177,009 | $ 200,574 | § 719,114
Honorarios /

Sueldos / Salarios $ 108,000 | $ 111,780 | $ 115,692 | $ 119,741 | $ 123,932 | § 579,145
Préstamo $ 202,358 | $ 202,358 | $ 202,358 | § 202,358 | § - $ 809,432
fmpuestos $ 15877 | § 46978 | § 97,184 | § 196,793 | § 356,833




PTU
$ 10,320 | $ 30,536 | $ 63,170 | $ 127915 | § 231,941
Flujo de efectivo
en operacion
$ 121,498 | $ 152,661 | $ 193,804 | $ 258,010 | $ 381,852 | $1,107,826
Saldo final
$ 121,498 | $ 152,661 | $ 193,804 | $ 258,010 | $ 381,852 | $1,107,826
Cuadro N° 70
Saldos; Monto y Fecha de recuperacion
-$ 574,066.00 | -$ 452,568.48 | -$ 299,907.05 | -$ 106,102.57 | § 151,907.67 | § 533,760.12
Aifio 0 Ao 1 Aifio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Afo de _ recuperacion
5.10 VPN, TIR, TREMA

El Valor Presente Neto (VPN) es el método mas conocido a la hora de evaluar proyectos de

inversion a largo plazo. El Valor Presente Neto permite determinar si una inversion cumple con el

objetivo basico financiero: maximizar la inversion. El Valor Presente Neto permite determinar si

dicha inversion puede incrementar o reducir el valor de la empresa. Ese cambio en el valor

estimado puede ser positivo, negativo o continuar igual. Si es positivo significara que el valor de la

firma tendrd un incremento equivalente al monto del Valor Presente Neto. Si es negativo quiere

decir que la firma reducird su riqueza en el valor que arroje el VPN. Si el resultado del VPN es

cero, la empresa no modificar4 el monto de su valor. %3
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La TIR conocida como la tasa de interés real es el tipo de interés esperado teniendo en cuenta la

pérdida de valor del dinero a causa de la inflacion.

El tipo de interés real para un inversor coincide con la rentabilidad que un inversor espera extraer de

su inversion, aunque conviene recordar que diferentes tipos de inversiones tendran diferentes

intereses nominales y diferentes tasas de inflacion esperada, por lo que para una economia no existe

un Ginico tipo de interés real, sino uno diferente para cada inversion 2

La tasa de rendimiento minimo aceptable (TREMA) es latasa que representa una medida de

rentabilidad, la minima que se le exigira al proyecto de tal manera que permita cubrir:

e La totalidad de la inversion inicial

e Egresos de operacion

o Intereses que deberan pagarse por aquella parte de la inversion financiada con capital ajeno a

los inversionistas del proyecto

o Impuestos

« La rentabilidad que el inversionista exige a su propio capital invertido

Para calcular la tasa de rendimiento minima aceptable se tomo en cuenta los siguientes conceptos:

Cuadro N° 71
Conceptos utilizados para calcular la TREMA

Concepto

Promedio inflaciéon en 3.5%

los ultimos 5 afos

Promedio Certificados 3.9%

de la tesoreria de la

federacion

Premio al riesgo 10%
17.4 %

Fuente: Banco de México %’ y cuadro N° 58
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Cuadro N° 72

Comprobacion
Periodos
Ao 0
-$ 574,066
Ano 1 $ 121,498
Afo 2 $ 152,661
Ao 3 $ 193,804
Ano 4 $ 258,010
Ao 5 $ 381,852
$ 1,107,826
Cuadro N° 73
Flujos a Valor presente neto
Concepto $
Inversion
-$ 574,066
Flujos a VPN
$ 639,826
Ganancia
$ 65,760
Cuadro N° 74
TIR y VPN
TIR VPN
22 % $ 65,760
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Conclusiones

La realizacién de este Plan de negocios me permitid desarrollar las capacidades y habilidades
adquiridas durante el transcurso de mi carrera, y poder llevar mis conocimientos a la practica, al
crear el Plan de negocios para la construccion de un saldon de usos diversos. Asi como la oportunidad
de hacer investigacion, andlisis, comparacion, proyeccion de estudios financieros, estudios de

mercado, estudio técnico y organizacional.

Este Plan de negocios lo inicie con los antecedentes de la empresa denominada Club de fatbol
Crismin, investigando las distintas areas que la componen y proponiendo medidas y estrategias para

su crecimiento a mediano y largo plazo.

La cercania que tuve con el director, trabajadores y clientes fue muy enriquecedora ya que me
permitié conocer la organizacion desde el punto de vista operacional y no solo del area de

planeacion que es el area en la cual nos desarrollamos los administradores.

Conocer al consumidor, como viste, piensa, suefia, cree y actia me ha dado un conocimiento
enriquecedor en el area de mercadotecnia ya que me permite comprender un poco mas el misterioso

comportamiento del consumidor.

Este Plan de negocios me guia a seguir mi camino por el mundo del emprendimiento ya que estoy
convencido de la importancia de este mismo, de los esfuerzos que conlleva y de las satisfacciones

que trae consigo el dificil y a la vez apasionante mundo del emprendimiento.

Se cumplieron los objetivos especificos de investigacion a lo largo del desarrollo del Plan de

negocios, que consisten en:

e Desarrollar un Plan de negocios.

e Estudiar el perfil del consumidor.

e Investigar nivel socioecondmico y demografico de la poblacion de la zona.

e Explicar la importancia del uso de las tecnologias de la informacién y comunicacién como
herramientas de publicidad.

e Plantear el Plan de negocios para presentarlo a inversionistas.

e Determinar el crecimiento esperado de la empresa en los siguientes 5 afios.

e Identificar los recursos necesarios para la construccion del salon de usos diversos.



e Calcular los costos de la construccion de la obra civil.

e Determinar el monto de la inversion para realizar el Plan de negocios.

El analisis FODA ayud¢ a determinar las areas de optimizacion y las areas de riesgo de la empresa,
ofreciendo soluciones para desarrollar el Plan de negocio de la forma mas eficaz y eficiente posible.
Obteniendo sobre todo estrategias en la parte de la administracion, la cual es la que hace falta
desarrollar y aunque no representa una amenaza seria para la gestion del negocio es importante
tenerla en cuenta, cabe mencionar que el analisis FODA sirvié de gran ayuda para el director de la

empresa al percatarse de aspectos que desconocia y que ayudaran a mejorar estos mismos.

Lo que se busca principalmente con este Plan de negocios es identificar y conocer la factibilidad de
expansion de este negocio de giro deportivo para dar oportunidad de crecer y abarcar mas nichos de

mercado.

Este Plan de negocios contiene los lineamientos de la empresa, considerando las variables y como

desarrollarlas en algin momento determinado.

En este mismo Plan de negocios se proporcionan las herramientas necesarias para evaluar los
factores que se deben tomar en cuenta para la gestion de la empresa y las consideraciones de sus
operaciones para que estas sean eficientes y eficaces. Es importante tener la participacion del
personal que labora en la entidad, para la colaboracion de las diversas politicas, mision, vision y
valores de la empresa, ya que de esta forma se tendran bases mas solidas para desarrollar en ellos
una lealtad hacia la organizacion y un modelo de trabajo funcional que beneficie, tanto al capital

humano como a la misma empresa al sentirse participes de la misma.

Las estrategias de mercadotecnia son tema crucial en este Plan de negocios ya que son instrumentos

que permitiran entrar fuertemente al mercado y poder seguir posicionando la marca.

En la experiencia que he tenido como Marketing Consultant recomiendo ampliamente el uso de
campaiias de mercadotecnia en redes sociales, ya que el alcance de estas puede ser cuantificado y los

resultados son mas rapidos que una campafia de medios convencionales, aunque cabe resaltar que



las redes sociales no son la panacea de la mercadotecnia, las campafas convencionales siguen

teniendo un fuerte alcance pero que es mas dificil cuantificar.

Escuche las opiniones y sugerencias de clientes de la empresa, y en conjunto me permitieron tener
un amplio conocimiento de las ventajas y desventajas de la empresa, asi como la posibilidad de

desarrollar areas de oportunidad detectadas.

También una ventaja con la que cuenta la empresa es la planificacion funcional de las instalaciones,
que hace que las areas estén distribuidas de tal manera que los espacios son atractivos para el

consumidor, lo cual hace que desee permanecer en el lugar.

En cuanto al estudio financiero, se observa que la inversion inicial es de $574,066.00 pesos M.N. la
cual se recuperard a partir del cuarto afio, tomando como referencia una tasa interbancaria del 18%

anual.
El prondstico de ventas lo realicé tomando un pardmetro moderado, en base a ventas reales.

A lo largo de este Plan de negocios observé la importancia de la planeacion en los negocios, ya que
nos ayuda a visualizar en qué punto nos encontramos y a donde queremos llegar, es decir, tomar
decisiones basadas en el conocimiento y en una adecuada investigacion de mercado, tomando en
cuenta los diversos factores que intervienen para definir el éxito de la empresa, lo que nos permite

crear empresas competitivas para afrontar un mercado cada vez mas competitivo y exigente.
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