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RESUMEN

El nombre del proyecto sera “Prestacion de Servicios de fomento de integracion
y recreacion de la familia en Guadalajara”. El enfoque de este negocio es
principalmente, fomentar la integracion de la familia y ofrecer servicios recreativos para
la familia, mediante la organizacion de eventos para promover la integracion de la
familia, atacando diferentes problematicas actuales, desde alimentacion, los valores en

la familia etc.

Mi interés para abordar este tema nace de haber tenido acceso a cierto tipo de
experiencias en el lugar en el que laboro, en donde constantemente se tienen
dinAmicas para que los equipos y las organizaciones se integren y funcionen mejor.
Extrapolando un poco ese tipo de ejercicios y viendo la problematica social, se me
ocurrié ofrecer servicio que ayuden a fomentar la union y la integracién familiar. En
general las familia no se tienen una variedad de opciones para convivir y la dinamica
actual, asi como los avances tecnoldgicos terminan separandolas aun mas, las
actividades comunes que realizan actualmente son comidas, reuniones, donde cada
miembro de la familia anda por su lado, platicando de temas varios y/o realizando
actividades por su cuenta, haciendo acto de presencia en las reuniones o vacaciones.
Esto origina que no se de una integracion total, pues no falta alguno que se va con sus
amigos por su lado en esos eventos. La idea es ofrecer un espacio controlado, que
ofrezca la oportunidad de tener una variedad de dindmicas y ejercicios sencillos que
fomenten el sentido de pertenecia, de equipo, de union que la familia debe tener.

Ademas me gustaria complementar con otros servicios que sean afines con los del



fomento de la integracion familiar. De ahi viene la segunda parte del negocio, los
servicios recreativos. Aqui la idea es ofrecer de manera mas directa actividades que
distraigan y diviertan a partes o miembros de la familia, ya sea nifios, adolecente, y
eventos especiales para adultos. El propdésito es ofrecer una forma de socializacion no
nada mas hacia dentro de la familia, pero también entre varias familias, generando un

ambiente sano en las familias y a su vez pueden aprender diferentes actividades.

Los objetivos que persigue: Este trabajo pretende ofrecer ambientes que
fomenten la integracién de la familia, por medio de mecanismos y experiencias que
recreen, pero también que ensefien y que permita elevar la experiencia de las
personas, asi como una variedad de opciones que despierte el interés por participar en

actividades familiares.

El impacto social, econémico y tecnoldgico: El impacto social se da al fomentar
la unién e integracién de la familia, con esto fomentamos el desarrollo de la misma en
la sociedad como tal, ayudando a que dicha sociedad tenga bases para construir una
escala de valores que fortaleceria su estructura. También se propone que con este
desarrollo los individuos tengan otra visién del mundo y de como deben trabajar por el
bien comun, por el bien de todos, conceptos que se arraigan a muy temprana edad, y
gue por su puesto tienen su punto de partida en la familia. Esto sin duda ayudaria a
tener una sociedad mas enfocada en ver como trabajar juntos para salir adelante,
haciendo un mundo (sociedad) mas productivo y competitivo. Lo que van a comprender

las actividades propuestas se reforzara por medio del uso de herramientas y utensilios



gue hagan interesantes dichos eventos, asi como por medio de redes sociales e

internet.

La relevancia del tema: La familia es la base de la estructura social, y desde ahi
se debe comenzar a fomentar los valores y las experiencias que haran de la gente una
mejor persona, para poder crecer como sociedad y contrarrestar los efectos del

ambiente animo-adverso derivado de la inseguridad y el crimen organizado.

La actualidad del tema: El crimen y la violencia que vive el pais, ademas de la
problematica especifica que viven los jévenes de hoy y las familias, en donde todos
estan aislados, ensimismados ya sea por el trabajo, la escuela, y por la mecanica
misma que tiene la sociedad con la tecnologia de la informacién, las redes sociales,
internet y demas actividades unipersonales han deteriorado el modelo de la familia y su

valor en la sociedad.
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CAPITULO | ANALISIS Y DEFINICION DE LA EMPRESA



1.1 “LA DINAMICA DE LA FAMILIA DE HOY, LO QUE LA UNE O LA SEPARA
COMO BASE DE LA SOCIEDAD”

La familia se ha convertido en uno de los temas de mayor enfoque en México en
los ultimos afios, esto es debido a la necesidad de minimizar numerosos problemas
presentados en la actualidad, como lo es la delincuencia, el narcotrafico, problemas de
nutricion, el indice de suicidios, divorcios etc. Segun datos del INEGI durante el afio
2010, se registraron 40 mil 55 matrimonios; el intervalo de edad con mayor porcentaje
de los contrayentes es de 20 a 24 afios para los hombres 'y para las mujeres. En el
mismo afo, se registraron 4 340 divorcios; el grupo quinquenal de 30 a 34 afos
presenta el mayor porcentaje tanto en hombres como en mujeres. En Jalisco se
registraron 10.8 divorcios por cada 100 matrimonios. En el municipio de Guadalajara

fue donde se registro el mayor porcentaje (21.2%) de matrimonios.

Estado conyugal de la poblacion en el afio
2010

(Porcentajes)

Osolteros H Casados OUnién libre OViudos H Divorciados O Separados

Nota: No se incluye el no especificado

FUENTE: INEGI. Censo de Poblacién y Vivienda 2010.



En 2010 para Jalisco los procesos de divorcio concluidos ascendieron a 4 340, esto es
por cada 100 enlaces registrados ocurrieron 10.8 divorcios. Esta relaciéon ha mostrado
una tendencia creciente en el periodo comprendido entre el afio 2000 y 2010 al pasar
de 5.0 a 10.8.

Municipios con mayor relacién divorcios-

matrimonios en la entidad, 2010
(Divorcios por cada 100 matrimonios)

28.8 35.5
12.7 17.0 17.6 17.7 17.7 182 18‘5‘,2_3;5*/
._,_,_._——4 + - * * -
T T T T T ; . , |
g z E g T, £ I § o ¢
= = [~ o £ S c £ -3 . 5
] o = m s @ E® o © 5
2 v 2 b L o =z I '_—“I..? )
1 o = a (5 = 52 =] 5 3
o 0 ] 2 3 ER 5
B s § " i &
S
o

Nota: La informacion se refiere a los divorcios registrados en la entidad
FUENTE: INEGI. Estadisticas de nupcialidad 2010, informacién preliminar.

Otro dato interesante es la causa de divorcios, son variadas las razones por las que se
divorcia la gente y la mayoria es por desintegracion familiar.

Segun datos estadisticos del ICESI, Guadalajara se encuentra en lugar nimero ocho
de victimizacién y aunque se ve una baja en el 2010, comparado con el 2008,

porcentaje de victimas sigue siendo significativo

Tabla | 9: Porcentaje de personas de 18 o mas afios victimas de algin delito en la Republica Mexicana en las

ciudades de estudio de acuerdo con encuestas de victimizacion con afios de referencia 2004, 2005, 2008 y 2009
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ENSI-3 | ENSI-4 | ENSI-6 | ENSI-7
CIUDAD % % % %
DF 19 29 19 21
Ciudad de México 19 24 19 18
Mexicali 20 18 19 18
Oaxaca 14 13 13 17
*ZCMex 18 18 16
Ciudad Judrez 15 13 15 15
Chihuahua 13 10 20 15 v
Guadalajara 20 12 15 13
Morelia 13
Tijuana 22 19 17 13
Toluca 13 13 12
Acapulco 18 17 14 12
Villahermosa 13 1 ND 12
» Cuernavaca 16 10 13 1
Culiacdn 21 14 12 10
Cancin 15 15 16 10 v
Monterrey 8 9 12 10
Nuevo Laredo 9 ND 7
:GLOBAL CIUDADES| 18 19 17 16
NACIONAL 1 NA 1 10 v

Tabla | 11: Porcentaje de hogares con alguna victima en la Republica Mexicana en las zonas metropolitanas de

estudio durante 2008 y 2009 de acuerdo con encuestas de victimizacion.

ENSI-6 | ENSI-T
CIUDAD % %
DF 25 28
Ciudad de México 23 21 |A
ZCMex 21 29
*Oaxaca 18 23 |A
Ciudad Judrez 17 21
Acapulco 18 21
Toluca 20 20
Guadalajara 18 20
Mexicali 20 19
Morelia 19
Chihuahua 23 19
Tijuana 22 18 |vw
Cuernavaca 14 18
Monterrey 14 17
Cancdn 19 17
*Villahermosa ND 14
Culiacén 1 13
Nuevo Laredo ND 6
GLOBAL CIUDADES 21 23 |A
;NACIONAL 13 14

Figura 10: Numero de delitos por victima en las zonas metropolitanas de estudio.



ENSI-6 ENSI-7
2008 2009
Villahermosa 19
ICMex | 1.5 | & 19
Mexicali | 1.6 1.8
Ciudad de México | 1.6 | & 1.8
Cancin | 15 1.8
Oaxaca | 1.6 18
Monterrey | 1.7 17
Guadalajara | 1.8 17
DF | 1.6 1.7
Morelia 17
Toluca | 1.8 1.6
Cuernavaca | 14 1.6
Nuevo Laredo 1.5
Tijuana | 15 15
Ciudad Judrez | 1.6 1.5
Acapulco | 1.5 14
Chihuahua | 1.5 14
Culiacdn | 1.6 14
GLOBAL CIUDADES | 1.6 | & 17
PROMEDIO NACIONAL | 1.6 1.6

Analizando un poco més el concepto familia, podemos encontrar que existen
diferentes conceptos; en el articulo “Familia y Genero: Las Transformaciones en la
familia y la trama invisible del Genero” Silvia Baeza conceptualiza la familia como
aquella que puede atender a sus miembros, contenerlos y organizarse de una manera
eficiente y razonable. Ella hace mencion de como la familia va evolucionando a traves
del tiempo, con los cambios suscitados a raiz de la revolucion industrial, el capitalismo
etc. Como las necesidades de la familia van cambiando conforme va cambiando el
ambiente o la sociedad.

Por otro lado en el articulo “Revision y renovacién de la sociologia de la familia”,
Noe Gonzalez considera a la familia como una institucion social en cuanto que toda
sociedad establece practicas y reglas concretas, con sanciones positivas y negativas
relativas..... La familia es vista como una institucion que, aunque creada por la

sociedad, responde a necesidades naturales.
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En resumen la familia es un grupo de personas unidas por un vinculo sanguineo,
padre, madre e hijos, la unién familiar asegura a sus integrantes estabilidad emocional,
social y econdmica, la base de la familia es el matrimonio.

En las Ultimas décadas se han presentado diferentes cambios en México que
han impactado la relacion familiar. Por citar algunos, el crecimiento de la poblacion; en
1900 eran 13,6 millones de habitantes, hoy somos 112 millones, se estima que en 2020
seremos alrededor de 130 millones de habitantes. (Los datos de los afios 2010 y 2020,
fueron tomados del cuadro "Proyecciones de la Poblacién”, en La Situacion
Demografica de México, del CONAPO, México,2000), si bien es cierto en los dltimos
afios ha disminuido la tasa de crecimiento en la poblacion mexicana, ya sea por el
namero de nacimientos, la emigracibn de mexicanos a Estados Unidos, también
debemos considerar que México ha recibido un gran nimero de inmigrantes de
Argentina, Chile, Cuba, Espafia, Brasil, Venezuela y Centroamérica por citar algunos.
La Asociacion de Ciudadanos Estadounidenses en el Extranjero ha estimado que poco
mas de un millébn de ciudadanos estadounidenses viven en México (es decir, el 1% de
la poblacion total de México, y el 25% de todos los ciudadanos estadounidenses que
viven en el extranjero). Otros cambios que se han presentado en México son la
situacion economica del pais que origina que mas mujeres tengan la necesidad de
trabajar, mientras que en los afios 50s y 70s era mas comun que los hombres fueran el
unico sustento economico familiar, y las mujeres se quedaran en casa a educar a los
hijos. Por otro lado, la liberacion femenina ha creado una cultura donde la mujer busca
superacion profesional, hoy en dia es mas comun que las mujeres quieran continuar

con su desarrollo profesional.



Estos dos ultimos puntos, la necesidad que tiene la mujer por trabajar y el gusto
por querer superarse han originado un desprendimiento de la mujer en el nucleo
familiar, ya que cada vez hay més mujeres trabajando y con poco tiempo para dedicar
a los hijos. Si bien es cierto con los afios se fue evolucionando el entorno en el pais y
se fue reaccionando a los diferentes acontecimientos, considero que se ha perdido el
enfoque a la familia, y eso ha originado otro tipo de problemas como los que
mencionaba en un inicio, la desintegracion familiar, el crecimiento aislado de los hijos
ha podido ocasionar delincuencia, drogadiccion, suicidios, malos hébitos alimenticios
etc.

En el articulo de Freddy Gonzélez Silva, La familia desde la alteridad, Una
perspectiva para la intervencién en la contemporaneidad menciona que, “En otras
épocas la familia mantenia su centro de gravedad ética sustentada en conceptos de
deber, sacrificio y entrega. En la actualidad los componentes del nucleo familiar
adquieren con fuerza la ética de la felicidad individual’, y menciona dos facetas de
clima relacional uno por las relaciones afectivas que permitiran que los nifios
desarrollen un sentimiento basico de confianza y seguridad y otro de socializacién,
basado en conductas de alteridad que conllevan al nifio a reaccionar con un tono
emocional.

Anteriormente era muy facil encontrar culpables a los problemas presentados en
la familia, se culpaba a los medios de comunicacion, a la musica rock, al feminismo, a
la falta de educacion familiar, etc. La solucion a estos problemas era la prohibicion, lo
cual era mas facil porque la cultura de antafio estaba basada en la obediencia y la

opresion, no se veian estos temas como violencia intrafamiliar. Hoy en dia no se puede
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simplemente reprimir, golpear, prohibir, ya que existe la Comision Nacional de
Derechos Humanos, que protege el bienestar del individuo. Sin embargo aun con este
tipo de asociaciones 0 grupos de ayuda, aun no se tiene una buena cultura de
denuncia y existe todavia un numero muy grande de maltrato familiar, ya sea hacia los
nifos, mujeres e incluso hacia los hombres.

Hoy en dia el indice de violencia intrafamiliar sigue siendo muy alto y Jalisco
esta dentro de los primeros lugares de violencia contra la mujer. Segun datos del
sistema Nacional para el desarrollo integral de la familia (DIF) indican que los indices
de violencia en México han aumentado mas de un 50% en los ultimos 5 afios y tan solo
en Guadalajara se han presentado mas de 520 casos reportados por mujeres y nifios
en el 2008.

Otro problema provocado por la poca convivencia y falta de atencion entre
padres e hijos, es que cientos de jovenes jaliscienses caigan en las redes de las
adicciones. En el Estado de Jalisco se llevo a cabo una encuesta sobre el consumo de
drogas ilegales entre los jovenes de secundaria y bachillerato para conocer cual es el
comportamiento de los que las consumen y de quienes no lo hacen. “El resultado de la
encuesta refleja que 4.7% de los que no consumen drogas han participado en actos
antisociales, contra 35.9% que si consume. Quienes consumen drogas, participan mas
en actos antisociales, pero no solo es eso, se refleja en su actitud ante la vida”. La
encuesta que se realizo entre jovenes de secundaria y bachillerato del Estado, refleja
gue los consumidores de alguna de estas sustancias han realizado mas acciones
ilegales que un joven que no las ha utilizado. Entre estas se encuentran robar y agredir,

provocando la separacion familiar.



En el caso de la obesidad, en el 2002 México (62.3% de la poblacién) ocupaba
el segundo lugar mundial, siendo Estados Unidos el humero uno con un 65.4% de la
poblacion con problemas de obesidad. En Enero del 2010, el presidente Calderdn hizo
oficial que México ocupa el primer lugar en obesidad infantil y adulta asi como el primer
lugar en diabetes infantil y anuncié un programa nacional para combatirlas. Algunos de
los problemas detectados la comida rapida, la comida chatarra, el sedentarismo,
television, los juegos de video, el internet.

La delincuencia, el suicidio, el aislamiento de los jovenes o violaciones que estos
puedan sufrir, son otros problemas presentados por la falta de atencion en los
adolescentes y nifios, y son de los principales problemas de la sociedad en México. Es
muy comun ver como desde niflos se aislan en el internet o los juegos, el estar
expuestos a informacién por internet, puedes ser presa facil para secuestradores o
reclutadores de vendedores de drogas, hoy dia es muy comun que se escuchen
noticias como la trata de niflos, desde edad muy temprana se vuelven expertos en
internet, sin embargo siguen siendo nifios inocentes e indefensos que desconocen de
estos temas, no tienen la madurez suficiente para saber el peligro al que estan
expuestos y para ellos es muy facil confiar en todo lo que ven en internet o los amigos
gue creen haber hecho en paginas de comunicacion social (redes sociales), creyendo
que estas son para hacer amigos.

Si hablamos de aislamiento y suicidios, también lo relaciono a la desintegracion
familiar, ya que hoy dia es muy alto el nUmero de casos que se presentan en México.
La tasa de suicidios femeninos se ha incrementado desde inicios de los afios noventa a

nivel nacional, con aumento pronunciado (50%) en el Distrito Federal. La edad
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promedio de las mujeres que se suicidan en el DF es de 34 afios. De las suicidas, 36%
son casadas, 13% divorciadas o separadas, y 51% solteras. Por lo menos dos de cada
tres mujeres casadas tuvieron conflictos conyugales poco antes del suicidio. En 40% de
los casos el suicidio se atribuyé a violencia conyugal; en 25% a rifias o pugnas; en otro
25% a violencia sexual, y en 10% a maltrato de adolescentes. Se concluye que la
violencia de pareja es la causa méas importante de perdida de afios de vida saludable.
Estos datos fueron obtenidos de Lozano Ascencio, Rafael, Efectos de la violencia
doméstica en la salud: ciudad de México, Instituto Nacional de Salud, México 1999, asi
como en la siguiente liga;

http://www.icesi.org.mx/documentos/propuestas/propuesta prevencion de violencia fa

miliar.pdf

En la dltima década ha subido un 31% entre jovenes de 14 y 21 afios y se ha
convertido en la tercera causa de muerte entre los 15 y 29 afios de edad. Una de las
principales causas es el bullying, que es definido como el acoso escolar, cualquier
forma de maltrato psicol6gico, verbal o fisico. El nifio que hace bullying a otro nifio, lo
aprende generalmente de su familia, puede ser que este tipo de comportamiento sea
una expresion de su entorno familiar, se comporte agresivamente por qué no obtiene la
atencion adecuada, ausencia del padre, divorcio entre los padres, la violencia o abuso
ejercida por los padres y/o hermanos mayores. Los nifios que son victimas de bullying
generalmente no le cuentan a los mayores esta situacion y esto les ocasiona

aislamiento, depresion y hasta suicidio, entre otras cosas, evidentemente la baja


http://www.icesi.org.mx/documentos/propuestas/propuesta_prevencion_de_violencia_familiar.pdf
http://www.icesi.org.mx/documentos/propuestas/propuesta_prevencion_de_violencia_familiar.pdf

autoestima, perdida de interés por otras actividades, los estudios, alteraciones en la

alimentacion, problemas psicologicos, ansiedad etc.

1.2. DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

Este plan de negocio no solo ofrece servicios de entretenimiento, ofrece también
un proceso de educacion para que la familia aprenda a convivir de formas variadas y
divertidas, haciendo que de esta forma mejore su comunicacion e incremente la union
entre sus miembros. Este plan de negocio sera la “Prestacion de Servicios de fomento
de integracion y recreacion de la familia en Guadalajara”. El enfoque de este negocio
es principalmente, fomentar la integracion de la familia y ofrecer servicios recreativos
para la familia, tales como organizacion de fiestas y eventos sociales, como
cumpleafos, aniversarios, fiestas infantiles, bautizos, fiestas de temporada o teméticas,

celebraciones generales.

Dentro de la gama de servicios, ofreceria;

Eventos de Integracion con tematicas diferentes: principalmente seria la
organizacion del evento enfocado a un tema en especifico para atraer a la sociedad, en
este se haria una promocion e invitacion a las familias a participar por un costo fijo,
ofreciendo diversas actividades a realizar durante el dia, comida y diversion en familia.
Asi como pléticas psicolégicas que ayuden a aclarar la tematica del evento y

concientizar mas a la familia respecto al tema tratado.
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Alquiler del mobiliario. Basicamente consiste en la renta o alquiler del mobiliario
necesario para la organizacion del evento que puede incluir: equipo de entretenimiento
para las realizaciones de actividades diversas como brincolines, inflables giratorios
entre otros. Mobiliario, sillas mesas, manteleria y productos de decoracién conforme al

tema del evento.

Servicios de organizacion. Asesoria personalizada y la organizacion del evento,
gue consiste en acompafar a los organizadores del evento a lo largo de todo el
proceso gue incluye seleccion de: invitaciones, menu buffet, salén de eventos, listas de

invitados, musica, servicio de fotografias, adornos y servicios de limpieza post-evento.

Servicios de coordinacion del evento. Va de la mano con el servicio de asesoria,
sin embargo es conveniente presupuestarlo por separado como una opcién para el
cliente. Consiste basicamente en la coordinacién de todos los detalles el dia del evento
de tal manera que tus clientes puedan desentenderse de ellos y enfocarse sin estrés en

los aspectos puramente relacionados con su fiesta o evento.

Actualmente en Guadalajara hay diversos negocios que ofrecen servicios de
entretenimientos en fiestas infantiles y de adultos, ofreciendo servicios de comida y
entretenimiento. O existen parques recreativos donde ofrecen dinamicas de
integracion, una de ellas puede ser campismo. La mayoria de los lugares o negocios
ofrecen los servicios por separado, por lo que la gente que contrata el servicio tiene
gue acudir a mas de un proveedor para poder armar su evento.

Al tener una gama corta de proveedores que ofrecen este servicio en

Guadalajara, me parecio ser un buen tema a explorar para armar un plan de negocio,



parece haber una gran oportunidad en este campo ya que no hay todavia un negocio
gue ofrezca multiples opciones y servicios. Lo innovador de este plan de negocios seria
poder ofrecer al cliente un solo proveedor para todo su evento, asi como una gama de
actividades para todas las edades, actividades para que convivan entre familiares.

La propuesta de negocio cubre varios puntos de la problematicas que tenemos
actualmente en Guadalajara, la delincuencia, violencia, nutricion, bullying etc. al contar
con una gama distinta de actividades mejoraria la comunicacion entre los integrantes
de la familia, teniendo una convivencia sana y constante. Al ofrecer actividades
exclusivas para adolescentes se crea un ambiente sano para los jévenes y evita que
estos estén realizando actividades que los puedan llevar a consumir drogas o realizar
actos de vandalismo. Asi mismo en el caso de actividades entre padres e hijos, se crea
una cultura de respeto y mejor comunicacion, evitando también violencia intrafamiliar.

Un punto importante a mencionar es que para la realizacion de este trabajo, me
apoyare en las materias que estoy viendo en la Maestria de Administracion, como
Finanzas, para evaluar el costo beneficio, evaluando los costos que implican y la
ganancia que generaria con este plan, el financiamiento para la implementacion de
dicho plan; por otro lado tenemos la materia de Mercadotecnia, donde me apoyare para
evaluar las oportunidades que hay en el mercado y como realizar un buen marketing
para su venta y promocion; la materia de Calidad, esta por supuesto que me ayudara a
disefiar un buen programa de calidad en el servicio o servicios que pienso ofrecer; la
materia de Vision Estratégica, para disefiar una buena estrategia en la organizacion
gue me lleve al éxito del plan de negocio; y por ultimo me apoyare en la materia de

Cultura Organizacional, que sera un tema importante para generar un buen ambiente
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interno, iniciando con buenos valores, mision y vision. Estas serian algunas de las
materias que me servirian de apoyo, sin embargo no descarto el utilizar alguna otra

materia que me parezca interesante y de utilidad.

1.3. VISION, MISION Y FILOSOFIA.

1.3.1. Vision

Posicionarnos como la mejor alternativa de servicios de integracion para la

familia en Guadalajara, asi como una empresa lider y simbolo de confianza.

1.3.2. Mision

Proveer servicios para la integracion familiar, fomentando un ambiente de
convivencia, reforzando la importancia de los valores de la familia mexicana, como
cooperacion, respeto, afecto, amistad, lealtad etc., asi como contribuir a la sociedad
con el desarrollo de personas con un enfoque diferente que busquen una mejor
relacion que incida en un mejor pais. Cumpliendo los mas altos estandares de servicio
hacia nuestros clientes, ofreciendo una atencion personalizada, contando con un

excelente ambiente de trabajo y el personal mas capacitado.

1.3.3. Filosofia de la empresa

La filosofia de la empresa se basa en los siguientes valores; Compromiso: ser
una empresa comprometida con la sociedad, el ambiente y la ecologia, utilizando y
promoviendo el uso de productos reciclables para contribuir en la reduccion de

contaminacion del entorno. Calidad y Servicio: proveer el mejor servicio a nuestros



clientes y con una excelente calidad, asi mismo proporcionar un ambiente de calidad a

nuestros empleados.

1.4. ANALISIS DE LA INDUSTRIA.

Este tipo de negocios pertenece al sector servicios, actualmente hay poca
competencia en Guadalajara, son 45 los negocios registrados en Guadalajara Jalisco
con una razén social de organizadores de eventos, y cuentan con un promedio de 3.5

empleados, segun datos del SIEM (Sistema de Informacién Empresarial Mexicano).
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http://www.siem.gob.mx/siem/

En esta tabla se ve la cantidad de negocios que existen, lo cual me dice el
numero de competidores registrados aun cuando no ofrezcan el mismo producto, si

pueden satisfacer alguna necesidad ofrecida en mi negocio. Solo seleccione los
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municipios de Guadalajara y Zapopan por la cercania de ambos, no aparecen negocios
de esta rama en Tlajomulco o Tlaquepaque. Se puede observar que existen en total
entre Guadalajara y Zapopan 68 establecimientos registrados, de los cuales el 66%

pertenece a Guadalajara.

Aunque este puede no ser el niamero total de empresas que se dedican al
entretenimiento, es un dato base para el analisis de la industria. En general son
empresas pequefias que cuentan con un promedio de 8 a 10 empleados vy el tipo de
servicio que ofrecen es enfocado a organizar bodas, fiestas, graduaciones o la
organizacion de eventos empresariales para integraciéon de equipos, asi mismo hay
negocios que ofrecen el servicio de integracion en cabafias o localidades ya
establecidas, etc.

En el caso de este plan de negocio pretendo ofrecer el servicio de organizacion
de eventos personalizados y también organizar eventos para atraer al publico, es decir
promover la integracion familiar en base a eventos de integracion y la ubicacion de los
eventos puede ser variada. El diferenciador de este plan de negocios sera el evento
personalizado para la integracién familiar, enfoque exclusivo a las familias con
dinamicas especiales que ayudaran a mejorar la comunicacion, reforzar los valores de
la familia y aprender como tratar diferentes problematicas sociales que se presentan

actualmente.

1.5 Analisis del FODA

Segmento de Mercado




El segmento de mercado serd enfocado principalmente al nivel socioeconémico
de medio hacia arriba, estoy considerando que el tamafio promedio de los hogares hoy
en dia es de 4 personas tanto en Jalisco como a nivel nacional, segun datos del INEGI.
En Guadalajara hay alrededor de 370,000 hogares.

El mercado de la realizacion de eventos es un mercado creciente, hoy dia ya se
ofrece este tipo de servicio en Colombia (www.guillermoygloria.com), ofreciendo un
gran numero eventos tanto para organizaciones gubernamentales como empresas
privadas. En Mexico no existe hoy dia un concepto como este, no hay muchos
establecimientos que ofrezcan este tipo de servicios, hay programas que ofrece el DIF
(Desarrollo Integral de la Familia), sin embargo esta institucion gubernamental esta
enfocada a niveles socioeconémicos medio bajo y bajo. Ademas que la dinamica

presentada es diferente a lo que se propone en este plan de negocios.

Competidores v Proveedores

Haciendo un analisis de la industria y el mercado no encontré empresas en
Mexico que ofrezcan este tipo de servicio, la mayoria de los negocios ya establecidos
ofrecen servicios de organizacion de eventos como bodas, cumpleafios, bautizos o
eventos empresariales, pero ninguno ofrece actividades especiales para integrar a la
familia, reforzar valores y darles herramientas que puedan ayudarles a tratar problemas

especificos. Abajo listo algunas de las empresas que encontré:
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Algunos de los proveedores en los que me puedo apoyar para realizar la organizacion

de mis eventos son:
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En el capitulo 3 hago referencia a una lista mas completa de proveedores, asi como en
el anexo 5, ahi podremos encontrar proveedores de todos los productos requeridos
para la organizacion de eventos. Se podria evaluar si en un futuro conviene hacer
alianzas con estas empresas para apalancarnos de la experiencia y prestigio de estas y
tener mayor participacion en el mercado.

Tecnologia

Los procesos de produccién existentes en la competencia es ofrecer
directamente ellos los productos como renta del producto, es decir rentar el equipo
inflable, la muasica y/o vender el equipo necesario para la organizacion del evento,
adornos en general para el evento, ellos cuentan con personal capacitado para ofrecer
el servicio de organizacion del evento, en el caso de los negocios que ofrecen servicios
de integracion de equipo orientados a empresas cuentan con personal certificado para
poder organizar al grupo y realizar las diferentes dinAmicas.

Los trabajadores que proveen la instruccion y direccion técnica a una actividad
especial, como el arte, muasica, drama, natacion o tenis, son llamados especialistas de
actividades. Estos trabajadores pueden trabajar en campamentos 0 en cualquier otro
lugar donde exista interés en esa actividad.

Los lideres de recreacion son los responsables de la operacion diaria de un
programa recreativo. Ellos organizan y dirigen a los participantes, programan el uso del

establecimiento, mantienen registros de equipos utilizados y aseguran que las areas


http://www.pingpoing.com/

recreativas y los equipos sean usados adecuadamente. Adicionalmente, ellos podrian
dirigir clases y proveen instrucciones acerca de actividades recreativas.

Los supervisores de recreacion supervisan a los lideres de recreacion y planean,
organizan y dirigen actividades recreativas para cumplir con las necesidades de una
variedad de poblaciones. Estos trabajadores muchas veces sirven de enlaces entre el
director de parques o centros recreacionales y los lideres en recreacion. Los
supervisores con responsabilidades mas especializadas ademas podrian dirigir
actividades especiales o eventos o dirigen una actividad grande como actividades
acuaticas, gimnasia o una o varias artes escénicas.

Licencias y certificaciones. La NRPA (National Recreation and Park Association)

certifica a individuos para trabajos profesionales y técnicos. Los profesionales
certificados en parques y recreacién deben pasar un examen. Para poder calificar para
tomar el examen, los individuos deben de: (1) haber obtenido un titulo universitario de
dos afios en recreacion, recursos de parques O servicios de ocio de un programa
acreditado por la NRPA o tener al menos un afio de experiencia, si el programa no esta
acreditado; (2) haber ganado un titulo universitario en cualquier otra especialidad y
tener al menos 3 afos de experiencia relevante de tiempo completo o (3) tener al
menos 5 afios de experiencia a tiempo completo en este campo. La educacion continua

es necesaria para mantener su certificacion. http://www.nrpa.org/CPRP/

Muchas ciudades y localidades requieren que los salvavidas sean certificados.
Los detalles del entrenamiento y certificacion varian entre Estado y Estado y de
condado a condado. La informacion acerca de salvavidas esta disponible en parques

locales y departamentos recreativos.
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Otros requisitos. Los interesados en planear carreras dentro de la recreacion
deben de ser extrovertidos, ser buenos en motivar a la gente y sensibles a las
necesidades de otros. Muchas veces se requiere una excelente salud y condicién
fisica, debido a la naturaleza fisica de ciertos trabajos. El poder manejar el tiempo y la
habilidad de dirigir a otros también es importante.

Existe una licenciatura en Administracion de Negocios de comunicacion vy

entretenimiento que ofrece la EBC (http://www.ebc.mx/licenciaturas/lic_ancl.asp), cuyo

objetivo es formar profesionales creativos con habilidades de administracion y
produccién ejecutiva para la creacién de estrategias de desarrollo, establecimiento y
consolidacion de empresas de comunicacién y entretenimiento. Donde el alumno
aprendera a planear, organizar, dirigir y supervisar proyectos de entretenimiento,
desde su origen, implementaciébn y evaluacion, con un soporte de préacticas
profesionales que te permitiran vivir la realidad de la industria en las diferentes areas
gue integran la empresa: financiera, comercial, administrativa, del talento humano y de
produccién, tanto en entornos nacionales como internacionales

Otra universidad que ofrece una licenciatura en direccibn de empresas de

entretenimiento es la Universidad Anahuac (http://ols.uas.mx/escuela/Comunicacion/)



http://www.ebc.mx/licenciaturas/lic_anc1.asp
http://ols.uas.mx/escuela/Comunicacion/

Oportunidades (O) Amenazas (A)

Analisis del FODA

Externas

Fuerzas (F) Estrategia Fuerzas Oportunidades Estrategia Fuerzas Amenazas

Internas

Debilidades (D) Estrategia Debilidades Oportunidades Estrategia Debilidades Amenazas

En la matriz del FODA que estoy incluyendo, hago un andlisis del entorno,

conociendo los factores internos y externos que impactan mi negocio, las fortalezas,

debilidades, asi como las amenazas y oportunidades. Con esta base armar una
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estrategia a trabajar para atacar cada punto encontrado. El andlisis FODA es un paso
critico en el proceso de planeacion, examinar correctamente oportunidades y peligros
(amenazas) futuros de una empresa, y relacionarlo en un estudio imparcial con las
potencialidades (fortalezas) y debilidades de la misma representa una enorme ventaja.
Segun lo que plantea este articulo es importante generar una estrategia que permita a
la organizacién conectar las acciones con las posibilidades (oportunidades) que puede
aprovechar en su entorno externo, asi como prepararse para enfrentar los peligros
(amenazas), apoyandose en sus fortalezas y reduciendo el impacto negativo que

puede tener sus debilidades.

1.6 Anadlisis de competitividad de la empresa

En el analisis de competitividad me gustaria mencionar algunos puntos que
pueden impactar la competitividad de la empresa;

Gobernabilidad; En México la inseguridad es un mal que ha incrementado en los
ultimos afios en nuestro pais. El secuestro y el narcotrafico se estan convirtiendo en
una preocupacion, es por eso importante reforzar los valores en las familias, asi como
influenciar la unién familiar. Las diferencias politicas entre los partidos ha impedido
lograr acuerdos para tomar medidas de mejoras en diversos ambitos, los diferentes
partidos se dedican a pelear por un posicionamiento politico personal y no en lo que
mejor conviene al pais. Comercio Exterior; En el ambito de comercio exterior en Mexico
la red carretera es desigual y le falta desarrollo. Telecomunicaciones; Las
telecomunicaciones han mejorado y ha crecido la telefonia maovil en los ultimos afios. A
diferencia de China donde el teléfono esta disponible solo para una minoria de la

poblacién, en Mexico el teléfono esta disponible en la totalidad de centros urbanos. En



la mano de Obra Mexico ha presentado un crecimiento moderado, la mano de obra
esta razonablemente bien calificada y en lo general se esta convirtiendo en mano de
obra barata.

Es importante remarcar los puntos anteriores porque esto impacta en la
competitividad de una empresa en una regién determinada. Mexico puede presentar
cierta ventaja competitiva por su mano de obra, que es barata y de buena calidad, tiene
buena infraestructura en telecomunicaciones, claro que falta mejorar las carreteras y el
tema de seguridad, entre otras cosas. No obstante pese a que el tema de seguridad
puede ser un riesgo potencial para que muchas empresas internacionales decidan
retirarse a otro pais, en este momento Mexico es un pais donde algunas empresas
internacionales estan buscando un crecimiento.

El analisis del entorno que hago a continuacion es sobre negocios de
entretenimiento e integracion familiar. El andlisis de la posicion competitiva deseada de
un negocio, requiere comenzar por la evaluacion de la industria en la que esti se
encuentra. Para este analisis utilizare el modelo de las cinco fuerzas propuesto por
Porter.

Barreras de entrada:

Tiene un nivel medio, el mercado de servicios de entretenimiento no tiene
mayores complicaciones para acceder, se debe mucho al bajo capital que se necesita,
asi mismo al no existir una legislacion que la regule hace que este mercado esté

abierto a nuevos competidores.
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Rivalidad entre Competidores:

No existe competencia actualmente para esta modelo de negocio, el enfoque
que le dan las empresas que se dedican a organizacidén de eventos, es a integracion de
equipos empresariales y no se enfocan a integracion a familias. Por la propuesta de
valor donde se ofrece un servicio diferente, muy especializado, hace que no se
identifiguen competidores actualmente. En este caso estamos hablando de un negocio
gue ofrece un servicio de especialidad, que actualmente no es ofrecido.

Poder de Negociacién de los Compradores:

El poder de negociacion de los compradores para los servicios de
entretenimiento es moderado, los compradores son las familias a las que iria enfocado
el servicio a ofrecer y estos tienen baja probabilidad de negociar, los precios son mas
bien fijados por la empresa y por el volumen bajo que estos pueden comprar, no tienen
posibilidad de negociar. Por el contrario los grandes compradores tienen mayor
posibilidad de negociacion por los altos niveles de compras, esto les da ventaja para
poder regatear. Esto se da en empresas que buscan integracién de equipos de trabajo
gue son consumidores medianos.

Poder de Negociacién de los Proveedores:

En el caso del poder de negociacion de los proveedores es también moderado,
esto es porque existe un mediano numero de proveedores y esto da desventaja para
gue estos puedan negociar al tener mas competencia, al haber un niamero significativo

de proveedores se vuelven de facil sustitucion.



Sustitutos:

Para el ramo de servicios de entretenimiento no existen sustitutos, o que yo
consideraria pudiera impactar a una empresa es que el cliente sustituya su marca por
otra, sin embargo la funcionalidad del servicio a ofrecer seguira siendo la misma. Hoy
en dia se esta incrementando la necesidad de buscar organizadores de eventos de
integracion familiares, ya que se esta volviendo en un concepto de moda en la
sociedad y en todos los medios se esta publicitando la necesidad de reforzar los
valores y disminuir las problematicas sociales.

Conclusiones

Con este andlisis puedo concluir que si es viable iniciar este negocio, ya que es
de facil acceso, no se tienen muchos competidores y tiene pocas barreras de salida. La
propuesta de valor que se presenta y el diferenciador de este plan de negocios es
ademas de entretener a los clientes, las familias, es integrarlos, proporcionarles
herramientas para una mejor comunicacién, reforzando los valores y mejorando la
interaccion entre los miembros de la familia. Si bien existen otros negocios que cubren
diferentes areas de entretenimiento y diversion, no ofrecen este diferenciador de
especializacion de temas criticos en la actualidad, que puedan ayudar a tener una vida

mas sana.
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CAPITULO Il PLAN DE MERCADOTECNIA



2. 1. Objetivo de estudio

En este capitulo pretendo realizar un estudio detallado de mercado, con la
finalidad de definir quién sera mi mercado meta y como llevare acabo la estrategia de
promocion y venta de mi producto, como llegar a mi mercado meta y atraer clientes.

Como menciona Philip Kotler y Gary Armstrong en su libro fundamentos de
marketing “hoy en dia es preciso entender el marketing, no en el sentido antiguo de
lograr una venta — hablar y vender — sino en el nuevo sentido de satisfacer las
necesidades del cliente. Si el mercadologé entiende bien las necesidades de los
consumidores, desarrolla productos que ofrecen mayor valor, se asignan precios
apropiados y los distribuye y promueve de manera eficaz.”

Es por ello que mi objetivo en este capitulo es analizar el mercado y entender al
consumidor, haciendo un estudio y analisis basado en entrevistas realizadas a mi

mercado meta.

2. 2. Mercado Meta

Para comenzar, este analisis del mercado me gustaria enfocarme en familias de
un nivel socioeconémico A/B, C+y C, con hijos menores a 10 afios, con la intensién de
generar mayor influencia. Sin embargo quiero aclarar que el plan de negocio estaria
enfocado a todas las familias que estén interesadas. Tomando en consideracion que es
un buen porcentaje de la poblacion en Guadalajara y Jalisco es parte de estos niveles
socioecondmicos.

En el futuro valdria la pena explorar la factibilidad de ingresar a empresas

interesadas en los empleados y sus familias, vendiendo como beneficio mejor



productividad, habria que revisar como hacer una propuesta enfocada a empresas y
evaluar cuanto estas estarian dispuestas a invertir en sus empleados. El total de la
poblacion en Guadalajara es de 4,328,584 Millones de habitantes

= A/B8% enGDL

= C+15.2%en GDL

= C 19.5% en GDL

Antes de comenzar quise analizar la situacién conyugal de México por entidad
federativa y pude encontrar datos en el INEGI, que muestran que en Jalisco el 57.6%
de la poblacién de 15 afios y mas es casada o vive en union libre, como podemos ver

en la siguiente grafica;

Distribucion porcentual de la poblacion de 15 ahos y mas segin situacion conyugal Grafica 52
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Tamano promedio del hogar familiar por sexo y grupos gquinguenales de edad del jefe Grafica 4
2010
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Fuenta: INEGI. Censo de Poblacion y Wivienda 2010. Tabulzados del cuesticnario basico.
Otro dato que me ayudo a confirmar este resultado se muestra en la siguiente
tabla, donde podemos observar que el 40.5% de los mexicanos es casado y el 14.4%
vive en union libre. Con la informacién del Censo de Poblacién y Vivienda 2010, se
aprecia que la situacién conyugal predominante es la de casados o unidos (56.4 de los
hombres y 53.6% de las mujeres). El enfoque de mi plan de negocio es a familias, sin

importar el estado civil, es decir pueden estos vivir en union libre o estar casados;

Distribucion porcentual de la poblacion de 12 afios y mds por sexo y grupos de edad segun situacion conyugal Cuadre 1
2010

SEND Y ETURDS Poblaai&n de 12 S::":;:x mms::mmda o -
de edad oSy mas Soltera Casads libra divorciada Vivde o ecificado
Total 54927 4638 352 ans 14.4 52 aa 03
Menos de 30 36210692 67.9 153 1.4 19 01 04
3059 38 661 397 120 60.7 166 79 26 0.2
60 y mis 10055 379 63 539 62 65 266 0.2
Hombres 40 047 E72 37.8 L6 14.8 34 20 0.4
Menas de 30 17 £30 891 73.0 127 127 10 01 0.5
3059 18 437 443 120 633 183 52 08 03
&0y mis 4679538 49 &7.0 &7 54 137 0.3
Mujeres 43 679 596 327 39,5 14.1 6.9 &6 0.z
Menos de 30 18 379 E01 63.0 178 16.0 27 02 03
ERET 20223 954 120 584 15.0 103 a1 02
60y mis 5375 641 76 azz a0 81 78 0z

Fuente: INEGI. Canso de Poblacion y Vivienda 2010. Tabulados del cuestionario basico.



2. 3. Investigacion del mercado

2.3.1 Objetivo del estudio

A.

B.

Identificar habitos de entretenimiento en las familias.

Detectar areas de oportunidad para influir en el comportamiento.
Identificar factores 0 causas que debilitan los cambios de
comportamiento.

Detectar areas de oportunidad para desarrollar nuevos productos y/o
servicios que satisfagan las necesidades con un impacto positivo en la

integracion familiar.

2.3.2 Método

Para este analisis aplicare el método de entrevistas profunda, donde aplicare

entrevistas a 20 personas con hijos menores a 10 afios. Asi mismo hago el andlisis de

las 7 O’s que vi en algunas materias como “Mercadotecnia Global” y “Analisis del

comportamiento del Consumidor”.

Por el momento esta encuesta esta enfocada Unicamente a familias, la siguiente

etapa o fase de investigacion se extendera a empresas.

Analisis del comportamiento de compra del segmento de mercado (7 0°s)

Objeto de compra. ¢Qué compra el mercado? El mercado compra entretenimiento,

calidad, accesibilidad a redes sociales, mejor convivencia, mejor comunicacion,

estabilidad emocional, educacién etc.
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Objetivo de compra. ¢Por qué y para qué? El mercado consume buscando pasar un
momento agradable en familia, manteniendo ocupados a los integrantes de la misma,
asi como una forma de entretenimiento educativo en conjunto.

Ocupantes del mercado. ¢Quién esta en el mercado de consumidores? Es lo que
estoy buscando. Familias consumidoras conscientes del origen de un problema e

interesadas en generar un cambio en la familia y en la sociedad.

En México un gran porcentaje de las familias tiene hijos menores a 10 afios y las
parejas que aun no tienen hijos estan evaluando la posibilidad de tenerlos en un
mediano o corto plazo. Son pocos quienes consideran como definitivo no procrear. Esto
se debe en parte a la poca aceptacion gue tiene esta clase de conductas en la cultura

dominante mexicana.



Distribucién porcentual de la poblacion infantil ([menores de 15 afios) en hogares Cuadro 3
por sexo y grupos de edad segun presencia de los padres

2010
Presencia de la madre o el padre
poblacion menor Ambeos Solo la madre Solo el padre Mingumo

SEND s de edad o

yenpo de 15 anos residen en la reside en la reside en la reside enla i'ﬁG:::

vivienda vivienda vivienda vivienda eepec

Total 32 598 580 3.5 15.9 1.1 3.3 6.2
0-4 10575974 754 153 04 18 71
3-9 11055 233 737 15.7 10 35 6.0
10-14 10967 373 714 16.7 17 4.6 56
Hombiras 16 547 337 73.5 15.8 1.2 33 6.2
0-4 5370599 734 153 0.4 18 71
5-9 5604 314 737 15.6 12 35 6.1
10-14 5572124 714 16.5 19 45 5.6
Mujeres 16051 243 734 16.0 (18] 34 6.2
0-4 5 205075 753 15.2 04 ig 7.2
59 5450919 738 15.8 0.9 35 6.0
10-14 5 305 240 7113 16.% 15 4.8 5.6

Fuente: INEG|. Canso de Poblacion y vivienda 2010. Base de datos de la musstra.

Organizacion de compra. ¢Quiénes participan en la decision de compra? Para definir
esto estoy buscando los motivadores. Familias, Amas de Casa y Consumidores
diversos que se interesan por un cambio positivo en su familia, buscan entretenimiento.
Padres empiezan a ser mas conscientes motivados por sus hijos, quienes en la escuela
empiezan a llevar materias enfocadas a la integracion familiar y mejora de problemas
sociales, violencia, maltrato, habitos de consumo (obesidad). Consumidores que cuidan
lo que consumen por salud o por economia.

Ocasiones de compra. ¢ Cuando compran los consumidores? Evaluar cuanto la gente,
cada cuando compra, con qué frecuencia compra, cuanto compra, a qué horas compra
y como compra. No compran por impulso, tienen bien definida su compra cuando la
van a realizar, conocen los productos que pueden adquirir y saben qué necesidad se

esta cubriendo.
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Operaciones de compra. ¢Como compran los consumidores? Implica la frecuencia de
compra. Considero que durante un trimestre existe mas de una oportunidad de compra
por parte del consumidor sobre eventos de integracion o lugares de entretenimiento.
Outlet: Lugar donde lo compras. ¢Ddénde prefieren comprar los consumidores? Esto en
realidad no es un producto que se pueda comprar en outlets o tiendas, es en empresas
especializadas.

Outputs: ¢ El como y el dénde? Virtual, en el Punto de Venta, A crédito o de contado.

2.3.3. Prueba de metodologia (Aplicacion, Lugar y Requisitos)

Como prueba metodoldgica utilizare una investigacion cualitativa sobre el
comportamiento del consumidor para entender las necesidades de los consumidores.
Dicho analisis y/o estudio lo aprendi en mi materia de Comportamiento del consumidor.
Este estudio es basado en la realizacion de cierto nimero de entrevistas, para efectos
de este plan de negocio realizare alrededor de 20 entrevistas profundas a familias con
hijos menores de 10 afos, del nivel socio econémico media alta, para detectar su
proceso de compra a partir del andlisis de su discurso verbal y no verbal. Estas 20
entrevistas es a nivel de prueba aunque no es una muestra significativa, esto se hace
para efectos de ilustrar la herramienta en el proyecto. Una vez realizadas las
entrevistas se realiza una transcripcion de los relatos para estudiar o analizar palabras
clave y entender patrones conductuales, el entorno, estimulo, procesamiento y
respuesta, recogiendo su lenguaje original y las palabras que determinan la proyeccion

de su proceso de compra. Con este analisis determinare las variables psicologicas y



sociales relevantes encontradas en la informacion procesada en base a metodologias
cualitativas y cuantitativas, construyendo instrumentos de analisis semiotico.

(Fuente: Ensayo. Investigacion cualitativa: Una alternativa viable. Patricia Pocovi
Garzon).

El formato de entrevista se encuentra en el ANEXO 1

2.3.4. Resultados, Graficas e interpretacion

Para el andlisis que se realizan relatos de cada entrevista, pongo a manera de
ejemplo en el anexo 3 dos relatos. Una vez realizados los relatos se determinan las
variables psicolégicas y sociales que intervienen, en este caso las variables son

informacién, emociones, motivacion y precio.

El mapa siguiente muestra los factores que motivan a los padres a buscar
actividades de entretenimiento, en la mayoria de los casos es entretenimiento para los
hijos, si bien es cierto se preocupan por su educacion, es importante mantener a los
hijos gastando la energia propia de su edad, y lo hacen buscando actividades que los
mantengan ocupados, donde puedan aprender que los padres puedan disfrutar con
ellos y les ayude a comunicarse y conocer mejor a los hijos. Asi mismo buscan un
precio razonable, que no sea muy alto y les permita consumir otros productos, su

interés es por amor y preocupacion por la educacion de su familia.
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En la entrevista la mayoria de los padres externaron preocupacion por los problemas
gue actualmente se presentan en la sociedad, el acoso escolar (bullying), la mala
alimentacion, ya sea bulimia o anorexia, la obesidad etc. Si aceptan que necesitan

apoyo de un externo para tratar esos temas en la familia.

2.3.5. Conclusiones (comparacion y contestacion de objetivos)

Con este analisis puedo concluir que los motivadores de los padres para buscar
actividades de entretenimiento esta en su mayoria influenciado por sus hijos. Las
respuestas obtenidas arroja como hoy en dia es de gran preocupacion de los padres
gue sus hijos crezcan en un lugar sano y tengan la oportunidad de crecer y aprender,

asi como convivir con otros nifios. Los padres buscan actividades donde lo hijos



puedan divertirse, aprender y disfrutar en familia, las actividades a ofrecer en el
negocio deben ser interesantes y atractivas para los miembros de la familia. Los padres
deben evaluar y decidir la opcién que mejor les parezca para entretenerse en familia y

cubrir las necesidades de esta

2. 4. Modelo de Negocio

Para definir el modelo de negocio, utilizo la propuesta de Alexander Osterwalder
y Yves Pigneur en su libro Business Model Generation a través del modelo de

Negocios de Canvas.

Analisis y generacién de modelo de Negocio (Canvas)

Socios 0 Actividades Propuesta de Valor Relacion con | Segmento
Partners Clave clientes de Clientes
Clave
Recursos Canales de
Clave Comunicacion
/Distribucién

Estructura de Costos Flujo de Ingresos
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2.4.1. Actividades Clave - Definicidn del servicio de la empresa

El producto es el servicio de organizacion de eventos de Integraciébn con
tematicas diferentes, ofreciendo diversas actividades a realizar durante el dia, comida y
diversion en familia. Asi como platicas psicolégicas que ayuden a aclarar la tematica
del evento y concientizar mas a la familia respecto al tema tratado. Otros servicios a
ofrecer es el servicio de coordinador del evento, ofreciendo las dindmicas, juegos para
la convivencia familiar, la comunicacion, el respeto, asi como platicas y dindmicas

sobre temas especificos que promueven el aprendizaje de todos los participantes

2.4.2. Propuesta de Valor - Satisfactores del producto / servicio (beneficios)

El producto esta enfocado en satisfacer las necesidades familiares y personales,
integracion, educacion, reforzar valores etc. Esto puede traer consigo un beneficio
social, al tratar temas como educacién en la alimentacion, al reforzar los valores
podriamos tener un impacto en temas como el bullyng, delincuencia etc. Otros
beneficios son, aprender, integrarse y convivir en familia, pasar un rato agradable entre

padres e hijos y conocer a otras familias.

2.4.3. Disefio (Dibujo técnico) / Nombre, marca, logotipo, slogan.

El disefio me gustaria que fuera enfocado a la integracion de las familias y que
haga referencia a los valores familiares, esto para dar un enfoque positivo y que ayude
visualmente a influenciar atraer el mercado.

El nombre que serad F&V (Familia con valores), considero que este nombre hace
referencia a los valores de la familia, y en la imagen el aprendizaje en conjunto, con

este mismo enfoque me gustaria crear el slogan. El slogan es la frase caracteristica



gue puede englobar la estrategia, el producto y los servicios que se ofrecen, se deben
usar palabras sencillas y con cadencia o rima para que el consumidor las recuerde con

facilidad y asocie esta frase con el logotipo y la marca.

LOGO

S
F+V

Familia con Valores

SLOGAN

[ntegrate aprendiendo

2.4.4. Canales de distribucion y puntos de venta, costos.

Para la distribucion y los puntos de venta, me gustaria enfocarme en tres
municipios principalmente como mercado Meta, Guadalajara, Zapopan y Tlajomulco.
Los canales de distribucion y venta seria por dos medios, venta en local directo y visita
a las empresas y familias. Para la localizacién del local o punto de venta fijo, debo
buscar un local cercano o céntrico para el mercado meta, que me gustaria que fuera

por Bugambilias o el palomar.
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Dentro de los locales que encontré disponibles por el momento estan los siguientes

¢ En Camino Real a Colima, se esta abriendo una plaza con locales y

revisando puede ser un buen lugar para una oficina



http://maps.google.com/maps

En la Rioja estan construyendo otra plaza, mas grande que también considero puede

ser un buen punto para ubicacion del local de venta del servicio,

Existen otros centros comerciales con mas tiempo y cuentan con pocos locales, como
el centro comercial de Vivero San Miguel, esta bien ubicado, ya tienen bastante

movimiento

¢
|




Existen una diversidad de terrazas o salones para eventos, los cuales podria rentar

para la realizacion de los mismos, abajo listo algunos;

Villa Amalia — Terraza ubicada en Lopez Mateos sur 5500, ofrece mobiliario para el

evento, cristaleria, el banquete y la decoracion.




En esta terraza también se puede contratar el mobiliario, la decoracién, el banquete o
snacks etc.
Terraza Santa Anita — ubicada en bosques de Santa Anita y ofrece al igual que las

anteriores, mobiliario, banquete, meseros etc.
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Los precios de renta de estos lugares varian entre 3,000 a 20,000 pesos, segun el dia
a elegir y los servicios que se soliciten, este costo es Unicamente por la renta de la
terraza y el mobiliario basico, sillas, mesas y manteleria. Los costos de Lunes a Jueves
son mas baratos que si se hace el evento en fin de semana, que es mas costoso por la

demanda que hay.

2.4.5. Fijacién y politicas de precio.

Los precios actuales del mercado estan entre los 3,000 pesos a 15,000.
Depende de los servicios a ofrecer, armando paquetes completos, en el analisis que
hago del mercado ofrecen paquetes para un grupo especifico, nifilas de entre 8 a 10
afios. Hasta el momento no he encontrado un negocio enfocado a ofrecer el servicio a
familias, sin embargo, considerando que el costo mas alto del paquete es de 15mil
pesos aproximadamente y es para 20 personas, el costo por persona esta entre 750 a
1,000 pesos. Los costos pueden variar si se consigue una buena negociaciéon con
proveedores para adquirir costos mas bajos y poder ofrecer un buen costo por evento.
Los pagos podrian ser en efectivo o con tarjeta de crédito, podrian ofrecerse
promociones de mensualidades sin intereses.

Como resultado de las entrevistas realizadas la gente esta dispuesta a pagar
entre 300 y 1000 por el entretenimiento en sus familias, depende de los servicios
ofrecidos en el paquete y si el costo es por familia. Este dato me da un punto de

referencia para definir el precio por paquete a ofrecer.

2.4.6. Recursos Clave

En este punto mencionare los recursos clave para hacer funcionar el negocio;



Fisico: Oficina. Donde se llevaran a cabo los procesos administrativos para la
planeacion y venta de eventos.

Humano: el personal a contratar como son — el asistente administrativo, el
organizador de eventos y el asistente del organizador de eventos. Las funciones de
estos puestos se explican en el capitulo de Recursos Humanos.

Intelectual: la marca del servicio, en el capitulo de aspectos legales se explica
coémo realizar un tramite de patentes y marcas.

Financiero: hacer una evaluacion de préstamo, es decir si se solicita un crédito

para iniciar este plan de negocios.

2.4.7. Red de proveedores y Partners

Aqui se describe la red de proveedores y partners que hacen que el modelo
funcione, aqui hay que considerar hacer alianzas con algunas empresas para poder

ofrecer un mejor servicio a un mejor costo.

Es importante crear una buena relacion con proveedores y empresas que
ofrezcan un servicio de organizacion de eventos, se pueden crear alianzas para ampliar

la gama de servicios y clientes y poder con esto ofrecer un costo competitivo.

2.4.8. Estructura de Publicidad y Ventas

Otro costo importante a considerar es el plan de publicidad y ventas, que
promociones se ofreceran para introducirse en el mercado, asi como el tipo de

publicidad para el lanzamiento del producto. En los siguientes puntos, hago referencia
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de los medios publicitarios y la estrategia de ventas, asi como los costos estimados

para llevarlo a cabo.

2.4.8.1. Publicidad (medios y costos)

Los medios de publicidad que me gustaria utilizar son mediante una pagina de
web, utilizar Facebook. Hoy en dia es importante estar a la vanguardia y utilizar medios
electronicos, también evaluare la opcién de utilizar volantes durante los primeros
meses de introduccion. Por los costos, para realizar una pagina sencilla estan
alrededor de 7,000 a 10,000 pesos y el uso de Facebook es gratuito, en cuanto a los
volantes tienen un costo menor de entre 1,000 a 1,500 pesos, dependiendo el nimero

de volantes a mandar a hacer.

Debo considerar también el anuncio publicitario para el establecimiento, se debe
tramitar permiso para un anuncio para la fachada y otro de tipo estructural que se eleve
al menos a 5 metros de altura y tenga una superficie de 8 metros cuadrados con

iluminacién para que se vea a la pasada de los transeuntes de dia y de noche.



Estructura de la pagina web:

Integrate aprendiendo

Ejemplo del volante:

F+V TE INVITA AL EVENTO
"APRENDE A COMUNICARTE"
"2 DICIEMBRE 7, 2012
#~/* A PARTIR DE LAS 4:00PM 2 o
EN VILLAS AMALIA "‘
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2.4.8.2. Promocion y ventas

Para atraer a los clientes hay que ofrecer descuentos especiales a las primeras
personas que se inscriban y un descuento por compra de determinado numero de
lugares, entre mas personas se inscriban mayor serd su descuento, habria que
determinar el porcentaje, conforme a los costos que se obtengan, podria ser de un 5 a
un 10% de descuento. Otra promocion seria ofrecer algun producto o regalo a los
clientes o hacer alguna rifa de un producto, estas son estrategias que no fallan, y es util
para atraer al cliente. Como alternativa para mantener el interés de los participantes se
haran sorteos de algun producto promocional o tarjetas de regalo (Liverpool, mix up,
Wallmart) al final del evento, esto para que la gente permanezca hasta el término del

mismo, la idea es ofrecer 3 productos como regalo al finalizar el evento.

2.4.9. Plan de introduccién al mercado.

Para hacer la introduccion en el mercado se debe realizar una campafa que
vaya enfocada a cubrir una necesidad social y familiar actual, para atraer a los
consumidores, asi como utilizar los medios atractivos para los nifios y los papas, el uso
de tecnologia, esto debe ligarse a los costos que los consumidores estan dispuestos a
pagar. Segun el estudio realizado a las 20 personas, el mayor interés de los padres
jovenes es mantener ocupados a sus hijos, buscan un lugar donde puedan aprender,
divertirse y convivir con otros nifios. La campafa debe incluir promocion y publicidad a
través de redes sociales, Facebook, email, asi como el uso de volantes para dar a

conocer el servicio que estamos ofreciendo.



2.4.10. Segmento de Mercado

En el capitulo 1 y 2 se hace mencién del segmento de mercado, sera enfocado
principalmente a familias con hijos menores a 10 afos, sin embargo estara abierto a
todo tipo de cliente que tenga un interés mejorar la integracion en la familia, puede ser

una empresa o un particular.

2.4.11 Relacion con los clientes

Es importante establecer una buena relacion con los clientes, para promover el
posicionamiento de la marca, esto lo haremos a través de una atencion personalizada
por parte del personal de la empresa. Realizacion de una encuesta post-venta para dar

seguimiento al servicio ofrecido y tener la oportunidad de ofrecer mas servicios.

Flujos de Ingreso

En este caso serian las ganancias por los servicios ofrecidos, la oferta de eventos

especificos y la asesoria de organizaciéon de eventos.
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Modelo de negocio

Analisis y generacién de modelo de Negocio (Canvas)

Socios o Partners
Clave

* Proveedores de
articulos o material
para fiestas
* Alianzas con otras
empresas que
ofrezcan un servicio
semejante
* Alianzas con
empresas
interesadas en sus
empleados y sus
familias

Actividades Clave

* Servicio de asesoria
para organizacion de

eventos

* Organizacion de
eventos
especializados en
temas especificos
para la integracion
familiar

Recursos Clave
* Oficinas

* Personal
especializado

* Linea de credito

Propuesta de Valor

Satisfacer las necesidades
familiares y personales,
integracion, educacion,

reforzar valores

Relacion con
clientes

*Atencion
especializada
*Seguimiento post
venta

* Familias con hijos

Canales de
Comunicacién
[Distribucion

* Oficina
*Promocion en
plazas
* Visitas a empresas

Segmento de
Clientes

menores a 10 afios
* Empresas
interesadas en el
empleado y sus
familias.
* Personas
interesadas a
integracion familiar

Estructura de Costos

*Costos de administracion, organizacion y venta.

Flujo de Ingresos

* Ventas por la oferta de eventos especificos
* Venta por la asesoria de organizacion de eventos.




CAPITULO lll PLAN DE OPERACION



3.1. Objetivos del drea de produccion

El objetivo del area de produccion es verificar los puntos de calidad en todo el
negocio, atendiendo las necesidades del cliente. Para esto es importante la elaboracion
de un manual de produccion que ayude a los trabajadores a prestar un servicio efectivo
y con calidad a nuestros clientes. Asi mismo debera incluir los requisitos minimos para
la contratacion de los empleados, que conocimientos basicos y/o capacitaciones o
certificaciones seran necesarias para poder dar el servicio.

El personal debera contar con uniforme, una camiseta con el logo de la
empresa, estar siempre presentable y mostrar una actitud de servicio, con pantalon de
mezclilla o de vestir color beige, zapato tenis comodo y el cabello recogido, contando

con una gorra con el logo de la empresa.

3.2. Estrategia de produccion

3.2.1. Proceso productivo

Existen dos escenarios para iniciar la organizacion del evento, puede ser
solicitado directamente por el cliente o puede ser organizado por nosotros y después
realizar la convocatoria para atraer a los clientes.

El proceso productivo para el caso en el que el cliente lo solicita sera de la
siguiente manera;

1. El cliente solicita informes y cotizacion. y/o el asistente administrativo ofrece

el servicio visitando familias, empresas o dependencias de gobierno.



2. El asistente administrativo da los informes basados en una lista de precios
predefinidos para armar la cotizacion. Para esto se tendrd una lista de
productos, proveedores, precios, y se definira un % se cobrd del servicio por
la organizacion del evento.

3. Una vez que el cliente acepta se le solicita el 35% de anticipo para iniciar con
la organizacion del evento.

4. El asistente administrativo hace el registro de la solicitud del servicio con
todos los detalles y la pasa al organizador de eventos, mediante un contrato
gue establezca las condiciones, precio, descuento etc.

5. Organizador de eventos contacta al cliente para confirmar los requerimientos
del evento, recabando nombre y firma del cliente.

6. El organizador de eventos se encarga junto con el asistente de organizacion
de eventos y el especialista a realizar todos los detalles del evento, asi como
de reclutar al personal necesario de acuerdo a lo que se pretenda para
manejar las platicas y talleres psicélogos, socidlogos, etc.

7. Asistente administrativo realiza el cobro final del evento antes de la fecha
programada.

8. Se entrega el servicio al cliente.

9. Se realiza una encuesta postventa para validar la calidad del servicio y la

utilidad que tuvo en los clientes.

El proceso productivo para el caso en el que nosotros organizamos el evento y

lanzamos la convocatoria a los clientes sera de la siguiente manera;
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1. EIl organizador de eventos junto con los asistentes, evallan la tematica del
evento, conforme a las necesidades de los clientes.

2. Se evalta el tamafio del evento, cuanta gente se va a convocar, cuantos
clientes podrian asistir al evento.

3. Se realiza una cotizacion de productos, proveedores, precios, para calcular el
costo al evento.

4. Se definen fechas y se disefia la imagen para hacer la convocatoria.

5. Se lanza la convocatoria por medio de volantes con un mes y medio de
anticipacion, tipo el ejemplo citado en el capitulo anterior.

6. Cada semana se revisa cuanta gente se ha inscrito al evento para evaluar la
estrategia de marketing.

7. 15 dias antes del evento se revisa la lista de participantes y se confirma con
los proveedores el nimero de participantes. Minimo de participantes de 50
personas, de lo contrario se devolvera el dinero a la gente.

8. El organizador de eventos junto con el especialista se encargan de definir el
namero de asistentes que requerira de soporte para el evento, asi como
definir si se requerira algun profesional experto para hablar de determinado
tema relacionado al evento.

9. Se entrega el servicio al cliente.

10.Se realiza una encuesta post-venta para validar la calidad del servicio y la

utilidad que tuvo en los clientes.



3.2.2. Diagramas de flujo

Flujo de proceso cuando el cliente solicita informes

Cliente solicitalnformes

Visita las
oficinaso
envia correo?

Oficinas

Correo

se le proporcionaninformes
por correoy se arma una

se le proporcionaninformes
y se arma una cotizacion

El cliente
acepta el
servicio?

Se solicita % de anticipoy se
levanta pedido de servicio,
llenando formato

Se confirmacon el cliente los
requerimientos del evento

|

Se evaluay cotizalosarticulos
o productos necesarios parael

evento.

Se reclutapersonal temporal
de soporte para el evento

l

Se realiza cobro final

No

Se da seguimientoconel
cliente paraajustarla
propuestay cubrir
espectativas del cliente.

Se entregaservicioal cliente

Se hace una encuesta post-
venta.
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Flujo de proceso cuando nosotros iniciamos el proceso de venta

Se evaluatematicay
tamaio del evento

se realizacotizacion de
productoy proveedores

se define fechay se trabaja
enlaimagendel evento

Se determinan costo por
persona para el evento

Se lanza convocatoriapor
internet, publicidad en
plazas, entre amigos,
familiares etc.

No

loautorizoel
gerente?

El cliente seincribe

L

Asistente administrativo
captura datosdel clientey
emite comprobantes al realizar

se confirmael numerode
participantes paraajustarel

evento

Se reclutapersonal temporal
de soporte para el evento

L

Se entregaservicioal cliente

Se hace una encuesta post-
venta.




3.2.3. Caracteristicas de la tecnologia del proceso de produccion.

Para efectos practicos y por costos, habria que comenzar con lo basico, no se
requiere de mucha tecnologia, una computadora para registro de ventas, compras,
gastos, organizacion etc. Lo necesario para llevar la contabilidad y la administracion de

los recursos.

3.3. Materia prima

3.3.1 Seleccién de proveedores

La seleccion de proveedores serd basada en costos y calidad del producto, me
gustaria poderlos ligar a los valores de la empresa, si quiero darle un enfoque
ecoldgico, buscar que los productos tuvieran ese enfoque. Claro que el costo es un
factor importante porque de esto depende el costo que yo podré ofrecer en el servicio.

e Renta de sillas y mesas

e Compra de material para decoracion
e Compra de material para actividades
e Renta del lugar para el evento

e Compra de comida o snacks

e Contratacion de personal temporal para apoyo durante el evento
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3.3.2. Disponibilidad
Existen en Jalisco una gran variedad de proveedores, se tiene que hacer una

evaluacion de costos para poder definir cuéles son los mas convenientes para trabajar,
abajo hago mencién de algunos, sin embargo existen muchos mas;

Renta de mobiliario Jessis — se encarga de proveer el mobiliario para el evento,

sillas, mesas, sillones, etc, asi como brincolines, toldos, rockolas, toro mecanico.

http://www.jessis.com.mx/

Mucha fiesta es una empresa que se ofrece servicios de producciéon y venta de

articulos de animacion para todo tipo de eventos, vende los materiales decorativos para
el evento, disefia y produce productos para eventos tematicos y también da asesoria
para la realizacion de cualquier evento.

http://www.muchafiesta.com.mx/

Caza fiestas — es una empresa localizada en Guadalajara, Jalisco. Ofrece servicios
especializados para eventos, si bien puede ser competencia, es también proveedor
porque renta el equipo para la organizacién del evento, como el mobiliario lounge,
pistas iluminadas, dj's, barras, decoracion, fiestas tematicas, terrazas y mas.

http://www.cazafiestas.com/productos/

Party Carnival- es otra empresa gue se dedica a la renta de todo tipo de articulos para
una fiesta o evento.

http://www.partycarnival.com.mx/

La casa del BUFON venta de articulos para fiestas

AV. LAS FUENTES 116 LOCAL 13 COL. LAS FUENTES GUAD, JAL.

TEL (33)36323675 www.lacasadelbufon.com.mx



http://www.jessis.com.mx/
http://www.muchafiesta.com.mx/
http://www.cazafiestas.com/productos/
http://www.partycarnival.com.mx/
http://www.lacasadelbufon.com.mx/

MOBILIARIO CENTENARIO =

ANGULO NO. 1231, SANTA TERESITA

44200 GUADALAJARA, JALISCO

Teléfono: +33\3826.7443

Fax: +33\3826.1864

Villa Amalia — Amplia terraza para eventos, cuenta con servicio de mobiliario y
decoracion, ofrece el banquete o snacks y sonido.

En el anexo 4 se muestra un directorio de Proveedores.

3.4 Mano de Obra requerida

Para llevar a cabo un evento, se requiere personal especializado;

e Meseros

e Profesionales para tratar algin tema en especifico (bullyng, alimentacion etc),
psicologos, nutridlogos etc.

e Personal especializado y certificado para llevar a cabo las actividades. Esta
actividad seria del organizador de eventos y sus asistentes, quienes deberan
estar certificados.

La cantidad de personas que se requieren dependera del tamafio del evento, es
decir para cuantas personas sera el evento. La idea es definir un nimero de

especialistas para determinado nimero de clientes.
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3.5 Ubicacion de la empresa.

Para la ubicacion, hago mencion en el capitulo Il algunos locales disponibles, de
los cuales el que me parece mas viable e interesantes, los locales que estaran
disponibles en la rioja, asi como los del centro comercial de viveros san Miguel, sin
embargo tendria que evaluar cual es el mas conveniente tomando en cuenta la

ubicacion que a mi gusto debe ser una plaza muy visitada y reconocida.



CAPITULO IV RECURSOS HUMANOS



4.1 Personal requerido

4.1.1. Estructura Organizacional

Gerente
General

Asistente
administrativo

Organizador Asistente de
de eventos eventos

Especialistas

4.1.2. Descripcion de puestos.

Gerente: Administrar los recursos financieros y recursos humanos de la
empresa, asegurarse de que los empleados cuentan con todas las herramientas
necesarias, asi como asegurar que la operacion esta funcionando correctamente.
Trabajar con el personal organizador de eventos para definir planes o eventos a ofrecer

al publico y atraer nuevos clientes, ofrecer promociones.

Asistente  Administrativo: Atender las Illamadas de los clientes, hacer

reservaciones de lugares donde se realizaran los eventos, conseguir buenos precios,
recibir a proveedores y pagos de los clientes y asegurarse del correcto registro

contable de los ingresos y egresos de la empresa.



Organizador de eventos: hacer una planeacién de la temética a ofrecer en los

eventos, organizar los eventos, ofreciendo innovacién en la planeacion y las diferentes
dinamicas a ofrecer, cotizar buenos precios en el material a utilizar durante el evento,
trabajar con el gerente para planear la publicidad de los eventos y definir como atraer
nuevos clientes. Coordinar al equipo de asistentes de eventos, asegurandose de que

cuenten con la capacitacion requerida para atender a los clientes durante los eventos.

Asistente de eventos: Asistir a los clientes en los eventos, dar apoyo en las

diferentes dindmicas, creando un ambiente positivo y tranquilo y generando una buena
experiencia para el cliente. En este caso la posicion serd temporal, es decir se
contratara Unicamente conforme a los eventos realizados en el mes y por el tiempo
necesario, se le dard un pago por evento y se contratara el nimero de asistentes de
acuerdo al tamafo del evento, estimando 1 asistente por cada 15 personas,

determinando un pago por evento de 400 pesos.

Especialista: encargado de desarrollar el tema a tratar, asi como trabajar en
equipo con el organizador de eventos y el asistente para definir la teméatica, material
requerido etc. El especialista sera el responsable de dar las platicas y asegurar que las
actividades del evento cumplan con el tema definido.

El Gerente, el asistente administrativo, organizador de eventos y el especialista
seran personal de planta, que contaran con un salario fijo, en el capitulo de plan

financiero se detallan los costos por salarios.
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4.2. Reclutamiento y Seleccion

Reclutamiento: Cualquier empleado debera ser entrevistado por el gerente, para
el caso del asistente administrativo y de eventos, debera ademas ser entrevistado por
el coordinador de eventos. Las entrevistas seran presenciales y responderan a una
serie de preguntas que predefinidas por la gerencia, con la finalidad de asegurar que el
personal entrevistado cumpla los minimos requeridos, valores y conductas apropiadas
gue se busca en la empresa.

Los requisitos minimos generales que deberan cumplir los empleados son los
siguientes;

= Actitud de servicio al cliente

= Disponibilidad de horario.

= Manejo basico de computadora

» Facilidad de palabra

= Que le guste trabajar en equipo

= Creatividad y adaptacion

= Para el caso del organizador de eventos y el especialista se solicitara

certificaciones especiales.

Seleccion: una vez terminada las entrevistas de los aplicantes, se reuniran el
gerente y el coordinador para tomar la decisibn adecuada y se le notificara al
candidato.

Induccion: dentro de la primera semana de trabajo del nuevo empleado, se
debera dar un curso de induccion, donde se explicara la estructura de la organizacion,

se le dar& un recorrido por las instalaciones para que ubique lugares principales, asi



como una explicacion detallada de cuales son los objetivos de la empresa, los
servicios, politicas y valores que se deben vivir en la misma. Se le mostraran sus roles

y responsabilidades, los horarios de entrada etc.

4.3 Capacitacion y Desarrollo del Personal

Existen programas de certificaciéon con los que deben contar los organizadores
de eventos, por lo que antes de su contratacion deberan contar con dicha certificacion.
Para el caso de los asistentes, deberan recibir capacitacion robusta que cubra los
siguientes puntos;

= Servicio al cliente
= Manejo de conflictos
= Comunicacion efectiva

= Certificaciones especificas o diplomados.

4.4 Administracion de sueldos y salarios

4.4.1 Sueldos y salarios:

Para definir los sueldos y salarios deberé hacer un estudio de los salarios de
mercado ofrecidos a los puestos que se encuentran en la organizacion, y con esto

mantenerme competitivo y justo con los empleados.
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4.4.2. Prestaciones
Para empezar, las prestaciones a ofrecer seran las minimas de ley, Seguro,

aguinaldo, vacaciones etc. Una vez que el negocio este mas soélido y dando los

resultados esperados, podre evaluar si se ofrecen mayores prestaciones.

4.5 Evaluacion del desempeiio

El sistema de evaluacion sera mediante una retroalimentacién solicitada a los
clientes al finalizar el evento, esta retroalimentacion serd voluntaria, asi como una
evaluacion de sus comparieros de trabajo. Este tipo de evaluaciones le llamamos 360
grados, esto es, con entradas de los clientes, de sus comparieros y del supervisor, 0

cualquier persona que esté en contacto con él.

Una vez obtenidas las respuestas, se analizaran y se dara retroalimentacion al
empleado para que en conjunto trabajemos en las areas de oportunidad encontradas
en su evaluacion, se identificara si es necesario que se le de alguna capacitacion

especifica que le ayude a mejorar su desempefio.



CAPITULO V ASPECTOS LEGALES



5.1 Constitucion

Para iniciar este negocio lo planeo constituir como persona fisica con actividad
empresarial, esto seria para comenzar y facilitar el tramite, una vez establecido y mas
sélido el negocio puedo evaluar si se cambia como persona moral, ya que se requiere
realizar mas tramites y gastos para esto como por ejemplo, escritura publica para
manifestar bienes de la sociedad y porcentajes de participacion de los socios, etc, Esta

escritura publica tiene un costo proporcional al capital invertido en la sociedad.

Para el caso de las personas fisicas los costos y tramites son menores, no existe
la obligacion de manifestar los bienes en una escritura publica y tampoco de pagar por
esta, por lo que se evitan estos gastos. En ambos casos el representante legal tiene la

obligacion legal de responder con sus propios bienes en caso de ser requerido.

5.2 Registros e inscripciones obligatorias

Conforme a un analisis realizado por el proyecto Doing Business, para la
apertura de un negocio en Meéxico, se requiere lo  siguiente:

(http://espanol.doingbusiness.org/data/exploreeconomies/mexico/sub/guadalajara/topic/

starting-a-business)

1. Obtener el permiso de uso de denominacion o razon social por la Secretaria

de Relaciones Exteriores (SRE)

Es un tramite federal y puede realizarse por medio del portal federal
tuempresa.gob.mx, por medio del notario de manera remota, o bien en las instalaciones

de la delegacion estatal de la Secretaria de Relaciones Exteriores (SRE). Si se


http://espanol.doingbusiness.org/data/exploreeconomies/mexico/sub/guadalajara/topic/starting-a-business
http://espanol.doingbusiness.org/data/exploreeconomies/mexico/sub/guadalajara/topic/starting-a-business

presenta antes de las 11:00 a.m. el permiso se entrega el mismo dia, o al dia siguiente
en caso de presentarse después de esa hora. La tarifa se encuentra en el Art. 25,
Fraccion | de la Ley Federal de Derechos vigente en 2011 e incluye recepcion, examen
y resolucion de cada solicitud de uso de denominacién. Es necesario llenar el formato

SA-1. Tiene una duracién de 2 dias y el costo es aproximadamente de 985 pesos.

2. Notarizacién de la escritura constitutiva e inscripcion de la sociedad en el
Registro Federal de Contribuyentes (RFC)

Una vez recibida la autorizacion del nombre de la compafiia, el fedatario publico
(notario o corredor) protocoliza los estatutos de la sociedad. Los socios fundadores
deben proporcionar sus datos generales y presentar identificaciones oficiales. El costo
corresponde a los honorarios del fedatario. En esta ciudad el fedatario puede obtener
de manera inmediata el RFC por medios electrénicos remotos. Duracion 3 dias, con un

costo aproximado de 5,000 pesos.

Registro Federal de Contribuyentes - Para iniciar este negocio se debe dar de
alta ante el Servicio de Administracién Tributaria (SAT), como comente anteriormente
seria como persona fisica. Se debe obtener el Registro Federal de Contribuyentes
(RFC), en mi caso tendria que realizar un cambio de régimen, ya que actualmente

estoy como asalariada y debo elegir el régimen que mejor aplique al tipo de negocio.

Existen tres opciones para darse de alta Régimen de pequefios contribuyentes,
régimen intermedio y régimen general. En este caso el mas conveniente es el régimen

intermedio, parte de las obligaciones son;

Pagina 3



e Presentar declaraciones mensuales ante el SAT.

e Pagar impuesto al valor agregado (IVA) cobrado a los clientes.

e Pagar ISR (Impuesto sobre la renta) de acuerdo a la taza fijada por el SAT.

e Pagar el impuesto empresarial a tasa Unica (IETU) conforme a la base
gravable que son la diferencia entre los ingresos y las deducciones

legalmente autorizadas.

En este régimen se pueden deducir los gastos de la operacion, compras de
bienes muebles e inmuebles para fines del negocio y se aplica el IVA pagado en los
gastos realizados. En este régimen existe la obligacion de pagar el 5% de impuesto

sobre las utilidades.

Otro requisito es contar con una cuenta bancaria que servira de registro fiscal,
esta cuenta generalmente se puede solicitar ante cualquier banco constituido
legalmente en México, se debera pagar una comision mensual por manejo de la
cuenta. Cada banco maneja diferentes condiciones, se debera contar con un minimo
de transacciones para poder contar con el beneficio de tener una terminal punto de
venta para aceptar pagos con tarjetas de crédito o débito y con esto ser mas

competitivos en el mercado.

3. Inscripcidn de la escritura constitutiva en el Registro Publico de la Propiedad
y del Comercio del Estado
La inscripcion de una sociedad mercantil en el Registro Publico de la Propiedad
y Comercio (RPPyC) es un tramite estatal que tiene como finalidad dotar de

personalidad juridica y dar publicidad al acto de constitucion.



El costo puede consultarse en el Art. 15, Inciso G de la Ley de Ingresos del Estado de

Jalisco para el Ejercicio Fiscal 2011. La mayoria de las inscripciones se realizan en

ventanilla, a pesar de que hay un niumero creciente de notarios y corredores publicos

que pueden realizar mas répido el registro por medios electrénicos remotos a travées de

SIGER-Fedanet.

4.

Obtener la licencia de funcionamiento

El tramite se realiza en el Ayuntamiento de Guadalajara. Existen los siguientes tipos de

licencias:

a. A se entrega en 15 a 20 minutos;

b. B se entrega en 5 dias héabiles;

c. C se entrega en 8 dias habiles;

d. D es variable.

Inscripcién ante el IMSS - Para darse de alta como patrén se puede iniciar el trdmite por

internet y una vez enviada su solicitud concluirlo en la Subdelegacién u Oficina Administrativa.

Los requisitos son los siguientes:

5.

6.

7.

Registro Federal de Contribuyentes.

Comprobante del domicilio del centro de trabajo.

Identificacion oficial del patron.

Clave Unica de Registro de Poblacion del patrén.

En caso de contar con representante legal, ademas de lo anterior debera
presentar. Poder notarial para actos de administraciéon del representante

legal. Identificacion oficial del Representante Legal. Registro Federal de
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Contribuyentes del Representante Legal. Clave Unica de Registro de
Poblacion del Representante Legal.

6. Registro de la compafia para el Impuesto Sobre Nomina (ISN) en la

Secretaria de Finanzas del Estado

La companiia se inscribe en el padron estatal para el pago del Impuesto Sobre
Nomina (ISN). Se tramita en la Secretaria de Finanzas del Estado y el formato a
presentar se encuentra en el portal de internet del Estado de Jalisco
(http://programas.jalisco.gob.mx).

7. Inscripcion al Sistema de Informacion Empresarial (SIEM)

De conformidad con la Ley de Camaras Empresariales y sus Confederaciones,
publicada el 20 de enero de 2005, el registro en el Sistema de Informacién Empresarial
(SIEM) es un tramite federal. Todos los comerciantes e industriales, sin excepcion y
obligatoriamente, deberdn de registrar y actualizar anualmente cada uno de sus
establecimientos en el SIEM. La empresa se registrara en la camara correspondiente a
su giro de negocio dependiendo de las actividades que realice. En algunas ocasiones
los promotores visitan los establecimientos para realizar el registro y entregar el

engomado.

El costo varia con el niumero de empleados y actividades.
Tarifas para la industria (cuotas maximas):

a. 6 o mas empleados MXN 670;

b. 3 a 5 empleados MXN 350;

c. Hasta 2 empleados MXN 150.



Tarifas para comercio y servicios (cuotas maximas):
a. 4 o mas empleados MXN 640;
b. 3 0 menos empleados MXN 300;

c. Hasta 2 empleados MXN 100

Otros tramites

INSCRIPCION AL INFONAVIT - otra de las obligaciones es inscribirse e
inscribir a los trabajadores ante el INFONAVIT, se debe manifestar el salario diario
integrado que les pague en ese momento, con los datos de identificacidbn que les
correspondan.

Determinar y efectuar el pago de las aportaciones del 5% sobre los salarios
diarios integrados que pague a cada trabajador y presentar los avisos que modifiquen
la situacion laboral del trabajador, como son: Alta, Baja, Modificacién de salario y
Reingreso, asi como aquellos que modifiqguen su situacién patronal, como son: Alta,
Baja, Cambio de domicilio, Cambio de razén social, aumento o disminucién de
obligaciones, Clausura, Fusidn, Enajenacién, Concurso mercantil, declaracion de
quiebra y huelga.

Para quedar en orden con el Infonavit es suficiente con que el patron presente
estos avisos ante el Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS), dentro de un plazo de
5 dias habiles contados a partir de que ocurra alguno de los supuestos sefalados, con

excepcion del caso de huelga, cuyo plazo es de 8 dias.
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AVISO DE MANIFESTACION ESTADISTICA

Se debe presentar un aviso ante el INEGI con Informacion relacionada con la
actividad propia del negocio, sin que ello implique efectos fiscales. (Este tramite es
obligatorio circunstancial para los casos en que sea requerido).

Los demas tramites federales obligatorios que presentan las guias de trdmites
deberan realizarse posteriormente al establecimiento e inicio de operaciones de la
empresa, en un plazo no mayor a tres meses, contado a partir de la fecha en que las
empresas hubieran obtenido su inscripcion en el Registro Federal de Contribuyentes.
No se incluyen dentro de dichos tramites aquellos que otorgan un beneficio o servicio a
las empresas.

La Cofemer es un 6rgano desconcentrado de la Secretaria de Economia con
autonomia técnica y operativa formado por 60 servidores publicos y 10 empleados
operativos de confianza, esta realiz6 un diagndstico sobre los tramites, requisitos y
plazos de mayor impacto en el establecimiento e inicio de operaciones de las
empresas. Con base en ese diagndstico, propuso al Ejecutivo Federal el Acuerdo que
establece el Sistema de Apertura Rapida de Empresas (SARE), que entr6 en vigor el 1°
de marzo de 2002.

El SARE (Sistema de Apertura Rapida de Empresas) se enfoca a 685
actividades de los sectores agropecuario, industrial, comercio y servicios las cuales son
consideradas de bajo riesgo publico.

http://www.cofemertramites.gob.mx/intranet/cofemertramites/cofemerwebsite/cw

Sare.asp


http://www.cofemertramites.gob.mx/intranet/cofemertramites/cofemerwebsite/cwSare.asp
http://www.cofemertramites.gob.mx/intranet/cofemertramites/cofemerwebsite/cwSare.asp

A continuacion encontraras la informacién necesaria sobre los tramites que
deberés realizar ante el Gobierno Federal para abrir tu empresa o iniciar tu actividad

profesional independiente conforme al SARE:

1. Darte de alta en el Registro Federal de Contribuyentes ante el Servicio de
Administracion Tributaria.

2. El RFC lo otorga el Servicio de Administracion Tributaria de la Secretaria de
Hacienda y Crédito Publico. Dicho tramite se resuelve al dia habil siguiente si se

presenta directamente ante las autoridades fiscales.

3. Ademas, el trdmite puede realizarse por los notarios y corredores publicos que
intervengan en la constitucion la sociedad, a través de medios electronicos; en
ese caso la resolucion se obtiene el mismo dia.

4. Dependiendo del giro econdémico, presentar un aviso de funcionamiento ante la
Secretaria de Salud o las instancias estatales correspondientes.

5. Existen algunas actividades economicas incluidas en el SARE, que precisan que
las empresas deberan presentar un aviso de funcionamiento ante la Secretaria
de Salud o las instancias estatales correspondientes en un plazo de 10 dias a
partir de la obtencién del Registro Federal de Contribuyentes.

6. Dependiendo del giro econdmico, presentar un aviso como empresa generadora
de residuos peligrosos ante la Secretaria de Medio Ambiente y Recursos

Naturales.
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7. Algunas actividades economicas incluidas en el SARE, que requieren que las
empresas deberan presentar un aviso como empresa generadora de residuos
peligrosos ante la Secretaria de Medio Ambiente y Recursos Naturales, dentro
del mes siguiente a la obtencion del Registro Federal de Contribuyentes.

8. Es muy importante que sepas que las personas fisicas que realicen alguna de
las 685 actividades consideradas de bajo riesgo publico precisadas en el anexo
del articulo 5 del SARE, tendran hasta 3 meses para cumplir con otros tramites
federales obligatorios a partir de la obtencién del Registro Federal de

Contribuyentes (http://www.apps.cofemer.gob.mx/sare/anexo5.pdf). Las

actividades en las que pudiera encajar este negocio son: no. 507 932042-
Parques y campos recreativos con servicios de alojamiento y la no. 540 949199-

Otros servicios recreativos y de esparcimiento por el sector privado.

5.3 Obligaciones de cardcter laboral

Para la contratacion del personal se utilizaran contratos individuales, haciendo
referencia a las prestaciones de ley. El articulo 132 de la ley federal del trabajo
menciona las obligaciones de caracter laboral que tiene el patrén, de las cuales hago
mencion de algunas;

I.  Cumplir las disposiciones de las normas de trabajo aplicables a sus empresas o
establecimientos;
. Pagar a los trabajadores los salarios e indemnizaciones, de conformidad con las

normas vigentes en la empresa o establecimiento;


http://www.apps.cofemer.gob.mx/sare/anexo5.pdf

[ll.  Proporcionar oportunamente a los trabajadores los dutiles, instrumentos y
materiales necesarios para la ejecucion del trabajo, debiendo darlos de buena
calidad....;

IV.  Proporcionar local seguro para la guarda de los instrumentos y Utiles de trabajo
pertenecientes al trabajador, siempre que deban permanecer en el lugar en que
prestan los servicios....

http://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf/125.pdf pag 22-228

5.4 Uso de Suelo

Ya habiendo decidido el lugar a rentar, debe tramitarse la licencia de uso de
suelo, esto con la finalidad de certificar que el local estd autorizado para fines
comerciales, y esto se determina considerando el giro de la empresa o negocio.
Consiste en autorizar el uso del suelo y sefalar las disposiciones normativas para el

aprovechamiento de los inmuebles ubicados en el territorio estatal.
Requisitos:

Presentar croquis de ubicacion con las siguientes caracteristicas:

1. Calle principal y nimero oficial, con qué calle cruza y la de espaldas,

2. Actividad a realizar
Tiene un tiempo de respuesta de 5 a 10 minutos. Este tramite es gratuito y esta regido
por el plan parcial de Desarrollo Urbano Vigente. El tramite se realiza en 5 de Febrero

Num. 249 S.R.

Pagina 11


http://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf/125.pdf

5.5 Permiso para eventos masivos

Este es un permiso o autorizacion municipal temporal para realizar eventos.
Requisitos:

1. Carta solicitud (especificando el tipo de evento, lugar, horario, aforo, emisién de
boletos, lugares de venta).

2. Plan de contingencias aprobado por bomberos y proteccién civil (revision
realizada) y recibo de pago correspondiente.

3. Copia de la licencia municipal vigente del lugar de la presentacion del evento del
espectaculo.

4. Autorizacidon por escrito del propietario o representante legal del lugar donde se
efectua el evento.

5. Carta solicitud y recibo de pago de la seguridad publica municipal y comprobante
de pago.

6. Carta solicitud y recibo de pago de los servicios médicos municipales y
comprobante de pago.

7. Copia de contrato del artista.

8. Copia del pago de la fianza (tramite de la tesoreria de Miguel Blanco y Colon).

9. Persona fisica, copia de identificacion. Persona moral copia del acta constitutiva
y copia de identificacion.

10.Copia del pago de consumo y venta de bebidas alcohdlicas (previa autorizacion
del consejo de giros restringidos).

11.Presentar los boletos a sellar tanto a Padron y Licencias como a la Tesoreria

Municipal



12. Solicitar el evento con 22 dias de anticipacion.

13.Contratar empresa de seguridad privada autorizada por la DGSPE
La duracion del tramite es de 2 a 3 dias. El costo es conforme a la ley de ingresos, ahi
se puede consultar. Esta regido por el reglamento de especticulos del municipio de
Guadalajara, la ley de hacienda Municipal del estado de Jalisco y la ley de ingresos

para el Municipio de Guadalajara. El tramite se realiza en 5 de Febrero Num. 249 S.R.

5.6 Registro de Marcas y patentes

Para el registro de la marca o patente, debe hacerse el tramite ante el instituto
mexicano de la propiedad industrial (IMPI) del registro de marca y logotipos, en la
pagina del IMPI se puede identificar el tipo de tramite a realizarse y puede hacerse una
evaluacion del nombre, es decir revisar si no es un nombre ya utilizado por alguien
mas. Es importante realizar este tramite para asegurar que el nombre o marca utilizado

se pueda usar libremente y estar protegidos legalmente.

Para més informacion puede revisarse la pagina http://www.impi.gob.mx/
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CAPITULO VI PLAN FINANCIERO



6.1 Objetivos del area contable.

El objetivo del area contable es administrar los recursos financieros y calcular las

utilidades de la empresa.

6.2. Flujo de Efectivo.

6.2.1 Estructura de Costos y Gastos
Se estima una inversion inicial de 316,091 pesos, con esto incluyo los gastos

para la instalacion y un capital inicial de aproximadamente 80,000 para la organizacion

de un evento, abajo se detalla la tabla de inversion inicial:

Inversion Inicial

Equipo de oficina 46,500
Computadora 30,000
Muebles 5,500
Papeleria 3,000
Otros 8,000
Gastos de Mercadotecnia 42,500
Diseiio de marca 20,000
Letrero Fachada 4,000
Anuncio Estructural 10,000
Publicidad 1,500
Pagina Web 7,000
Gastos Legales y Fiscales 6,141
Contrato CFE 2,000
Gastos Legales 4,141
Gastos Administrativos 140,950
Sueldos y Salarios 110,950
Renta 30,000
Gastos iniciales 236,091
Capital 80,000
Inversion inicial 316,091

Se estan considerando los siguientes supuestos:



Sueldos y Salarios

Estoy considerando los sueldos y salarios, tomando en consideracion dos meses de

salario, ya que el mes cero no se esperan ventas y por ello es importante tener flujo

para poder pagar la ndmina. Asi mismo estoy agregando el calculo de prestaciones

mensuales, vacaciones y aguinaldo y el 2% sobre némina.

Total Mes 1
Solarios (costos Fijos) 55,475
Gerente 18,000
Asistente Admistrativo 8,000
Organizador de eventos 9,000
Especialista 15,000
Prestaciones 4,387
2% sobre nomina 1,088

Instalaciones

acumulado mes 2

110,950
36,000
16,000
18,000
30,000

8,775
2,175

Las instalaciones de la oficina consideran un espacio no muy grande en una zona

comercial, bien puede ser en Tlajomulco o Guadalajara, con una estimacion de renta

mensual de $10,000 pesos, también considero dos meses y el deposito que se hace

para rentar el lugar, esto da un total de 30,000 (dos meses gasto y un mes de

depdsito).

Pagina Web

Como canal de ventas estoy pensando en tener una pagina web para publicar los

eventos y que sea un canal de comunicacion con nuestros clientes, los costos estan

entre 7,000 a 10,000 pesos, en esta corrida estoy considerando el costo mas bajo.
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Gastos de oficina

Estos incluyen el equipo necesario para instalacién, como es Computadora, teléfono,
papeleria etc. Incluyendo el disefio o imagen a dar para atender a los clientes.

Gastos de Mercadotecnia

Estoy incluyendo el letrero a instalar en el local, asi como los volantes 0 anuncios para
dar a conocer los servicios, esto incluye el disefio de la presentacion del servicio, estos
gastos pueden tener una variacion de un 10% aproximadamente.

Gastos a considerar para la organizacién de un evento

Estoy haciendo una cedula de gastos, considerando un evento chico con un minimo de
50 personas a un evento grande con 80 personas. En todos los casos que se
calcularon, estoy considerando 80 personas.

Para la organizacion de un evento hay que considerar lo siguiente;

Gastos de un evento (aproximados) 80 personas 65 personas 50 personas

Gastos variables

Renta de terraza 30,000 30,000 30,000
Comida, snacks 6,600 5,525 4,250
Material de actividades 8,000 6,500 5,000
Premios 1,099 1,099 1,099
Personal de soporte 2,000 1,600 1,200
Gastos iniciales 47,699 44,724 41,549

Los costos de cada evento pueden variar dependiendo el nimero de gente, en este
ejemplo considero un evento de aproximadamente de 80 personas, |lo que me daria un
costo estimado de 596 pesos por persona, este costo incluye el personal temporal

requerido para apoyo en las dinamicas o actividades.



Dentro de la organizacion del evento como parte del costo, estoy considerando los
productos que se darian al finalizar el evento, que serian productos publicitarios y/o

tarjetas de regalo.

Articulos promocionales Cto Cantidad Min compra
Bocinas para escritorio fidelity 205 25 S 5,125.00
Tarjetas Liverpool 500 20 S 10,000.00
Tarjetas MixUp 300 20 S 6,000.00
Tarjetas Wallmart 500 20 S 10,000.00
Total 8 $ 31,125.00
Numero de eventos S 28.33
Cto por evento S 1,098.53

En la tabla anterior considero algunos productos y la cantidad a comprar, estoy
considerando que se darian 3 productos por eventos. Si se compran 85 productos
podrian ser utilizados para 28 eventos, por lo que el costo por evento seria de 1,098.53
pesos.

Gastos legales

Abajo detallo los gastos mencionados en el capitulo de aspectos legales, estos gastos

son considerados parte de la inversién inicial.

Gastos Legales

Registro Razon Social S 980.00
Inscripcion al SIEM S 350.00
Permiso para eventos recreativos S 140.00
Registro de marca S  2,671.48
Total S  4,141.48
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Flujo de Efectivo

Después de haber realizado el flujo de efectivo encontré que es a partir del noveno mes

gue se comienza a tener un flujo mas sostenido, teniendo una recuperacion de la

inversion, es en el noveno mes que se considera ya un 40% de venta, es decir

considerando que se pueden realizar dos eventos por dia de cuatro horas, seis dias de

la semana en total se tiene una capacidad de 48 eventos por mes, sin embargo para el

noveno mes estoy considerando que solo se tendria un 40% de estos eventos, por la

poca experiencia y por ser nuevos en el negocio.

Claro que para finales de afio se considera llegar a una capacidad de venta del 70%

esto es realizar alrededor de 34 eventos al mes, para esto debera realizarse una buena

estrategia de venta.

Primer semestre

Flujo de Efectivo Proyectado
+ Entradas de efectivo por la operacién
Ventas de contado
Ventas de contado 8% regla 33%
Cobros a clientes
Total de Entradas de Efectivo por la Operacion
- Salidas de efectivo
Pagos a Proveedores
Gastos Variables
Fijos sobre ingresos de vtas
Gastos admon
Otros
Impuestos
Costo capacidad de maquinaria
Pago deuda
Gastos publicidad
Gastos Fijos por adquisicion proyecto B
Total de Salidas de Efectivo por la Operacion

= Flujo de Efectivo de Operacién

- Inversiones en Activo Fijo
+Financiamiento

‘- Abonos al Financiamiento

- Gastos Financieros

=Flujo de Efectivo Proyectado

+Saldo de efectivo al inicio del periodo
=Saldo al final del periodo

Mes 0 ler 2do 3er 4to 5to 6to

$0.00 $268,800.00  $403,200.00  $403,200.00  $537,600.00  $672,000.00  $672,000.00

$0.00 $0.00 $0.00

$0.00” $0.00 $33.60 $0.00

$0.00 $268,800.00  $403,200.00  $403,200.00  $537,600.00  $672,033.60  $672,000.00

$0.00 $228,952.94  $343,429.41  $343,429.41  $457,905.88  $572,382.35  $572,382.35

$6,141.48 $ -8 -

$66,475.007  $55,475.00 $66,475.00 $66,475.00 $66,475.00 $66,475.00 $66,475.00

$27,700.00  $27,700.00 $27,700.00 $27,700.00 $27,700.00 $27,700.00 $27,700.00

$0.00 $0.00 -$6,761.12 -$6,686.75 $159.18 $7,010.00 $7,084.38
$8,500.00

$108,816.48  $312,127.94  $430,843.28  $430,917.66  $552,240.06  $673,567.35  $673,641.72

-$108,816.48 -$43,327.94 -$27,643.28 -$27,717.66 -$14,640.06 -$1,533.75 -$1,641.72
$69,500.00
$420,000.00

$8,750.00 $8,750.00 $8,750.00 $8,750.00 $8,750.00 $8,750.00

$10,500.00 $10,281.25 $10,062.50 $9,843.75 $9,625.00 $9,406.25

$241,683.53  -$62,577.94  -$46,674.53  -$46,530.16  -$33,233.81  -$19,908.75  -$19,797.97

$241,683.53  $179,105.59  $132,431.06 $85,900.90 $52,667.09 $32,758.34

$241,683.53 $179,105.59  $132,431.06 $85,900.90 $52,667.09 $32,758.34 $12,960.37



Segundo semestre

Flujo de Efectivo Proyectado
+ Entradas de efectivo por la operacion
Ventas de contado
Ventas de contado 8% regla 33%
Cobros a clientes
Total de Entradas de Efectivo por la Operacion
- Salidas de efectivo
Pagos a Proveedores
Gastos Variables
Fijos sobre ingresos de vtas
Gastos admon
Otros
Impuestos
Costo capacidad de maquinaria
Pago deuda
Gastos publicidad
Gastos Fijos por adquisicion proyecto B

Total de Salidas de Efectivo por la Operacion

= Flujo de Efectivo de Operacién

- Inversiones en Activo Fijo
+Financiamiento

‘- Abonos al Financiamiento

- Gastos Financieros

=Flujo de Efectivo Proyectado

+Saldo de efectivo al inicio del periodo
= Saldo al final del periodo

6.3 Estado de Resultados.

7to 8vo 9no 10mo 11vo 12vo
$806,400.00 $806,400.00  $1,075,200.00  $1,344,000.00  $1,612,800.00  $1,881,600.00
$0.00 $0.00 $0.00 $0.00
$0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
$806,400.00 $806,400.00  $1,075,200.00  $1,344,000.00  $1,612,800.00  $1,881,600.00
$686,858.82 $686,858.82 $915,811.76  $1,144,764.71  $1,373,717.65  $1,602,670.59
$ - $ -8 -
$66,475.00 $66,475.00 $66,475.00 $66,475.00 $66,475.00 $66,475.00
$27,700.00 $27,700.00 $27,700.00 $27,700.00 $27,700.00 $27,700.00
$13,932.75 $14,007.13 $27,629.50 $41,251.88 $54,874.25 $68,496.63
$794,966.57 $795,040.95  $1,037,616.26  $1,280,191.58  $1,522,766.89  $1,765,342.21
$11,433.43 $11,359.05 $37,583.74 $63,808.42 $90,033.11 $116,257.79
$8,750.00 $8,750.00 $8,750.00 $8,750.00 $8,750.00 $8,750.00
$9,187.50 $8,968.75 $8,750.00 $8,531.25 $8,312.50 $8,093.75
-$6,504.07 -$6,359.70 $20,083.74 $46,527.17 $72,970.61 $99,414.04
$12,960.37 $6,456.30 $96.60 $20,180.34 $66,707.51 $139,678.12
$6,456.30 $96.60 $20,180.34 $66,707.51 $139,678.12 $239,092.16

6.3.1 Proforma mensual a un afio

Se hace una proyeccion del estado de resultados, donde las ventas se considera

gue se podrian realizar 2 eventos al dia de 4 horas, de lunes a sabado, esto me da un

total de 48 eventos al mes, para las ventas se considera en el mes uno que se tendra

una capacidad del 10% en el primer mes, aumentando gradualmente el niUmero de

eventos, realice el estado de resultados proforma y queda como sigue;
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Primer Semestre

% venta segun capacidad 10%
Estado de resultados Mes 1
Ingresos por servicios (80 lugares) 268,800
Costo de Ventas 228,953
Utilidad Bruta 39,847

Gastos de operacion

Sueldos y Salarios 55,475
Renta 20,000
Luz, Telefono, internet 3,400
Gastos administrativos variables 4,300
Utilidad operacional (43,328)

Gastos Financieros -
otros ingresos -
Utilidad antes de impuestos (43,328)
Impuesto sobre la renta -

Utilidad Neta (43,328)

Segundo semestre

% venta segun capacidad
Estado de resultados Mes 7

Ingresos por servicios (80 lugares)
Costo de Ventas

Utilidad Bruta

Gastos de operacion

Sueldos y Salarios

Renta

Luz, Telefono, internet

Gastos administrativos variables
Utilidad operacional

Gastos Financieros

otros ingresos

Utilidad antes de impuestos

Impuesto sobre la renta

Utilidad Neta

15% 15% 20% 25%
Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
403,200 403,200 537,600 672,000
343,429 343,429 457,906 572,382
59,771 59,771 79,694 99,618
55,475 55,475 55,475 55,475
10,000 10,000 10,000 10,000
900 900 907 900
3,000 3,000 3,000 3,000
(9,604) (9,604) 10,312 30,243
10,281 10,063 9,844 9,625
(19,886) (19,667) 468 20,618
(6,761) (6,687) 159 7,010
(13,125) (12,980) 309 13,608
30% 30% 40% 50% 60%
Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11
806,400 806,400 1,075,200 1,344,000 1,612,800
686,859 686,859 915,812 1,144,765 1,373,718
119,541 119,541 159,388 199,235 239,082
55,475 55,475 55,475 55,475 55,475
10,000 10,000 10,000 10,000 10,000
900 900 900 900 900
3,000 3,000 3,000 3,000 3,000
50,166 50,166 90,013 129,860 169,707
9,188 8,969 8,750 8,531 8,313
40,979 41,197 81,263 121,329 161,395
13,933 14,007 27,630 41,252 54,874
27,046 27,190 53,634 80,077 106,521

25%

672,000
572,382

99,618
55,475
10,000
900
3,000

30,243

9,406

20,836

7,084

13,752

70%
Mes 12

1,881,600
1,602,671
278,929
55,475
10,000
900

3,000

209,554

8,094

201,461

68,497

132,964



El resultado de los primeros tres meses da pérdidas, se esta considerando que
se podran realizar alrededor de 5 eventos en el mes, esto dependera de la habilidad
gue se tenga para convocar o vender el servicio. Sin embargo considerando un

incremento del 5% para los dos siguientes meses ya se obtienen utilidad.

6.4 Balance General

6.4.1 Proforma mensual a un afo
Para reflejar el balance general, se toman los datos considerados en el flujo de caja, la

inversion inicial y el estado de resultados. Dentro de los activos se considera el equipo
necesario para instalacién, como es Computadora, teléfono, papeleria etc. Incluyendo
el disefio o imagen a dar para atender a los clientes.

Primer semestre

Balance General Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5

Activos

Caja y bancos 251,683.53  199,105.59  155,669.93 112,453.03 89,378.40 80,761.65
Cuentas por cobrar

Activos fijos 69,500.00 69,500.00 69,500.00 69,500.00 69,500.00 69,500.00
otros activos 95,641.48 114,891.48 200,316.48 244,644.41  279,330.07 313,763.37
Total Activo 416,825.01 383,497.07 425,486.41 426,597.44  438,208.47 464,025.02
Pasivos

Credito Bancario 420,000.00 420,000.00 402,500.00 393,750.00 385,000.00 376,250.00

Cuentas por pagar

Total Pasivos 420,000.00 420,000.00 402,500.00 393,750.00 385,000.00 376,250.00
Capital

Aportacion

Capital social 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00
Utilidad de operacion (83,175.00) (33,327.94) (23,685.66) (23,466.91) (3,324.63) 11,099.65
Utilidad retenida (83,175.00) (33,327.94) (23,685.66)  (23,466.91) (3,324.63)
Total Capital (3,175.00) (36,502.93)  22,986.41 32,847.44 53,208.47 87,775.02
Total Pasivo + Capital 416,825.01 383,497.07 425,486.41 426,597.44  438,208.47 464,025.02
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Segundo semestre

Balance General

Activos

Caja y bancos
Cuentas por cobrar
Activos fijos

otros activos

Total Activo

Pasivos

Credito Bancario
Cuentas por pagar
Total Pasivos

Capital

Aportacion

Capital social
Utilidad de operacion
Utilidad retenida

Total Capital

Total Pasivo + Capital

Mes 6

72,255.67

69,500.00
336,838.00

478,593.68

376,250.00

376,250.00

80,000.00
11,244.03
11,099.65
102,343.68

478,593.68

Mes 7

77,043.60

69,500.00
336,738.35

483,281.96

367,500.00

367,500.00

80,000.00
24,537.93
11,244.03
115,781.96

483,281.96

Mes 8

81,975.91

69,500.00
336,494.33

487,970.23

358,750.00

358,750.00

80,000.00
24,682.30
24,537.93
129,220.23

487,970.23

6.5 Sistema de financiamiento e inversion total

Mes 9

113,351.65

69,500.00
322,956.40

505,808.04

350,000.00

350,000.00

80,000.00
51,125.74
24,682.30
155,808.04

505,808.04

Mes 10

171,170.82

69,500.00
309,274.09

549,944.91

341,250.00

341,250.00

80,000.00
77,569.17
51,125.74
208,694.91

549,944.91

Mes 11

255,433.43

69,500.00
269,148.35

594,081.78

332,500.00

332,500.00

80,000.00
104,012.61
77,569.17
261,581.78

594,081.78

Mes 12

366,139.47

69,500.00
202,579.18

638,218.65

323,750.00

323,750.00

80,000.00
130,456.04
104,012.61
314,468.65

638,218.65

Se calcula una inversion inicial de 316,091 pesos, tomando en consideracién un

colchdén para gastos salariales y renta de dos meses, esto en caso de que el primer

mes no se alcancen las ventas proyectadas. Para tal inversidon se solicitara mayor esto

es de 420,000 pesos para poder solventar los gastos de los siguientes meses, ya que

los primeros meses se tiene pérdida. El préstamo bancario se calcula con una

estimacion del 30% de interés anual, a un plazo de 48 meses, de acuerdo al prondstico

de ventas se estima que para finales del primer afio se tendra la capacidad y

experiencia para realizar un promedio estimado de 33 eventos por mes, esto daria una

utilidad suficiente para poder realizar algunos pagos anticipados al préstamo solicitado,

por lo que se estima liquidar esta deuda en un plazo no mayor a un afio y medio.



Se realiza el calculo de la TIR (tasa interna de retorno) y sale un 2.5%.

Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10
Mes 11
Mes 12
Mes 13
Mes 14
Mes 15
Mes 16
Mes 17
Mes 18
Mes 19
Mes 20
Mes 21
Mes 22
Mes 23
Mes 24
Mes 25
Mes 26
Mes 27
Mes 28
Mes 29
Mes 30
Mes 31
Mes 32
Mes 33
Mes 34
Mes 35
Mes 36
Mes 37
Mes 38
Mes 39
Mes 40
Mes 41
Mes 42
Mes 43
Mes 44
Mes 45
Mes 46
Mes 47
Mes 48

Prestamo
$420,000.00
$420,000.00
$411,250.00
$402,500.00
$393,750.00
$385,000.00
$376,250.00
$367,500.00
$358,750.00
$350,000.00
$341,250.00
$332,500.00
$323,750.00
$315,000.00
$306,250.00
$297,500.00
$288,750.00
$280,000.00
$271,250.00
$262,500.00
$253,750.00
$245,000.00
$236,250.00
$227,500.00
$218,750.00
$210,000.00
$201,250.00
$192,500.00
$183,750.00
$175,000.00
$166,250.00
$157,500.00
$148,750.00
$140,000.00
$131,250.00
$122,500.00
$113,750.00
$105,000.00
$96,250.00
$87,500.00
$78,750.00
$70,000.00
$61,250.00
$52,500.00
$43,750.00
$35,000.00
$26,250.00
$17,500.00
$8,750.00

Interes

30%
10,500.00
10,281.25
10,062.50

9,843.75
9,625.00
9,406.25
9,187.50
8,968.75
8,750.00
8,531.25
8,312.50
8,093.75
7,875.00
7,656.25
7,437.50
7,218.75
7,000.00
6,781.25
6,562.50
6,343.75
6,125.00
5,906.25
5,687.50
5,468.75
5,250.00
5,031.25
4,812.50
4,593.75
4,375.00
4,156.25
3,937.50
3,718.75
3,500.00
3,281.25
3,062.50
2,843.75
2,625.00
2,406.25
2,187.50
1,968.75
1,750.00
1,531.25
1,312.50
1,093.75

875.00

656.25

437.50

218.75

Pagos Saldo
48 -$420,000.00
8,750.00 19,250.00
8,750.00 19,031.25
8,750.00 18,812.50
8,750.00 18,593.75
8,750.00 18,375.00
8,750.00 18,156.25
8,750.00 17,937.50
8,750.00 17,718.75
8,750.00 17,500.00
8,750.00  17,281.25
8,750.00 17,062.50
8,750.00 16,843.75
8,750.00 16,625.00
8,750.00 16,406.25
8,750.00  16,187.50
8,750.00 15,968.75
8,750.00 15,750.00
8,750.00 15,531.25
8,750.00 15,312.50
8,750.00 15,093.75
8,750.00 14,875.00
8,750.00 14,656.25
8,750.00 14,437.50
8,750.00 14,218.75
8,750.00 14,000.00
8,750.00 13,781.25
8,750.00 13,562.50
8,750.00 13,343.75
8,750.00 13,125.00
8,750.00 12,906.25
8,750.00 12,687.50
8,750.00 12,468.75
8,750.00 12,250.00
8,750.00 12,031.25
8,750.00 11,812.50
8,750.00 11,593.75
8,750.00 11,375.00
8,750.00 11,156.25
8,750.00 10,937.50
8,750.00 10,718.75
8,750.00 10,500.00
8,750.00  10,281.25
8,750.00 10,062.50
8,750.00 9,843.75
8,750.00 9,625.00
8,750.00 9,406.25
8,750.00 9,187.50
8,750.00 8,968.75
TIR 2.5%
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Al realizar el calculo del ROI (Retorno sobre la inversion) y el VPN (Valor Presente
Neto), veo que la inversion se recupera en el mes 8, teniendo resultados positivos y en

aumento en los meses posteriores.

Ing - Egresos VPN ROI
-$420,000.00

- -$168,316.48 -5168,316.48 -5168,316.48
1 -$52,577.94  -$51,295.55  -$219,612.02
2 -$43,435.66  -$41,342.68 -$92,638.23
3 -$43,216.91  -$40,131.19 -$81,473.88
4 -$23,074.63  -$20,904.47 -$61,035.67
5 -$8,616.75 -$7,615.95 -$28,520.42
6 -$8,505.97 -$7,334.68 -$14,950.63
7 $4,787.93 $4,027.92 -$3,306.76
8 $4,932.30 $4,048.17 $8,076.09
9 $31,375.74 $25,123.44 $29,171.62
10 $57,819.17 $45,168.25 $70,291.69
11 $84,262.61 $64,220.31 $109,388.55
12 $110,706.04 $82,316.13 $146,536.43



CONCLUSIONES



Conclusiones

Una vez realizado este plan de negocios puedo concluir que el proyecto de
organizacion de eventos de integracion enfocado a las familias del estado de Jalisco,
atendiendo problematicas actuales que preocupan a la sociedad mexicana es viable.
Tomando en consideracion el crecimiento que se tiene de los problemas y la falta de
atencion que existe en la actualidad, es urgente que se ofrezcan alternativas para
minimizar los problemas sociales como la desunion familiar, la violencia intrafamiliar,
divorcios y otros problemas secundarios como mala alimentacién, bulimia, anorexia,
obesidad etc.

El presente plan de negocios sera enfocado en un segmento de mercado,
familias con nivel socioecondmico medio hacia arriba, sin embargo la propuesta es
llegar a este segmento mediante diferentes canales, ya sea directamente a las familias
0 a través de las empresas donde algun miembro de la familia labore. Por ahora el
estudio esta basado unicamente familias con hijos menores a 10 afios, sin embargo se
pretende hacer un analisis mas profundo para explorar como llegar a ofrecer el servicio
a las empresas, determinar el tamafio de la empresa y la estrategia de venta.

No se encontraron barreras para la implementacion de este plan, existen
muchos proveedores, no hay barreras de entrada, existen pocos requerimientos legales
para la instalacion de las oficinas y no se encontré6 competencia directa para este plan
de negocio, ya que la propuesta de valor es muy enfocada a atacar probleméticas

sociales especificas.



Respecto al plan de financiamiento la propuesta es solicitar un préstamo
bancario, o bien se podria solicitar apoyo del gobierno, considerando que se esta
tocando un tema que afecta a la sociedad y es de preocupacion general. En el analisis
presentado se incluye Unicamente el préstamo bancario, sin embargo habria que
explorar como se podria solicitar apoyo del gobierno y evaluar costos. Segun los
analisis realizados, presentando una propuesta agresiva de ventas se estima una
recuperacion de la inversion a un afio, sin embargo aun cuando se hicieran la ventas

de manera mas conservadora se obtendrian utilidades en corto plazo.
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ANEXOS
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ITESO

Universidad Jesuita

de Guadalajara

ANEXO 1
GUIA DE TOPICOS Y PREGUNTAS

Banco de Preguntas

Objetivos
LUGARES Y FRECUENCIA DE COMPRA
1. ¢En un fin de semana o dias festivos que actividades
Identificar realiza con su familia?
cuales son las 2. ¢Qué lugares frecuenta?
actividades de 3. ¢Son al aire libre o lugares cerrados?
entretenimiento 4. ¢ Asisten todos los miembros de su familia?
y culturales que 5. Con que frecuencia consideras que realizas actividades
realizan en en conjunto de esparcimiento?
familia y la 6. ¢Cuéando fue la Ultima vez que fuiste a un lugar de
frecuencia. entretenimiento o de integracion?
7. ¢Cual es el motivador principal para asistir a estos
eventos o realizar estas actividades?
8. ¢Algun tema en especifico a tratar, problemética social
etc.? ¢ Cuales son los temas de tu interés?
9. ¢Qué actividades son las que disfrutas mas hacer con tu
familia?
10. ¢ Las actividades que realizan requieren esfuerzo fisico?
11.;Cuantas horas a la semana le invierten a pasarla en
conjunto todos los miembros de la familia?
MEDIOS DE COMPRA
Identificar
cuales son los 12.¢Cuales son los medios que utilizas para realizar tu
medios que compra? Internet, teléfono, compra en el lugar de venta.
utilizan para
hacer la 13.¢Como te enteras de los lugares a cuales puedes asistir
contratacion de para satisfacer tus necesidades? (Radio, TV, Internet,
un servicio. Periodico impreso, Revista impresa, etc.?)

ESTILO DE VIDA Y HABITOS DE
ENTRETENIMIENTO




ITESO ESTILO DE VIDA Y HABITOS DE
Universidad Jesuita ENTRETEN'M'ENTO

de Guadalajara

>
/
S

GUIA DE TOPICOS Y PREGUNTAS

Banco de Preguntas

Objetivos
1. Cuanto gastas normalmente en las horas que dedicas a
la integracién familiar?
2. Consumes algun alimento en el tiempo que te
Identificar encuentras ahi?
cuanto estan 3. Menciona todos los alimentos y bebidas que consumiste
dispuestos a la Gltima vez que fuiste con tu familia.
pagar. 4. ¢En qué lugares y horarios los consumiste?

DATOS DE REFERENCIA

Edad

Género

Estado civil

Ocupacion

Maximo grado de estudios:
Colonia

Lugar de origen

Cuantos hijos tiene y edades

Anexo 2
Resultado de Entrevistas
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A continuacion presento algunos relatos como parte del proceso de analisis de las
entrevistas realizadas, solo presento algunos a manera de soporte de la metodologia

utilizada para este plan de negocios;

RELATO 1

Mi nombre es Ismael Miramontes, soy Ingeniero tengo una Maestria en Administracion
y actualmente empleado en una empresa de tecnologia, tengo 39 afios, estoy casado y
vivo con mi esposa y mis 2 hijos de 7 y 5 afios. Vivimos en Jardines del Country en
Guadalajara Jalisco. Mi esposa no trabaja y soy el Unico sustento de mi familia por lo
gue debo administrar bien los gastos.

Disfruto mucho pasar el tiempo con mi familia, los fines de semana o dias festivos
procuramos buscar actividades que ayuden a distraer a mis hijos, vamos a alguna
plaza, al cine, o visitamos a alguno de nuestros familiares, ya sea que vayamos a
comer 0 a desayunar. Los lugares que comunmente frecuentamos son Cines, centros
comerciales, restaurantes familiares, Parques o balnearios

Cuando salimos al cine o centros comerciales, consumimos ahi, buscamos matar el
hambre y compramos algun refresco, agua, papas, nachos etc. Generalmente pasamos
de 3 a 4 horas conviviendo todos juntos, el resto los nifios estan jugando, no pueden
estarse tanto tiempo quietos. De las actividades que mas disfruto es cuando estamos
todos juntos platicando sobre la pelicula que vieron o las actividades que
desempeiiaron, eso me ayuda a conocerlos mas, que piensan y que les gusta.
Normalmente hacemos eso al finalizar alguna pelicula, compartimos como nos parecio,

gue nos gustd mas, que personaje, la escena etc. Gasto alrededor de 500 pesos



cuando salimos, cuando vamos con algun familiar los gastos son menores, ya que
comemos o desayunamos ahi. Si busco distraer a mis hijos es muy importante que en
esas actividades ellos la pasen bien y podamos convivir todos, también debo cuidar el
gasto, ya que también tenemos otras prioridades, por lo que debemos decidir bien que
actividades realizamos que todos disfrutemos juntos.

Cuando busco que actividades podemos hacer el fin de semana lo hago en internet, en
Facebook, algunas veces entre amigos nos damos ideas, rara vez es por el periédico,
ahora es ma&s comun buscar en internet, es mas facil el acceso. Y siempre es
pensando en ellos, en que se vayan a divertir y a convivir con otros nifios.

Realmente ahorita mis hijos estan chicos y van a donde nosotros digamos, tal vez
estan en buena edad para educarlos y evitar que sean influenciados de manera
negativa, estan en buena edad para que reforcemos los valores de la familia y
educarlos. Para mi es importante que tengamos una buena comunicacion siempre les
preguntamos como les fue, tratamos de ensefiarles que pueden platicarnos todo, con
esto buscamos que tengan la confianza de contarnos si algin nifio los maltrato en la

escuela, o si estan comiendo bien fuera de casa.

Relato 2

Mi nombre es Vianey Cayo, soy contadora y actualmente trabajo como Analista
Financiero, en el grupo de Finanzas Contraloria dentro de Hewlett Packard, mi trabajo
consiste en asegurarme que los registros contables estén hechos correctamente.

Tengo 35 afios, estoy casada y tengo una hija de 5 afos. Estudie Licenciatura en
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contabilidad en el CUCEA de la Universidad de Guadalajara, soy originaria de
Guadalajara y actualmente vivo en Bugambilias.

Los fines de semana y dias festivos me gusta salir a distraerme con mi hija y mi
esposo, buscamos un lugar donde ella pueda descargar toda esa energia, un lugar
donde pueda convivir con otros nifios y jugar. Puede ser una plaza, galerias, andares
incluso en la plaza bugambilias ahi hay lugares de juegos para los nifios y mi hija
encantada de poder correr y brincar. Se nos puede ir toda la tarde de un sdbado o un
domingo, son como 4 o 5 horas las que invertimos en esos lugares y solo durante la
comida mi hija se queda quieta y nos platica que divertida estuvo en los juegos.

Nos gusta comer fuera aprovechando que ya salimos, mientras estamos en los juegos
no compramos nada, esperamos a que la nifia se canse y nos vamos a comer, Si
acaso un refresco, pero nada de comida porque evitamos que coma comida chatarra,
eso le quita el hambre y después no come bien.

En internet puedes ver que lugares hay para nifios, aunque ya te la sabes, digo de
tanto que frecuentas una plaza ya conoces los lugares que le gustan a tu hija, y no hay
pierde. Mis amigas me han dado buenas ideas, ellas me cuentan de qué lugar esta
padre y se divirtieron con sus hijos, y también es una opcién. Buscamos un lugar que
sea enriquecedor para mi hija, creo que esta en buena edad para aprender mucho,
son como una esponja todo lo absorben, por eso busco un lugar donde aprendan cosas
buenas. Compartimos durante el fin de semana todo el dia juntos, aunque ella este
jugando, el hecho de que estemos cerca ella lo aprecia, se siente atendida (bueno esa
impresion me da, aunque no lo dice), platicamos durante la comida o los ratos de

descanso que se da de pronto, se podria decir que es como 2 horas mas 0 menos en



total. Gastamos alrededor de 600 pesos, a veces me pide que le compre algo y por eso
se varia, quiere un globo, una nieve, pide de todo y también depende del lugar al que
vayamos a comer. Por fortuna mi esposo también trabaja y entre los dos podemos
solventar estos gastos, que los hacemos por lo menos 2 o 3 veces al mes, si no
tenemos una fiesta, cumpleafios o una comida con la familia puede irse a cada

semana.
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Anexo 3
Analisis de las 5 Fuerzas

Barreras de entrada dad entre competidores

Economias de escala Poca X Mucha Cantidad de competidores Muchos Poco
Diferenciacion Producto Pequefia X Bastante Crecimiento Relativo lento Rapido
Identificacion Marca X Alta Costos de almacenaje [fijos  ElGs]
Sinergia costos X Alta Caracteristicas productos normal
Canales de distribucion X Pocos incremento capacidad
Regquerimientos capital X Alto diversidad competidores
Acceso a Tecnologia X Limitada estrategias peligrosas
Curvas de Experiencia Irrelevante X LEEENEN |valores agregados Pcto
Total: 21/8 =2.625 Total: 28/8 =3.5

Atractividad

Poder negoci

Poder Negociacion Atractividad
proveedores 2 3 4

Compradores 3
Cantidad Proveedores Alto X Cantidad compradores Alto
Habilidad para sustituir Muchos X habilidad para conseguir Mucho
Integracion del costo total Alto X integracion del costo total Bajo
Integracion hacia adelante Alto X amenaza integracion atrds Alto
facilidad para sinergias Alto X productos estandar Mucho
desarrollo ind proveed Alto X importancia pcto medo Bajo
Mejoras servicio proveedor [}l X acceso informacion pcto Alto
Mercado fragmentado Bajo X Mercado concentrado Alto

Barreras de salida Acciones Gubernamentales
Activos especializados Alto Proteccionismo Alto Bajo
Contratos operacionales Mucho Regulacion Arancelaria Alto Bajo
Gastos recursos Humanos Mucho Apertura de Mercado int Cerrado Abierto
Sinergia entre empresas Mucho Decisiones Politicas Muchas Poco

Barreras Sentimentales Alto Devaluacion Muchas Poco

Restricciones sociales Mucho Inversion extranjera limitado Relevante

Restricciones gubernament  [JITs4Ts] Inflacion/tasas de interes Con Sin

Responsabilidad inversion Mucho Prudencia Politica Baja Alto

Habilidad para sustituir Alto X Barreras entrada X
Alternar costos Bajo X Barreras salida X
Faicilidad de cambiar Alto X Rivalidad entre X
Velocidad obsolescencia Alto X Negociacion Compradores X
sinergia canales de distribuc  |[sl#] X negociacion proveedores X
sinergia produccion Bajo X Habilidad para Sustituir X
Total: 21/6 =3.5 Acciones Gubernamentales X

Total: 24/7 = 3.4



Anexo 4

Niveles Socioeconomicos

A/B C+ C D+ D E Total
_Aguas{aliente's 4.7 13.56 21.7 42.6 15.9 1.6 100.0
Baja California 5.7 22.4 7.0 34.2 10.2 0.5 100.0
Baja California Sur 5.9 17.6 24.9 39.2 10.7 1.7 100.0
Campeche 2.3 9.3 15.9 39.7 28.9 3.9 100.0
Coahuila 3.7 12.7 22.4 45.1 14.7 1.4 100.0
Colima 3.6 13.1 23.0 44,4 14.3 1.6 100.0
Chiapas 1.1 4.6 7.8 29.5 41.4 15.6 100.0
Chihuahua 7.0 18.3 23.0 40.0 10.7 1.0 100.0
Distrito Federal 12.0 24.2 22.7 .7 8.7 0.7 100.0
Durango 4.5 12.7 20.0 47.0 13.9 1.9 100.0
Guanajuato 2.3 10.0 20.4 47.5 17.3 2.5 100.0
Guerrero 1.3 5.3 9.7 31.9 37.2 14.6 100.0
Hidalgo 2.0 7.8 12.8 40.8 30.0 6.6 100.0
Jalisco 10.0 19.4 24.7 36.5 8.3 1.1 100.0
Mexico 3.1 10.5 15.9 39.9 25.3 5.3 100.0
Michoacan 2.2 8.5 17.1 43.3 23.4 5.5 100.0
Morelos 7.3 15.5 19.3 71 18.2 2.6 100.0
Mayarit 2.7 9.5 20.4 46.0 18.9 2.5 100.0
Huevo Ledn 6.2 16.8 24.7 42.7 8.8 0.8 100.0
Daxaca 1.2 5.1 9.2 35.0 37.9 11.6 100.0
Puebla 2.5 8.8 14.2 3.7 29.7 71 100.0
Queretaro 3.2 10.2 16.8 40.1 22.8 6.9 100.0
Quintana Roo 2.7 8.2 13.56 39.0 29.1 7.5 100.0
San Luis Potosi 2.3 9.1 17.5 44.1 21.1 5.9 100.0
Sinaloa 4.3 14.0 21.8 42.5 15.3 s | 100.0
Sonora 5.7 16.3 24.7 39.2 12.6 1.5 100.0
Tabasco 1.4 5.6 9.9 38.0 39.7 5.4 100.0
Tamaulipas 4.0 11.0 19.0 45.0 18.7 2.3 100.0
Tlaxcala 2.0 7.8 14.1 44,0 28.3 3.8 100.0
Yeracruz 2.0 7.4 12.9 39.3 31.9 6.5 100.0
Yucatan 2.2 6.3 10.2 34.2 331 14.0 100.0
Tacatecas 2.1 9.5 18.0 47.4 201 2.9 100.0
Nacional | 4.4 12.3 17.9 39.1 21.6 4.7 [100.0
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Anexo 5
Listado de proveedores

Las Veguitas http://lasveguitas.com/
Organizacion Winners http://sonidowinners.galeon.com/
La chata de Guadalajara http://lachata.com.mx/es/
Organizacin X Party -Fashion http://www.organizacionx.com/espanol.html
Divara http://www.divara.com.mx/
http://www.cylex.com.mx/guadalajara/servi-
Servifiestas Mexicanas fiestas+mexicanas-11082876.html
Carretera a Morelia 567 entre Bugambilias y El
Su Silla -Renta de todo para su fiesta Palomar Teléfono: (52) (33) 31887131

Isla Gomera 3419, Jardines de San Jose CP
44600, Guadalajara, Jal.Teléfono: (52) (33)
31448199

Teléfono: (52) (33) 31448198

Teléfono: (52) (33) 31225547

Renta de Mobiliario Tepeyaz

Av. Patria 500 L-9 Col. La Estancia CP 45030,
Guadalajara, Jal Teléfono: (52) (33) 36735672

Alquiler Fiesta Facil

Nebulosa 2924 CP 44520, Guadalajara, Jal.
Pazit- todo para la organizacién de su evento (52) (33) 32882311

Juan Alvarez 2410 Esq Luis Perez Verdia Col
Rojas Ladron de Guevara, S.H. Guadalajara Jal
El fieston - Todo para su evento (52) (33) 36168370

Paseo del Amanecer N 435 Lomas del valle
Guadajalara Teléfono: (52) (33) 36271967
Fiestas Gil - Para todo evento su mejor opcion |Fax: (52) (33) 36271400

Rodrigo de Triana 2911 CP 44690, Guadalajara,
C+D Costura+ Decoracion-Renta de mobiliario |Jal.

Eventos tangamanga http://www.eventostangamanga.com/
Fusion MX http://www.fusionmx.mx/home.html#
Sunset Event Coaching http://www.sunseteventos.com.mx/
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