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Introduccion

El siguiente trabajo parte de la inquietud de fomentar la practica el deporte, asi como una vida sana
y de calidad en el municipio de Cuautitlan Izcalli, Estado de México, esto se quiere lograr a través
de la creacion de un centro deportivo de tackwondo, para poder lograr esto, el objetivo principal
es describir el desarrollo de un plan de negocios efectivo para asi encontrar todas las variables,
factores y estrategias idoneas para abrir el centro deportivo.

Para lograr esto, el primer capitulo aborda el contexto econdmico que las organizaciones dia con
dia afrontan, particularmente en el &mbito deportivo y de manera especial el tackwondo; de igual
modo se tiene contemplado que este centro deportivo en un largo plazo forme parte de una
franquicia por lo que también es necesario conocer el concepto de franquicia asi como los enfoques
que actualmente existen, toda decision que se tome tiene que ser buscando lo mejor para el centro
deportivo, por esto es necesario informarnos de las ventajas y desventajas que incurrimos al
pertenecer a una franquicia.

Desarrollar un plan estratégico para el centro deportivo es importante para que este se diferencie
de la competencia, por esta razon durante el segundo capitulo veremos la perspectiva tedrica donde
es factible observar los métodos y técnicas que son utilizados en un plan de negocio.

Un tercer capitulo esta constituido por la metodologia de la investigacion aqui se expondran lo que
son el planteamiento del problema, el objetivo de este trabajo, la hipotesis, junto con el disefio y
alcance del mismo.

Un cuarto y ultimo capitulo, propiamente el plan de negocios de CEDET, consta de un estudio de
mercado, en el cual queda establecido el mercado meta, la aceptacion que tendra el negocio al
realizar una investigacion de mercado, asi como se define el marketing mix, existe un estudio
técnico donde se desarrollan diferentes métodos como el método cuantitativo y cualitativo de
puntos, que nos ayudan a definir el lugar para nuestro negocio, asi como una descripcion de los
materiales; en el estudio administrativo se realiza el organigrama empresarial, asi como una
descripcion de puestos y el perfil de puesto; se elaborard un estudio financiero, se harén
presupuestos y la evaluacion financiera donde se mide la viabilidad y rentabilidad del negocio.

Por ultimo, las conclusiones del trabajo donde se ratificara la hipotesis propuesta en el capitulo
tercero, asi como se evidencian las virtudes del trabajo



PLAN DE NEGOCIOS DE UN CENTRO DEPORTIVO DE...

Capitulo 1 Aspectos socioecondmicos
1.1 Globalizacion

La globalizacion es un proceso econdmico, politico, social y tecnolégico, donde las barreras
fronterizas entre paises se han ido cayendo gracias a los tratados y los avances tecnologicos que
han surgido y especialmente el e-commerce, este fendbmeno permite a las empresas incursionar en
mercados extranjeros, conseguir proveedores y la reduccion de costos en los procesos de

produccion, y de esta manera mejoran sus rendimientos.

Morcillo & Beker (1993) en su libro Economia: principiosy aplicacion, define la globalizacion

como:

“La interdependencia econdmica creciente del conjunto de los paises del mundo, se provoca por
el aumento del volumen y transacciones transfronterizas de bienes y servicios, estimulada por la

difusion acelerada y generalizada de la tecnologia”.

En el mismo sentido, el autor menciona que existen elementos clave en la globalizacion los cuales

son:

1. Interdependencia creciente: Cada dia los paises y empresas estdn mas involucrados con sus
socios comerciales, por esta razén cuando existe alguna tragedia o algin imprevisto, se
debe de encontrar la solucion mas rapida y efectiva para que los dafios sean menores para

ambas partes y que los perjudicados sean los menos posibles.



2. Aumento de transacciones internacionales: Las empresas transnacionales cada vez se
involucran mas con sus clientes y para lograr la fidelidad de sus clientes se ven en la
necesidad de crear estrategias de fusion o algin acuerdo con otras empresas para lograr el
ganar-ganar.

3. Difusion acelerada de la tecnologia: El sector tecnologico es realmente importante en esta
era, el sector se ve en la constante necesidad de innovar en sus productos, por esta razon
no se es raro ver como cada ano las empresas telefonicas sacan un nuevo celular o empresas
como Microsoft y Apple hacen alguna mejoria a sus paqueterias de software.

Bajo el mismo pardmetro, marca los indicadores basicos, los cuales son:

1. Reduccion de costos de transporte y de las barreras de comercio internacional: La logistica
es un area que cada dia va obteniendo mas importancia, ya que se requiere que el producto
llegue al usuario cada vez de manera répida, los tratados de libre comercio han permitido
que los costos de transporte se vean reducidos y asi se logra un precio mas asequible para
el usuario.

2. Convergencia en precios e ingresos: La diferencia de precios en los productos de calidad
similar, han hecho que las empresas cada vez innoven en el valor agregado de su producto
para asi mantener la fidelidad de sus clientes y/o usuarios.

3. Aumento del ratio del comercio internacional: El ratio es la relacion existente entre el
volumen de comercio en valor anadido y el volumen de comercio medido en término bruto,
al ir en aumento el ratio el comercio de productos intermedios tienen una menor relevancia

en el comercio internacional.

10



Globalizacion

1° etapa 2° etapa

1400 - finales siglo X VIII Principios siglo XIX

Comercio Especias, azlcar y oro. Textiles

Bloque econémico Europa Norteamérica

Figura 1.1 Epocas de la globalizacion

Fuente: Basado en O'Rourke y Williamson (citados en Morcillo,1993)

3¢ etapa

Finales siglo XX

Bienes basicos y
manufacturados,

tecnologia

Paises asiaticos
localizados en el anillo

del Pacifico.

Las estrategias internacionales de localizacion de la cooperacion transnacional y las

tendencias mundiales en innovacion van cambiando, las compaiiias multinacionales que van

siguiendo estos cambios, pueden tomar mejores decisiones sobre la localizacion y gastos de la

Inversion, desarrollo e investigacion en un pais u otro. Asi puede decidir de mejor manera si le

conviene producir un determinado producto en mercados externos o si le conviene establecer

filiales en el extranjero e importar dicho producto; las empresas hoy en dia pueden comprar donde

el costo sea menor y puede vender donde los precios sean los mas altos.

La capacidad que tiene un pais de atraer empresas extranjeras es clave para acceder a las

redes de comercio internacional. Los paises receptores tienen tasas de crecimiento mas altas en el

comercio internacional, asi como mayor transferencia tecnologica.
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1.1.1 Laglobalizacién en el deporte

La globalizacion es un efecto que repercute en todos los sectores de un pais, incluidos el
deporte, este ultimo se ha visto beneficiado ya que en los juegos olimpicos y mundiales donde la
participacion empez6 siendo de 245 atletas de 13 naciones, actualmente se cuenta con la
participacion de mas de 10,000 atletas de 195 paises, quienes llevan a representantes de diferentes

disciplinas, para lograr poner el nombre de su pais en lo mas alto del podium. (Gutiérrez,2009).

En la historia de los juegos olimpicos estos se han visto afectados en tres ocasiones, por lo
que no se realizaron, en los juegos olimpicos de los afos 1916, 1940 y 1944, esto gracias a la
primera y segunda guerra mundial, por esta razon en los juegos de Londres 1948 se les prohibe la
asistencia a los deportistas alemanes y japoneses, asi mismo los deportistas rusos tienen
imposibilitada la asistencia ya que su pais no se habia podido recuperar de los dafios sufridos por
la guerra, el deporte es una forma de competencia sana dentro de la sociedad y para los paises
significa la supremacia dentro del mundo, una forma diferente de demostrar que pais es el mas

poderoso del mundo.

La globalizacion de un deporte esta determinado por los paises desarrollados, las empresas
multinacionales y transnacionales productoras de bienes e insumos y en menor medida los paises
en desarrollo, consumidores y las organizaciones civiles; Los paises en vias de desarrollo quedan
a expectativa de las negociaciones que tienen los paises potencia, esta desigualdad la vemos de
manera internacional asi como en la desigualdad de distribucion de recursos, inversion (donde se

privilegia a los deportes de marca), etc. (Gutiérrez, J.F. 2009, p. 41.)
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Un deporte es considerado globalizado cuando las reglas se uniforman y universalizan, lo
que permite la practica de este, no solo en un pais sino alrededor del mundo. Existe un organismo
que sea quien establezca estas normas, por ejemplo, en el football el organismo encargado es la
FIFA, la cual establecio ciertas normas que propiciaron a las diferentes federaciones afiliarse a la
FIFA y de esta manera logré universalizar las normas que ahora rigen al deporte conocido como

football. (Faccio, 2012, p. 8, 49-56)

El deporte tiene un papel fundamental en el desarrollo saludable de una persona durante su
infancia y cada vez va teniendo mayor importancia para estimular el desarrollo a través de
actividades deportivas. Actualmente el deporte juega un rol importante en el bienestar y desarrollo
de la sociedad, la practica de un deporte cambia la vida de un nifio generando un bienestar
psicoldgico y fisico; asi como genera un sentimiento de pertenencia e integridad a un grupo, al

mismo tiempo le ensefia a trabajar en equipo, ser disciplinado y a respetar las reglas del juego.

Autoridades Internacionales de Tackwondo

Internacionalmente, para que un deporte sea considerado como tal tiene que cumplir ciertos
requisitos por parte del Comité Olimpico International (COI), cuando dicho deporte es avalado por
el COl, la Federacion Mundial de dicho deporte tiene que ser parte del COI para que en sus
diferentes eventos y competencias internacionales sean avalados por la mdxima autoridad
internacional, también de esta forma los diferentes paises que integran el COI pueden buscar un

lugar para competir en los juegos olimpicos que se realizan cada 4 afios.

Para que un pais pueda buscar dichos lugares y de la misma manera formar parte de los
diferentes eventos y competencias, la federacion de dicho pais tiene que ser parte de la federacion
Mundial del deporte en cuestion y de la misma manera la federaciéon mundial o internacional del

deporte tiene que ser avalado por el COL.

13



A continuacidn, en la figura 1.2 se muestra un organigrama de coOmo estd compuesto el
COl respecto a las federaciones mundiales y las federaciones nacionales, esto de manera resumida
ya que, al ser una organizacion con diversos integrantes, el organigrama es demasiado grande

como para ponerlo completamente.

Federacion
Internacional de
Gimnasia

World Taekwondo
Federation

World Voleyball
Federation

Deutsche Tekwondo
Union

Federacion Mexicana
de Taekwondo

Federacion Espafiola de
Taekwondo

Figura 1.2 Organigrama del COI

Fuente: Elaboracion Propia

El Taekwondo es un deporte internacional que tiene sus inicios en Corea del Sur, respecto
a las maximas autoridades que existen internacionalmente se dividen en dos, la parte competitiva
y la parte deportiva, mientras que en la parte competitiva la méxima
autoridad es el World Taekwondo Federation (WT) quien es el
encargado de regular las normas competitivas del tackwondo asi como
organizar competencias y eventos internacionales peridodicamente;
mientras que en el &mbito que compete solo el deporte, la maxima
autoridad es wuna institucion coreana llamada Kukkikwon, esta
organizacion es la que avala a un cinta negra internacionalmente, para
poder participar en eventos internacionales debe presentar un certificado

' o ) Figura 1.3 Certificado avalado por
de dicha organizacion, en el cual se avale que es cinta negra. Kukikwon
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Taekwondo en México

El tackwondo (origen coreano) llegd a nuestro pais a principios de los afios 70, después de
lograr el primer subcampeonato mundial en 1979 el monopolio de este deporte se derrumb6 dando
asi paso a diferentes instituciones, aunque seguian impartiendo el mismo deporte; las bases, tipo
de ensefianza e incluso hacia que estaba dirigido cambio y fue una época en la cual el pais dejo de

tener un renombre gracias a este deporte.

El Tackwondo se introdujo como deporte de espectaculo en los juegos olimpicos de 1992
y 1996, en el afio 2000 es oficialmente deporte de los juegos olimpicos, cabe destacar que en todas
las ediciones de juegos olimpicos desde Atenas 2000, México ha regresado con al menos una

medalla dada por este deporte.

De forma Internacional, México es conocido como un pais potencia en el tackwondo,
tackwondoines como Maria del Rosario Espinosa quien es triple medallista olimpica (Oro, Beijing

2008, Bronce Londres 2012, Plata Brazil 2016) han puesto el nombre de nuestro pais en alto.

El tackwondo es un arte marcial donde se ensefa al practicante el valor de la constancia ya
que para poder competir de manera nacional e intentar lograr llegar a seleccidon nacional tiene que
pasar 3 anos desde el inicio de la practica del deporte, siempre y cuando cada uno de los exdmenes
presentados fueran aprobados, asi mismo ensefia el valor de respeto, al ser un deporte oriental,
muchos valores que son importantes en la cultura coreana se vuelven importantes en el desarrollo
de este deporte, por esta razon el alumno desde el primer dia entiende que su profesor es quien le
va a transmitir el conocimiento y se debe de dirigir a €l con respeto y a sus compaiieros de la misma

forma.
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Este deporte brinda al practicante seguridad y confianza en si mismo, al ir avanzando en
esta disciplina, los retos a alcanzar, asi como la exigencia de los movimientos es alta, al ir logrando
estos retos, el alumno es consciente de los sacrificios y el esfuerzo que realiza para alcanzar un

objetivo y de esta manera la autoconfianza se vuelve positiva.

Autoridades nacionales del Tackwondo

En México la méxima autoridad respecto al deporte es la Comision Nacional del Deporte
(CONADE) el cual es un organismo desconcentrado de la Secretaria de Educacion Publica,
CONADE es el organismo encargado de realizar el evento conocido como Olimpiada Nacional,
evento en el cudl diferentes deportistas de las 32 entidades federativas, la UNAM vy el IPN, buscan
ganar su lugar para que sean seleccionados y formar parte de la seleccion nacional del deporte que
practiquen, la Federacion Mexicana de Tackwondo (FMTKD) esta avalado por dicho organismo

por lo que cada afo tackwondoines buscan su lugar para formar parte de la seleccion estatal.

El tackwondo en México se divide en dos partes, la parte competitiva donde la maxima
autoridad es CONADE junto con la Federacion mexicana de tackwondo, en este aspecto cada
estado del pais tiene una asociacion, en esta asociacion se inscriben las diferentes escuelas de
tackwondo que estan ubicadas dentro del estado correspondiente, de esta forma cuando se quiere

entrar a competencias nacionales, el alumno tiene que estar inscrito en la asociacion de su estado.

16



Viéndolo desde la parte académica, dentro de la Federacion Mexicana de tackwondo
existen diferentes instituciones, cada institucion tiene su forma de impartir el deporte asi como de
manejar los examenes de grado y los requisitos que se les pide a los alumnos, cada escuela de

tackwondo que existe dentro del pais tiene que pertenecer a una institucion avalada por la

Federacion Mexicana de Tackwondo, y al mismo tiempo tener un registro dentro dicha Federacion.

Figura 1.4 Estructura de La Federacion Mexicana de Tackwondo

Fuente: Basado en datos de la Federacion Mexicana de Tackwondo

Cabe destacar que dentro de la parte competitiva no necesariamente en todos los estados
van a estar registrados las mismas instituciones ya que cabe la posibilidad que dentro de un estado
no exista ninguna escuela de alguna institucion, sin embargo, todas las instituciones tienen que

estar registrados ante la Federacion Mexicana de Taeckwondo.

17



1.2 Franquicias

Boroian, D. (1993) en su libro Las ventajas del franchising expresa que:

“... el franchising con formato de negocio es un método de expansion comercial mediante el cual
un dueno o gerente de empresa autoriza a otra persona a comercializar productos o servicios bajo

su nombre, marca registrada, observando estrictamente un sistema que €l estipula.” (p.14)

1.2.1 Antecedentes de la Franquicia

En el siglo XIX las empresas ferroviarias y servicios publicos, vendieron los derechos
subsidiarios a su nombre o sistema, asi estas empresas podian abrir una nueva seccion de via de

manera mas rapida.

La primera compafiia reconocida por implementar el modelo es Singer Sewing Machine
Company entre los afos 1850 y 1860, aunque el negocio solo tuvo una duracion de 10 afios, dejo

las bases para desarrollar el franchising. (Boroian, D. 1993, p. 24)

1.2.2 Categorias y tipos de franquicia
Existen 3 diferentes categorias en el franchisnig, (Boroian, D. 1993, pp. 118- 119) estas

categorias son:

1. Formato de negocio
2. Distribucién de productos

3. De conversion

18



Si tu negocio se adecua de una mejor manera con alguna categoria no significa que no pueda

adoptar ciertas caracteristicas de las otras categorias, al momento de querer ser participe de una

franquicia hay que saber en cudl de ellas se quiere invertir; y de ahi conocer las obligaciones y

derechos a las cuales nos tendremos que apegar al iniciar la franquicia, los tipos de franquicia son

los siguientes:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

Franquicia individual. - Este tipo de franquicias se otorgan a una persona individual o a un
grupo de personas, este contrato corresponde a una unidad comercial que operara en una zona
geografica.

Franquicia de unidades multiples o de desarrollo regional. — En una zona geografica
establecida se le otorga a una persona o grupo de personas el permiso para establecer mas de
una unidad.

Sub-franquicia. - Se otorga a una persona o grupo de personas para que dentro de un territorio
establezca una franquicia, considerando que dentro de este mismo territorio se venderan
diversas franquicias individuales.

Franquicia Industrial-. Es una forma de colaboracion empresarial entre fabricantes, en el
contrato se cede el derecho de fabricacion y comercializacion de los productos fabricados.
Franquicia de produccion. - Es el propio franquiciador quien fabrica los productos que los
franquiciados venden, asi se asegura la venta ya que los franquiciados son obligados a comprar
los productos.

Franquicia de distribucion. - El franquiciador es distribuidor o revendedor de sus productos
fabricados por otras empresas.

Franquicia de servicio. - Su objetivo es un servicio o conjunto de servicios que el franquiciado

comercializa bajo una determinada metodologia dada por el franquiciador. Es mas importante
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la transmision de un saber-como (know-how) especifico y probado ya que se debe tener un
mayor control para garantizar la calidad del servicio.

8) Franquicia mixta. - Franquicias en las que su negocio se une producto y servicio.

9) Franquicia Corner. -Se establece dentro de un establecimiento que ya opera, situandose en una
esquina o rincon de este. Casi siempre estd relacionada con la actividad que el establecimiento
franquiciado desarrolla.

10) Franquicia Master o Principal. - Es una modalidad en la que el franquiciador otorga a otro,
franquiciador principal, el derecho de explotar una franquicia normalmente en un territorio
amplio (un pais, por ejemplo) con el fin de que este cierre mas tarde, acuerdos de franquicias
con otros franquiciados individuales.

11) Franquicia integrada. - Tiene lugar cuando el franquiciador, siendo a la vez fabricante, cede a
los franquiciados detallistas la exclusividad de la distribucién, con lo que ninglin otro minorista
puede vender el producto fabricado.

12) Franquicia de Asociacion. - Existe una implicacién de una sociedad en otra. El franquiciado
mantiene alguna inversion en la empresa del franquiciador o éste en la del franquiciado.

13) Franquicia Horizontal. - Es creada por varios detallistas, los cuales, una vez verificado el éxito
de su sistema de distribucion, se asocian, crean una marca y extienden la red mediante nuevas
franquicias
El elemento clave dentro de una franquicia es el contrato ya que dentro de este se

fijan las condiciones de la relacion franquiciado- franquiciador, en este contrato se describe los

requisitos dentro de los cudles se rige el uso de la marca, producto o servicio lo que el franquiciado

tiene derecho a usar de la franquicia, imagen, publicidad, disefio, etc.

(Boroian, D. 1993, p. 118 - 119)
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1.2.3 Beneficios y desventajas del franchising

Cualquier modelo de negocio tiene ventajas y desventajas, (Raab y Matusky, 2010).
sefalan que es primordial conocer cada una de ellas y de acuerdo con el crecimiento que uno quiere

para su empresa, puede decidir el tipo de modelo que va a implementar:

Los beneficios que se tienen al tener una franquicia son los siguientes:

a. Crecimiento y desarrollo: Al otorgar una franquicia la empresa crece con mayor rapidez.

b. Mano de obra comprometida y leal: garantiza contar con la energia, talento y ambicion de
las personas, que de otra manera no trabajarian para usted.

c. Satisfaccion personal: Cuando un negocio se duplica con éxito, solo refleja dos cosas: el
concepto acertado ya que es aceptado por los clientes y una administracién competente.

d. Grupo de talentos: Para que una franquicia triunfe depende de la creatividad que se tenga,
muchas veces los franquiciatarios son una fuente inagotable de ideas y de opiniones, al
tener un grupo de franquiciatarios se pueden hacer lluvias de ideas para la innovacion.

e. Diseminacion de los riesgos: El riesgo que se corre al abrir una franquicia disminuye, ya
que el franquiciatario es quien carga con el 100% de las responsabilidades financieras.

f. Publicidad amplia y global

Desventajas del franchising:

a. Existen restricciones impuestas a los franquiciadores.

b. Se establece una relacion a largo plazo.

c. Se pierden parte de las utilidades.

d. Existe un grado mayor a posibles demandas judiciales. (Raab y Matusky, 2010, p. 107-

143)
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1.3 Plan de negocio

Un plan de negocios es un documento dindmico; es decir en el transcurso de su realizacion
se puede ir modificando, en este documento se analizan diferentes estrategias para el logro de la
meta, reorganizando la administracion de los recursos de una empresa, (Filion, Cisneros, & Mejia.
2011). este plan de negocios puede ser para crear una empresa, la diversificacion de una empresa,

expandir la organizacion, etc.

Este documento une los esfuerzos de cada departamento y/o area del negocio para el logro
de los objetivos, de esta manera se logra tener una mejor vision del emprendimiento, ya que es de
forma completa y congruente a la vision de la empresa. De esta manera se logran mejores
resultados, a pesar de ser un analisis exhaustivo tanto de manera interna como externa, un plan de
negocios solo reduce el riesgo mas no lo elimina al 100%. Aguilar et al, 2014 define el plan de
negocio como “Un documento estratégico que por lo comun se elabora al inicio del proceso de

emprendimiento y que define los aspectos criticos de la empresa y el mercado” (p. 27), como:
(Qué necesidad se pretende resolver?

(Como se pretende resolver? ;Qué producto o servicio se va a ofrecer?

(A quién va dirigida esa solucion?

(Cuanto se pretende obtener de ingreso por concepto de ventas?

(Qué se necesita para integrar la solucion?

(Cuanto se requiere invertir?
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Debe de cumplir con 4 caracteristicas primordiales:

1. Veraz: que todo lo que se exponga sea cierto y comprobable
2. Atractivo: Que capte la atencion de los posibles inversionistas.
3. Convincente: A través de argumentos solidos, concretos y bien estructurados

4. Persuasivo: Debe persuadir al inversionista para que diga “si, invierto en el proyecto”

Para Aguilar et al, 2014 (pp. 28 — 30), existen 6 apartados principales dentro de un plan de negocio,

los cuales son:

1. Resumen ejecutivo: Consiste en una o dos paginas que resumen la parte mas importante con
el objetivo de captar la atencion del inversionista potencial.
(Que es el negocio? ;De qué tamaiio es? ;Cual es la oferta de valor? ;Cuanto tiempo,
recursos materiales y recursos financieros se necesitan? ;Como y cuando se pretende
recuperar la inversion?
2. Aspectos Generales: Describe la naturaleza del proyecto a emprender,
Cuales son las necesidades del mercado que atendera, Concepto de negocio, Justificacion
del proyecto, Experiencia del emprendedor, etc.
3. Estudio de mercado: Justifica a quién se le quiere vender y porqué razon el mercado podra
considerar que la empresa es una alternativa viable:
(Cual es el segmento objetivo del mercado? ;De qué tamafio es, donde estd y qué
caracteristicas tiene? ;Cual es la oferta valor? ;quién es la competencia? ;Cuales son los
puntos fuertes y débiles de la competencia? ;Qué oportunidades y qué amenazas plantea

el entorno, tanto a uno como a la competencia?
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4. Estudio técnico: En este estudio se describe todo lo necesario para la produccion del producto.
Responde a las preguntas:
(Qué tipo de infraestructura se requiere? ;Se necesita desplazar al personal o equipo a las
instalaciones del cliente? ;Estan ubicados en otras ciudades? ;Es necesaria la participacion
de personal especializado adicional a la plantilla propia? (El contrato debe realizarse de
manera directa o a través de una tercera empresa?
5. Estudio Administrativo: Incluye todos los apoyos para que la empresa funcione de manera
eficiente, responde a las preguntas:
(Quién se encargard de la promocion y las ventas? ;Quién se hard cargo de las labores
administrativas, ya sea como colaborador o proveedor? ;Qué tipo de equipamiento y
mobiliario se requiere? ;Cudnto espacio se necesita?
6. Estudio financiero: Consiste en cuantificar y asignar un valor monetario a los tres estudios
anteriores, responde las siguientes preguntas:
(Cual es el ingreso esperado de las ventas? ;Cudnto costard la produccion y
administracion? ;Cuénto financiamiento se requiere y a qué plazos?
7. Marco juridico: Se debe considerar durante y después de generar un plan de negocio, esto da
certeza y seguridad a los proyectos.
Filion, et al. (2011) en su libro Administracion de PYMES propone otros pasos necesarios para

la integracion de un plan de negocios:
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(Qué necesito para iniciar
actividades y operar con
eficiencia?

.

é )
(Qué voy a hacer?

. J
é )
LA quién le voy a vender?

. _/
é )

(Como voy a vender?
. _J/
é )

Paso 1: Seleccion de la idea de alto valor
Paso 2: Descripcion de la empresa

Paso 3: Desarrollo del plan de marketing

Paso 4: Definicion de recursos materiales, humanos

Paso 5: Establecimiento de aspectos contables y
financieros

Paso 6: Reconocimiento de aspectos legales

Figura 1.5 Pasos para integrar un plan de negocios.

Fuente: Filion et al. (2011) p,41.

1. Encontrar una idea de alto valor

Filion, et al. (2011) afirman que una idea “... se considera de alto valor cuando su resultado (...),

satisface una necesidad especifica de un segmento de poblacion bien definido, (...) el servicio es

el elemento clave para satisfacer la necesidad por lo que la creatividad que se imprima a estas

tareas sera el eje central del desarrollo del concepto o modelo de negocio a generar” p. 42.
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Los componentes de la primera seccion son:

a. Justificacion: La necesidad o carencia detectada
b. Descripcion detallada: Idea y forma en que satisface la necesidad detectada
c. Nombre: De la empresa y/o productos que ofrece, es necesario cuidar que estos nombres
sean:
i.  Descriptivos: Den la idea del giro de la empresa y/o producto.
ii.  Originales: Deben usar palabras, simbolos, signos o combinaciones para que el
consumidor pueda recordarlo con facilidad.
1i.  Atractivos y faciles de pronunciar y recordar.
iv.  Significativos y agradables: Para generar una imagen positiva en los posibles
consumidores.
d. Clasificacion: De la empresa segun su giro, lo que servira de base para la planeacion de
recursos y tramites legales.
e. Definicion del lugar fisico: Donde estaran ubicadas las instalaciones necesarias para la
empresa.
f. Tamafo: Un dato necesario para cumplir con obligaciones fiscales y legales.
g. Misién: Describe la razon de ser de la empresa.
h. Vision: Cémo se ve la empresa dentro de un periodo determinado.
1. Objetivos: A corto, mediano y largo plazo para la empresa en general y cada uno de sus
departamentos.
j.  Ventajas competitivas: Producto/ servicio para diferenciarlos de los posibles competidores.

k. Lista de apoyos necesarios ya sean técnicos o profesionales.
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2. Marketing del nuevo negocio

Para Filion, et al. (2011), la segunda seccion de un plan de negocio “se empieza con un estudio de
mercado, que permite conocer o identificar quiénes son, como son y donde estan los clientes

potenciales, los componentes de esta seccion son” p. 43.

a. Segmento de mercado: Descripcion y caracteristicas de los clientes potenciales.

b. Principales competidores: Especifica el area geografica que abarca, asi como principales
ventajas.

c. Descripcion del estudio de mercado: Incluyendo el método y los detalles de aplicacion.

d. Resultados graficos y conclusiones del estudio de mercado.

e. Riesgos y oportunidades que posee el mercado en el cual se planea incursionar.

f. Descripcion detallada del producto: Con las modificaciones que arrojo el estudio de
mercado.

g. Marca: Para que los clientes recuerden y reconozcan el producto.

h. Logotipo: Figura o simbolo que representa a la empresa y/o productos.

i. Eslogan: Frase original que da imagen a la empresa.

j-  Medios publicitarios: Medios impresos, audiovisuales o electronicos.

k. Mensaje publicitario: Palabras atractivas de las cualidades del producto / servicio.

1. Disefio de un triptico y/o cartel para publicitar el producto / servicio.

m. Promociones de venta: Eleccion entre los diversos tipos de promociones existentes.

n. Plan de introduccidn al mercado: Acciones que incluird la campafia publicitaria, asi como

las promociones que se utilizaran para dar a conocer y posicionar el producto / servicio.
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o. Canal de distribucion: En el caso de bienes intangibles el canal siempre es directo, hay
que considerar los costos de distribucion, punto de venta conveniente para el consumidor
y la capacidad de la empresa para la distribucion.

p. Estrategia de precio

q. Politicas de precio: Comportamiento de la empresa respecto a opciones de pago.

r. Fijacion de precio: Desglose de costos fijos y variables, margen de ganancia esperado y
los calculos para obtener el precio de venta al publico y punto de equilibrio.

3. Recursos materiales para iniciar y desarrollar el negocio

En esta seccion se desglosan los procesos para elaborar el producto y/o servicio. De esta
manera se pueden determinar cudles son los recursos materiales y logisticos necesarios para
empezar la operacion del negocio (Filion, et al, 2011). Los componentes de esta seccion son los

siguientes:

a. Listado de todas las actividades y el tiempo requerido para producir el bien o prestar el
servicio.

b. Diagrama de flujo que represente el proceso productivo descrito anteriormente.

c. Listado del equipo, herramientas e instalaciones necesarios.

d. Diseno de la planta de produccion.

e. Listado de la materia prima.

f.  Opciones de proveedores.

g. Manejo de inventarios
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4. Recursos humanos para la operacion y administracion del negocio

Para asegurarnos que la operacion y administracion del negocio va a optimizar todos los recursos

que tiene una empresa Filion, et al (2011) afirman que es importante:

“Revisar los objetivos de la empresa” (...) y compararlos con “los procesos de produccion,
marketing, administracion y finanzas para, en funcion de ello, analizar qué y como se hace, con
qué y donde, cuanto tiempo hay que invertir en cada parte del proceso y quién debe hacerlo.” (p.

46)

Esta seccion debe contener lo siguiente:

a. Lista de las actividades a realizar

b. Organigrama

c. Funciones especificas por puesto

d. Descripcion y perfil de cada puesto

e. Manual operativo por puesto de trabajo

f. Manuales operativos para la empresa

g. Politicas operativas de la empresa

h. Proceso de seleccion y contratacion de personal

1.  Administracion de sueldos y salarios

j. Personalidad juridica

k. Listado de tramites necesarios segun el giro incluyendo donde se realizan, costo,
duracion y papeleria necesaria, asi como especificar la persona responsable de

efectuarlos.
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5. Recursos financieros

Se debe definir el sistema financiero y contable de la empresa, es decir “el proceso para llevar
las cuentas, disefiar las alternativas para disminuir costos y aumentar las ganancias” (Filion, et al

2014, p. 47). Esta seccion se compone de:

a. Conceptos de entradas y salidas de dinero en la empresa

b. Capital social

c. Fuentes de financiamiento

d. Proyecciones financieras

e. Indicadores financieros

f. ROI

g. Punto de equilibrio
6. Plan de trabajo de implantacion y operativo

El plan de trabajo de implantacion y operativo es una parte importante del plan de negocio ya

que esta seccion” consiste en la asignacion de tiempos, responsables y recursos necesarios para
iniciar la empresa y encaminar las acciones para el logro de los objetivos™ (Filion, et al 2011, p.

48), los componentes son:

a. Programa de actividades: en el que se recomienda seguir el siguiente orden
i.  Listar las operaciones necesarias de las diferentes areas en orden secuencial
1. Identificar las actividades que pueden realizarse en forma simultanea
1. Asignar para cada actividad: tiempo, recursos financieros y otros recursos.
iv.  Establecer fechas de inicio y término de cada actividad
b. Grafica de Gantt: Util para interpretar mas facilmente la calendarizacion de actividades

por realizar.
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7. Resumen ejecutivo

El resumen ejecutivo es un condensado de la informacion que se presenta en el plan de negocio

dentro de cada seccion de este. Filion, et al (2011) afirma “se coloca al principio del plan y debe

de tener de manera concisa y explicativa, toda la informacién clave del plan y los elementos que

permitan alcanzar el éxito en el proyecto” (p.48).

Un resumen ejecutivo debe contener lo siguiente:

a.

Empresa: nombre, justificacion, ubicacion, ventajas y descripcion de sus productos y/o
servicios.

Marketing: descripcion del mercado meta, conclusiones del estudio de mercado y
resumen del pan de ventas

Recursos materiales: proceso productivo simplificado, necesidades generales de
materiales, equipo e instalaciones.

Recursos humanos: organigrama general.

Finanzas: capital requerido, resumen de datos financieros y plan de financiamiento
Plan de trabajo: fecha en que la empresa puede iniciar operaciones y el tiempo de trabajo

necesario previo al inicio. (Filion, et al 2011, p. 48)
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Capitulo 2 Plan de negocios
2.1 Plan de negocios

Un plan de negocios es un documento dindmico; es decir en el transcurso de la realizacion
es posible modificarlo, en este escrito se analizan diferentes estrategias para el logro de la meta,
reorganizando la administracion de los recursos de una empresa, (Filion, et al, 2011). este plan de
negocios puede ser para crear una empresa, la diversificacion de una empresa, expandir la

organizacion, etc.

De acuerdo con lo expuesto en el capitulo 1, el contenido del plan de negocio presenta los

siguientes aspectos:

a. Resumen ejecutivo

b. Estudio de mercado

c. Estudio técnico

d. Estudio administrativo
e. Estudio Financiero

f. Estudio legal

2.1.1 Resumen ejecutivo

Es un extracto del plan de negocios. Se presenta al lector un documento que ofrezca un
panorama completo. Se enfoca en la atraccion de posibles inversionistas, por ello es bueno hacer
una breve resefia de los aspectos mas importantes del plan de negocios, no debe de exceder de 2

paginas.
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Los siguientes apartados son suficientes para incluiros en el resumen:

a. Descripcion breve del negocio y mision
b. Producto o servicio principal

c. Fortalezas y oportunidades

d. Equipo gerencial y experiencia

e. Logros que se han alcanzado

f. Financiamiento necesario y ROI

g. Situacion actual del negocio

2.2 Descripcion del negocio

Se detalla cierta informacién del negocio, el tipo de servicio / producto, alianzas

estratégicas, etc. En la descripcion de negocio podemos encontrar los siguientes rubros:

a. Historia

b. Modelo de negocio

c. Mision
d. Vision
e. Valores

f. Valor agregado

g. Logotipo

h. Servicio

1. Productos

j- Alianzas Estratégicas

k. Proveedores
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a) Historia

La historia nos permite darnos una idea del crecimiento de la empresa, asi como conocer

como surgio la idea del negocio.

b) Modelo de Negocio

El modelo de negocio “es una reflexion dinamica acerca de la forma en que se puede crear,

capturar y entregar un valor diferencial a los clientes.” (Aguilar et al, 2014, p. 28.)

Existen diferentes tipos de modelos mencionado por los autores como son:

a. Cebo y anzuelo: Ofrecer productos o servicios a bajo precio y se cobran precios elevados
por productos o servicios adicionales o complementarios.

b. Suscripcion: La venta se efectia durante periodos intermitentes.

c. Esquema de pirdmide: Invitar a otros clientes para generar una cadena de vendedores.

d. Crowdfunding (Financiacion colectiva): Conseguir grandes sumas de efectivo por parte de
muchas personas.

e. Cocreacion: Reunion de diversas personas en un portal de internet, para desarrollar algan
producto o servicio ofrecido a través de una plataforma.

f. Freemium (Gratis y premium): Consiste en ofrecer servicios basicos y cobrar por servicios
especiales o avanzados.

g. Publicidad: Se ofrece de manera gratuita a través de una plataforma web, y los ingresos se
dan al ofrecer publicidad en el sitio. (Aguilar et al, 2014 p. 59)

c) Misién
Establece la razon de ser de la empresa o entidad, “establece el perfil de la organizacion y

refleja la identidad y sentido de la empresa” (Pedraza. 2011, p. 11).
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d) Vision
Se determina cierto tiempo ya puesto en marcha el negocio y es como se ve la entidad o

empresa en un futuro. “La administracion determina el rumbo al que desea llegar”. (Pedraza.

2011, p. 11)

e) Objetivos

Un objetivo es un logro que se pretende alcanzar, estos deben de tener una fecha limite.

Existen diferentes tipos de objetivos como lo son:

1. Objetivos a corto plazo: Dirigidos a mejoras de desempefios inmediatas. Maximo un afio.

2. Objetivos a mediano plazo: Considerar que hacer ahorita para poner a la compaiiia en
posibilidades de desempenarse mejor después. Planeados de 3 a 5 afos.

3. Objetivos a largo plazo: Estos objetivos estan planeados por un lapso de 10 afios. Estos
objetivos son muy importantes para lograr el desempefio 6ptimo de la empresa.
(Thompson, Peteraf, Gamble, & Strickland, 2012, p. 31)

f) Valores

Son las creencias, caracteristicas y normas conductuales que la administracion determind que

deben de guiar el cumplimiento de su vision y mision. (Thompson et al, 2012, p. 27)
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g) Valor Agregado

Es la distincion que adquiere un producto o servicio y de esta forma se diferencia de su

competencia.

Existen diferentes formas de lograr esta diferenciacion, entre las mas frecuentes encontramos:

1. Caracteristicas: Los componentes basicos del producto.

2. Rendimiento de la calidad: Se refiere a la funcionalidad del producto, los clientes comparan
diferentes productos y asi los asocian con precio, calidad y marcas.

3. Cumplimiento de las especificaciones: Estandar de cumplimiento de las normas de
fabricacion establecidas.

4. Durabilidad: Media del tiempo se espera duré el producto.

5. Seguridad de uso: Vida util de un producto sin fallas.

6. Capacidad de reparacion: Facilidad en tiempo y forma en reparar un producto.

7. Estilo: Aprecio del producto de parte del cliente.

8. Disefio: Elemento integrador para el cliente. Kotler. (Citado en Pedraza, 0.2011)

h) Logotipo

Es un elemento grafico con el cudl los clientes identifican y asocian productos o servicios, se
debe de utilizar con cuidado ya que es la cara de la empresa, si el logo aparece en lugares
incorrectos se puede malinterpretar y con esto lograr que disminuya la credibilidad de la empresa.

(Aguilar et al, 2014, p. 86)
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i) Productos

Implica hacer una resefia del producto, sefialando las caracteristicas benéficas para el
consumidor y su distinciéon en el mercado. Kotler (citado en Pedraza, 2011, p. 19) define un
producto como: cualquier cosa que se ofrezca en un mercado por su atencion, adquisicion, uso o
consumo; y que pudiera satisfacer una necesidad o deseo. Un cliente para alcanzar el bienestar que
busca selecciona el producto o servicio con base en el precio, calidad y cantidad que desea. Esto

permite planear una produccion para asi ofrecer un nivel considerando 5 niveles:

1. Beneficio esencial: Provecho principal que el consumidor adquiere.

2. Producto genérico: Forma basica que adquiere un producto.

3. Producto esperado: Particularidades y condiciones que se esperan de un producto.

4. Producto agregado: Servicios y beneficios adicionales que logran una distincion frente a la

competencia.

5. Producto potencial: Un producto con una serie de condiciones que muestran su evolucion.

(Pedraza. 2011, p. 19)

La clasificacion que plantea dicho autor consiste en 3 grupos:

1. Bienes no duraderos: Productos tangibles que se consumen varias veces.

2. Bienes duraderos: Productos tangibles que son reservados a un uso continuo.

3. Servicios: Actividades que las personas ponen en venta, destinados a la asistencia, beneficios

o satisfacciones. Kotler (Citado en Pedraza. 2011, p. 19)
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j) Alianzas Estratégicas

Es una forma de obtener beneficios al tiempo que se reducen los problemas. Las empresas
eligen formar alianzas para asi completar sus iniciativas estratégicas y de igual manera fortalecer
su competitividad en mercados nacionales e internacionales.
Es un acuerdo formal entre dos o mas empresas en el cual se da una colaboracion estratégica de
alguna clase, ya sea en recursos, riesgos dependencia mutua, etc. (Thompson et al, 2011. p. 187)
k) Proveedores
Segun Pedraza. (2011) Se deben de especificar las ventajas y los precios para cada elemento de
materia prima necesaria, considerando cumplimiento, calidad, facilidad en sistemas de pago, etc.
De esta manera se justifica el por qué se establecieron como proveedores. Siempre es bueno tener

como minimo 3 proveedores y asi no depender de uno solamente.

2.3 Estudio de mercado

Se habla de la determinacion y cuantificacion de la oferta, demanda, analisis de precios y
estudio de comercializacion. El objetivo de realizar este estudio es verificar la posibilidad real de
entrar en el mercado, de esta manera se logra saber cudl es el riesgo en el que se incurre. También
asi se puede establecer una politica adecuada de precio, estudiar la mejor manera de comercializar
un producto.

Si existe un mercado viable para el producto, el estudio contintia, mientras si no existe un
mercado se plantea la posibilidad de un estudio nuevo el cual sea mas preciso y confiable. (Baca,
G. 2010, p.7). Una herramienta que permite tener una vision distinta de la empresa y del entorno
son las 5 fuerzas de Porter, ya que estudia las variables o elementos que pueden jugar a favor o en
contra de un proyecto (Thompson et al, 2012). En la figura 2.1 se muestran los elementos de las

fuerzas de Porter y después se analizaran dichos factores.
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1. Competidores rivales
2. Nuevos participantes
3. Productos sustitutos

4. Proveedores

5. Clientes

Figura 2.1 5 fuerzas de Porter
Fuente: Basado en datos de Thompson et al, 2012.

De todas las variables la mas fuerte es la relacion entre el mercado la competencia esto
debido a la preferencia que tiene el consumidor. La rivalidad que existe es mas fuerte cuando el
mercado va a la baja o el crecimiento es lento, mientras mas competidores existan en el mercado
mayor sera la rivalidad existente entre empresas.

Cuando una nueva empresa ingresa al mercado trae “consigo una nueva capacidad de
produccion, el deseo de establecerse en el mercado y algunas veces recursos sustanciales,”
(Thompson et al, 2012, p. 59). Cuando una nueva empresa ingresa en el mercado, las empresas ya
existentes pueden emprender diferentes acciones para asi obstaculizar que la nueva empresa se

posicione en el mercado y al final consiga tener utilidades.
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Empresas de un sector pueden resentir una presion competitiva cuando compaiiias de una industria
relacionada realizan acciones y los clientes y consumidores consideran estos productos como
bienes sustitutos. (Thompson et al, 2012) De los riesgos que mads se incurren son:

1. Cuando los bienes sustitutos estan disponibles con facilidad.

2. Cuando consideran que el bien sustituto tiene un precio atractivo de acuerdo con la calidad,

desempefio y otros atributos que ofrecen.

3. Cuando los costos en los que incurre un cliente al cambiar a sustitutos son altos o bajos.
El trabajar con este modelo de fuerzas promueve un pensamiento estratégico y de esta manera se
mejora la estrategia de la empresa al caracter competitivo del mercado.

2.3.1 Anélisis FODA

Es una herramienta visual en la cual podemos apreciar factores que pueden influir en el
proyecto. La matriz FODA (por su acronimo Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas)
es una herramienta que ayuda a generar y desarrollar diferentes estrategias. (Aguilar et al, 2014)
Fortaleza: Se analizan factores que en la actualidad permiten a la empresa o producto ser
competitivo y generar un valor relevante.

Oportunidad: Eventos externos que en un futuro podrian tener un impacto relevante.
Debilidad: Factores actuales que en un futuro pueden generar un problema.

Amenazas: Circunstancias externas podrian tener un impacto negativo relativo.
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Fortalezas Oportunidades

Figura 2.2 Analisis FODA

Fuente: Elaboracion propia con datos de Pedraza, O. 2011

2.3.2 Analisis de competencia

Pedraza. (2011) define a los competidores como “todos aquellos que persiguen los ingresos
del consumidor indistintamente de su actividad” (p. 49), para lograr un andlisis efectivo de
competencia hay que identificar la competencia directa e indirecta; la competencia directa son
todas aquellas empresas que ofrecen un producto o servicio igual o similar al que nosotros

ofrecemos.
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Cuando un nuevo negocio quiere ingresar al mercado debe de reconocer las condiciones
tanto de los competidores como de los clientes potenciales, se debe conocer la competencia directa,
para asi poder investigarlos y tener un perfil de estos, este perfil se logra al saber cudles con las
caracteristicas de los productos que ofrecen, servicio postventa, cobertura de mercado, politica de

precios, publicidad y promocion de ventas, etc. (Pedraza. 2011).

2.3.3 Segmentacion y Mercado meta

Nos permite escoger a los clientes a los cudles se les pretende vender el producto o servicio,
de esta manera realizamos un perfil y se selecciona s los compradores identificando sus
necesidades, donde viven, cudles son sus usos y costumbres, etc, conocer a los clientes potenciales
es fundamental para poder determinar cudl serd la estrategia del negocio.

Pedraza. (2011), escribe que la segmentacion del mercado depende de los tipos de clientes y se
pueden analizar con los siguientes factores:

1. Para bienes de consumo

a. Geograficos: Zona, region, localidad, densidad de poblacion.

b. Demograficos: Edad, sexo, poblacion econdomicamente activa, ingresos, cultura, religion,
raza, etc.

c. Psicograficos: Forma de vida, clase social, personalidad.

d. Conductuales: Uso y aplicaciones que le da al producto, aficiones, ocasiones, categoria del
usuario, etc.

e. Comportamiento de compra: Marcas, precios, beneficios, lealtad, etc.

f. Hibridos de segmentacion: Geo demografico, demograficos- psicograficos y los referentes

a valores y estilo de vida.
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2. Para bienes de inversion
a. Demograficos: Tamafio de la empresa, localizacion y sector.
b. Operativos: Tipo de tecnologia, capacidad de compra, etc.

c. Factores de localizacion

Para identificar los segmentos de mercado se realizan 3 etapas:
1. Estudio: Se recoge la informacion mediante fuentes primarias y secundarias.
2. Andlisis: Se procesan los datos.

3. Perfil: Se determinan las caracteristicas de cada grupo.

2.3.4 Andlisis factibilidad del mercado

El primer paso para identificar que tan viable es un proyecto es acercarse al consumidor y asi
poder conocer su opinion sobre el producto y/o servicio. Para lograr este acercamiento existen dos
herramientas muy importantes: la encuesta y la entrevista.

1. Encuesta: es un cuestionario predisenado, de facil aplicacion y se puede realizar de forma

impresa oral o electronica.

2. Entrevista: Didlogo entre dos personas, donde existen preguntas predisefiadas con un

objetivo. Aguilar et al, 2014, p. 96 -97)
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2.3.5 Marketing mix

Las P son factores principales que se deben analizar y asi encontrar la mejor manera de
comercializar el producto o servicio. En la figura 2.3 podemos observar los diferentes factores que

son parte del marketing mix.

Producto Proceso

Figura 2.3. Marketing Mix
Fuente: Elaboracion propia

1. Producto: Se refiere a la presentacion del producto, se debe de cuidar el tamafio del producto,
color, olor, consistencia, accesorios, etc.

2. Plaza: Se refiere al lugar donde se comercializara el producto, se debe de posicionar en un
lugar comodo para el consumidor, con facil acceso, en una colonia cercana al mercado meta,
proveedores, etc.

3. Precio: Se refiere a la competitividad de precio, debe de ser congruente con el mercado meta.

4. Promocion: Se refiere a la forma y tipo de promocion que se utilizara para dar a conocer el
producto o servicio.

5. Proceso: Se refiere a la eficiencia del proceso del servicio.
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6. Productividad: Se centra en la estandarizacion de procesos nuevos y de calidad. Se refiere a
la importancia de dar el mismo servicio a todos nuestros clientes, por lo que es necesario
reducir todas las brechas de diferencia que se pueden dar entre cada servicio brindado

7. Personal: Se refiere a la relacion empresa-cliente. El personal que interactia con los clientes

tiene que tener bien presente la mision, vision y valores. (Aguilar et al, 2014, pp. 100 — 104)

2.3.6 Marketing sensorial

Es la estrategia con la cual se busca atraer a los consumidores provocando experiencias y
emociones a través de sus 5 sentidos. De acuerdo con Merca 2.0 (2015) el 95% de las compras se
hacen de manera inconsciente, tiene varias ramas que trabajan en elementos especificos desde el
desarrollo del producto, donde los investigadores disefian como debe verse, escucharse o sentirse
cuando lo utiliza el consumidor y al mismo tiempo hacerlo mas atractivo. Pero también hay

estrategias impulsar la compra en el punto de venta a través de la creacion de experiencias

2.4 Estudio Técnico

El estudio técnico permite conocer las caracteristicas que deben de tener para la realizacion
de nuestro producto y/o servicio ya sea desde la localizacion, la distribucion, las caracteristicas de
los materiales que necesitamos, etc. Es importante comprender a que sector va dirigido nuestro
plan de negocio, para de esta manera lograr obtener buenos resultados. En la Tabla 2.1 podemos
observar como se integra el sistema de empresas dependiendo de la actividad econdmica a la que

se dedique.
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Tabla 2.1 Sistemas de empresas de acuerdo con su nivel de actividad econémica

Sector

Empresa

Entrada principal

Recursos

Funcién

Primario Agricola Semillas Agua Conservacion de lo
Terrenos sembrado
Tractores
Fertilizantes
Secundario Empresa metalmecénica = Laminas de acero Herramientas Transformacion de
Maquina y equipo lamina
Trabajadores
Terciario Almacén Clientes Almacenistas Promover productos
(Comercializacién) Producto Atraer compradores
Vendedores Hacer pedidos
Terciario Restaurante Clientes Alimentos Preparacion de
(Servicio) necesidades Cocineros Alimentos
Meseros Servicio
Entorno Entorno agradanble

Fuente: Aguilar et al, 2014, p. 114- 115
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2.4.1 Diseno de desarrollo del servicio

Para poder aumentar las posibilidades de lograr el éxito con el producto o servicio que

brindamos es necesario apoyarse en 10 etapas que se desglosan a continuacion:

Figura 2.4 Disefio de desarrollo del servicio

Fuente: Aguilar et al, 2014, p. 119 - 122

2.4.2 Infraestructura

En esta parte se hace un analisis de cudles son las caracteristicas necesarias que debe de
cumplir el lugar donde nos establezcamos para de esta manera poder realizar nuestro producto de

manera eficiente.
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2.4.3 Localizacion

Es el lugar geografico donde estaran ubicadas las instalaciones, las cuales seran elegidas
de acuerdo con varios factores que permitiran operar en el sitio. A continuacion, se muestran los
factores que hay que considerar para una localizacion de planta exitosa:

Tabla 2.2 Factores de localizacion global

Factores de localizacion global

Cultura del pais Restricciones gubernamentales y legales

Clima y ambiente Crecimiento y expansion a nivel mundial de

organizaciones a favor de la ecologia
Factores de macro localizacion
Ubicacion en parques industriales Centros de generacion de fuentes de energia

Mercado, consumidor 'y fuentes de Costos y disponibilidad de terrenos

abastecimiento de insumos
Factores de micro localizacion
Servicios publicos Mano de obra

Vias de acceso y transporte urbano o rural

aceptables.

Fuente: Aguilar et al, 2014, p. 132- 133
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Método de analisis de costos

Tiene como objetivo hacer un comparativo a través de varias alternativas de eleccion como
lo son costo de operacion, de esta forma logramos canalizar cudl es la opcion con el costo mas bajo
y que cubra y satisfaga las expectativas.

Tabla 2.3 Método de costos

Comparativo por el método de costos entre 3 colonias

Colonia A Colonia B Colonia C
Costos
Costos anuales
Mano de Obra
Servicios
Otros

Total

Fuente: Aguilar et al, 2014, p. 133- 134
Meétodo cualitativo de puntos

Consiste en asignar factores cualitativos que se consideren importantes para la localizacion de la
planta, a continuacion, describimos el proceso de este método.

1. Desarrollar una lista de factores relevantes

2. Se asigna un peso a cada factor para indicar su importancia, los pesos deben sumar 1.00

3. Asignar una escala comun a cada factor

4. Calificar cada sitio de acuerdo con la escala y se multiplica la calificacion por el peso.

5. Sumar la puntuacion de cada uno y se elige el de la mas alta puntuacion (Baca, G. 2010, p.

86- 87).
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Tabla 2.4 Método cualitativo de puntos

Peso Cal Ponderada Cal Ponderada Cal Ponderada

0.17 2 0.34 4.5 0.765 4 0.68
0.13 1 0.17 4 0.68 4 0.68
025 1 0.17 4.5 0.765 4 0.68
024 2 0.34 4 0.68 4.5 0.765
021 5 0.85 4 0.68 3.5 0.595
1 1.87 3.57 3.4

Fuente: Elaboracion propia

2.4.4 Distribucion

Segun Aguilar et al, (2014) La distribucidn se refiere al acomodo y arreglo de la maquinaria

y equipo, personal, instalaciones y todos los elementos que se requieren para el flujo del trabajo.

Esto incluye ubicar los grupos de trabajo, departamentos, maquinas e inventario.

Existen diferentes tipos de distribucion de planta como lo son:

1.

2.

Por proceso: Se agrupa por equipos o funciones similares.

Por producto: Los equipos se distribuyen de acuerdo con los pasos consecutivos que sigue la
fabricacion del producto.

Distribucidn por grupo de tecnologias: Agrupan diferentes maquinas para formar centros de
trabajo que laboren productos con formas y requerimientos de procesos similares

Posicion fija: El producto permanece en una sola ubicacion y el equipo de manufactura es el

que se mueve hasta el producto.
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2.4.5 Personal

Se describe la preparacion que debe de tener la mano de obra directa.

2.4.6 Materiales

En esta parte se debe de especificar la materia prima directa e indirecta que se necesita para

asi poder realizar nuestro producto o servicio, asi como describir sus caracteristicas.

2.4.7 Procesos

De forma escrita se describe el proceso que se tiene para producir el producto o servicio

que ofrece una empresa.

2.4.8 Diagrama de flujo

De manera visual se describe el proceso por el cual pasa el producto en su trayecto por sus
instalaciones, es un método efectivo para la operacion.
Existe una simbologia para el diagrama de flujo la cual es:

Tabla 2.5 Simbologia diagrama de flujo

Inicioy fin

Actividad

1
' Conector

Decision

Fuente: Elaboracion propia
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2.4.9 Diagrama de Gantt

El diagrama de Gantt es una herramienta que nos permite visualizar las diferentes
actividades que debemos de llevar a cabo ya sea para poner en marcha un negocio, para la
produccion, etc. En esta herramienta podemos observar todo el tiempo que se lleva para realizar
un producto y cuanto tiempo se tarda por cada actividad, el diagrama de Gantt puede realizarse

por minutos, horas, dias, semanas y/o meses.

2.5 Estudio administrativo

El estudio administrativo es el estudio que se realiza, especificando como es la empresa,

las diferentes areas que existen dentro de la misma, el personal que se requiere, etc.

2.5.1 Organigrama

Es un grafico en el cual podemos observar la estructura formal de la empresa.

Se clasifican de la siguiente manera:
1. Por su naturaleza
a. Micro administrativo: Es una sola organizacion.
b. Macro administrativo: Es la estructura de varias organizaciones.
c. Meso administrativas: La estructura de mas de una organizacion del mismo sector.
2. Por su contenido

a. Integrales: Representacion grafica de todas las unidades administrativas de una

organizacion.
b. Funcionales: Principales funciones asignadas y sus interrelaciones.

c. Puestos, plazas y unidades: Indican puestos existentes, requeridos.
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3. Por su finalidad

a. Informativos: A disposicion de todo el publico.

b. Analiticos: Analisis de determinado aspecto del comportamiento organizacional.

c. Formales: Modelo de funcionamiento planificado.
d. Informales: Modelo de funcionamiento no planificado.
4. Por su ambito
a. Generales: Informacion representada hasta cierto nivel jerarquico.
b. Especificos: Muestra la estructura de un area.
5. Por su presentacion o disposicion grafica
a. Vertical: De forma descendente.
b. Horizontal: De izquierda a derecha
c. Mixtos: Combinacion del vertical y horizontal.

Figura 2.5 Organigrama

Direcciéon
general
Staff = o o o o o o o i o o o e
Departamentos Departamentos Departamentos
area area area

Fuente: Elaboracion propia
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2.5.2 Funcion departamental

En este apartado se hace una descripcion de las funciones principales que tiene cada uno

de los departamentos que integran la organizacion.

2.5.3 Descripcion de puestos

Es una recopilacion de todas las actividades productivas que se realizan en un puesto de
trabajo, se deben de considerar dos aspectos muy importantes: la frecuencia con la que se realiza

alguna actividad y la importancia de esta.

2.5.4 Perfil de puesto

La definicion de conocimientos, habilidades, experiencia y caracteristicas fisicas que una

persona debe de tener para poder desempefar el puesto en cuestion de la manera mas eficaz.

2.5.5 Equipo de cdmputo y mobiliario

Es todo el equipo que se requiere para que el personal pueda desempefiar sus actividades. Aqui

se incluye la papeleria, computadoras, libretas, escritorio, etc.

Todo el material que es necesario para que el personal pueda alcanzar sus objetivos. (Aguilar et

al, 2014, p. 157 — 158)
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2.6 Estudio financiero

Este estudio sirve para ordenar y sistematizar toda la informacién de caracter monetario y
elaborar los cuadros analiticos (Baca, G. 2010, p. 7). La informacién financiera se refleja en los

diferentes estados financieros que existen, los principales son:

1. Estado de resultados
2. Estado de situacion financiera

3. Estado de flujos de efectivo

2.6.1 Estado de resultados

Es un estado financiero dinamico, la informacion que proporciona es de un tiempo

determinado, generalmente de un afio. Esté4 integrado por los siguientes rubros:

1. Ingresos por ventas netas: Importe generado por las ventas menos devoluciones y descuentos.
2. Costo de lo vendido: Incluye el costo de produccion.
3. Utilidad bruta: Es el resultado de resta el costo a las ventas.
4. Gastos de administracion: Incluyen todos los costos y gastos para poder operar la empresa.
5. Gastos de venta: Gastos derivados por distribuir y comercializar para generar la venta.
6. Costo integral de financiamiento: Integrado por 5 rubros:
a. Intereses pagados: Intereses que se le paga a los acreedores por los créditos recibidos.
b. Intereses ganados: Invierte recursos monetarios como inversion en el mercado financiero.
c. Resultado de posicion monetaria (REPOMO): Ganancia o pérdida inflacionaria por
tenencia de activos monetarios.
d. Pérdidas y ganancias cambiarias: Resultado de la tenencia de activos o pasivos en divisas.

e. Ganancia y pérdida por tenencia de UDI: Es el resultado de tener activos o pasivos UDI
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7. Utilidad antes de impuestos y PTU: Es el resultado de restarle a la utilidad bruta, los gastos
de administracion, ventas y RIF.
8. Utilidad o pérdida neta: Es el resultado de restar a la utilidad antes de impuestos, los

impuestos de PTU y RIF (Morales, A. y Morales, J.A. 2009, p. 164 y 165)

Tabla 2.6 Ejemplo del estado de resultados

Estado de resultados

Ventas 190 190 763.00
- Costo de ventas 108 138 197.40
Utilidad bruta 82 052 565.60
- Gastos de administracion 13 524 009.41
- Gastos de venta 19 579 459.98
Utilidad de operacion 48 949 096.22
- RIF
Utilidad antes de ISR y PTU 48 949 096.22
- ISRyPTU 22 027 093.30
Utilidad neta 26922 002.92

Fuente: Morales, 2009, p. 166

56



Presupuesto gastos de administracion

En este estado es necesario agrupar todos los gastos causados por las actividades de la
empresa. Por lo general se incluyen salarios de directivos, ejecutivos, auxiliares y empleados,

prestaciones sociales, gastos de oficina, depreciacion de muebles, etc

Tabla 2.7 Contenido de presupuesto gastos administrativos

Presupuesto de gastos de administracion

Sueldos y salarios

Teléfono
Energia eléctrica
Gas

Renta

Seguros

Gastos de representacion
Impuestos
Mantenimiento
Depreciacion
Amortizacion
Otros Gastos
Total

Fuente: Morales, A., Morales, J. A., 2009, p. 171
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Presupuesto gastos de venta

Solo se considera estado de venta cuando se trata de vender un producto y/o servicio, y si

la empresa tiene un area encargada de la venta y distribucion de los productos,

Tabla 2.8 Ejemplo presupuesto de gastos de venta y publicidad

Gastos de venta y publicidad

Salarios y comisiones de los Xxx
vendedores

Sueldos Xxx
Gastos de representacion y Xxx
viaticos

Gastos de vehiculos Xxx
Gastos de promocion y Xxx
publicidad

Papeleria Xxx
Otros gastos Xxx
Mantenimiento

Agua

Luz

Depreciacion

Amortizacion

Total Xxx

Fuente: Morales, A. y Morales, J.A., 2009, p. 172
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2.6.2 Estado de situacion financiera

Es un estado financiero estatico donde se muestran las inversiones y fuentes de

financiamiento que emplea una empresa, esta integrada por 3 cuentas: activo, pasivo y capital.

Activo: Son todos los bienes y derechos que une empresa posee.

Pasivo: Son todas las obligaciones con las que debe de cumplir una empresa.

Capital Contable: Derecho de los propietarios sobre los activos netos que surge por aportaciones

de los duefios, transacciones y otros eventos o circunstancias.

2.6.3 Evaluacién financiera

La evaluacion financiera permite conocer cudles son las utilidades que se generaran en el

proyecto, para realizar esta evaluacion financiera es necesaria la siguiente informacion:

1. Flujos de efectivo

2. Inversion neta

3. Costo de capital

4. Tasa minima de rendimiento que debe generar el proyecto de inversion

5. Tiempo estimado del proyecto de inversion (Morales y Morales 2009, p. 177)

1. Flujo de efectivo
En toda inversion es necesario recuperar el monto de la inversion, en este caso a través de
las utilidades que se genera la inversion. Asi los beneficios netos més la depreciacion y
amortizacion por cada uno de los afos en el horizonte de tiempo que se considere durard la
inversion. La informacidn que se necesita para realizar el flujo de efectivo se encuentra

dentro de los estados financieros proyectados.
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2. Inversidn neta

Es el monto de recursos que se utilizaran para la inversion, total de los activos utilizados en

la empresa por lo que incluyen los activos circulantes y activos no circulantes.
3. Costo de capital

Es la erogacion de recursos monetarios que son pagados por el uso de recursos financieros

que se obtuvieron a través de diversas fuentes de financiamiento, las cudles pueden ser:

a. Acciones comunes: Es la aportacion de capital de los socios al proyecto y se representan
con titulos, estos les otorgan el derecho de voto en la toma de decisiones de la empresa, al
utilizar las acciones como fuente de financiamiento se calcula el dividendo que se paga por

accion. La férmula es: o . i
Dividendo: Importe pagado a los duefios de acciones

Costo acciones comunes = M+
R g R: Precio neto de la accion

G: Tasa de crecimiento de las utilidades
b. Acciones preferentes: Son aportaciones de los socios al capital, pero estos titulos no otorgan
el derecho de participar en la toma de decisiones de la empresa, sin embargo, si poseen el
derecho apago de dividendos antes de las acciones comunes. El costo de estas acciones se
calcula de la siguiente forma:
Dp= Dividendo preferente

. p
Costo acciones preferentes= 7

n . 7
P,=Precio neto de la accidon
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c. Costo de la deuda: Es el monto del dinero que se paga por los préstamos adquiridos, en el
caso de las deudas se obtiene un beneficio fiscal por los intereses pagados que se generan por

el préstamo, para calcular el costo de las deudas se emplea la siguiente formula:

Tasa de interés nominal: tasa de interés que se paga

por el crédito
Costo deuda=tasa interés nominal*(1-T)

T: Tasa fiscal del impuesto sobre la renta vigente.

d. Utilidades retenidas: Forman parte de las utilidades obtenidas y que decidid no repartir entre
los socios, s eles debe de pagar a los duefos de las utilidades retenidas el costo de
oportunidad por la utilizacion de estos recursos, la tasa minima que se debe pagar es la tasa
de interés vigente en el mercado financiero, la formula para para pagar las utilidades
retenidas es: (Morales y Morales. 2009, p 178 — 179)

Tasa utilidades retenidas=Tasa cetes+ Puntos de riesgo de la empresa

e. Célculo del costo de capital de todas las fuentes: Se determina mediante el siguiente
procedimiento:

I.  Se determina la cantidad de dinero de cada fuente de financiamiento que se utilizaré en el

total de financiamiento
II.  Se calcula cuanto representa porcentualmente cada fuente
III.  Se determina el costo especifico de cada una de las fuentes
IV.  Se multiplica el peso porcentual por el costo especifico correspondiente y se obtiene el
costo ponderado
V.  Se suman todos los costos ponderados, el resultad se conoce como el costo de capital de las

fuentes de financiamiento que utiliza la empresa (Morales y Morales, 2009, p. 180)
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Tabla 2.9 calculo costo de capital

Componente Monto en pesos Peso en Costo especifico Producto

porcentaje

Acciones $600 000.00

comunes

Acciones $ 100 00.00 10% 15% 1.5%

preferentes

$150 000.00 15% 20% 3.0%

Utilidades $150 000.00 15% 13% 2.0%

retenidas

$1 000 000.00  100% 15.5%

Fuente: Morale. y Morales. 2009, p. 180
4. Tasa minima de rendimiento

Es necesario que la tasa minima de rendimiento recupere el costo de capital de los recursos
utilizados por la empresa, para determinar la tasa minima de rendimiento hay que fijar como piso
la tasa de interés pasiva (tasa que se la paga a inversionistas cuando depositan sus recursos en el
banco), y se le agrega algunos puntos adicionales por el riesgo que conlleva un proyecto de

inversion.
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Evaluacion de los resultados proyectados de la operacion mediante diversos indicadores

financieros de evaluacion

Los proyectos se pueden evaluar con base en el tiempo en que se recupera la inversion y la

rentabilidad, hay que considerar 3 aspectos de medicion

1. M¢étodos que no consideran el valor del tiempo
- Periodo de recuperacion
- Tasa simple de rendimiento
- Tasa promedio de rendimiento
2. Me¢étodos que si consideran el valor del dinero en el tiempo
- Valor presente neto
- Tasa interna de rendimiento
- Indice de rendimiento
- Tasa interna de rendimiento modificada
- Costo — beneficio
3. Punto de equilibrio
1. Métodos que no consideran el valor del tiempo

a. Periodo de recuperacion

A través de este método se determina el tiempo necesario para recuperar la inversion inicial neta.

la formula es la siguiente:

Inversion

Tiempo de recuperacion=——; -
P P Flujo neto de efectivo

63



b. Tasa simple de rendimiento (TSR)

Morales y Morales (2009) nos dicen que “Esta herramienta mide la relacion que existe entre el

flujo de fondos neto y la inversion inicial”. (185)
Para calcular el TSR la formula es:

Flujo de efectivo
TSR=

Inversion

Este indicador se interpreta de la siguiente forma:

- El ntimero de veces que el flujo neto de efectivo que representa la inversion inicial. Si
este resultado se multiplica por 100, la expresion es porcentual y significa que el
porcentaje de la inversion inicial recupera el flujo de efectivo

- Con base en el porcentaje se representa cada flujo neto de efectivo con respecto a la
inversion inicial, se suman hasta completar toda la inversion del proyecto

c. Tasa de promedio de rendimiento sobre la inversion (TPR)
Se mide la relacion que existe entre el flujo neto de efectivo y la inversion inicial neta promedio

Flujo neto de efectivo
TPR=

Inversion / 2

La tasa promedio de rendimiento se hace con base en la inversion promedio ya que la inversion

en los activos no serd la misma durante todo el periodo de vida del proyecto,

El resultado de la férmula se interpreta:

- Mide las veces que representa el flujo de efectivo con respecto a la inversion promedio
- Si se multiplica por 100, muestra el porcentaje del flujo neto de efectivo en comparacion

con la inversion promedio.
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2. Métodos que si consideran el valor del tiempo

a. Valor presente neto VPN o valor actual neto VAN

Es la diferencia del valor presente neto de los flujos netos de efectivo y el valor actual de la

inversion, cuyo resultado se expresa en dinero. La formula para calcular el VPN es:

VPN=VAN=

FNE, FNE, FNE, VS
Tt ot T oa- [ IN- ——
(1+)'  1+)>  (1+) (1+1)

VPN: Valor presente neto

VAN: Valor actual neto

FNE: Flujo neto de efectivo

IIN: Inversion inicial neta

i: tasa de intereses a la que se descuentan los flujos de efectivo

n: Corresponde al afio en que se genera el flujo de efectivo

En caso de que el flujo de efectivo sea igual durante todos los afios es posible utilizar la férmula

de anualidad

1—(1+l) ] 74} ]

VPN = VAN = FNE[ —_—
a1+

[IIN -

Interpretacion del valor presente neto

En el momento que los flujos de efectivo se descuentan a valor presente, se recupera la tasa
minima de rendimiento y cuando se resta la inversion inicia a sumatoria de los flujos de efectivo
se recupera la inversion inicial neta, si el VPN es mayor a 0 se logré una ganancia adicional, si el

VPN es igual a 0 se recuperd solo la inversion y la tasa minima de rendimiento
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b. Tasa interna de rendimiento (TIR)

Es la tasa de descuento a la que el VPN arroja un resultado de cero, esta tasa tiene que ser
mayor que la tasa minima de rendimiento exigida al proyecto de inversion, también se interpreta

como la tasa maxima de rendimiento que produce una alternativa de inversion

Cuando los flujos de efectivo son iguales la formula es la siguiente:

1—(1+l) ]

TIR.: VPN =VAN = FNE[ [IIN—

Vs ] _ 0
(1+on
Si se utiliza el TIR como tasa de descuento para calcular el valor presente neto, la férmula es:

— (1 + tlr)
TIR.:VPN = VAN = FNE[ ] [IIN -

1+ tir)n]
Si los flujos de efectivo no son iguales se utiliza la siguiente férmula:

FNE, FNE, FNE, Vs
TIR.: VPN = VAN = + + - [IIN - —] =0

A+ @A+ A+Hn a+on
Si se utiliza el Tir como tasa de descuento la formula seria la siguiente:
TIR:VPN = VAN = ——A__ WP - B [ v ] =
o B (@A +tin)t T A +tir)?2 (1 + tir)" (1 +tir)n|

Para obtener la tasa interna de rendimiento existe el método grafico, en este método primero se
debe calcular el VPN del proyecto, en caso de que se obtenga un valor positivo, se aumenta la
tasa de descuento en el calculo del VPN, si se obtiene un valor negativo se debe disminuir la
tasa de descuento del VPN, se deben de obtener 2 valores de VPN: uno negativo y otro positivo
esto con el fin de que al graficar se ermita visualizar el perfil del VPN y en términos generales

muestre que la tasa de rendimiento del VPN es cero. (Morales y Morales, 2009, p. 199 —201)
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c. Indice de rentabilidad o rendimiento (IR)
Este indicador representa el valor actual de los flujos de efectivo divididos entre la

inversion inicial su formula es la siguiente:

n_FNE IR: indice de rendimiento
IR = Ta+n
IIN — AN FNE: flujo neto de efectivo
A+

IIN: Inversion inicial neta
VS: Valor de salvamento
1: interés
Este indicador permite conocer cuantas veces es el total de los flujos netos de efectivo en
relacion con el valor presente la inversion inicial en valor presente, cuando el IR tiene un valor
mayor a 1 corresponde a un valor presente neto positivo y significa que los flujos de efectivo

fueron suficientes para recuperar el monto de la inversion y la tasa minima de rendimiento que se

deseaba. (Morales y Morales, 2009, p. 194 -195)
d. Costo — beneficio

Representa la suma de los flujos de efectivo a valor presente dividida entre la inversion inicial

neta a valor presente menos 1 por 100, la férmula es la siguiente:

n_FNE
YA +i)n

=~ [ o]

CB = —1|+100

Mide la cantidad de flujos de efectivo que se obtienen después de recuperar la tasa de interés
exigida en el proyecto de inversion, cuando hay un excedente de flujo de efectivo existe un
beneficio adicional logrado con la inversion, cuando la formula de costo - beneficio proporciona

un valor negativo indica que los costos no estan cubriendo la inversion inicial.
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3. Punto de equilibrio

Es la cantidad de ingresos que se necesitan para que igualen la totalidad de costos y gastos en los

que incurre una empresa Pe: Punto de equilibrio
CF: Costo fijo
CF

P —
“Pvev

CV: Costo de venta

PV: Precio de venta

Los costos se clasifican en costos fijos y costos variables, un costo fijo es aquel cuyo monto es
fijo mientras que un costo variable estd directamente relacionado con el volumen de produccion.
En la siguiente tabla podemos observar los diferentes tipos de costos que existen y donde se

clasifican.

Tabla 2.10 Costos fijos y variables

Rentas Materia prima
Sueldos del personal de investigacion Materiales
Sueldos del personal ejecutivo Servicios que requiere el proceso de produccion,

luz, agua, etc., siempre y cuando varien segun el
volumen de produccion

Sueldos del personal administrativo Mano de obra

Sueldos del personal de produccion Procesos de maquinado que se pagan de acuerdo
con el volumen de produccion

Gastos de la planta de produccion Comisiones de ventas
Gastos de la oficina general

Depreciacion de la planta y el equipo

Intereses de los prestamos

Dividendos pagados a las acciones preferentes

Fuente: Fuente: Morales, 2009, p. 204
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Capitulo 3 Metodologia
3.1 Planteamiento del problema

Actualmente México es el pais en segundo lugar con obesidad y primer lugar en obesidad
infantil (OMS, 2017) en la sociedad existen diferentes causas por las cudles esto sucede como lo
son: una mercadotecnia bien impulsada por marcas que venden comida conocida como “chatarra”,
asi como los horarios de trabajo que continuamente rebasan las 8 horas diarias, aparte el tiempo
de traslado que en promedio se calcula es de 3 horas, a todas estas causas hay que afiadir el poco
impulso que se le da a la practica del deporte, una persona adulta llega estresada y cansada el

trabajo y lo unico que quiere es descansar y la mayoria lo que hacen es sentarse a ver la television.

También hay que darnos cuenta de que la sociedad actual vive una época de violencia que
no se habia visto en mucho tiempo. Esto impulsado por las personas que no pueden conseguir
trabajo y se van por la manera facil de tener ingresos robando a la gente y cometiendo otros delitos,
la Organizaciéon de los Estados Americanos, OEA (2016), en un estudio que realiz6 indica que
alguno de los factores por los cuales la gente empieza a consumir drogas para hacer algiin cambio

en su vida son: falta de confianza, rebeldia, escape, aburrimiento entre otras causas.

Se decide dejar un grano de arena en la sociedad, y de aqui surge la idea de poner un
segundo centro deportivo en el municipio de Cuautitlan Izcalli, esto impulsado con los resultados
que hemos obtenido en el primer centro deportivo. Para poder poner un negocio en marcha de
manera efectiva es indispensable realizar un plan de negocio donde apoyandonos en los estudios
de mercado, administrativo, técnico y financiero; podamos ver la rentabilidad, efectividad, y

aceptacion que va a tener el negocio.
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Al decidir emprender esta idea, una de las metas que se establecieron fue poder ayudar a la
sociedad en diferentes aspectos, los principales son ayudando a las personas a tener una vida mas
saludable esto se logra con el ejercicio realizado durante las clases y también impulsando a
nuestros clientes y usuarios la alimentacion sana. Esto en un joven adolescente le ayuda en su
crecimiento de una manera positiva, asi como también logramos que crezcan en un ambiente sano
y de esta manera es complicado que se interesen en el mundo de las adicciones; mientras que en
un adulto la practica de un deporte de manera continua es benéfico ya que mantiene su cuerpo en
movimiento por lo que una lesion es mas dificil de tener, asi como las presiones del trabajo y el

estrés disminuyen.

3.2 Preguntas de investigacion

(Es factible social y econdmicamente la puesta en marcha de centro deportivo de tackwondo en

el municipio de Cuautitlan Izcalli, Estado de México?

3.3 Objetivo

1. Describir el desarrollo de un plan de negocio para la creacion de un centro deportivo de

tackwondo en el municipio de Cuautitlan Izcalli, Estado de México.

3.4 Hipotesis

Si se desarrolla adecuadamente un plan de negocio de un centro deportivo en el
municipio de Cuautitlan Izcalli, entonces lograremos definir un negocio rentable donde la

poblacion se vea beneficiada.
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3.5 Disefio de investigacion

Esta investigacion es mixta, Elizondo (como se cita en Sanchez y Angeles, 2017, p. 63.),
explica que este tipo de investigacion es aquella que “conlleva observar que es aquello que
emana y entrelaza las investigaciones: bibliografica / documental y la de campo”, para que la
investigacion de campo tenga un fundamento correcto se necesita hacer una recuperacion de

informacion selectiva y abundante de la informacion bibliografica.

Para darle a esta investigacion un soporte bibliografico, se realiza una busqueda de las diferentes
teorias que hablan de los enfoques sobre el entorno socioecondmico- globalizacion-, y
administrativo, - Planeacion estratégica-, necesarias para la fundamentacion del plan de

negocios.

Es de campo ya que el plan de negocios propuesto requiere primero de la aceptacion de la
poblacion de Cuautitlan Izcalli. Para llevar a cabo esta tarea, se utiliza un instrumento —
cuestionario- que se aplicara, para determinar la factibilidad del proyecto en cuestion. Por otro
lado, es necesario realizar un analisis financiero para determinar la viabilidad del plan de

negocio.
3.5.1 Variables dependientes e independientes

Variables independientes

Localizacion: Lugar que se encuentre con las mejores caracteristicas para establecerse.
Globalizacion: Sistema donde lo que afecta en un pais o estado tiene consecuencias en otro lado,
en el &mbito deportivo las nuevas reglas que se impongan en un deporte afectan en los paises

donde se practica dicho deporte.
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Franquicias: Tipo de negocio, donde adquieren derechos y obligaciones ya sea de un producto o
marca. Con esto se da el derecho a producir comercializar o distribuir el producto en cuestion, es
una forma mas segura de emprender un negocio, aunque sigue existiendo un riesgo ante el
mercado.

Variables dependientes

Punto de equilibrio: Ventas mensuales que debemos de tener para cubrir nuestros gastos, sin
tener una ganancia.

Evaluacion financiera: Se refiere a los métodos que no consideran y los que consideran el valor
del dinero a través del tiempo, y nos indican que tan rentable es el plan de negocio.

Publicidad: Medios publicitarios que se ocuparan para promocionar el centro deportivo.

3.5.2 Alcance

Sanchez y Angeles (2017) nos recuerdan que un estudio descriptivo es aquel donde se “analizan
las tendencias de un grupo o poblacion examinando las situaciones que ocurren en contextos
naturales, posibilitan el andlisis de como es, como se manifiesta y como evoluciona el fenémeno
y sus componentes” (p. 65.), de esta manera las variables que se estudian en esta investigacion
no se manipula, solamente se describen las tendencias dentro de la poblacién del municipio de
Cuautitlan Izcalli y de esta forma concluir la aceptacion o rechazo del centro deportivo de

tackwondo en dicho municipio.
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3.5.3 Muestra

Para estimar la validez estadistica de la investigacion y tener un nivel de confianza del 95% en
una poblacion que consta de 5220 personas mayores de edad, de acuerdo con datos del Instituto
Electoral del Estado de México (IEEM); asi como un error de estimacion del 5%, se calculd que

el tamafno minimo de muestra requerida es de 359 personas, de acuerdo con lo arrojado por la

formula
_ ZaON) B (1.962)(5250) _
- (Zo</2)2+ (*E)2(N-1) T 1,962+ (2%.05)2(5250-) 358.02

Criterios de Inclusion: Solamente poblacion de la colonia Jardines del alba que tengan la edad de
18 a 60 afios.

Criterios de exclusion: Toda la poblacion de Cuautitlan Izcalli que no habite dentro de la colonia

Jardines del alba.

3.5.4 Instrumento

Se realiz6 una encuesta a 371 personas esto con el fin de saber que tan atractivo veian nuestras

instalaciones y nuestra publicidad, se hara de manera digital, se contestard a través de medios

electronicos nuestros, donde la encuesta ya esté abierta para solo tener que contestarla.
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Capitulo 4 Caso préctico: Centro deportivo CEDET- Palomas
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4.1 Resumen ejecutivo

Descripcion del negocio y mision: modelo de negocio de suscripcion.

Mision: Brindar a través de la estimulacion y el deporte las herramientas necesarias para que sus

miembros sean emprendedores, productivos en la sociedad y con espiritu ganador.

Servicio: Clases de Tackwondo
Fortalezas y oportunidades:

Fortalezas: Profesores capacitados y en constante preparacion, instalaciones disefiadas para la
practica del deporte, actividades extra de integracion grupal, enfoque de crecimiento personal no

s6lo deportivo y alianza con escuela de tackwondo extranjera.

Oportunidades: Zona habitacional- escolar, alumnos de CEDET formen parte de seleccion

nacional y apertura de otras escuelas CEDET.

Equipo gerencial y experiencia: Duefio de CEDET, experiencia en el sector de 4 anos, duefia de

CEDET Palomas, experiencia en el sector de 4 afios, practica del deporte por mas de 15 afios.

Logros que se han alcanzado: 1 alumna en seleccion nacional, multiples alumnos en seleccion

estatal.

Financiamiento necesario y tiempo de recuperacion: Se necesita una inversion inicial de

$200,000.00 con un tiempo de recuperacion de dos afios y 4 meses.

Situacion actual del negocio: CEDET Palomas est4 en su 4 mes de operaciones, los ingresos han

sido ligeramente mas elevados de lo pronosticado.

Mercado meta: Poblacion de Jardines y Arcos del Alba.
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4.2 Descripcion del negocio
Historia

Centro de formacion en Liderazgo y Tae kwon do (CEDET) es un centro deportivo donde
se imparte el deporte conocido como Tae kwon do, donde se desarrolla en cada alumno su

liderazgo, asi como con apoyo de los valores se puedan desarrollar personas de bien para la

o CEDET _\
Cumbria Abre CEDET Agosto 2017

sociedad.

Bosques

Plan de

negocios para | . Enero 2019

un nuevo

CEDET ;

CEDET Bosques Empiezan
clases en
Enero
CEDET
Palomas

Figura 4.1 Historia de CEDET

Fuente: Elaboracion propia.

En diciembre de 2017 CEDET cumple 4 afios de haber abierto su primer centro deportivo: CEDET
Cumbria, a principios del afo 2017 se tomo la decision de abrir un segundo centro deportivo
CEDET Bosques, dicho centro deportivo abrid sus puertas en abril de 2017, sin embargo, después
de 8 meses de estar en funcion se toma la decision de cerrar sus puertas ya que no fue redituable

el negocio y tras 8 meses se contaban con la inscripcion de solamente 6 alumnos.
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Haciendo un andlisis de estos ingresos y egresos se toma la decision de cerrar ya que la
empresa se encontraba en su punto de equilibrio y la competencia le ganaba los alumnos al centro

deportivo.

Después de tomar la decision de cerrar el segundo centro deportivo, se toma la decision de
empezar un plan de negocio para abrir lo que seria el tercer centro deportivo (2° en
funcionamiento), el cudl abrird sus puertas en diciembre de 2018, para en enero de 2019 empezar

a impartir las clases.

Modelo de Negocio

CEDET sigue el modelo de negocio como suscripcion, es decir, la venta se efectua en
periodos especificos (mensualidad, bimestral, trimestral, cuatrimestral, semestral o anual). De esta
manera al pagar la mensualidad, nuestros clientes tienen acceso a nuestras instalaciones y pueden

pasar a sus clases.

Mision
Brindar a través de la estimulacion y el deporte las herramientas necesarias para que sus
miembros sean emprendedores, productivos en la sociedad y con espiritu ganador.
Vision
Ser una franquicia alrededor de la reptblica mexicana de confianza para los practicantes
de Tae kwon do, que desarrolla personas de calidad para la sociedad.
Objetivo
Fusionar el bienestar fisico con el mental.
Desarrollar alumnos con valores para dar a la sociedad personas con integridad

Ayudar a los alumnos a lograr sus objetivos personales
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Valores

En CEDET el desarrollo humano de las personas es primordial, tenemos establecidos valores
que nos ayudan a guiarnos dia con dia en nuestro entorno deportivo y social y tratamos de
inculcarles estos valores a nuestros alumnos y clientes en general con actividades o con ejemplos

de la vida diaria.

1. Respeto

2. Responsabilidad
3. Honestidad:

4. Dedicacion

5. Superacion

6. Liderazgo

7. Innovacion

Valor agregado

En el municipio de Cuautitlan Izcalli existen muchas escuelas de tae kwon do, asi como
gimnasios, y diferentes academias de actividades extracurriculares, por esta razon no suena muy
innovador este plan de negocio sin embargo algo que caracteriza a CEDET es el servicio que se le

brinda tanto al padre de familia como al alumno.

Cada padre de familia y alumno es considerado como personas no como un nimero para
nuestros ingresos, el alumno tiene que presentar un examen cada 3 meses, sin embargo, si el
profesor considera que el alumno no esta listo para el examen a pesar de los 3 meses cursados, se
habla con los padres de familia para explicarles la situacion, los padres tienen la opcion e tomar

en cuenta la opinion del docente o si ellos lo desean, que el alumno presente el examen.
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Logotipo

El logotipo de CEDET incluye una imagen que atrae
al publico, donde vemos 4 colores, el color azul y el color
rojo representan los colores del deporte tackwondo, y los
colores amarillo y verde representan la estimulacion
temprana y de liderazgo que se imparte; en letras grandes
las siglas del centro de formacion CEDET y en la parte
inferior de las mismas se puede leer el nombre completo ~ Figura 4.2 Logotipo CEDET

del centro, las palabras tienen el color gris para asi tener ]
Fuente: Judit Baez

un color neutral en nuestro logotipo y lograr la armonia del ~ http://www.cedet.mx/

mismo.
Servicio

El servicio que CEDET oftrece son clases de tae kwon do, divididas por el color de la cinta, se

imparten clase en los siguientes grupos:

1. Tae kids: Estas clases estan dirigidas a todos los alumnos menores a 6 afios, en estas clases se
desarrollan mas habilidades como lo son el control de su cuerpo, aprender el lado izquierdo y
derecho de su cuerpo y tae kwon do. Por la etapa de crecimiento en la que se encuentran, los

alumnos que pertenecen a este grupo presentan su examen cada 6 meses.

2. Principiantes: Esta clase estd dirigida a los alumnos que se acaban de inscribir a las clases sin
tener conocimiento del deporte, cintas blancas, naranjas, amarillas y amarillas avanzadas. Este

grupo presenta su examen cada 3 meses.
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Intermedios: Esta clase va dirigida a los alumnos que son cinta verde, verde avanzada, azul y

azul avanzada. Presentan su examen de grado cada 3 meses.

Avanzados: Esta clase estd dirigida a las cintas mas avanzadas, roja, roja avanzada y cintas
negras (sin importar el Dan). Presentan su examen cada 6 meses hasta ser cinta negra, siendo
cinta negra se presentan evaluaciones cada 6 meses y dependiendo del Dan a pasar son los afios

que se deben esperar para presentar el examen de cambio de Dan.

Tae kwon do para mujeres: Esté clase esté dirigida a todas las madres de familia o mujeres que
no pueden realizar una actividad fisica tan demandante, sin embargo, quieren practicar el
deporte. Estas clases se imparten en la mafiana y se combinan ejercicios de tae kwon do, asi

como ejercicios de acondicionamiento fisico.

Juveniles y adultos: Esta clase esta dirigida a los jovenes que empiezan su practica en el deporte
y que por sus actividades diarias no pueden asistir a las antes mencionadas, también esta
dirigida a los adultos que practican el deporte, esta clase al igual que el tae kwon do para

mujeres combinan los ejercicios de Tae kwon do con los de acondicionamiento fisico.

Clases de alto rendimiento combate y formas: Desde que el alumno empieza a practicar el
deporte en nuestras instalaciones se les hace una invitacion para tomar clases extra conocidas
como alto rendimiento, estas clases van dirigidas a perfeccionar su combate o sus formas
(posiciones, golpes, defensas...), cada alumno si lo desea puede participar en la que mas le

agrade, o en ambeas si es de su agrado sin ningun costo extra.
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Productos

Se cuenta con una amplia variedad de productos, los alumnos que deseen comprar algin
producto se acercan a la recepcion y ahi mismo se checa la talla y la marca que se desea comprar

y de esta manera se acude a la tienda del proveedor para adquirir el material necesario.

Peto Dobok Careta Antebracera Espinillera
Guantes Empeineras Protector genital Tenis de Palchagui —
entrenamiento paletas

Alianzas Estratégicas

CEDET cuenta con una alianza muy fuerte que le brinda un valor agregado a comparacion de
la competencia a nivel nacional.

1. Alianza CEDET - Sicot

Esta alianza se hizo con una escuela llamada Club Sicot que se encuentra en Saint-Aygulf,
Francia. Dicho acuerdo permite a CEDET cada afio ir a Saint- Aygulf para asi poder entrenar con
el club Sicot., este club tiene conexiones con varias escuelas de tackwondo tanto en Europa como
en Canadé; con este acuerdo, CEDET tienen el derecho de poder visitar las diferentes escuelas con
las que Club Sicot tiene una alianza, de esta forma se logra dar a los alumnos una experiencia
internacional que logra motivarlos a seguir entrenando para lograr sus objetivos personales.
Permitiendo tanto que CEDET visite las demas escuelas de Tackwondo como recibir las visitas

para entrenar en las instalaciones de CEDET.
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En 2017 se realiz6 el primer viaje a Saint- Aygulf, Francia, viaje que tuvo mucho éxito, ya que los
alumnos que asistieron a este viaje pudieron conocer Paris, Ménaco y Saint- Aygulf, formar
amistades con personas de otros paises y fortalecer sus aptitudes dentro del deporte. En abril de
2018 se realiz6 el segundo viaje a Francia, el cual tuvo un aumento de alumnos y padres de familia,
asi como se visitaron otros lugares de Europa.

Proveedores

Se tiene un proveedor “Dealdi sports” localizado en el municipio de Cuautitlan Izcalli, este

proveedor cuenta con dos marcas para el equipo de proteccion y doboks: Daedo y Kodo.

1. Daedo es una marca europea de alta calidad, actualmente en los juegos olimpicos, asi como
juegos europeos se compite utilizando el equipo de proteccion de la marca Daedo. Estd marca
va dirigida a personas de nivel socioeconémico A-B y C, lo que significa que los clientes
tienen la liquidez necesaria para comprar articulos de calidad con un precio alto sin afectar
sus ingresos.

2. Kodo es una marca mexicana que recientemente salié al mercado, esta marca es competencia
de otras 3 marcas que todas van dirigidas a un nivel socioeconémico C y D.

Tenemos otro Proveedor que es el Instituto Mexicano de Tae kwon do - IMTKD, esta institucion
provee a todas las escuelas de tae won do que forman parte de esta institucion con ciertos
materiales para que estén en venta para sus alumnos, como lo son: Dobok especial de la Institucion,

tenis y paletas para entrenar.
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4.3 Estudio de Mercado

Modelo de competencia de fuerzas

Figura 4.3 Fuerzas de Porter

Fuente: Elaboracion propia

Con la herramienta modelo de competencia de cinco fuerzas podemos hacer un analisis de
cémo se encuentra el sector deportivo en Cuautitlan Izcalli, para asi tener una primera idea del
comportamiento del sector, cual es la tendencia y sobre todo reconocer posibles amenazas y

también las oportunidades que tenemos como CEDET.

Para empezar el sector deportivo es un sector que cada dia tiene mas fuerza ya que se intenta
concientizar a la poblacidn sobre el problema de obesidad y una buena forma para prevenirlo es la

alimentacion sana combinada con el ejercicio.
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Los clientes que buscamos son personas de todas las edades (desde los 4 afios), que desean
realizar actividad fisica y que se sientan atraidos por las artes marciales en general y especialmente
por el tae kwon do, sin embargo, con las personas adultas se tiene la consideracion y también se

les prepara fisicamente para que estos tengan una condicion dptima y gocen de salud.

Haciendo un analisis podemos encontrarnos con barreras de entrada como lo son: poca
aceptacion de la poblacion que vive en la zona y la competencia deportiva cercana. Estos dos
factores se consideraron para la localizacion del centro deportivo, pero conocemos el trabajo y el
servicio que brindamos y sabemos que, aunque existan estas barreras podemos afrontarlas y

cosechar éxitos.

Tenemos dos competidores fuertes cerca de nosotros (a menos de 1.5 km), sin embargo,
sabemos que no representan un gran riesgo y podemos hacerles competencia. Estos dos
competidores son el club Sportway y Moo duk kwan (mds adelante se hard un analisis de cada

uno).

De igual manera a menos de 1 km encontramos el primer sustituto que es una escuela de
gimnasia, si bien no es un deporte marcial si es un deporte olimpico que llama la atencioén y
podemos perder posibles clientes si encuentran mas interesante este deporte o si el servicio que se

les brinda es mejor que el de nosotros.

También estamos conscientes que un sustituto para la practica de este deporte es la parte
artistica, es decir; clases de baile, musica, canto, pintura, etc. Este sustituto es muy complicado de
competir ya que cuando una persona tiene preferencia por la parte artistica solo existe una forma

de hacerle competencia que es con las formas, ya sean ritmicas o normales.
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Los proveedores no son un problema con nosotros ya que la alianza que se tiene con el
proveedor es fuerte y después de 4 afios no hemos tenido problema con ellos, el proveedor que
tenemos maneja dos marcas una internacional con alta calidad y una marca nacional que a pesar
de estar menos de 1 afio en el mercado ya hace competencia a las otras marcas que van dirigidas

al mismo mercado meta.

4.3.1 Analisis FODA CEDET

Figura 4.4 FODA CEDET

Fuente: Elaboracion propia
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4.3.2 Anélisis de la competencia

Moo duk kwan Cumbria

Moo duk kwan Cumbria es una escuela de tae kwon do que pertenece a la

Institucion Moo duk kwan, esta institucion fue la pionera en México, esta

institucion te vende que ellos son los originales y los tnicos que ensefian la verdadera arte marcial

de tae kwon do. La realidad es que, aunque fue la primera institucion, actualmente es de las

instituciones mas obsoletas del deporte, sin embargo, un posible cliente que no tiene conocimiento

del tae kwon do y solo estd incursionando en el deporte es algo que no sabe y esto es una gran

desventaja para nosotros.

Se localiza en la colonia centro urbano.
Ellos ofrecen clases de tae kwon do y
su mercado meta son las colonias
Centro Urbano y Cumbria, aunque el
mercado meta no es el mismo de
nosotros es competencia, ya que
posibles clientes se pueden inscribir

con la competencia y no con nosotros.

El costo por inscripcion es de $1000
El costo de la mensualidad es de $ 650

El costo de examen es de $800

Figura 4.5 Localizacion Moo duk kwan

Fuente: Google maps
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Tabla 4.1 Ventajas y desventajas Moo duk kwan

Son parte de la institucion pioneros en Son una institucion obsoleta.
México.
No se actualiza de acuerdo con Ila
Cercania para los habitantes de las colonias Federacion Mundial de Taekwondo.
Centro Urbano y Cumbria.
Esta institucion participa en selectivos para

Costos dentro del promedio del sector seleccion nacional.

Instalaciones amplias para la practica del

deporte La zona donde estd ubicada es un punto de
inseguridad.

Tiene denuncia de acoso

Instalaciones ubicadas en 2° piso con
vidrios que dan a la calle
Fuente: Elaboracion propia
Muchos alumnos que aspiran a llegar a juegos Olimpicos terminan saliéndose de esta institucion
por varios factores, los 3 mas importantes son:
1) La instituciéon no entra en los selectivos para asi poder competir e intentar ganar un lugar
para seleccion nacional.
2) El nivel competitivo de la institucioén no es alto.

3) El clima que existe dentro de la escuela no es agradable.
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Kiukikwon La pirdmide — Mercado del Carmen
Estas escuelas pertenecen a la Institucion Kiukikwon México, fundada a

principios del afio 2013.

Son dos escuelas de la misma institucion, una ubicada en la colonia Colinas del Lago y la otra

ubicada en la colonia Infonavit norte. Estas dos escuelas son propietarias del mismo profesor.

El punto marcado como punto de partida es el lugar donde se ubica kiukikwon mercado del

Carmen y el punto de llegada es donde se ubica kiukikwon la piramide.

Estas dos escuelas te ofrecen clases de taec kwon do y te ofrecen un servicio innovador, este servicio
innovador es de todas las escuelas pertenecientes a Kiukikwon México Fieura 4.6 Localizacién Kiukikwon
Costo de inscripcion $850

Costo de mensualidad $700

Costo de examen $ 750

Fuente: Google maps
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Tabla 4.2 Ventajas y desventajas Kiukikwon

Innovacion en la forma de calificar un
examen.

Cercania del mercado meta.
Participacion en selectivos estatales.

Realizan actividades para la integracion
grupal.

Fuente: Elaboracion propia

No han sabido aprovechar las innovaciones
que han hecho.

Kiukikwon mercado del Carmen se ubica en
una colonia con un indice de inseguridad
muy alto.

Bajo nivel competitivo.

Instalaciones no adecuadas
desarrollo de la clase.

para el

Por normas de la Institucion a la que
pertenecen todos los estan
obligados a presentar su examen de
evaluacion aun cuando el alumno no quiera
0 no pueda presentar su examen.

alumnos
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Sportway Cuautitlan Izcalli

Es un club deportivo antes conocido como club Albatros,

tuvo un cambio de administracion hace 3 afios aproximadamente. Cuenta con diversos deportes y

actividades fisicas para practicar, los cuales son>

e Tenis
e Voleyball
e (Gimnasio

Taekwondo
Ritmos latinos

e Natacion
e Spinning

Entre otras actividades, cabe destacar que en natacion el nivel competitivo es alto.

Figura 4.7 Localizacion Sportway

Existen 2 diferentes asociaciones
en el club deportivo Sportway,
una de ellas es Instituto
Mexicano de  Taekwondo,
instituciéon a la cual pertenece
CEDET y con el grupo que
practica en eta institucion, se

tiene un convenio en el cual los

dias lunes y sadbado CEDET Cumbria y sportway entrenan en las mismas instalaciones con el fin

de subir el nivel competitivo de ambas escuelas, CEDET Palomas sera parte de dicho convenio en

cuanto tenga alumnos de cinta amarilla, que es la cinta minima para participar en estos

entrenamientos.
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Tabla 4.3 Costos mensualidad de sportway

Plan Plan Pareja Familia mini*  Familiar

individual

Inscripcion 1,558.00 2,600 3,151.00 3,939.00

Mensualidad 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00

*Familia mini se refiere a cuando una familia tiene maximo 4 integrantes
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 4.4 Ventajas y desventajas Sportway

Ventajas Desventajas

Instalaciones amplias Costo elevado para el servicio que se brinda.

Seguridad dentro de las instalaciones Aunque el profesor tiene amplia experiencia
en el deporte, no ha sabido innovar sus
clases e acuerdo a como ha innovado el
deporte

Zona con nivel de inseguridad bajo-medio

El ambiente grupal se vuelve muy pesado y
no existe mucho trabajo de equipo

No existe una administracion propia de solo
tackwondo, por lo que cuando se piden
informes el profesor se ve obligado a dejar
a un lado la clase para dar los informes
solicitados

Fuente: Elaboracion propia

Muchos alumnos terminan saliéndose de Sportway por el pago tan elevado que se tiene que realizar
y la calidad del servicio en general dentro de todo el club deportivo no es proporcional al pago que
realizan.
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De acuerdo con las zonas donde estan ubicadas las escuelas de tackwondo, asi como la opinion de
varias personas que entrenan en dichas escuelas se hizo una tabla comparativa de las 4 escuelas

teniendo los resultados siguientes.

Tabla 4.5 Cuadro Comparativo entre CEDET y su competencia

SPORTWAY Kiukikwon Moo du kwan

Ubicacion Colonia Centro  Colonia colinas Colonia Centro  Colonia
de Lago e Jardines del

Infonavit Norte Alba

Medio Bueno Malo Bueno
Seguridad Seguro Inseguro Inseguro Seguro

Precio Sobrevalorado  Adecuado Sobrevalorado  Adecuado
Fuente: Elaboracion propia

CEDET es bien aceptado por los clientes, esto lo sabemos gracias a que se acercan a la
administracion o a los profesores para platicar sobre el desenvolvimiento de las clases y de esta

manera sabemos en qué nos estamos equivocando o que podemos mejorar.

Se cuenta con una amplia experiencia de acuerdo con el comportamiento administrativo y laboral
en otras escuelas de Taeckwondo, esto nos permite mejorar e innovar la forma de estar en contacto

con nuestros clientes y consumidores.
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4.3.3 Mercado Meta

(Cuadl es el mercado que pretendemos alcanzar?

Como antes se habia hablado queremos llegar a la poblacion de la colonia arcos del alba y paseos
del alba que quieran mejorar su vida gracias a la activacion fisica de sus vidas. Tomando en cuenta
que en esta colonia el nivel socioeconémico promedio es de C+, es el nivel socioecondmico que
estamos buscando, ya que el tae kwon do por naturaleza es un deporte que se considera de altos
gastos, y una persona con estos ingresos no tiene problemas en gastar lo que cuesta una
mensualidad o comprar los diferentes materiales que se necesitan para poder realizar de manera

adecuada este deporte.

Poblacion de México 119

530753
|
1 1
Estado del I8n76)6(t)cé) 16 Otros estados
Cuautitlan Izcalli Otros municipios 16
531041 718 649
Poblacion que realiza Poblacion que no realiza
actividad fisica actividad fisica
238968 292 073

Figura 4.8 Mercado meta
Fuente: INEGI (2015)

De acuerdo con datos del INEGI (2015) en el municipio de Cuautitlan Izcalli la poblacion que

realiza alguna actividad deportiva es de 238, 968 personas y existen 292 073 personas que no
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realizan actividad deportiva, estos ultimos son nuestro mercado meta, si bien la poblacion activa
es probable que puedan incorporarse con nosotros, la gente que no realiza actividad fisica es la que

necesitamos atraer para asi generar clientes.

A pesar de ser una poblacion con numeros altos nuestro mercado meta representa el 0.05% de la
poblacion total que no practica actividad fisica es decir 150 personas mas menos, dicha cantidad
de alumnos se espera sea alcanzada dentro de los primeros 5 afios, a pesar de ser una cantidad
relativamente baja, la realidad es que en el sector deportivo es un nimero alto sin embargo sabemos
que podemos alcanzar este nimero y por supuesto que estas personas desarrollen habilidades y

valores para el bien de la sociedad.

Caracteristicas especificas del Mercado meta

Para que el centro deportivo tenga €xito, la administracion de CEDET Palomas y CEDET Cumbria
acordaron que el mercado meta para este centro deportivo debe cumplir las siguientes

caracteristicas:

Nivel socioecondomico C+ (ingreso promedio de $32,500.00 mensuales)

Hogar o escuela ubicados en Jardines del Alba o Arcos del Alba.

Personas que quieran realizar actividad fisica

4.3.4 Andlisis de factibilidad del mercado

Para tomar la decision de abrir el centro deportivo en la colonia establecida, se fizo con base en la
experiencia que ya se tuvo con los dos centros deportivos anteriores, Cumbria y Bosques, este

ultimo se cerrd a causa de que no tenia el auge esperado y no se veia forma de crecimiento.
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Se realizo una encuesta a 371 personas esto con el fin de saber que tan atractivo veian nuestras
instalaciones y nuestra publicidad, realizada de manera digital, y contestada a través de medios

electronicos nuestros, las preguntas de tipo:

1) 1 pregunta abierta

2) 1 pregunta tricotdmica

3) 5 opcion multiple

4) 1 pregunta dicotomica

5) 2 escala de diferencial semantica
6) 1 intervalo de igual dimension
7) 2 filtro

A continuacion, mostraremos en graficas las respuestas que nos dieron, asi como la interpretacion

que podemos darles

Histograma que muestra la edad y género de la pobacion encuestada

Hombre
‘ ‘ “ ‘ W Muyjer
WRLLALLEL T ELLELELLTEELE

18 20 22 24 26 28 30 32 34 36 38 40 42 44 46 48 50 52 58
Edad

14
12
1

B~ O 0 O

Numero de personas

S N

Las primeras dos preguntas es para conocer a las personas que estamos encuestando y también esta

informacion nos ayuda mas adelante para poder analizar las siguientes respuestas.
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Histograma que muestra la ocupacion de los encuestados de acuerdo a su género

200
g
2 150
g,
© 100
g m Hombre
% 50 Mujer
Z

o N S —

Estudiante Hogar Otro Trabajador
Ocupaciéon

La ocupacion de la poblacion encuestada es del trabajo por lo que esto nos ayuda en analisis
posteriores, ya que al tener la poblacion ingresos propios es mas facil que puedan tomar
decisiones en cuanto a precios se refiere.

GRAFICA DE SECTORES QUE MUESTRA EL PORCENTAJE DE LA

POBLACION ENCUESTADA QUE REALIZA UNA ACTIVIDAD
DIFERENTE A SU OCUPACION

El 49.59% de nuestros encuestados no realizan una actividad diferente a su ocupacion diaria por
lo que podemos decir que tenemos posibilidad de incentivar a este porcentaje a realizar una

actividad fisica con nosotros.
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Histograma que muestra la relacion entre la actividad que realizan nuestros
encuestados y si les gustaria hacer algun deporte en su vida diaria

. 150

=

z 1% = No
g msi
S, e =il 2 =l

% Actividad Deporte Otro Salir con no realizan

E Artistica amigos actividad

De nuestros encuestados que no realizan alguna actividad o que realizan una actividad diferente a
la practica de un deporte, se muestra un histograma dénde podemos apreciar que, en su mayoria,

a los encuestados les gustaria realizar un deporte durante su vida diaria.

GRAFICA DE SECTORES QUE MUESTRA LA PREFERENCIA
POR PRACTICAR UN DEPORTE EN PORCENTAJE

La preferencia de practicar un deporte es del 42% para cualquier deporte conocido como arte
marcial, sin embargo, el 38% de los encuestados prefieren cualquier otro deporte, por lo que
podemos decir que aunque se tiene una preferencia, no se cuenta con una preferencia notoria, por
lo que la poblacion que queremos satisfacer en su mayoria no se van a sentir atraidos a practicar

este deporte con nosotros.
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GRAFICA DE SECTORES QUE MUESTRA LAS RAZONES POR LAS
CUALES SE PRACTICA UNA ACTIVIDAD FISICA

W Aprender algo nuevo
Conocer gente

H Diversion

B Hacer una actividad fisica

m Otro

B Salud

La poblacion que se encuentra interesada en practicar una actividad fisica su razon principal es
para mantener su cuerpo activo, asi como la segunda razon es cuidar su salud, es decir, que se les
haya dicho que deberian de bajar de peso, o que sean conscientes que por historial familiar, la
practica de algina actividad fisica les ayuda a combatir cualquier enfermedad cronica que se tenga.

Histograma que muestra las razones por las que se practicaria tackwondo, y si se
tenia conocimiento o no de este deporte

120 ® No

100
B Si
il ‘ B

80
60

Aprender a golpear Curiosidad No lo practicaria Otro
y patear

€ personas

< 40
20

Numero
o

El deporte conocido como Taeckwondo es conocido por el 66% de la poblacion encuestada. De
este 66%, el 39% tiene una inclinacidn para practicar este deporte para aprender a golpear y patear,

siendo esta la razén por la cual el mayor nimero de personas se acercarian a nuestras instalaciones.
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Histograma que muestra que tan adecuadas son nuestras instalaciones
200

150

Numero de personas
—
()
(w)

2 3 4 5
Calificacionde 1 a 5, siendo 1 poco adecuada y 5 muy adecuada

La encuesta arrojo que nuestras instalaciones estan calificadas como muy adecuadas para la

practica del deporte. Lo que es benéfico para nosotros ya que es una forma de atraer nuevos

usuarios.
Histograma que muestra la aceptacion que tiene nuestra publicidad

., 150

<

=

3
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<
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(0]

e ms
Z 0 5

1 2 3 4 5 "

Calificacionde 1 a 5, donde 1 es nada aceptada y 5 totalmente aceptada

De acuerdo con la encuesta nuestra publicidad es aceptada por los encuestados, sin embargo,
encontramos que al 11% de la poblacion encuestada no le agrada nuestra publicidad, por lo que
es importante considerar este porcentaje para ver el comportamiento del mercado y planear

nuevas estrategias de publicidad.
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GRAFICA DE SECTORES QUE MUESTRA EN PORCENTAJE
CUANTO PAGARIA LA POBLACION POR LAS CLASES

W $500.00 a $600.00
B $600.00 a $700.00
m $700.00 a $800.00
H Otro

Como podemos apreciar el rango de precio que esta dispuesto a pagar la gente es de $600.00 a

$700.00 al mes, por lo que esto nos ayuda a consolidar mas nuestro precio de mensualidad en

$650.00

4.3.5 Marketing Mix
En nuestro marketing mix tomamos en cuenta los siguientes factores:

Producto (Servicio)

El servicio que ofrecemos es clase de Taekwondo, brinddndole a cada uno de nuestros
consumidores y clientes el sentimiento de pertenencia a un equipo o grupo, conocido como equipo

CEDET, este sentido de pertenencia se logra gracias a multiples actividades, las cudles son:

e En los entrenamientos el apoyo entre compafieros es fundamental.

e Durante los torneos todo el equipo CEDET esta al pendiente de los demas compaiieros y al
momento de tener un integrante del equipo CEDET en el area de combate, se le apoya tanto
con animos y de manera muy especial con la porra del equipo CEDET.

e Para abril, la administraciéon de CEDET realiza alguna actividad para felicitar a todos sus

alumnos por el dia del nifio. En la primera franquicia CEDET Cumbria se ha contratado a un
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payaso, contratado a un mago, se les llevo a Jumping para que los nifios por horarios pudieran
brincar con otros compaieros de su edad y por Ultimo este afio se le invitd al cine a ver la
pelicula de Avengers infinity war.

Durante julio se realiza un campamento de alto rendimiento, este campamento se realiza para
que nuestros alumnos entrenen 3 veces por dia (1 entrenamiento de fisico y 2 de tae kwon do).
A todos los alumnos que estan interesados en participar de forma activa en los torneos de
seleccion se les hace un seguimiento, durante las vacaciones se les prepara de forma especial,
para estos alumnos es imprescindible tener 2 entrenamientos; en la mafiana, un entrenamiento
fisico con duracion de 1 hora y 30 minutos y un entrenamiento por la tarde dirigido a la practica
de este arte marcial con duracion de 1 hora y 30 minutos.

En los ultimos dias del mes de octubre se invita a todos nuestros clientes y consumidores a
nuestra casa del terror, misma que se realiza dentro de nuestras instalaciones y es realizada y
actuada por el personal de CEDET.

Para nuestro cierre de afio, en diciembre, preparamos con nuestros alumnos una exhibicion que
se presentara en nuestras instalaciones, nuestros alumnos pueden invitar a sus familiares y
amigos para que vean su participacion en esta exhibicion, también se hace una posada del
equipo CEDET, esta posada se realiza el mismo dia de la exhibicion después de realizar dicha

exhibicion o después de la Gltima clase que tendremos en el mes de diciembre.
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Plaza

Cedet Palomas va a estar ubicado en Paseo del Alba 94, Jardines

del Alba, Cuautitlan Izcalli.

Esta ubicacion es favorecedora para nosotros ya que se encuentra
en la colonia meta, y nos ubicamos a escasos 10 minutos de nuestro

proveedor mas importante.

Asi como nos permite estar en la colonia de nuestros clientes meta,

cerca de la zona escolar y del parque de la colonia, lo cual nos Figura 4.9 Edificio del edificio

Fuente: Luz Baez (Jardines del
Alba,2018)

encuentra en una avenida que es utilizada para entrar y salir de la colonia.

permite ser conocidos por la poblacion de la colonia ya que se

El edificio actualmente esta rentado, sin embargo, al momento de hacer la firma del contrato de
renta se comento que posiblemente se vendiera el edificio a finales de afio, lo cual para nosotros

representa una gran ventaja si podemos tener las utilidades necesarias para comprar el edificio.

Tenemos 4 accesos a nuestro centro deportivo.

e Por av. Jos¢ Maria Morelos y Paseo del Alba
e Paseo Parques — Paseo del Alba
e Periférico — Paseo del Alba

e Periférico — av. Jose Maria Morelos — Paseo del Alba
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Dentro de nuestras instalaciones
se cuenta con un espacio para el
material que vendemos,
materiales que se usan para la
practica del deporte, de esta
Fuente: Luz Baez (Jardines del Alba, 2018) ‘
manera cuando nuestros clientes
necesitan comprar dichos materiales los tenemos a 1disposicion de ellos de manera inmediata, si

no llegdramos a tener el material en nuestras instalaciones se deja pagado el material y se les da

una fecha aproximada de entrega.

Precio
El precio de la mensualidad es de $650.00 por alumno
Cada 3 meses se cobra a parte de la mensualidad $700.00 para que
presenten examen de grado los alumnos.
$ 650

Este precio se establecid de acuerdo con la competencia que tenemos
y el nivel socioecondmico del mercado meta, es un precio que pueden
pagar sin comprometer sus ingresos y egresos.

Tabla 4.6 Comparacion de precios

CEDET Moo duk Kiukikwon Club

Palomas kwan sportway*
Inscripcion 600.00 1,200.00 1,000.00 1,558.00
Mensualidad 650.00 650.00 700.00 1,200.00
Costo examen 700.00 800.00 750.00 700.00

*El precio comparado es el precio mas bajo de sus paquetes

Fuente: Elaboracion propia
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Promocion

1. Social Media: Vamos a promocionarnos a través de las redes sociales, especificamente a
través de Facebook. La pagina de CEDET es:

https://www.facebook.com/CEDETPalomas/

Facebook es una red social que brinda muchas ventajas la primera y muy importante podemos

tener nuestra pagina en Facebook sin costo alguno.
(Como lograremos que cumpla su funcion?

En la pagina de CEDET Cumbria se va a hacer promocion de la apertura de la nueva escuela, con
esto lograremos que los alumnos empiecen a seguir la pagina de CEDET Palomas y asi empezar a

tener seguidores y generar contenido.

Vamos a tener un plan anual de marketing en el cual cada mes tendremos un objetivo para el

contenido de nuestras redes sociales.

Figura 4.10 Pagina de Facebook

Fuente: Pagina de Facebook
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https://www.facebook.com/CEDETPalomas/

Tabla 4.7 Plan anual de Marketing

Mes 2019 Objetivo

Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio

Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre

Diciembre

Promocion inicio de afio

Historia del Tackwondo

Ventajas emocionales de practicar Tackwondo

Ventajas fisicas de practicar Taekwondo

Significado cintas basicas (blanca, naranja, amarilla y amarilla avanzada)
Significado cintas intermedias (verde, verde avanzada, azul y azul avanzada)
Significado de las cintas roja y roja avanzada

Significado e importancia de la cinta negra y los dan

Modalidades del Tackwondo

Taekwondo Internacional

México en competencias Internacionales

Promocion fin de afo

Fuente: Elaboracion propia

Cada evento que existe en CEDET, ya sean los exdmenes de promocion, examenes de cinta

negra, torneo al que se asiste ya sean estatales o institucionales, alguna mencion en las redes

sociales de las paginas de la Federacion Mexicana de Taeckwondo o la Asociacion Mexicana de

Taekwondo donde se haga mencidén de nuestros profesores, alumnos o escuela, todo este tipo de

contenido se comparte en nuestras redes sociales.
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Descuentos

Los descuentos que se manejan son los siguientes:

a) Pagos adelantados

e Se maneja el 20% de descuento si se paga la anualidad en el mes de diciembre del afio anterior
a pagar o a principios del mes de enero del afio a pagar.

e Se maneja el 15% de descuento si se paga por semestre

e 10% de descuento si el pago es por trimestre

e 5% de descuento si el pago es bimestral

b) Promocién familiar: Si 2 parientes (hermanos, primos, tios, padres...) o més estdn inscritos y

practican el deporte a cada uno se le hace un descuento del 10% a su mensualidad.

Si algin beneficiario de la promocion familiar quiere hacer uso de los descuentos por pagos

anticipado renuncia al 10% que tiene por la promocion familiar
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Publicidad

Hay que pedir permiso en el municipio para poder
repartir flyers a principio de afio y a mitad de afio, estos
flyers se repartiran en el semaforo de la avenida Jose Maria

Morelos y cerca de la zona escolar en Jardines del Alba.

Se repartira el flyer (volante de publicidad) para hacer
una invitacion a la apertura de la escuela CEDET Palomas que

tendra fecha en el mes de diciembre de 2018.

Figura 4.11 Flyer y publicidad para la

Como invitados y padrinos de la escuela a alumnos inauguracion

sobresalientes de CEDET, como lo son: nuestra seleccionada ~ fuente: Pagina de Facebook
nacional juvenil, nuestra doble campeona nacional en CONADEIP y nuestras medallistas del

torneo Nacional juvenil 2017; asi como el presidente de la institucion a la que pertenece CEDET

y los profesores que inculcaron el deporte a los actuales profesores de CEDET.

Pancarta y Arafia

Se imprimira una pancarta (Figura 4.12) la cual va a estar colgada afuera del edificio, esto con el
fin de que sea visible nuestro servicio cuando la gente pase enfrente de nuestro local, también se

imprimira una lona para poner una araia en la calle.

Figura 4.12 Pancarta

Fuente: Pagina de Facebook
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Proceso

El proceso que se tiene cuando algin interesado llega a nuestras instalaciones para pedir

informes es el siguiente:

&=

No conocen el
deporte

Conocen el
deporte

4

=&
4

Fuente: Elaboracion propia

===

Figura 4.13 Proceso para dar informes
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El primer paso es cuando la persona se acerca a nuestras instalaciones a pedir informes
sobre el deporte, la persona encargada de recepcion recibe a estas personas y saber si alguna vez
han practicado el deporte o si lo conocen. Si la persona interesada no ha practicado el deporte, se
le explica como es el crecimiento y desarrollo dentro del deporte, se le explica el proceso de cambio
de cintas y el tiempo que se requiere para cada examen de promocion de grado, después de explicar
el deporte, se pasa a ensefiar las instalaciones y la distribucion, si la persona conoce el deporte y
lo ha practicado se pasa directamente a ensefiar las instalaciones y su distribucion, explicando

como es el desarrollo de las clases.

Después de mostrar las instalaciones se platica como son las formas de pago, el costo que
tiene la mensualidad, los diferentes tipos de descuento y en este momento es cuando se ofrece una
clase muestra, de esta forma la persona interesada puede tomar una clase y ver si le gusta y asi
tome la decision de inscribirse o decidir si no le gustd, en esta parte se le dice como deberia de

venir vestido a la clase muestra y se le dice los horarios en los que se puede presentar.

Para terminar la visita de la gente interesada, se les pregunta si tienen alguna duda sobre lo
que se les explico o en su defecto si hubo algo que no se dijo y tienen duda y de esta manera es

como se termina la visita del interesado.

Productividad y calidad

Nos referimos a como vamos a tratar a nuestros clientes. Esta parte se tiene que tratar con
mucho cuidado, ya que no podemos hacer algtn tipo de distincion entre alumnos, la
administracion tiene que tener cuidado en como se dirige hacia nuestros clientes, si en algun
momento no se ha realizado el pago de la mensualidad, se envia un correo por parte de la

administracion recordando que se debe de realizar el pago de esta.
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Existen alumnos que son becados es decir que no pagan mensualidad o en su defecto tienen
descuentos de sus pagos mayores a los que se tienen como reglamento, este tipo de alumnos
hablan con los profesores de acuerdo a su posicion econdmica y que es lo que quieren lograr en
la practica del deporte, y el profesor junto con la administracion son quienes deciden si son
acreedores o no de una beca, si se les da una beca se les pide una serie de requisitos para que la

tengan como lo son:

e Asistir al 90% de sus clases
e Presentar sus exdmenes en tiempo y forma

e Asistir a los torneos institucionales

Si no cumplen con estos requisitos se les retira la beca.

Los profesores tienen que mantenerse capacitados, la institucion Instituto Mexicano de
Taekwondo (institucion a la que pertenece CEDET) realiza actualizaciones con sus profesores de

manera que estos puedan aprender de sus compafieros y perfeccionar sus movimientos.

Del mismo modo la Federacion Mexicana de Tackwondo durante el afio saca diferentes
cursos sobre la metodologia en la ensefanza del deporte y otro tipo de cursos, estos cursos los
deben cursar todos los profesores que quieran ser coach durante los torneos selectivos nacionales
y para Olimpiada Nacional. También se estd al pendiente de las actualizaciones que hace la
Federacion Mundial de Taekwondo, de esta manera se puede trabajar a los alumnos en las
actualizaciones para los siguientes eventos competitivos, de esta forma garantizamos que nuestros
profesores siempre estan a la vanguardia y al pendiente de toda actualizacion que sufre el deporte
para que nuestros alumnos aprendan tackwondo de forma correcta de acuerdo con las autoridades

dentro del deporte conocido como Taekwondo.
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Personal

El personal que esta en contacto directo con nuestros clientes es el encargado de recepcion,
es muy importante que conozca el deporte para poder explicar cualquier duda que nuestros clientes
o los interesados tengan, siempre hablar con respeto a las personas y tiene que estar en contacto
con la administracion y el profesor para cuando vengan torneos o examenes puedan decir cualquier

informacion con veracidad y congruencia de acuerdo con lo que dice el profesor durante las clases.

4.3.6 Marketing sensorial

El tackwondo tiene 2 colores principales el color rojo y el color azul, por esta razoén, las
instalaciones tienen estos colores. El color azul representa el cielo; siendo un color arménico
provoca tranquilidad y seguridad, el color rojo representa la tierra; es un color energético que
provoca en la gente las ganas de pelear y hace que la persona tenga ganas para realizar los

ejercicios, mientras el color blanco es utilizado para transmitir paz y armonia.

Figura 4.14 Instalaciones CEDET Palomas

Fuente: Facebook
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4.4 Estudio técnico

Al realizar el estudio técnico para el nuevo centro deportivo CEDET Palomas se tienen que

desarrollar diferentes herramientas para encontrar el lugar idoneo, las instalaciones mas adecuadas

para el desenvolvimiento de la actividad principal de la empresa, asi como tener claro cual es el

servicio que CEDET brinda.

Para empezar un estudio técnico es importante comprender a que sector de la actividad econdmica

pertenece el plan de negocio. A continuacion, encontraremos una descripcion del sistema de

CEDET.
Sector Empresa  Entrada
principal
Centro
deporti
Terciario ePOTIVe Alumnos
servicio de Tae (mensualidad)
kwon do

Fuente: Elaboracion propia

Recursos

Conos
Domy’s
Escalera
Espejos
Instalaciones
Paletas

Piso de Tae
kwon do
Profesores

Funcion

Clases de
Tae kwon
do

Servicio

Ambiente
agradable

Resultados

Padres de
familia
satisfechos

Alumnos

alegres y
responsables

Crecimiento
personal de
los alumnos
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4.4.1 Disefno de desarrollo del servicio

1. Clases de Tae kwon do, con actividades para desarrollar diferentes
Ildbiiidadcb CT1 IUb dIUIIIIIUb.

2. Los profesores estan capacitados para realizar las clases, las
illbtaidbiUIIUb Ubtdll dibcﬁadab paia tUIIUI Ul dcaanu“u dU biabc idL'JIICU.

3. El cliente busca una actividad deportiva de calidad, le gusta sentirse
escuchado vy sobretodo gue se tome en cuenta su objetivo personal
durante la actividad.

4. Los profesores planean con antelacion las clases, con base al
programa que se tiene que ver, teniendo en cuenta el comportamiento
del grupo y de los alumnos de forma indiviual.

5. Cuando algun interesado se acerca a las instalaciones para pedir
iIIfUIIIIUb, ST IU ilabc it IULUIIidU PUI idb illbtdidbiUlIUb

6. En la parte de recepcion se le informa al padre de familia sobre la
actividad deportiva, de gque consiste y cOmo es el avance dentro del
deporte.

7. Antes de inscribirse se les entrevista para saber cuales son los
objetivos personales, recepcion manda esta informacion a la direccion
deportiva para asi empezar la planeacion de las clases

8. Se ofrece una clase muestra para que los papas y el posible alumno
puedan evaluar si quieren permanecer en la actividad deportiva. Si el
alumno quiere seguir en el deporte, pasa a recepcion para inscribirse.

10. Cada 3 meses se realizan examenes dentro del centro deportivo,
donde se puede apreciar el avance de cada alumno. Los padres de
familia junto con el alumno son quienes deciden si continua en el
deporte.
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4.4.2 Infraestructura

Se requiere un espacio amplio libre de columnas o cualquier obstaculo que pueda resultar un

peligro para el alumno en el desarrollo de sus clases, este espacio debe comprender de por lo menos

un espacio de 10 mts x 6 mts para asegurar un espacio adecuado para el desenvolvimiento de las

clases.

4.4.3 Localizacion de centro deportivo

Para encontrar la localizacién ideal hicimos una comparacion entre 3 diferentes colonias,

comparacion de manera cuantitativa y cualitativa. Esto de acuerdo con los costos en los

diferentes servicios que nos ofrecen los lugares

Tabla 4.9 Comparacion método de costos

Comparativo por el método de costos entre 3 colonias

Luz

Agua

Renta

Internet

Gastos de publicidad

Total

Fuente: Elaboracion propia

Ensuenos

Dentro de la renta

Dentro de la renta

12,500

No tiene

5,000

17,500

Jardines del Alba

400

Dentro de la renta

15,000

Dentro de la renta

5,000

20,400

Bosques del lago

Dentro de la renta

Dentro de la renta

25,000

Dentro de la renta

5,000

30,000
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Me¢étodo Cualitativo por puntos

Se considera el método cualitativo por puntos porque de esta manera nos permite evaluar
diferentes variables para determinar en donde podemos brindar un servicio de la calidad
esperada. A continuacidn, se muestra una tabla con el método desarrollado en el cudl las

categorias que se consideraron mas importantes son las siguientes:

Acceso a las instalaciones, estacionamiento, seguridad, tamafio de las instalaciones y si se
encuentra cerca de una zona habitacional. La categoria con mas valor es la de seguridad, le sigue
la categoria del tamafio de las instalaciones, después la cercania con zona habitacional, como
penultima categoria esta el acceso a nuestras instalaciones, y por ultimo tenemos la categoria de

estacionamiento.

Cada categoria tiene una calificacion del 0 al 5, siendo 0 con una evaluacién malay 5 la
evaluacion mas alta. De acuerdo con el peso que se le dio a cada categoria, se multiplica este valor
con la calificacion que se le dio a cada colonia y asi se obtiene la calificacion ponderada, de esta
manera se realiza con todas las categorias por cada una de las colonias, al final se suman todas las

calificaciones ponderadas y la calificacion mas alta es la ubicacion por colonia ideal.

_ Ensuefios Jardines del Alba  Bosques del Lago
_ Peso Cal Ponderada Cal Ponderada Cal Ponderada
_ 0.17 2 0.34 45 0.765 4 0.68
 Estacionamiento ~ 0.13 1 0.17 4 0.68 4 0.68
‘Seguridad | 025 1 017 45 0765 4 0.68
Instalaciones (tamafio) ~ 0.24 2 0.34 4 0.68 45 0765
_ 0.21 5 0.85 4 0.68 3.5 0.595
suma 187 357 34

Fuente: Elaboracion propia
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4.4.4 Distribucion de centro deportivo

Figura 4.15 Instalaciones CEDET

Fuente: Luz Baez. Jardines del alba. 2018

La distribucion del centro deportivo es facil, se cuenta con un espacio de 100m?, de este espacio
72m? son para la practica del deporte, donde se estaran desenvolviendo las clases, mientras que la
parte de administracién y donde los padres de familia pueden estar sentados viendo la clase tiene

un espacio de 28m?.

Al momento de entrar al local, de lado
izquierdo encontramos la recepcion junto
con el espacio que se tiene para inventario,
en el espacio que se tiene para los padres de
familia se encuentra una pared en la cual se

Figura 4.16 Avisos administrativos ) o
puede apreciar las banderas de México,

Fuente: Luz Baez, Jardines del alba, 2018. o
Corea del Sur y de la institucion a la que
pertenecemos junto con un pizarrén donde la administracion pone los anuncios ya sea de algin

torneo, examen o evento importante, asi como los cumpleafios el mes. En este cuadro también

podemos apreciar como se va avanzando en las cintas y la duracién de cada una de ellas.
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En el doyang, en la pared de lado
derecho tenemos 4 fotos de alumnas
de CEDET Palomas durante su
participacion en los eventos donde
han obtenido medalla nacional, esto
Figura 4.17 Imagenes dentro de nuestras instalaciones .
con el fin de motivar a nuestros

Fuente: Luz Baez, Jardines del alba, 2018. alumnos, asi como el botiquin de

primeros auxilios

4.4.5 Material

Materiales que se necesitan para empezar las clases en CEDET:

1) Espejos: estos se utilizan para ensefiar las posiciones, defensas y golpes, para que el alumno se
vea en el espejo y pueda hacer las correcciones necesarias para el perfeccionamiento de cada
movimiento. Caracteristicas: 2mts x 2mts con pelicula anti-asalto.

2) Doyang: Es el piso especial en el cudl se entrena, este piso permite a los alumnos entrenar
descalzos sin lastimarse, asi como si llegard a ocurrir una caida, estd es mdas suave
comparandolo con el piso ya sea de lamina o mosaico. Caracteristicas: el area del piso es de
Imt x Imt cada cuadro, tenemos que cubrir toda el drea que seré para la practica del deporte.

3) Domy: El domy es un material de apoyo, generalmente se utiliza al momento de patear para
desarrollar la fuerza en cada pierna y patada, también se utiliza al momento de practicar los
golpes para combate. Caracteristicas: Necesitamos domy de tamafio grande y de tamafio chico

para poder usarlos con los alumnos pequefios y con los grandes.
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4) Paletas — Palchagui: Las paletas al igual que los domy son material de apoyo al aprender las
patadas, al utilizar una paleta se practica la punteria y la velocidad de cada pierna y patada.
Caracteristicas: Paletas dobles.

5) Conos: Los conos nos sirven para hacer juegos, para delimitar ciertas areas que se requieren y
diferentes dindmicas que el profesor pueda tener durante su clase. Caracteristicas: pequefios,
de plastico, diferentes colores.

6) Aros: Los aros al igual que los conos nos ayudan en dindmicas ya sea de coordinacion o de
aprendizaje durante las clases. Caracteristicas: de diferentes tamafios para poder utilizarlos con
todos nuestros alumnos sin importar su edad, de plastico.

7) Escaleras: La escalera nos ayuda durante el calentamiento a realizar ciertos ejercicios, asi como
para ayudar al alumno a coordinar y aprender las diferentes posiciones que aprende durante las

clases. Caracteristicas: de plastico.

Figura 4.18 Materiales de apoyo
Fuente: Luz Baez, Jardines del Alba, 2018

4.4.6 Personal

Se necesita personal para impartir las clases de tae kwon do, este personal, especificamente tienen
que ser profesores de tae kwon do, estas personas tienen que ser cinta negra como minimo 3° DAN.
Especificamente cualquier persona que desee abrir un centro deportivo CEDET tiene que ser cinta

negra y haberse formado en el Instituto Mexicano de Tae kwon do.
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4.4.7 Procedimiento

El procedimiento que se verd a continuacion es una idea general, de lo que se tiene que ver en las
clases, se tiene un programa donde se menciona las posiciones, defensas, patadas, etc; que debe de
aprender un alumno a lo largo de los 3 meses que dura su curso por cinta. El profesor tendra que
apegarse a este programa teniendo toda la libertad para desarrollar durante las clases los ejercicios
que crea convenientes para lograr el objetivo a final de curso.
Se debe de ensefiar al alumno los siguientes temas basicos, en cada unidad se encuentra un espacio
que dice teoria que se deben ensefiar, los temas son los siguientes:

1. La estructura de los grados en el tae kwon do

2. (Qué es el tae kwon do?

3. (Queé es el Instituto Mexicano de tae kwon do?

4. Los valores del tae kwon do: Respeto, disciplina, lealtad, habito del mejor esfuerzo,

perseverancia, etc.

5. Reglamento del combate en clase

6. Reglamento del combate en torneo

7. Equipo de proteccion, de que consta y cOmo se usa

8. Historia del tae kwon do

9. Requisitos para ser Cinta negra

10. Requisitos para dar clase
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Grados en el Tae kwon do

Blanca
1 a 3 meses

3 meses

v

Amarilla
3 meses

Amarilla avanzada
3 meses

Verde
3 meses

Verde avanzada

3 meses

YaVaill
3 meses

Azul avanzada
3 meses

6 meses

Roja avanzada
6 meses

Figura 4.19 Avance de cintas en el tackwondo

Fuente: Elaboracion propia
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Unidad 1 Grado: principiante Cinta blanca Duracién: 1 a 3 meses

Técnica

Saludo

Completo con meditacion

Juveniles y adultos

Posiciones

Listo
Meditacion
Alta
Natural
Caballo
Combate

Larga

Defensas

Baja
Alta

Interior
Exterior

Ataques

Golpe medio en:

Posicion a caballo

Posicion natural avanzando y
retrocediendo

Patadas

Frente
Circular

Formas

No corresponde

Basico No. 1 Kicho

Combate a un paso

Se practicara solo del lado
derecho y sin compaiiero
desglosado en dos partes.
Todo en posicidon natural

1° Paso hacia atrds con
defensa baja, avanzar con
golpe medio.

2° Paso hacia atrds con
defensa  baja, alta 'y
contrataque sin avanzar

Frente a un compafiero
realizar el ejercicio
completo en ambos
lados con la aplicacion
de las 4 defensas

Combate libre

Desplazamientos:

Uno a uno
Mismo perfil
Cambio de perfil

Desplazamientos:

Uno a uno y dos y dos
Mismo perfil
Cambio de perfil

Patadas saltando

No corresponde

No corresponde

Teoria

Temas 1, 2,3 y4.
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Programa de examen

Golpe medio en posicion a caballo

Defensa alta, baja y golpe medio en

posicion natural avanzando y retrocediendo

Golpe medio en posicion a caballo

Defensa alta, baja, interior y golpe medio en

posicion natural avanzando y retrocediendo

Patadas de frente y circular avanzando en

posicion de combate

Patada de frente y circular avanzando en

posicion de combate

Presentar las dos partes del combate a un

paso sin compafiero

Combate a un paso frente a un compaiero

con 4 defensas

Patadas una y una con un compaifiero en su

lugar

Forma basica no. 1 Kicho

Patadas una y una con un compafiero en su

lugar
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Unidad 2 Grado: 9° kup Cinta naranja Duracion: 3 meses

Técnica

Juveniles y adultos

Posiciones Posicion larga Las posiciones natural y larga se
Las posiciones natural y larga se | practican avanzando, retrocediendo
practican con defensas y golpes y con cambios con la pierna de atrés
avanzando y retrocediendo
Defensas Interior Todas las defensas con contrataque.
Exterior Defensa media con mano cerrada
Ataques Golpe medio de pufio a la
cara
Golpe medio contrario

Patadas Perfeccionar anteriores Lado con pierna de adelante
Lado con la pierna de Lado con la pierna de atras
adelante

Formas Bésica No 1 Taegeuk No 1

Combate a un paso

Se sigue practicando  sin
compaiero y unicamente del lado
derecho, se agrega a la 2° parte las
defensas exterior e interior

Practicar el desplazarse hacia
atras y efectuar un contraataque
con patada hacia el frente y

regresar a la posicion de koman

Perfeccionar el anterior

Frente a un compaiero realizar el
ejercicio practicando el
desplazamiento  hacia atrds vy

contratacando con patada.

Combate libre

Desplazamiento frente a un

companero:

Dos veces cada uno
Con el mismo perfil

Con cambio de perfil

Con un compafiero uno va pateando
hacia adelante y el otro va
desplazdndose  hacia  atrds y

contratacando en repetidas ocasiones

Teoria

Temas 1, 2, 3 y 4.
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Programa de examen

Golpe medio en posicién a caballo con

golpe a la cara

Todas las defensas y golpes en posicion

larga avanzando y retrocediendo

Golpe medio y a la cara en posicion a

caballo

Todas las defensas Con contrataque en
posicion larga y cambiando con la pierna de

atras

Patadas de frente circular y lado

Patadas de frente circular y lado cruzando y

directa

Forma basica No. 1

Taegeuk No. 1

Combate a un paso sin compaiiero, la 2°
parte con defensa y contraataque y también

con desplazamiento y patada

Combate a un paso basico practicando el

contraataque con defensas y patadas

Frente a un compafiero patadas una y una

Frente a un compafiero patadas una y una
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Unidad 3: Grado: ° kup - Cinta amarilla

Técnica

Duracion: 3 meses

Juveniles y adultos

Posiciones Cambios con la pierna de atras

Defensas Todas las defensas aprendidas
se practicaran avanzando,
retrocediendo y con cambios
con la pierna de atrés

Ataques Perfeccionar anteriores

Patadas De frente con pierna de | Giro recto
adelante haciendo tijera
Descendente
Lado con la pierna de atras

Formas Taegeuk No 1 Taegeuk No 2

Combate a un paso

Frente a un compafero
realizar el ejercicio completo
con todas las defensas y
contrataque

Frente a un compafiero
practicar el combate con
salidas  hacia  atrds y

contraataque con patadas

Se empieza a practicar
combate a un paso avanzado

con las técnicas 1 y 2

Combate libre

Iniciacion en el combate

Patadas saltando

Frente saltando

Circular saltando

Teoria

Temas 4,5y 7
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Programa de examen

Posicion a caballo con golpe medioy a la

cara

Todas las defensas con contrataque en
posicion larga y cambiando con la pierna de

atras

Posicion a caballo con golpe medioy a la

cara

Todas las defensas con contrataque en
posicion larga y cambiando con la pierna de

atras

Patadas de frente con pierna de atrds y con
pierna de adelante con tijera, circular, lado

cruzando y directa

Patadas de frente con pierna de atras y con
pierna de adelante con tijera, circular, lado

cruzando, directa y giro recto

Taegeuk No. 1

Taegeuk No. 2

Combate a un paso basico practicando el

contraataque con defensas y patadas

Combate a un paso avanzado técnicas 1 y 2

Patadas frente a un compaiero 2 veces cada

quien, sin contrataque una y una

Patadas frente a un compaiiero 2 veces cada

uno con contrataque una y una
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Unidad 4

Técnica

Grado: 7° kup - Cinta amarilla avanzada

Duracion: 3 meses

Juveniles y adultos

contrataques por la espalda

Posiciones Perfeccionar las anteriores Corta
Defensas Perfeccionar anteriores Doble  defensa con
manos abiertas, bloqueo
medio
Media con mano abierta
Ataques Perfeccionar anteriores Al cuello con mano
abierta
Patadas Giro recto Gancho desde atras
eul i
Circular con tijera Gancho cruzando
Circular por la espalda
Formas Taegeuk No 2 Taegeuk No 3
Combate a un paso Perfeccionar anterior con Avanzado técnicas 1 y 2
enfoque en los
desplazamientos y

Combate libre

Ideas de combate

Patadas saltando

Circular saltando

Descendente saltando

Teoria

Temas4y6
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Programa de examen

Posicion a caballo con golpes

Defensas 'y contrataques avanzando,

retrocediendo y con cambios

Posicion a caballo con golpes

En defensas todo lo anteriormente
aprendido y ademas doble defensa con
manos abiertas, bloqueo medio y defensa
media con mano abierta ambas en posicion

corta

Patadas anteriores mas giro recto y circular

con tijera

Patadas anteriores y gancho

Taegeuk No. 2

Taegeuk No. 3

Combate a un paso con salidas y

contrataques con patadas

Combate a un paso avanzado técnicas 1y 2

Patadas frente a un compaiero 2 veces cada

quien con contrataques y patadas una y una

Combate libre o ejercicios, segin lo

determine el sinodal.
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Unidad 5

Grado: 6° kup - Cinta verde

Duracion: 3 meses

Técnica Nifios Juveniles y adultos
Posiciones Perfeccionar las anteriores
Corta
Defensas Perfeccionar anteriores
Doble defensa con manos abiertas
bloqueo medio
Media con mano abierta
Ataques Al cuello con mano abierta Al cuello y defensa alta
simultdneos con manos
abiertas
Bloqueo con la palma de la
mano y ataque con las
puntas de los dedos
Golpe de dorso
Patadas Perfeccionar anteriores
Gancho desde atrés
Gancho con la pierna de adelante
Doble circular saltando
Giro abierto
Formas Taegeuk No 3 Taegeuk No 4
Combate a un paso | Avanzado técnica 1 Avanzado técnicas 3 y 4
Combate libre Ideas de combate
Patadas saltando Lado saltando
Teoria Temas 1,4y 6
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Programa de examen

Posicion a caballo con golpes Posicion a caballo con golpes

Todas las defensas con sus diferentes | Todas las defensas con sus diferentes
aplicaciones (avanzando, | aplicaciones (avanzando, retrocediendo,

retrocediendo, etc) etc)

Patadas anteriores mas las aprendidas en | Patadas anteriores mas las aprendidas en

esta unidad esta unidad
Taegeuk No. 3 Taegeuk No. 4
Combate a un paso avanzado Combate a un paso avanzado

Ejercicios de ataque y contrataque patadas | Ejercicios de ataque y contrataque patadas
una y una y/o combate libre, segin lo | una y una y/o combate libre, segun lo

determine el sinodal determine el sinodal

Programa de examen
Tanto en nifios como en los juveniles y adulto, se sigue y se seguird respetando la estructura del
examen manejado en unidades anteriores; con la diferencia de que en cada una de sus divisiones

se va aumentando lo aprendido en la Gltima unidad.

Es necesario resaltar que es muy importante, que en cada examen que se vaya presentando; aun
cuando la estructura sea similar, cada uno debera de ser diferente al anterior, en cuanto a mayor

cantidad de movimientos; pero sobre todo mayor calidad técnica de los mismos.
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Unidad 6

Técnica

Grado: 5° kup - Cinta Verde avanzada Duracion: 3 meses

Juveniles y adultos

Posiciones Perfeccionar las anteriores Semicorta
Cruzada lateral
Defensas Perfeccionar anteriores
Ataques Al cuello y defensa alta Golpe de martillo
simultaneos con  manos Golpe de codo contrario
abiertas Golpe de codo circular a
Bloqueo con la palma de la la cara
mano y ataque con las puntas
de los dedos
Golpe de dorso
Patadas Perfeccionar anteriores
Formas Taegeuk No 4 Taegeuk No 5
Combate a wun Avanzando técnica 2 Avanzado técnicas 5y 6
paso
Combate libre Ideas de combate
Patadas saltando Circular saltando por la
espalda
Descendente saltando
Teoria Temas 3,4y 6
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Unidad 7  Grado: 4° kup - Cinta Azul Duracion: 3 meses

Técnica Nifios Juveniles y adultos
Posiciones Semi corta
Cruzada lateral
Defensas Perfeccionar anteriores Bloque medio con 1
palma de la mano
Ataques Golpe de martillo
Golpe de codo contrario
Golpe de codo circular a la
cara
Patadas Perfeccionar anteriores
Formas Taegeuk No 5 Taegeuk No 6
Combate a un paso Avanzado técnica no. 3 Avanzado técnica no. 7
y8
Combate libre Ideas de combate
Patadas saltando Giro recto
Teoria Temas 1,4y 6.
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Unidad 8  Grado: 3° kup - Cinta Azul avanzada Duracion: 3 meses

Técnica Juveniles y adultos

Posiciones Perfeccionar las anteriores Gato

Cruzada de frente

Defensas Perfeccionar anteriores Doble defensa media
Bloqueo medio con la palma Doble defensa con
de la mano manos abiertas bloqueo

bajo

Doble defensa baja y
exterior simultdneas
Doble defensa baja en

cruz

Ataques Perfeccionar anteriores Doble golpe invertido
Golpe de dorso exterior
Golpe medio lateral en

posicion a caballo

Patadas Perfeccionar anteriores

Formas Taegeuk No 6 Taegeuk No 7

Combate a un paso Avanzado técnica No 4 Avanzado técnicaNo 9y
10

Combate libre Ideas de combate

Patadas saltando Gancho desde atras

Gancho con pierna de adelante

Teoria Temas 4y 8
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Unidad 9  Grado: 2° kup - Cinta Roja Duracién: 3 meses Adultos 6 meses nifios (opcional)

Técnica Juveniles y adultos

Posiciones Perfeccionar las anteriores Larga invertida (taegeuk 8 )
Gato

Defensas Perfeccionar anteriores Doble  defensa con

Doble defensa media ~ .
pufios bloqueo medio

Doble defensa baja y exterior
Doble defensa exterior y

simultaneas
Doble defensa baja en cruz baja simultaneas
Doble  defensa con
puiios bloqueo bajo
Ataques Perfeccionar anteriores Golpe invertido
Doble golpe invertido ascendente
Golpe de dorso exterior
Golpe medio lateral en
posicion a caballo
Patadas Perfeccionar anteriores
Formas Taegeuk No 7 Taegeuk No 8
Combate a un paso Avanzado técnicas 5y 6 Avanzado técnicas 11 y
12
Combate libre Ideas de combate

Contra 2 adversarios

Patadas saltando Giro abierto

Teoria Temas 4,5y 6
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Unidad 10  Grado: 1° kup - Cinta Roja avanzada Duracion: 6 meses y adultos (obligatorio)

Técnica

Juveniles y adultos

Posiciones Perfeccionar las anteriores
Larga invertida
Defensas Perfeccionar anteriores Baja con mano abierta
Doble defensa con pufos Doble exterior
bloque medio
Doble defensa exterior y baja
simultaneas
Doble defensa con pufos
bloqueo bajo
Ataques Perfeccionar anteriores Al cuello con el arco de
Golpe invertido ascendente la mano
Bajo invertido con la
punta de los dedos
Patadas Perfeccionar anteriores
Formas Taegeuk No 8 Koryo

Combate a un paso

Avanzado técnicas 7y 8

Avanzado técnicas 13 y

14

Patadas saltando

Doble de frente

Teoria

Temas 4, adultos 9 y 10
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4.4.8 Diagrama de flujo de los entrenamientos

Dar clases

Hay
alumnos

Si

Empieza la clase
con calentamiento
articular y
elevacion de
frecuencia

De qué
esla
clase?

Ideas de combate técnico /tactico

No

No hay

clase Palchagui

Combate

Formas

Domy

Se ensefian posiciones,
golpes, defensas y las
formas
correspondientes

Equipo
completo

No

Estiramiento/
juego

Hay
anuncio

Si

Se dan los
anuncios

Se acaba la
clase

136



4.4.9 Diagrama de Gantt

Actividad

Septiembre

Noviembre

Diciembre

Enero

Decision abrir nuevo CEDET

Busqueda de un lugar para CEDET

1

2

3

4

2

3

4

1

2

3

4

Empieza plan de negocio CEDET - Palomas

Hablar con las autoridades para apertura

Acta constitutiva

Localizacion exacta del nuevo centro
deportivo

Firma contrato de renta

Habla con el proveedor

Adecuacion de las instalaciones

Toma de medidas

Instalacién de espejos

Compra de piso

Poner el piso

Compra de materiales

Compra equipo de oficina

Instalacion de cdmaras de seguridad

Cambio de chapa

Dar de alta ante SHCP

Permisos municipales

Inauguracion

Inicio de clases

Fuente: Elaboracion propia
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4.5 Estudio administrativo

En el estudio administrativo podemos visualizar como esté estructurado CEDET Palomas, la
funcién que tiene cada departamento, asi como el perfil que se debe de cubrir por cada vacante.

4.5.1 Organigrama

Administracion

Asesorias

contablesy r===——mee—m———————————

Juridicas

Direccion

deportiva Servicio al cliente

Actividades

! Recepcion
deportivas p

— Justas deportivas

Actividades de
integracion

Figura 4.20 Organigrama CEDET

Fuente: Elaboracion propia

Marketing

Community
manager

Promociones

Relaciones
publicas

Mantenimiento

— Espacio deportivo

— Vestuarios

— Espacios comunes
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4.5.2 Funcion departamental

Administracion: El departamento de administracion se encargar de llevar un registro correcto de
todos los ingresos y egresos que se tienen en el centro deportivo. Verificar que los pagos mensuales
se hagan de manera correcta y comprobar que todos los departamentos estdn cumpliendo con sus
funciones.

Direccién deportiva: Se encarga de las clases dia a dia, que los profesores las preparen de manera
adecuada, que los mismos sigan preparandose, asi como de estar atento a las convocatorias de
torneos y la realizacion de actividades recreativas que se hacen durante el afio.

Servicio al cliente: El departamento de servicio al cliente es el encargado de recibir a los clientes
en las instalaciones, dar los informes y/o avisos necesarios a tiempo.

Marketing: Este departamento se encarga de checar las redes sociales del centro deportivo, tener

una relacién adecuada con los proveedores, verificar la pagina www.cedet.mx y lanzar las

promociones que se tienen planeadas.

Mantenimiento: Es el encargado de mantener las instalaciones limpias para el uso de las mismas.

Descripcion de puestos

Profesor titular: Es el encargado de planear las clases, hacer los macrociclos y mesociclos
necesarios para tener la preparacion del alumno a tiempo.

Profesor auxiliar: Esta durante el desarrollo de las clases, se encarga de apoyar al profesor titular
en los ejercicios o corrigiendo cuando es necesario.

Servicio social: Los alumnos que realizan servicio social al igual que el profesor auxiliar estan
durante el desarrollo de la clase corrigiendo posiciones, golpes, etc. También cuando existe algin

torneo de la Institucion, estos son parte del staff.
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4. Ayudantes: Los alumnos que estén interesados en dar clases, dentro del desarrollo de la clase son
los encargados de realizar el calentamiento, aportar de manera creativa ejercicios para las clases.

5. Recepcion: Esta encargado de abrir la puerta a los clientes, hacer el cobro de la mensualidad, asi
como cualquier pago que los padres de familia realicen, registrar estos ingresos y egresos, tener la
documentacion de los alumnos ordenada, y de manera correcta.

6. Mantenimiento: Esta encargada de mantener la limpieza de las instalaciones por la mafana,

limpiando el doyang todos los dias, asi como todas las instalaciones.

4.5.3 Perfil de puesto

1. Profesor titular: Practicante de Tae kwon do 2° Dan (minimo), experiencia minima 3 afos,
seguir capacitandose y desarrollandose, OBLIGATORIAMENTE ser alumno de la Institucion
Instituto Mexicano de Tae kwon do, paciente, tolerante, respetuoso, comprensivo, creativo

2. Profesor auxiliar: Practicante de Tae kwon do (2° Dan minimo), OBLIGATORIAMENTE
alumno de la Institucioén, promedio académico minimo de 8.5, minimo 16 afios

3. Servicio social: Alumnos que en el afio en curso van a presentar su examen para cinta negra,
ser cinta roja avanzada.

4. Ayudantes: Alumnos que desean impartir clase (2° Dan minimo), con disponibilidad de
tiempo, promedio académico de 8.5 minimo (con el fin de que no descuide sus estudios
académicos), minimo 16 anos.

5. Recepcionista: OBLIGATORIAMENTE debe ser familiar del profesor titular. Ya que CEDET
se caracteriza por el trato familiar que se les da a los padres de familia, asi como a los alumnos
y esto se logra de mejor manera cuando el encargado de recepcion es familiar del profesor

titular.
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4.5.4 Equipo de mobiliario

Para poder realizar las actividades administrativas de CEDET se necesita:

1)
2)
3)
4)
5)

6)

7)
8)

9)

Escritorio: Con dimensiones de 100 x 50 cm minimo.

Computadora con software actualizado

Silla: Comoda, que sea moldeable.

Hojas blancas: para las impresiones necesarias.

Plumas: Para cualquier ocasion donde se tenga que firmar o para el llenado de recibos
Espacio para el Inventario: Necesitamos unos anaqueles donde se guarde el inventario que
tenemos.

Carpetas: con capacidad para 200 hojas

Impresora: para todas las impresiones que se necesitan.

Teléfono

10) Cémaras de seguridad: en todas nuestras instalaciones hay camaras de seguridad para asi

evitar cualquier malentendido, asi como para vigilar quien entra a nuestras instalaciones.
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4.6 Estudio econdmico

En el estudio econdmico vamos a encontrar cédulas, presupuestos, estados financieros y la evaluacion financiera de este plan de negocio,
de esta forma conoceremos que tan rentable es el negocio que se tiene planeado.

4.6.1 Estados financieros 2019

Gastos de Instalacion

Para adecuar el espacio que se estd arrendando para la practica del tackwondo, se va a requerir de la cantidad de $96,986.00. Con esta
cantidad podemos hacer todas las adecuaciones necesarias que necesita el espacio, en este gasto consideramos los siguientes rubros:

Gastos de Instalacion

Espejos 10,000.00
Doyang 33,750.00
Domy 7,500.00
Palchaguis 4,600.00
Conos 300.00
Aros 2,550.00
Escaleras 600.00
Botiquin primeros

auxilios 500.00
Céamaras de seguridad 7,500.00
Escritorio 3,000.00
Sillas 19,886.00
Pizarron de corcho 1,300.00
Banderas 3,000.00
Fotos impresas 2,500.00
Total $ 96,986.00
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Presupuesto de ventas

En el presupuesto de ventas se estima tener un ingreso total de $516,409.00 al afio, considerando que por cada alumno que tenemos
existe un ingreso mensual de $650.00 como pago de la mensualidad, $1,700.00 como compra del equipo de proteccion y un pago de
$700.00 por cada examen que se presenta. Se estima que dentro del primer afo se alcance la cantidad total de 77 alumnos, esto debido
al alto potencial que la colonia presenta y por experiencia con otro centro deportivo, sabemos que esta cantidad de alumnos inscritos es
una cantidad que podemos alcanzar a finales de afio.

CEDET PALOMAS

Presupuesto de ventas del 1 de enero al 31 de diciembre de 2019

Ene Feb Marz Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Clientes Base 5 9 12 17 20 25 33 41 38 48 58 67
gﬁfvtévso Clientes | ¢or | 300 | 40% | 20% | 25% | 30% | 25% | 30% | 25% | 20% | 15% | 15%
Clientes Nuevos 4 3 5 3 5 8 8 12 10 10 9 10
Clientes Totales 9 | 12 17 20 25 33 41 38 48 53 67 77 443
Upldades al mes x 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
cliente
Precio mensualidad | 650 | 650 650 650 650 650 650 650 650 650 650 650
Precio equipo de 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700
proteccion
Precio examen 700 | 700 | 700 | 700 | 700 | 700 | 700 | 700 | 700 | 700 | 700 700
Venta 5,850 | 7,605 | 11,050 | 13,260 | 16,250 | 21,125 | 26,406 | 24,700 | 30,875 |37,700 | 43,355 | 49,858
mensualidades 288,035
Venta Equipo de
proteccién AL 200 =l 106,781
Venta Examen 11,900 22,750 33,250 53,694 | 121,594
Ventas totales 5,850 | 7,605 | 22,950 | 42,160 | 16,250 | 43,875 | 53,606 | 24,700 | 64,125 | 88,381 | 43,355 | 103,552 | 516,409
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Presupuesto costo de venta

El costo de venta anual es de $117,889 estos costos corresponden al salario del profesor titular, el costo de cada equipo de proteccion,
asi como de la cuota que se debe dar por cada examen que se va a presentar

Presupuesto de costo de ventas

1 de enero al 31 de diciembre de 2019
Ene | Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Sueldos y salarios 2,603 12,603 | 2,603 | 2,603 | 2,603 | 2,603 | 2,603 |2,603| 2,603 | 2,603 | 2,603 | 2,603 | 31,231
Compra equipo de
proteccion 9,350 8,800 16,397 34,547

Pago examenes 5,100 9,750 14,250 23,012 | 52,112
2,603 12,603 | 7,703 | 11,953 | 2,603 | 12,353 | 11,403 | 2,603 | 16,853 | 18,999 | 2,603 | 25,614 | 117,889

Presupuesto gastos de venta

El profesor titular es el encargado de realizar la publicidad dentro de las redes sociales, por esta razdn, no se considera ningun salario
en el presupuesto de gastos de venta. Dentro de los gastos de venta solo consideramos dos rubros, lo que costaria la impresion de los
flyers el cual tiene un costo de $360.00 por 4,000 piezas y el impuesto que se le debe pagar al municipio para poder repartir los flyers
el cual tiene un precio de 3.63 unidad de medida y actualizacion (UMA) que en este afio se determiné que el valor de UMA es de $80.60,
por lo que se considera que en el 2018 tendremos un gasto de venta de $2,239.00

Presupuesto de gastos de venta

Ene feb mar abr may Jun jul ago sep | oct nov dic

Impresion Flyers 360 360

Arafa 300 300

Lona 700 700

Permiso para volantear 293 293 293 879
Total 1,653 | - - - - 1293]| - - - - 1293 - 2,239
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Presupuesto gastos de administracion

Para poder realizar nuestro presupuesto de gastos de administracion, necesitamos realizar primero la cédula de salarios, todos nuestros
empleados van a tener las prestaciones de ley, es decir 6 dias de vacaciones por el primer afio laboral, contaran con un 25% de prima
vacacional y 15 dias de aguinaldo. El salario sera el minimo es decir $88.36, que si consideramos que este salario es por 8 horas laborales
mientras que el horario de trabajo solo son 4 horas y media, estamos pagando por encima del salario minimo, aunque sea una proporcion
pequena.

En los gastos de administracién estamos considerando la compra del equipo de computo y la impresora, asi como su depreciacion

correspondiente, se va a tener un gasto de $400.00 mensuales por concepto de luz eléctrica. Se planea tener un gasto de administracion
de $266,116.00.

Presupuesto de gastos de administracion

del 1 de enero al 31 de diciembre de 2019

feb | mar abr may  Jun Jul ago Sep

Sueldos 2,603 | 2,603 | 2,603 | 2,603 | 2,603 | 2,603 | 2,603 | 2,603 | 2,603 | 2,603 | 2,603 | 2,603 | 31,231
Renta 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 180000
Papeleria 1,000 1,000 2,000
Equipo de computo | 22450 22,450
Depreciacion

equipo de computo 486 486 486 486 486 486 486 486 486 486 486 486 5,835
Luz 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 4,800
equipo de oficina 18,000 18,000
Depreciacion

equipo de oficina 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1,800
Total 41,939 118,489|18,489|18,489| 18,489 | 18,489 118,489 | 18,489 | 19,489 | 18,489 | 18,489 | 18,489 | 266,116
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Cédula Salarios

Para poder presupuestar nuestros gastos de administracion y costo de ventas, necesitamos sacarla cédula de salarios para calcular el
salario diario integrado y el salario mensual que nuestros empleados van a tener. Se va a tener un salario minimo $88.36 (Fuente:
Servicio de administracion tributaria, recabado de:
http://www.sat.gob.mx/informacion_fiscal/tablas_indicadores/paginas/salarios_minimos.aspx )

Cédula Salarios

Salario Mensual 2809.26
Salario Diario Integrado 92.4098

Salario diario 88.36 | 31810
Vacaciones 6

Aguinaldo 15 1325.4
prima vacacional 25% [132.54
Total 33268
Cedula Imss

salario base de cotizacion mensual 2809.26

% cuota obrera IMSS 2.38%

Cuota para retener al trabajador en el

periodo 66.7199

Cedula INFONAVIT

salario mensual integrado 2799.72

% 5%
Aportaciones mensuales al Infonavit 139.986
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Estado de resultados

Segtin los presupuestos que hemos presentado, durante nuestro primer afio de operacion tendremos una utilidad de $46,339.48

CEDET Palomas
Estado de resultados presupuestado al 31 de diciembre de 2019
Unidades de pesos
Ventas $ 516,409 | 100%
Costo de ventas 117,889.01 23%
Utilidad bruta 398,520.24 77%
Gastos de operacion 268,354.64 52%
Gastos de venta 2239 0%
Gastos de administracion 266,115.64 52%
Utilidad de operacion 130,165.60 25%
PTU 13,016.56 3%
ISR 39,049.68 8%
Utilidad neta
presupuestada 78,099.36 15%

Como podemos observar el gasto de administracion es nuestro gasto mas fuerte, esto debido a que la renta del lugar esta incluida en este
campo, a pesar de que la renta no es de una cantidad muy elevada, ($15,000.00 mensuales) al ser nuestro primer afio de operacion, si
nos afecta ya que en nuestros primeros meses tenemos que incurrir en hacer uso de nuestro capital para poder cubrir los gastos necesarios.

La utilidad neta presupuestada equivale al 15% de las ventas totales, por lo que nuestro objetivo para el siguiente afio es lograr que este
porcentaje aumente al 20%.

147



Estado de situacion financiera

Estado de situacion financiera al 31 de diciembre de 2019
Unidades en pesos

Activo Circulante

Banco

Almacén

Total activo circulante

Activo fijo

Equipo de computo
Depreciacion computo

Equipo de oficina

Dereciacion de equipo de oficina
Total activo fijo

Otros activos

Gastos de instalacion
Amortizacion gastos de instalacion

Total Otros activos
Total activo

¥

82,696.74
3,000.00
85,696.74

22,450.00
6,735.00
18,000.00
1,800.00
31,915.00

96,986.00
14,597.74

82,388.26
200,000.00

Pasivo corto plazo
Proveedores

Impuestos por pagar
Total pasivo a corto plazo
Total pasivo

Capital contable
resultado del ejercicio
Capital social

Total capital contable

Total pasivo y capital

@ L PO o

©“ LA

72,793.04
13,865.34
86,658.38
86,658.38

78,099.36
35,242.26
113,341.63

200,000.00
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Estado de flujo de efectivo

‘ CEDET Palomas ‘

Estado de flujo de efectivo de 1 de enero al 31 de diciembre de 2019

‘ Unidades en pesos ‘
Actividades de operacion

Ventas 516,409
efectivo pagado a:

Proveedores 72,793.04
Empleados 62,461.27
Pago por PTU 13,016.56
flujo neto de efectivo de actividades de operacion 368,138.38
Efectivo excedente para aplicar en actividades de

financiamiento

Actividades de financiamiento
Entrada de efectivo por obtencidn de préstamo 200,000.00

Obtencion de préstamos a corto plazo 200,000.00

Pago de prestamo a corto plazo
Flujo neto de efectivo de actividades de financiamiento 200,000.00
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Punto de equilibrio
Con los pronosticos que tenemos de venta y nuestros costos tanto fijos como variables, para alcanzar nuestro punto de venta, necesitamos
una cantidad de 299 mensualidades cobradas durante todo el afio, si prorrateamos este nimero de mensualidades, debemos tener 25

mensualidades por mes para poder cubrir nuestros costos y gastos mensuales.

CEDET Palomas
del 1 de enero al 31 de diciembre de 2019

Punto de equilibrio

Ventas 516,409.25
costo ventas variables 117,889.01
Costos fijos 268,354.64
Punto de equilibrio 298.393853
Punto de equilibrio por mes 24.8661544
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4.6.2 Estados financieros 2020

Presupuesto de ventas

CEDET Palomas

Presupuesto de ventas del 1 de enero al 31 de diciembre de 2020

Ene

Feb

Mar

Abr

May

Jun

Jul

Ago

Sep

Oct

(\[0)Y;

Dic

Total

Clientes Base 77 80 80 80 80 84 85 94 93 93 92 95
Clientes 3 1 ] 2 4 1 9 1 ] ] 3| 2.00
Nuevos
Clientes que se
dan de baja ! 2 2 !
Clientes 80 | 80 80 80 | 84 85 94 | 93 93 92 | 9 97 1,053
Totales
Unidades al 1 1 1 ] 1 ] ] ] 1 ] 1 ]
mes X cliente
Precio
. 650 | 650 | 650 | 650 | 650 650 650 | 650 | 650 | 650 | 650 | 650
mensualidad
Precio equipo | 560 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700
de proteccion
Precio examen | 700 | 700 | 700 | 700 | 700 700 700 | 700 | 700 | 700 | 700 | 700
Venta
mensualidades | 32:000 | 52:000| 52,000 | 52,000|54,600| 55250 |61,100| 60,450 | 60.450 | 59,800 (61,750 | 63,050 | oy s
Venta Equipo
de proteccion 47,948 6,800 11,900 17,000 83,649
Venta
i 56,000 59,500.00 65,100 67,900 | 148 500
Ventas totales | 99,949 52,000 | 108,000 58,800 54,600 | 114,750 | 73,000 | 60,450 125,550 | 76,800 | 61,750 | 130,950 | 1016599
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Presupuesto costo de ventas

CEDET Palomas
Presupuesto de costo de ventas del 1 de enero al 31 de diciembre de 2020

Ene feb Mar abr may jun jul ago sep oct nov dic Total
Sueldos y
salarios 2,764 (2,764 | 2,764 |2,764 12,764 | 2,764 [2,764|2,764| 2,764 12,764 2,764 2,764 | 33,166
Compra
equipo de
proteccion 2,200 3,850 5,500 11,550
Pago
examenes 24,000 25,500 27,900 29,100| 106,500

2,764 12,764 |26,764 14,964 | 2,764 | 28,264 | 6,614 2,764 | 30,664 | 8,264 2,764 |31,864| 151,216

Presupuesto gastos de venta

CEDET Palomas

Presupuesto de gastos de venta del 1 de enero al 31 de diciembre de 2020
Ene feb mar|abr may | jun jul ago sep \ oct \nov dic

Impresion

Flyers 360 360
Permiso para

volantear 300 300 600
Total 360 | - - - - 1300 - | - - - 300 | - 960
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Presupuesto gasto de administracion

CEDET Palomas

Presupuesto de gastos de administracion del 1 de enero al 31 de diciembre de 2020 \ \

\ ene \ feb mar  abr \ may \ jun \ Jul \ ago \ sep \ Oct \ nov dic \Total

Sueldos 2764 | 2764 | 2764 | 2764 | 2764 | 2764 | 2764 | 2764 | 2764 | 2764 | 2764 | 2764 33,166
Renta 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 180000
Papeleria 1,000 1,000 2,000
depreciacion

equipo de computo | 486 486 486 486 486 486 486 486 486 486 486 486 5,835
depreciacion

impresora 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 900
Luz 400 400 400 400 400 400 400 400 400 | 400 400 400 4,800
Depreciacion

equipo de oficina 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1,800
Total 19,875|18,875|18,875|18,875|18,875|18,875|18,875|18,875|19,875|18,875| 18,875 |18,875| 228,501
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Cédula Salarios

Cédula Salarios

Salario diario

Vacaciones
Aguinaldo

prima vacacional
Total

salario base de cotizacion mensual

% cuota obrera IMSS
Cuota para retener al trabajador en el

salario Diario integrado

Dias del mes

salario Diario integrado

%

Aportaciones mensuales al Infonavit

93.6616
360
8
15
25%

2981.76907
2.38%

98.0845089
30
2942.53527
5%
147.126763

33718.176

1404.924
187.3232
35310.423

ieriodo 70.8170154
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Para la apertura de CEDET Palomas, se incurrié en un préstamo, donde el duefio de CEDET puso el capital de $200,000.00, para los

gastos de instalacion y cualquier otro gasto que fuera necesario pagar, se lleg6 al acuerdo que este capital se iba a empezar a pagar a

partir del 2° afio con un tasa anual de 15%, el pago se va a realizar de manera mensual y se liquidaré la deuda en el primer mes del

siguiente afio.

Tabla de Amortizacion de los $200,000.00 invertidos por el duefio de CEDET

Periodo : -
Mensualidad Interes sobre el saldo Amortizacion

0 200,000
1 17,963 2,500 15463.07 184,537
2 17,963 2,307 15,656 168,881
3 17,963 2,111 15,852 153,029
4 17,963 1,913 16,050 136,978
5 17,963 1,712 16,251 120,727
6 17,963 1,509 16,454 104,273
7 17,963 1,303 16,660 87,614
8 17,963 1,095 16,868 70,746
9 17,963 884 17,079 53,667
10 17,963 671 17,292 36,375
11 17,963 455 17,508 18,866.57
12 17,963 236 17,727 1,139
13 1,154 15 1,139
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Estado de resultados

CEDET Palomas
Estado de resultados presupuestado de 1 de enero de 31 de diciembre de 2020
Unidades de pesos
2020

Ventas 1,016,598.50 100%
Costo de ventas 151,215.90 15%
Utilidad bruta 865,382.60 85%
Gastos de operacion 445,017.75 44%
Gastos de venta 960.00 0.09%
Gastos de administracion 228,500.90 22%
Gastos financieros 215,556.84 21%
Utilidad de operacion 420,364.85 41%
PTU 42,036.49 4%
ISR 126,109.46 12%
Utilidad neta presupuestada 252,218.91 25%
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Estado de situacion financiera

CEDET Palomas

Estado de situacion financiera del 1 de enero al 31 de diciembre de 2020
Unidades en pesos

Activo Circulante Pasivo corto plazo

Banco 663,828.63 Proveedores 99,162.00
Almacén 3,000.00 Impuestos por pagar 18,888.00
Total activo circulante 666,828.63 Total pasivo a corto plazo 118,050.00
Activo fijo Pasivo a largo plazo

Equipo de computo $ 22,450.00 |Prestamos 215,556.84
Depreciacion computo (13,470.00) Total pasivo a largo plazo 215,556.84
Equipo de oficina $ 18,000.00 |Total pasivo 333,606.84
Depreciacion equipo de oficina 3,600.00

Total activo fijo 30,580.00 Capital contable

Otros activos resultado del ejercicio 252,218.91
Gastos de instalacion 96,986.00 Utilidades acumuladas 78,099.36
Amortizacion gastos de instalacion (29,195.47) Capital social 101,274.04
Total Otros activos 67,790.53 Total capital contable 431,592.31
Total activo 765,199.15 Total pasivo y capital 765,199.15
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Estado de flujo de efectivo

CEDET Palomas

Estado de flujo de efectivo del 1 de enero al 31 de diciembre de 2020
Unidades en pesos

Actividades de operacion

Ventas 1,009,802.50
efectivo pagado a:

Proveedores 99,162.00
Empleados 66,331.81
Pago por PTU 41,356.89
flujo neto de efectivo de actividades de operacién 802,951.81
Efectivo excedente para aplicar en actividades de financiamiento

Actividades de financiamiento

Entrada de efectivo por obtencion de préstamo

Obtencion de préstamos a corto plazo

Pago de préstamo a corto plazo 215,556.84

Flujo neto de efectivo de actividades de financiamiento

(215,556.84)
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Punto de equilibrio

En nuestro segundo afio, nuestro punto de equilibrio aument6 de 25 alumnos a 45 alumnos, esto debido al pago del préstamo

realizado.

CEDET Palomas
del 1 de enero al 31 de diciembre de 2020

Punto de equilibrio

Ventas 1,009,802.50
costo ventas variables 151,215.90
Costos fijos 445,017.75
Punto de equilibrio 545.79
Punto de equilibrio por mes 45.5
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4.6.3 Estados financieros 2021
Presupuesto de ventas

CEDET Palomas

Presupuesto de ventas del 1 de enero al 31 de diciembre de 2021

ene

feb

mar

abr

may

jun

jul

ago

sep

oct

nov

dic

Total

Clientes Base 97 99 98 98 97 99 98 101 97 97 100 103

Clientes Nuevos 4 - - - 2 - 3 1 - 3 3 - 16
Clientes que se van 2 1 1 1 5 2

Clientes Totales 99 98 98 97 99 98 101 97 97 100 103 101 1,188
Upldades al mes x 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

cliente

Precio mensualidad 650 650 650 650 650 650 650 650 650 650 650 650

Precio equipo de 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700

proteccion

Precio examen 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700

Venta ; 64,350 (63,700 | 63,700 | 63,050 | 64,350 | 63,700 |65,650|63,050| 63,050 | 65,000 66,950 65,650
mensualidades 772,200
Venta Equipo de

proteccion 8,500 6,800 3,400 6,800 25,500
Venta Examen 68,600 68,600 67,900 70,700.00 | 275,800
Ventas totales 72,850 {63,700 | 132,300 | 69,850 | 64,350 | 132,300 | 69,050|63,050| 130,950 | 71,800 | 66,950 | 136,350 | 1,073,500
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Presupuesto costo de ventas

CEDET Palomas
Presupuesto de costo de ventas del 1 de enero al 31 de diciembre de 2021

\ Ene \ feb \ Mar \ abr \may\ jun \ jul  ago \ sep \ oct \ Nov\ Dic \ Total
Sueldos y
salarios 2,934 12,934 | 2,934 [2,934[2,934| 2,934 [2,934 (2,934 | 2,934 | 2,934 2,934 | 2,934 35,202
Compra
equipo de
proteccion 2,200 1,100 2,200 5,500
Pago
examenes 29,400 29,400 29,100 30,300 | 118,200

2,934 12,934 (32,334(5,134 12,934 32,334| 4,034 {2,934 132,034 | 5,134 2,934 | 33,234 | 158,902

Presupuesto gasto de venta

CEDET Palomas

Presupuesto de gastos de ventas del 1 de enero al 31 de diciembre de 2021
ene feb mar Abr may jun jul ago sep oct\ nov dic Total

Permiso para
volantear 350 350 700

Total - - - - - 1350 - = [ = - 1]350) - 700

161



Presupuesto gastos de administracion

CEDET Palomas

Presupuesto de gastos de administracion del 1 de enero al 31 de diciembre de 2021

feb \ Mar \ abr \ may

Jul \ Ago \ sep \ oct \ nov

ene jun dic

Sueldos 2934 | 2934 | 2934 | 2934 | 2934 | 2934 | 2934 | 2934 | 2934 | 2934 | 2934 | 2934 | 35,202
Renta 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 180000
Papeleria 1,000 1,000 2,000
depreciacion

equipo de

computo 486 486 486 486 486 486 486 486 486 486 486 486 5,835
Luz 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 4,800
deprecacion

equipo de

oficina 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1,800
Total 19,970 | 18,970 |18,970]18,970|18,970|18,970/18,970|18,970 | 19,970| 18,970 18,970 | 18,970 | 229,637
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Cédula salarios

Cédula Salarios

Salario diario 99.281296

360 35741.267
Vacaciones 10
Aguinaldo 15 1489.2194
prima vacacional 25%  248.20324
Total 37478.689

Cedulalmss

salario base de cotizacion mensual 3164.8671
% cuota obrera IMSS 2.38%

Cuota para retener al trabajador en el

ieriodo 75.165593

salario Diario integrado 104.10747
Dias del mes 30
salario Diario integrado 3123.2241
% 5%
Aportaciones mensuales al Infonavit 156.16121
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Estado de resultados

CEDET Palomas
Estado de resultados presupuestado de 1 de enero al 31 de diciembre de 2021

Unidades de pesos
Ventas 1,073,500.00 100%
Costo de ventas 158,902.48 15%
Utilidad bruta 914,597.52 85%
Gastos de operacion 231,491.48 22%
Gastos de venta 700.00 0.07%
Gastos de administracion 229,637.48 21%
Gastos financieros 1,154.00 0.11%
Utilidad de operacion 683,106.03 64%
PTU 68,310.60 6%
ISR 204,931.81 19%
Utilidad neta presupuestada 409,863.62 38%
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Estado de situacion financiera

CEDET Palomas

Estado de situacion financiera del 1 de enero al 31 de diciembre de 2021
Unidades en pesos

Activo Circulante Pasivo corto plazo

Banco 752,220.48 Proveedores 103,908.00
Almacén 3,000.00 Impuestos por pagar 19,792.00
Total activo circulante 755,220.48 Total pasivo a corto plazo 123,700.00
Activo fijo Pasivo a largo plazo

Equipo de computo 22,450.00 Prestamos 1,154.00
Depreciacion computo (20,205.00) Total pasivo a largo plazo 1,154.00
Equipo de oficina 18,000.00 Total pasivo 124,854.00
Depreciacion equipo de oficina 5,400.00

Total activo fijo 25,645.00 Capital contable

Otros activos resultado del ejercicio 409,863.62
Gastos de instalacion 96,986.00 Utilidades acumuladas 124,340.66
Amortizacion gastos de instalacion (43,793.21) Capital social 175,000.00
Total Otros activos 53,192.79 Total capital contable 709,204.27
Total activo 834,058.27 Total pasivo y capital 834,058.27
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Estado flujo de efectivo

CEDET Palomas

Estado de flujo de efectivo de 1 de enero al 31 de diciembre de 2021
Unidades en pesos

Actividades de operacion

Ventas 1,073,500.00
efectivo pagado a:

Proveedores 103,908.00
Empleados 70,404.97
Pago por PTU 68,310.60
flujo neto de efectivo de actividades de operacion 830,876.43
Efectivo excedente para aplicar en actividades de financiamiento

Actividades de financiamiento

Entrada de efectivo por obtencion de préstamo

Obtencion de préstamos a corto plazo

Pago de préstamos a corto plazo 1,154.00
Flujo neto de efectivo de actividades de financiamiento (1,154.00)
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Punto de equilibrio

CEDET Palomas
del 1 de enero al 31 de diciembre de 2021

Punto de equilibrio

Ventas 1,073,500.00
costo ventas variables 158,902.48
Costos fijos 231,491.48
Punto de equilibrio 300.6917004
Punto de equilibrio por mes 25.0576417
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4.6.4 Estados financieros 2022
Presupuesto de ventas

CEDET Palomas
Presupuesto de ventas del 1 de enero al 31 de diciembre de 2022
ene Feb Mar abr \ May  jun jul ago sep oct nov dic Total
Clientes Base 101 96 95 98 97 99 101 104 105 100 103 106
Clientes Nuevos 3 2 5 - 2 2 5 1 - 3 3 - 26
Clientes que se ] 3 > 1 ) ) > 5 1.00
van 22
Clientes Totales | 96 95 98 97 99 101 104 105 100 103 106 105 1,209
Unidades al mes | 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
x cliente
Precio 650 | 650 | 650 650 | 650 | 650 | 650 | 650 | 650 | 650 | 650 650
mensualidad
Precio equipode | 1500 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700
proteccidon
Precio examen 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700
Venta
sl 62,400 61,750 63,700 | 63,050 | 64,350| 65,650 | 67,600 | 68,250 | 65,000 66,950 | 68,900 | 68,250 785,850
Venta Equipo
de proteccion 10,200 10 6,800 10,200 27210
Venta Examen 68,600 70,700 70,000 73,500.00 | 282,800
Ventas totales 72,600 |61,750 | 132,300 | 63,060 | 64,350 | 136,350 | 74,400 | 68,250 | 135,000 | 77,150 | 68,900 | 141,750 | 1,095,860
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Presupuesto costo de ventas

CEDET Palomas
Presupuesto de costo de ventas del 1 de enero al 31 de diciembre de 2022

\Ene\ feb \ Mar  abr \may\ jun  jul | ago sep oct  nov dic Total
Sueldos y
salarios 5,913|5,913| 5913 | 5913 |5,913| 5,913 [5,913|5,913| 5913 | 5913 |5913| 5913 | 70,959
Compra
equipo de
proteccion 5,500 2,200 3,300 11,000
Pago
examenes 29,400 30,300 30,000 31,500 | 121,200

5,91315,91335,313|11,413[5,913|36,2138,1135,913 135,913| 9,213 | 5,913 | 37,413 | 203,159

En nuestro 4 afio tenemos contemplado un segundo profesor, ya que, si el crecimiento de la escuela es el planeado, se va a necesitar de
un profesor auxiliar para el desarrollo idoneo de las clases.

Presupuesto gastos de venta

CEDET Palomas

Presupuesto de gastos de ventas del 1 de enero al 31 de diciembre de 2022

Permiso para
volantear

ene feb mar Abr May

jun jul

350

ago sep oct  nov

350

Dic

Total

700

Total

350 | -

- | - | - 1350

700




Presupuesto gastos de administracion

CEDET Palomas
Presupuesto de gastos de administracion del 1 de enero al 31 de diciembre de 2022
ene Feb \ mar \ abr May jun Jul ago sep Oct Nov Dic
Sueldos 3114 | 3114 | 3114 | 3114 | 3114 | 3114 | 3114 | 3114 | 3114 | 3114 | 3114 | 3114 37,364
Renta 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 180000
Papeleria 1,000 1,000 2,000
depreciacion
equipo de
computo 486 486 | 486 486 | 486 | 486 486 3,404
Luz 400 400 | 400 | 400 | 400 | 400 400 400 400 400 400 400 4,800
depreciacion
equipo de
oficina 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1,800
Total 20,150 /19,150 19,150|19,150|19,150|19,150 | 19,150 | 18,664 | 19,664 | 18,664 | 18,664 | 18,664 | 229,368
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Cedula salarios

Cédula Salarios

Cédula Salarios

Salario diario 105.23817

360 37885.743

Vacaciones 12

Aguinaldo 15 1578.5726
prima vacacional 25%  315.71452
Total 39780.03
salario base de cotizaciéon mensual 3359.2025

% cuota obrera IMSS 2.38%

Cuota para retener al trabajador en el

ieriodo 79.78106

salario Diario integrado 110.50008
Dias del mes 30
salario Diario integrado 3315.0025
% 5%
Aportaciones mensuales al Infonavit 165.75012

Salario diario 95

360 34200
Vacaciones 6
Aguinaldo 15 1425
prima vacacional 25% 142.5
Total 35767.5
salario base de cotizacion mensual 3020.3667
% cuota obrera IMSS 2.38%

Cuota para retener al trabajador en el

ieriodo 71.733708

salario Diario integrado 99.354167
Dias del mes 30
salario Diario integrado 2980.625
% 5%
Aportaciones mensuales al Infonavit 149.03125

La cédula del lado izquierdo corresponde al salario del personal administrativo y del profesor titular, mientras que la cédula del lado
derecho corresponde al salario del profesor auxiliar, la diferencia se encuentra tanto en el salario diario como en los dias que por ley

tienen de vacaciones.
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Estado de resultados

CEDET Palomas
Estado de resultados presupuestado del 1 de enero al 31 de diciembre de 2022
Unidades de pesos
Ventas 1,095,860.00 100%
Costo de ventas 203,159.28 0.19
Utilidad bruta 892,700.72 81%
Gastos de operacion 230,067.81 21%
Gastos de venta 700.00 0.06%
Gastos de administracion 229.367.81 21%
Gastos financieros
Utilidad de operacion 662,632.92 60%
PTU 66,263.29 6%
ISR 198,789.88 18%
Utilidad neta presupuestada 397,579.75 36%

172



Estado de situacion financiera

CEDET Palomas

Estado de situacion financiera del 1 de enero al 31 de diciembre de 2022

Activo Circulante

Unidades en pesos

Pasivo corto plazo

Banco 1,005,791.95 Proveedores 132,200.00
Almacén 3,000.00 Impuestos por pagar 265,053.17
Total activo circulante 1,008,791.95 Total pasivo a corto plazo 397,253.17
Activo fijo Pasivo a largo plazo

Equipo de computo $§ 22,450.00 |Prestamos

Depreciacion computo (2,245.00) Total pasivo a largo plazo -
Equipo de oficina $ 18,000.00 |Total pasivo 397,253.17
Depreciacion equipo de oficina 7,200.00

Total activo fijo 45,405.00 Capital contable

Otros activos resultado del ejercicio 397,579.75
Gastos de instalacion 96,986.00 Utilidades acumuladas 122,959.09
Amortizacion gastos de instalacion (58,390.94) Capital social 175,000.00
Total Otros activos 38,595.06 Total capital contable 695,538.84
Total activo 1,092,792.00 Total pasivo y capital 1,092,792.00
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Estado de flujo de efectivo

Punto de equilibrio

CEDET Palomas

Estado de flujo de efectivo del 1 de enero al 31 de diciembre de 2022
Unidades en pesos

Actividades de operacion

Ventas 1,095,860.00
efectivo pagado a:

Proveedores 132,200.00
Empleados 108,323.33
Pago por PTU 66,263.29
flujo neto de efectivo de actividades de operacion 789,073.38

CEDET Palomas
del 1 de enero al 31 de diciembre de 2022

Punto de equilibrio

Ventas 1,095,860.00
costo ventas variables 203,159.28
Costos fijos 230,067.81
Punto de equilibrio 311.584801
Punto de equilibrio por mes 25.96540008
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4.6.5 Estados financieros 2023
Presupuesto de ventas

CEDET Palomas
Presuspuesto de ventas del 1 de enero al 31 de diciembre de 2023
mar abr  may \ jun jul ago sep oct

Clientes Base 129 132 128 127 126 130 126 129 124 122 125 127
Clientes
Nuevos > ) ) ) 4 ) 3 1 ) 4 > 2 26
Clientes que se ) 4 1 1 ) 4 5 6 > 1 3 1
van 27
Clientes
Totales 132 128 127 126 130 126 129 124 122 125 127 128 1,524
Unidades al 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
mes X cliente
Precio

) 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700
mensualidad
Precio equipo | 1¢65 | 1200 | 1800 | 1800 | 1800 | 1800 | 1800 | 1800 | 1800 | 1800 | 1800 | 1800
de proteccion
Precio examen 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700
Venta
sl 92,400 (89,600 | 88,900 [88,200(91,000| 88,200 {90,300 |86,800 | 85,400 [87,500 88,900 | 89,600 1,066,800
Venta Equipo
de proteccion O 2 U8 KO 28,805
Venta
RN 88,900 88,200 85,400 89,600 352,100
Ventas totales | 103,200 | 89,600 (177,800 | 88,205 91,000 | 176,400 | 97,500 | 86,800 | 170,800 | 98,300 | 88,900 | 179,200 | 1,447,705
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Presupuesto costo de ventas

| CEDET Palomas
Presupuesto de costo de ventas del 1 de enero al 31 de diciembre de 2023

\ ene Feb mar \ abr may jun jul ago sep  oct Nov dic Total
Sueldos y
salarios 6,276 6,276 | 6,276 |16,276|6,276| 6,276 | 6,276 | 6,276 | 6,276 [6,276| 6,276 | 6,276 75,317
Compra
equipo de
proteccion 2,750 2,200 3,300 8,250
Pago
examenes 38,100 37,800 36,600 38,400 150,900

6,276 (6,276 | 44,376 19,026 | 6,276 | 44,076 | 8,476 | 6,276 |42,876(9,576| 6,276 | 44,676 234,467

Presupuesto gastos de venta

CEDET Palomas

Presupuesto de gastos de ventas del 1 de enero al 31 de diciembre de 2023
Ene Feb \ mar abr may \ jun  jul \ ago \ sep oct nov \ dic

Impresion Flyers 400 400
Permiso para

volantear 350 350 700
Total - - - - - 750 | - - - - 350 | - 1,100
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Presupuesto gastos de administracion

CEDET Palomas

Presupuesto de gastos de administracion del 1 de enero al 31 de diciembre de 2023

ene feb | mar abr may jun | jul | ago | sep | oct Nov dic Total

Sueldos 3305 | 3305 | 3305 | 3305 | 3305 | 3305 | 3305 | 3305 | 3305 | 3305 | 3305 | 3305 | 39,658
Renta 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 1500015000 | 15000 |15000| 180000
Papeleria 1,000 1,000 2,000
Luz 400 | 400 | 400 | 400 | 400 | 400 | 400 | 400 | 400 | 400 400 400 4,800
depreciacion

equipo de

oficina 150 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 150 150 1,800
Total 19,705| - - - - - - - 1,000 - - - 228,258

177



Cédulas salarios

Cédula Salarios

Salario diario 111.552464

360 40158.8871
Vacaciones 14
Aguinaldo 15 1673.28696
prima vacacional 25% 390.433625
Total 42222.6077

salario base de cotizacion
mensual

% cuota obrera IMSS
Cuota para retener al

trabai'ador en el ieriodo 84.6797854

3565.46465
2.38%

salario Diario integrado 117.285021
Dias del mes 30
salario Diario integrado 3518.55064
% 5%
Aportaciones mensuales al

Infonavit 175.927532

Cédula Salarios

Salario diario 100.7

360 36252
vacaciones 8
Aguinaldo 15 1510.5
prima vacacional 25% 201.4
Total 37963.9

salario base de cotizacion
mensual

% cuota obrera IMSS
Cuota para retener al

trabai'ador en el ﬁeriodo 76.1387106

3205.84044
2.38%

salario Diario integrado 105.455278
Dias del mes 30
salario Diario integrado 3163.65833
% 5%
Aportaciones mensuales al

Infonavit 158.182917

178



Estado de resultados

CEDET Palomas
Estado de resultados presupuestado de 1 de enero al 31 de diciembre de 2023
Unidades de pesos
Ventas 1,447,705.00 100%
Costo de ventas 234,466.51 16%
Utilidad bruta 1,213,238.49 84%
Gastos de operacion 229,358.29 16%
Gastos de venta 1,100.00 0.08%
Gastos de administracion 228,258.29 16%
Gastos financieros
Utilidad de operacion 983,880.20 68%
PTU 98,388.02 7%
ISR 295,164.06 20%
Utilidad neta presupuestada 590,328.12 41%
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Estado de situacion financiera

Estado de situacion financiera del 1 de enero al 31 de diciembre de 2023

Activo Circulante

CEDET Palomas

Unidades en pesos

Pasivo corto plazo

Banco 1,363,426.81 Proveedores 159,150.00
Almacén 3,000.00 Impuestos por pagar 393,552.08
Total activo circulante 1,366,426.81 Total pasivo a corto plazo 552,702.08
Activo fijo Pasivo a largo plazo

Equipo de computo 1.00 Prestamos

Depreciacion computo Total pasivo a largo plazo -
Equipo de oficina 18,000.00 Total pasivo 552,702.08
Depreciacion equipo de oficina 9,000.00

Total activo fijo 27,001.00 Capital contable

Otros activos resultado del ejercicio 590,328.12
Gastos de instalacion 96,986.00 Utilidades acumuladas 99,394.94
Amortizacion gastos de instalacion (72,988.68) Capital social 175,000.00
Total Otros activos 23,997.32 Total capital contable 864,723.06
Total activo 1,417,425.14 Total pasivo y capital 1,417,425.14
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Estado de flujo de efectivo

CEDET Palomas

Estado de flujo de efectivo del 1 de enero al 31 de diciembre de 2023
Unidades en pesos

Actividades de operacion

Ventas 1,447,705.00
efectivo pagado a:

Proveedores 159,150.00
Empleados 114,974.80
Pago por PTU 98,388.02
flujo neto de efectivo de actividades de operacion 1,075,192.18

Punto de equilibrio

CEDET Palomas

del 1 de enero al 31 de diciembre de 2023

Punto de equilibrio

Ventas 1,447,705.00
costo ventas variables 234,466.51
Costos fijos 229,358.29
Punto de equilibrio 288.1066129
Punto de equilibrio por mes 24.00888441
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4.6.6 Evaluacion financiera
M¢étodos que no consideran el valor del tiempo

Periodo de recuperacion

De acuerdo con la formula de periodo de recuperacion podemos decir que el tiempo de
recuperacion es de 2 afios y 4 meses, esto considerando que nuestros ingresos sean los mismos

cada afo.

Inversion 200,000.00
Flujo neto de efectivo 85,734.36

Tiempo de recuperacion= =2.33

Tasa simple de rendimiento (TSR)

Esto nos quiere decir que en nuestro primer ano de operacion del 100% del flujo de efectivo solo
se recupera el 43% de la inversion inicial
Para calcular el TSR la féormula es:

Flujo de efectivo 85,734.36
Inversion 200,000.00

TSR = = 0.43

Tasa de promedio de rendimiento sobre la inversion (TPR)

De acuerdo con la formula el flujo de efectivo representa el 86% en comparacion con la

inversion promedio.

Flujo neto de efectivo 85,734.36

TPR = Inversion/2 200,000.00/ 2

=0.86

M¢étodos que si consideran el valor del tiempo

Valor presente neto VPN o valor actual neto VAN

FNE, FNE, FNEy [

VPN =VAN = + + —_—
A+ A+ @A+ a+on
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368,138,38  802,861.81 , 830,876.43  789,073.38 = 1°075,192.18
(1+0.15)"  (1+0.15)2  (1+0.15)"  (1+0.15)* (1+0.15)°

35,996.32

- [200,000- -
(1+0.15)

] =2"325,144.33

Esto nos dice que en nuestros primeros 5 afos, cubrimos todos nuestros gastos, recuperamos la

inversion y tenemos ganancias de 2°325,144.33

Tasa interna de rendimiento (TIR)

TIR.:VPN = VAN = FNE [F22] — [1v — (E)n]

3'866,142.17
(1+ 0.15)5

35,996.32

-2 - =
[ 00,000 (1 + 0.15)5

] = 1740,052.48

Indice de rentabilidad o rendimiento (IR)

Este indicador representa el valor actual de los flujos de efectivo divididos entre la inversion

inicial su formula es la siguiente:

g ENE 3'866,142.17
T+t 140.15)°
IR = \L\?s] = 329%32 =10.56
TIN- - ] 200000- |22222<
(" ' (1+0.15)°

Esto nos indica que el flujo neto de efectivo equivale a 10 veces el valor presente de la inversion

total.

Costo — beneficio

Zn FNE 3'866,14-2.17
=~ 5
CB = [<—V>S_ 1] « 100 [ oS e — 1| * 100 = 955.53
[IN= [(1+i)" 200,000~ [(1+o.15)5]

Este indice al tener un valor positivo nos indica que el costo cubre la inversion inicial
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Conclusiones

De acuerdo con los diferentes métodos de anélisis que se realizaron en este plan de negocio,
podemos concluir que la zona que hemos escogido para poner en marcha un centro deportivo de
tackwondo es una zona viable, ya que contamos con la aceptacion de la poblacion y las
caracteristicas de esta son idéales para nuestro negocio.

Por otro lado, de acuerdo con nuestra evaluacion financiera, es un proyecto viable ya que con una
inversion de $200,000.00 el tiempo de recuperacion es de dos afios y 4 meses si tenemos el mismo
ingreso todos los afios.

De acuerdo con el Indice de rentabilidad en 5 afios el flujo efectivo neto equivale a 10 veces al
valor presente de la inversion total. Mientras que nuestro valor presente neto nos dice que de esta
inversion en 5 afnos logramos cubrir cada uno de nuestros gastos y aparte tener una suma total de
$2°325,144.33 a favor, si nosotros tomamos consideramos que a la semana s6lo estamos laborando
22 horas, y ademas esto nos da oportunidad de laborar en otro empleo durante las mafianas,
podemos decir que este proyecto es viable y que a nosotros como duefios nos permite tener una
vida con libertad financiera.

Este proyecto es viable ya que los diferentes estudios que se hicieron nos han arrojado diferentes
resultados para determinar la mejor zona para poner dicho centro deportivo, que se llevara a cabo
en la colonia Jardines del Alba. Esta decision se tomd con base a las caracteristicas que debia de
tener nuestro mercado meta, asi como las ventajas que dicho lugar nos daba como lo son: la
seguridad de la zona, que existe zona escolar y zona habitacional cerca, espacio suficiente para
que los padres de familia o los usuarios puedan estacionarse, en los servicios nos sale ligeramente
mas barato, entre otras variables.

De la misma forma a pesar de manejar un salario minimo para nuestros empleados, al convertirlos
en tiempo real podemos decir que en una empresa dénde se paga el salario minimo te pagan a
$11.04 la hora mientras que nosotros estamos pagando la hora en $20.08 y trabajar en un negocio
asi te permite tener otros ingresos asi como una vida mas relajada.

Sin embargo, es bien sabido que este proyecto se debe de construir dia con dia, poner actividades
innovadoras en nuestro servicio, asi como, brindar un servicio de calidad ya que si los nimeros
que tenemos pronosticados, nuestras finanzas se ven gravemente afectadas.

El éxito de este negocio tiene que ver mucho con la preparacion de los profesores, asi como su
creatividad y rapidez para adaptarse a la clase, logrando el objetivo de dicho dia con los recursos
que se tienen, siempre dando un servicio de calidad tanto a los usuarios como a los clientes,
tratandolos con respeto, escuchandolos y sobre todo entender la razon por la cual vienen a nuestras
instalaciones, ya que existen alumnos que entrenan con el fin de llegar a seleccion nacional y
también existen alumnos que el logro personal es mucho més importante es decir, combatir alguna
enfermedad o solo con el fin de sentirse parte de un grupo.
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