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Zapopan, Jalisco a 30 de Noviembre de 2018

Junta Académica del Programa de
Maestria en Administracion de Negocios
Presente

En mi caracter de Director del trabajo recepcional titulado: “Analisis sobre la viabilidad de
implementar una agencia de disefio en Guadalajara Jalisco México, para ofrecer servicios
de manera global a través del uso de Internet”, que presenta el C. Conrado Ruiz Barajas,
expongo que lo he revisado y que a mi juicio cumple con todos los requisitos metodologicos y
de contenido, ademas los resultados del analisis de similitud no muestran coincidencias
relevantes, por lo puede ser sometido al examen de grado correspondiente a la Maestria en
Administracién de Negocios.

Por lo antes expuesto, me permito emitir el presente oficio de: liberacion del trabajo recepcional,
en mi caracter de Director, con la finalidad de que pueda llevarse a cabo la defensa del mismo.

Atentamente
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Junta Académica del Programa de
Maestria en Administracion de Negocios
Presente

En mi caracter de Lector del trabajo recepcional titulado: “Analisis sobre la viabilidad de
implementar una agencia de disefio en Guadalajara Jalisco México, para ofrecer servicios
de manera global a través del uso de Internet”, que presenta el C. Conrado Ruiz Barajas,
expongo que lo he revisado y que a mi juicio cumple con todos los requisitos metodolégicos y
de contenido, ademas los resultados del andlisis de similitud no muestran coincidencias
relevantes, por lo puede ser sometido al examen de grado correspondiente a la Maestria en
Administracién de Negocios.

Por lo antes expuesto, me permito emitir el presente oficio de: liberacién del trabajo recepcional,
en mi caracter de Lector, con la finalidad de que pueda llevarse a cabo la defensa del mismo.

Atentamente,

Dr. Juan Gaytan Cortés



Zapopan, Jalisco a 10 de Diciembre de 2018

Junta Académica del Programa de
Maestria en Administracion de Negocios
Presente

En mi caracter de Lector del trabajo recepcional titulado: “Anélisis sobre la viabilidad de
implementar una agencia de disefio en Guadalajara Jalisco México, para ofrecer servicios
de manera global a través del uso de Internet”, que presenta el C. Conrado Ruiz Barajas,
expongo que lo he revisado y que a mi juicio cumple con todos los requisitos metodolégicos y
de contenido, ademas los resultados del analisis de similitud no muestran coincidencias
relevantes, por lo puede ser sometido al examen de grado correspondiente a la Maestria en
Administraciéon de Negocios.

Por lo antes expuesto, me permito emitir el presente oficio de: liberacién del trabajo recepcional,
en mi caracter de Lector, con la finalidad de que pueda llevarse a cabo la defensa del mismo.

Atentamente
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Junta Académica del Programa de
Maestria en Administracion de Negocios
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En mi caracter de Lector del trabajo recepcional titulado: “Analisis sobre la viabilidad de
implementar una agencia de diseio en Guadalajara Jalisco México, para ofrecer servicios
de manera global a través del uso de Internet”, que presenta el C. Conrado Ruiz Barajas,
expongo que lo he revisado y que a mi juicio cumple con todos los requisitos metodolodgicos y de
contenido, ademas los resultados del analisis de similitud no muestran coincidencias relevantes,
por lo puede ser sometido al examen de grado correspondiente a la Maestria en Administracion

de Negocios.

Por lo antes expuesto, me permito emitir el presente oficio de: liberacion del trabajo recepcional,

en mi caracter de Lector, con la finalidad de que pueda llevarse a cabo la defensa del mismo.

Atentamente

Mtro. Jorge Armando Rivera Gonzalez
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de manera global a través del uso de Internet”, que presenta el C. Conrado Ruiz Barajas,
expongo que lo he revisado y que a mi juicio cumple con todos los requisitos metodologicos y
de contenido, ademas los resultados del analisis de similitud no muestran coincidencias
relevantes, por lo puede ser sometido al examen de grado correspondiente a la Maestria en

Administracion de Negocios.

Por lo antes expuesto, me permito emitir el presente oficio de: liberacion del trabajo recepcional,

en mi caracter de Lector, con la finalidad de que pueda llevarse a cabo la defensa del mismo.

Atentamente

——

Mtro. Raul Campos Sanchez
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RESUMEN

Guadalajara en el afio 2018, vive un auge de oferta de la industria creativa del disefio, muy

superior a la demanda requerida por los diversos tipos de industrias en la localidad.

Esto se debe en gran parte a la continua generacion de profesionales del disefio, con un alto
talento, por parte de las universidades, e instituciones de educacion superior locales, a un
ritmo superior al de la generacién de fuentes de empleo que requieran de estos nuevos

profesionales.

Lamentablemente, ante la falta de oportunidades para explotar su potencial, una gran parte
de los disefiadores noveles se ven en la necesidad de tomar oportunidades laborales para
cubrir sus necesidades basicas, desde el punto de vista econémico, en las cuales no se
requiere de la aplicaciéon de su talento como creador creativo, perdiendo con ello la

posibilidad de desarrollar un capital humano de alto valor.

Ante este panorama actual, una posible solucion podria ser la creacion del autoempleo a
través de pequefias empresas, creadas por parte de los propios disefiadores, bajo el formato

de agencias de disefo.

Por otra parte, gracias a los avances tecnoldgicos de nuestros tiempos, una herramienta tan
valiosa como el internet, permitiria el ofrecer los servicios de estas agencias de diseno de
una manera global, ya que a través de la propia red seria posible realizar actividades tales
como promocion, venta, desarrollo, entrega, facturacién, cobranza, y todos los demas pasos

involucrados en el proceso de operacion de la agencia.



Con el presente trabajo pretendo analizar a manera de estudio de caso, la viabilidad de
implementar, en nuestros tiempos actuales, una agencia de disefio de este tipo en la ciudad

de Guadalajara Jalisco México.



Introduccion

Capitulo | — Contexto general

1.1
1.2
1.3
1.4
1.5
1.6
1.7
1.8
1.9
1.10

Antecedentes
Oportunidades

Pregunta de investigacion
Planteamiento del problema
Justificaciéon

Objetivo general

Objetivos especificos
Limites y alcances
Hipotesis

Metodologias utilizadas

Capitulo Il - El Disefio en Guadalajara

2.1
2.2
2.3
2.4

Concepto de disefio

Antecedentes histéricos del disefio en Guadalajara

Situacion actual del disefio en Guadalajara

Requerimientos para implementar una Agencia de Disefio
2.4.1 Requerimientos legales
2.4.2 Requerimientos de recursos humanos y materiales

Capitulo lll - Mercado Potencial

3.1
3.2
3.3
3.4
3.5
3.6
3.7

Definicion del producto (servicios) que se ofreceran
Definicién del cliente objetivo

Descripcidn del cliente objetivo

Mercado Potencial

El Consumidor

Prueba de Concepto — Entrevista de Profundidad
Resultado de la observacion directa

Capitulo IV — Modelo de Negocio y Estrategia de Mercadotecnia

4.1
4.2
4.3

Modelo de Negocio
Organizacion y Estructura
Analisis FODA

14

14
16
26
29
30
43

58

58
60
61
62
64
66
67

69

69
71
72



4.4
4.5
4.6
4.7

Oferta de Valor

Vision, Mision y Valores de la empresa
Estrategia de Mercadotecnia
Creatividad de Marca

Capitulo V — Analisis Financiero

5.1
5.2
5.3
54
5.5
5.6
5.7
5.8

5.9

Evaluacion financiera

Gastos iniciales

Costos fijos

Costos variables y costos del producto

Precio

Punto de equilibrio

Proyeccién de flujo de efectivo

Valor Actual (VA), Valor Actual Neto (VAN),
Periodo de Recuperacion de la Inversiéon (PRI),
Periodo de Recuperacién de la Inversion con Descuento
(PRD) y Tasa Interna de Rendimiento (TIR)

Analisis de Sensibilidad

Comprobacién de Hipoétesis

Conclusiones y Recomendaciones

Anexo |

indice de figuras

Bibliografia

72
74
75
78

79

79
82
84
84
87
97
99
104

110

113

114

116

119

120



INTRODUCCION

Después de analizar diversas opciones, tomé la decision de desarrollar mi trabajo
recepcional bajo el formato de un Estudio de Caso, aplicado al tema de analizar la viabilidad
de implementar una agencia de disefio en Guadalajara Jalisco México, para ofrecer servicios
de manera global a través del uso de Internet, porque considero que me ayudara a

cumplimentar los siguientes puntos que son de alto interés para mi persona:

1.- Cumplira con los requisitos necesarios para ser considerado y aceptado como mi trabajo

recepcional, para obtener el grado de Maestro en Administracién de Negocios.

2.- Me permitira aplicar, sobre un escenario real, gran parte del conocimiento adquirido
durante el desarrollo de las sesiones presenciales en las diferentes materias que

conformaron el programa académico de la Maestria en Administracion de Negocios.

3.- Este estudio lo aplicaré a un tema que es de mi interés personal, ya que me gustaria el
poder apoyar a mi hija, egresada de la carrera de Licenciatura en Disefio, en la
implementacion de agencia de disefio que le permita ampliar los horizontes de su carrera
profesional, es por ello que este es un tema que me apasiona y espero que el desarrollo de

este estudio le pueda ser de utilidad.

4.- Porque espero que también pueda ser de utilidad para todos aquellos disefiadores, que
al igual que mi hija, tengan la intencion de implementar una agencia de disefio que les

permita explorar su potencial y su talento, como un profesional de la industria creativa.



Si bien el concepto de disefio comprende conceptos muy amplios, en este estudio se
considerara el disefio como aquella parte de la industria creativa en donde las bellas artes

son aplicadas en procesos de creacion de productos funcionales.

Por lo cual este estudio podria ser implementado en muy diversas areas del disefno tales

como las siguientes:

- Disefo Gréfico

- Disefo Industrial

- Disefno de Modas y Textiles

- Disefo de Calzado

- Disefo de Joyeria y Bisuteria
- Disefio de Mobiliario

- Disefio de Interiores

- Disefio Digital

- Disefio Automotriz

-y muchas otras areas mas del disefio

En este caso en particular me enfocaré en el desarrollo de proyectos dentro del Disefio
Digital y del Disefio Grafico, aunque como ya lo comenté, podria ser aplicado a cualquiera

de las otras areas ya mencionadas.

Con este trabajo pretendo que, de una manera estructurada, se pueda establecer cuales
son los recursos que requerimos para implementar el proyecto, y cuales son los resultados

que se podrian esperar como retorno, para de esta forma determinar si es un proyecto viable.

En el Capitulo I, intentaré describir de manera general cual es el escenario que actualmente

podemos encontrar, cual es el contexto y la situacién del problema, que es lo que se va a



analizar con el presente estudio de caso, asi como la definicién de cual es la necesidad que
se pretende solventar y sobre la cual trabajaré para encontrar posibles soluciones, cuales
seran las metodologias que utilizaré en esta busqueda, y también la definicion de los
alcances y limites de este trabajo, para dejar bien establecidas las expectativas sobre el

mismo.

En el Capitulo I, pretenderé determinar cuales son los requerimientos minimos necesarios
para la implementacién de la agencia de disefio, considerando los diferentes tipos de

recursos indispensables, tales como financieros, humanos, materiales, legales, fiscales, etc.

En el Capitulo lll, realizaré un breve estudio de mercado, para tener una idea basica de cual
es el tipo de mercado que se pretende penetrar, que perfil se debe de considerar para los
clientes potenciales, cual es el entorno que se tiene actualmente, definir de manera general
algun tipo de prondstico de ventas que me permita recabar informacién sobre el potencial
de ventas, para ser posteriormente ser analizada como parte del proceso de analisis

financiero.

En el Capitulo IV, definiré cual seria el modelo de negocio para este proyecto, realizaré un
analisis de Fortalezas-Oportunidades-Debilidades-Amenazas (FODA, también conocido
como SWOT Analysis), para con ello definir cual seria la propuesta de valor de esta agencia
de disefio para los clientes potenciales. Intentaré definir una primera estructura de la
organizacion, para definir funciones y responsabilidades. Parte importante de estas
actividades sera el definir cuales seran las estrategias de promocion y mercadotecnia que
implementaré en esta primera etapa de arranque de operaciones, ya que el éxito de estas

estrategias sera vital para la supervivencia del proyecto.

El Capitulo V, comprendera el Analisis Financiero del proyecto, en base al cual determinaré
si el proyecto es viable de acuerdo a las expectativas que definiré sobre el mismo. Este

capitulo sera una parte técnica en donde aplicaré los conocimientos adquiridos en temas ya



estudiados, tales como gastos iniciales, costos fijos, costos variables, costos del producto,
determinacién del punto de equilibrio, flujo de efectivo, retorno de la inversion, valor actual

neto, tasa interna de rendimiento, etc.

Por ultimo, presentaré las Conclusiones de este trabajo y cuales serian mis

Recomendaciones para la implementacion de este proyecto.



CAPITULO |

CONTEXTO GENERAL

1.1 Antecedentes

Recuerdo que cuando llegd el momento en que mi hija mayor, tuviera que definir qué
carrera profesional elegiria para cursar sus estudios universitarios, yo como padre,
tendria que estar preparado para responder a la pregunta de cual seria mi

recomendacion al respecto.

Como padre, el éxito de nuestros hijos es un tema de primera importancia, por lo cual mi
respuesta tendria que estar acorde con el legitimo anhelo de pretender el éxito para

nuestros hijos.

Yo creo que no puede existir el éxito sin el componente de la felicidad, por lo cual la
primera parte de mi recomendacion, fué que eligiera una carrera que le hiciera feliz, que
le permitiera realizarse como persona y como profesional, que el trabajo a desarrollar

fuera un placer y no una carga.

La segunda parte de mi recomendacion era un poco mas dificil, como recomendacion le
comenté que pensara en que la carrera le acompafaria toda la vida, que la carrera no
solamente serian los cinco afos de que consta el programa en la Universidad, sino que
la parte real vendria al egresar de la escuela, cuando tuviera que incorporarse a un
mercado laboral cada vez mas competido y continuar con su desarrollo profesional por

anos.

En resumen, mi recomendacién fue que tomara su propia decision considerando todos

los factores, los positivos y los negativos, los actuales y los futuros, pero sobre todos



ellos que colocara el factor de su felicidad, porque repito, en mi opinién sin felicidad no

se puede tener éxito.

También acordamos que cualquiera que fuera su decisidén, contaria con mi apoyo

incondicional, hasta donde mis posibilidades me lo permitieran.

Llegado el momento de la eleccién, me compartié que se habia decidido por cursar la

carrera de Licenciado en Disefio Integral.

Con gusto y con una alegria sincera, la felicité por su decision, y le refrendé mi apoyo.

Sin embargo, después de ello, pensé en qué areas podria trabajar una vez egresada
como disenadora profesional. Creo que desde ese momento quedd en mi mente la idea
de apoyar a mi hija para crear una Agencia de Disefno, propia, que le permitiera explotar
todo su potencial y todo su talento como disefiadora, y que al mismo tiempo, desde el
punto de vista econémico se convirtiera en un proyecto sustentable, o mejor aun,

econdmicamente muy atractivo.

Es por eso que este trabajo sera una aplicacion de los conocimientos adquiridos durante

el programa de la Maestria en Administracion de Negocios a un proyecto real y personal.

A manera muy general la idea de este proyecto es analizar si es viable implementar una
Agencia de Disefio en Guadalajara, con la particularidad de que aprovechando las
herramientas tecnoldgicas actuales la operacion seria a través de las facilidades que

nos ofrece el uso de internet.

1.2 Oportunidades

He observado que un segmento considerable de la industria nacional mexicana por lo
general busca maximizar utilidades, lo cual es totalmente valido, ya que una empresa

comercial-industrial se crea para tal propdsito, para generar utilidades dentro de lo licito,



que retornen la inversion lo mas pronto posible, y que por lo tanto resulten atractivas a

los inversionistas interesados en participar en la empresa.

Sin embargo, en esa busqueda por maximizar utilidades, se dejan al margen algunos
conceptos que son muy importantes, pero que erroneamente son considerados como un

gasto, y no como una inversion.

En el entorno de México, uno de esos conceptos muchas veces dejados al margen es la
parte creativa, es decir, la estética llevada a lo funcional, lo que en cierta forma genera

una ruptura entre la industria y la creatividad.

En base a esto, la industria nacional mexicana, es decir el cliente local, por lo general
proporciona informacidén erratica en cuanto a sus intenciones reales de inversion, o de
compra, de servicios de diseno, dificultando con ello la planificacion para el arranque y

mantenimiento de una microempresa dedicada a la venta de servicios de disefio.

Sin embargo, desde el punto de vista global, la apreciacion por parte de la industria, de
la parte creativa es un tanto diferente, ya que en base a su desarrollo han encontrado
que los servicios de disefo son una de las primeras partes de su proceso industrial, una
parte muy importante y que en cierta forma se considera la base para el punto de

arranque del desarrollo del producto.

Por otra parte, con los desarrollos tecnologicos actuales y con el uso del internet, puedo
considerar que para este proyecto las puertas del mercado global se encuentran
totalmente abiertas, para ofrecer estos servicios de disefio, desde Guadalajara, a

cualquier cliente ubicado en cualquier parte del planeta.

Esto me presenta un horizonte muy amplio, sin embargo, para lograr el éxito tendré que
realizar los analisis requeridos, y establecer los procesos correspondientes para lograr

el éxito.



1.3 Pregunta de Investigacion

¢ Cuales son los factores que deben de ser considerados para analizar la viabilidad de
implementar una Agencia de Disefio en Guadalajara Jalisco Mexico, para ofrecer
servicios de disefio, a manera global, a través del uso de Internet, que permita determinar

si se tendra la rentabilidad esperada, en el tiempo esperado?

¢ Como debe de ser interpretada la informacion recabada sobre estos factores que
inciden, para determinar su nivel de impacto en el plan de negocios y como deberan de

ser considerados para la toma de decisiones estratégicas?

¢ Cual es el riesgo financiero de este proyecto?, ¢ Las variables implicadas son de uan

sensibilidad tal que coloquen en riesgo el propio proyecto?

1.4 Planteamiento del Problema

Como ya lo explicaba en el resumen del presente trabajo, actualmente en el afio 2018
en la Ciudad de Guadalajara, se observa un auge en la oferta de la industria creativa del
disefo, muy superior a la demanda requerida por los diversos tipos de industrias en la

localidad.

Es necesario aprovechar este talento, creando nuevas oportunidades de empleos
creativos, con la implementacion de empresas exitosas dentro del ambito de la industria

creativa.

Sin embargo, el primer reto a enfrentar es el contar con la informacion que permita
sustentar la viabilidad para la implementacion de este tipo de empresas y llevarlas al

éxito que les permita subsistir.

Es necesario el conocer cuales son los factores que permitiran determinar los costos de

las inversiones a considerar, asi como un prondstico de ventas lo mas confiable posible,



con la finalidad de contar con los elementos para determinar si es viable implementar la
agencia de disefo, para promocionar, vender y entregar sus servicios de disefio a traves

del uso de Internet.

1.5 Justificacion

Para vender servicios de disefio, no es suficiente con ser un talentoso del disefo.

El desarrollo de este trabajo permitira el contar con una herramienta, para que, desde el
punto de vista administrativo, le permita al disefiador analizar qué tan viable es
implementar una agencia de disefno, ubicada en la ciudad de Guadalajara Jalisco
Mexico, para ofrecer y vender los servicios de disefio, de una manera global, haciendo

uso de las facilidades tecnolégicas actuales, como lo es el internet.

De resultar favorable, esto le permitira al disenador tener un negocio rentable, que sea
sostenible y que ademas le permita generar fuentes de empleo de calidad para la
localidad, y con ello, de alguna forma contribuir a una mejor distribucién de la riqueza en

la sociedad.

1.6 Objetivo General

Como resultado de este proyecto se pretende contar con una herramienta confiable, que,
a manera de proceso, permita establecer la viabilidad de implementar una Agencia de
Diseno en Guadalajara Jalisco México, que ofrezca servicios de disefio a manera global,
a través del uso de internet, y en base a los prondsticos de venta de estos servicios para

los proximos tres afos.



1.7 Objetivos Especificos

1- Definir cuales serian los recursos necesarios a invertir para el arranque de la

empresa, considerando evaluar sus costos y su disponibilidad.

2- Determinar qué factores inciden en la decision de compra de servicios de disefio, por

parte del cliente tanto local, como extranjero.
3- Establecer una idea del tamafo del mercado para estos servicios de disefio.
4- Identificar competidores y medir el tamafo de su impacto sobre el proyecto.

5- Definir como debe de ser interpretada y procesada toda informacién recabada, para
ser incorporada al analisis del plan de negocios de la empresa para su

implementacion.

6- Determinar la mecanica para incorporar los resultados de este reporte, como parte
integral del plan de negocios de la empresa y como tomar decisiones en base a los

resultados expuestos en el reporte.

7- Definir de qué forma se puede perfeccionar esta herramienta, en posteriores

revisiones, para conservarla actualizada y vigente.

1.8 Limites y Alcances

Con este trabajo recepcional para obtener el grado de Maestro en Administracion de
Negocios, lo que pretendo es realizar un estudio de caso, para desarrollar una
herramienta que permita analizar qué tan viable es implementar una agencia de servicios
de disefio en Guadalajara, para ofrecer sus servicios de manera global mediante el uso

del internet.
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En esta herramienta se consideraran factores tales como la determinacién de los
recursos requeridos. la investigacion y definicion del perfil de los clientes potenciales, el
prondstico sobre la temporalidad y el tamafio de las ventas en los diversos segmentos
de mercado, los competidores, la viabilidad financiera en base a las expectativas

establecidas para el proyecto, los requerimientos legales vy fiscales.

Se presentaran también las conclusiones y recomendaciones para la aplicaciéon en el

campo real, del resultado obtenidos en el desarrollo del presente proyecto.

Esta seria la pretension del presente trabajo.

Como un seguimiento al presente trabajo, y fuera de los objetivos ya establecidos, se
considerara la utilizaciéon de este andlisis en el campo real, como fundamento del plan
de negocio, para la implementacion, el arranque de operaciones, su desarrollo y su

monitoreo de resultados.

1.9 Hipétesis

Al considerar el volumen de competencia y de creatividad en el mercado local y actual,
es practicamente imposible sobresalir si no se cuenta con un plan de negocios robusto,

basado en un analisis de viabilidad.

El conocimiento de los negocios en cualquier disciplina, como una parte complementaria
de cualquier profesidon, es hoy en dia de vital importancia para la supervivencia y
sostenibilidad de las empresas.

Por ello, la hipdtesis es la siguiente:

El contar con una herramienta de analisis de viabilidad, que sea confiable, eficaz, exacta,

permite a la agencia de disefio en Guadalajara Jalisco, disponer de informacion asertiva,
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para ser incorporada al plan de negocios, lo cual le facilita planear su implementacién,
su crecimiento, ser una empresa exitosa, sostenible y prospera, para la promocién, venta
y entrega de servicios de disefio, de manera global, que como parte de sus objetivos
habilitara la creaciéon de nuevos empleos de alta calidad, para profesionales de la

creatividad.

1.10 Metodologias utilizadas

Para este proyecto las metodologias utilizadas fueron las mencionadas a continuacion:

Método Cuantitativo

Permitié el contabilizar y procesar estadisticamente, la informacién numérica, de
aquellos factores que inciden en el planteamiento del plan de negocios para analizar la

viabilidad de implementar esta agencia de disefio.

Algunos de estos factores analizados fueron los siguientes:

Los requisitos legales y administrativos, que se deben de cumplimentar para la

implementacion y desarrollo del proyecto.

- Los recursos, humanos, materiales, econdmicos, que se requieren para implementar

y desarrollar el proyecto.
- La estimacion del tamafio del mercado potencial.
- La acotacion del proyecto para determinar de manera real los alcances y limitaciones

que deberan de ser considerados, siendo parte muy importante el determinar qué

porcentaje del mercado potencial es el que se pretende tomar, es decir, cuales seran
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las metas de ventas a futuro que satisfagan las expectativas de rentabilidad del

proyecto.

- El analisis integral de la evaluacion de la viabilidad del proyecto, considerando de
manera general los costos y beneficios del proyecto, los tiempos para su
cumplimiento, y examinar si el analisis de la rentabilidad esta acorde con las

expectativas de la inversion.

Método Cualitativo

Permitié establecer procesos de observacion y de interpretacion de la informacion
proporcionada por los propios clientes potenciales y por otras fuentes de informacién,

tales como los medios masivos de comunicacion.

Algunos de estos factores analizados fueron los siguientes:

- Analisis de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas (FODA) del proyecto

- Analisis y definicién de opciones alternativas, a manera de Plan B

- Definicién muy clara de la Vision, Mision y Objetivo del proyecto para contar con un

enfoque muy bien definido y evitar desviaciones durante el estudio del caso.
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CAPITULO I

EL DISENO EN GUADALAJARA

2.1 Concepto de diseino

Como un primer paso, me gustaria definir cual es el concepto de disefio al cual me estaré

refiiendo en el presente trabajo de investigacion.

¢ Qué es el disefio?, algunas definiciones de la palabra disefio son las siguientes.

De acuerdo con el diccionario de la Real Academia de la Lengua Espaniola, la definicidén

de disefio tiene 6 acepciones:

disenho

Del italiano disegno. (dibujo)

1.- m. Traza o delineacion de un edificio o de una figura.

N
3

Proyecto, plan que configura algo. Disefio urbanistico.
3.- m. Concepcion original de un objeto u obra destinados a la produccion en serie.
Diseno grafico, de modas, industrial.
4.- m. Forma de un objeto de disefio. El disefio de esta silla es de inspiracion
modernista.
m.  Descripcion o bosquejo verbal de algo.
m.  Disposicion de manchas, colores o dibujos que caracterizan exteriormente a

diversos animales y plantas.

(Real Academia de la Lengua Espafiola, 2015)
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Otras definiciones son las que se pueden obtener del Diccionario de la Lengua Espafiola

de Espasa — Calpe.

diseno

1.- m. Actividad creativa y técnica encaminada a idear objetos utiles y estéticos que
puedan llegar a producirse en serie: Disefo Industrial.
2.- m. Forma de cada uno de estos objetos: Libreria de disefio vanguardista.
m.  Trazo o conjunto de lineas de una figura o un edificio: Dibujé el disefio del
coche con tres lineas maestras.
4- m Explicacion breve, descripcidn somera de alguna cosa: En un momento os

hago el disefio de mi plan.

(Espasa Calpe, 2015; Lavernia, 2010; Garcia, 2011; Burton, 2011; U.S. Bureau of Labor Statistics , s.f.)

Sin embargo, para efectos de este trabajo de investigacion estaré considerando el
concepto del disefio como la actividad profesional creativa en sus diversas

especialidades:

- El disefio industrial

- El disefo grafico

- El interiorismo

- El disefio de moda y textiles
- El disefo de calzado

- El disefio de joyeria

El area del diseno profesional, se encuadra dentro de lo que la UNESCO denomina la
economia creativa, la cual es el segmento de sector de la economia que genera
dividendos teniendo como materia prima la generacion de ideas, la creatividad, el ingenio

y el conocimiento.

(UNESCO - Global Diversity Alliance, 2016)

15



Bajo el concepto de economia creativa se ubica la industria creativa de las bellas artes
puras (el arte en sus diversas expresiones), asi como también la industria creativa de
las bellas artes aplicadas (el disefio, la arquitectura, la publicidad, y la gastronomia), y

las cuales forman parte de la vida cotidiana del consumidor.

La importancia del disefio profesional es tal que deberia ser considerado como una parte
integral en la empresa, ya que el disefio profesional no se limita unicamente a la
generacion de figuras y lineas, el disefio va mas alla, dentro de los procesos de las

empresas y contempla analisis tales como:

Convertir el ingenio en objetos, en cosas, que deberan de ser soluciones atractivas y

funcionales a la vez, para satisfacer las necesidades del cliente final.

- El trabajar en conjunto con otras areas de la empresa, tales como la ingenieria, la
mercadotecnia, los costos, etc., esto con el fin de obtener el mejor de los resultados

en la solucién final.

- El contemplar la relacién del proyecto con la conservacion de la naturaleza, ;Que

materiales se van a utilizar?, ;Son ecolégicamente amables?

- Las ideas, la creatividad, ;Puede contribuir a soluciones adecuadas para las
necesidades de grupos menos favorecidos?, tales como el segmento de poblacién
con capacidades diferentes, o bien los segmentos de poblacién econémicamente mas

vulnerables.

2.2 Antecedentes histéricos del disefio en Guadalajara
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Dado que la idea original de este proyecto es la implementacién de esta agencia de
disefio en Guadalajara, consideré que seria oportuno el realizar una breve revision de

los antecedentes histéricos del disefio en la region.

La tradicion del disefio en la ciudad de Guadalajara data de tiempos prehispanicos.

La region Centro Occidente de México, dentro de la cual se ubica el territorio actual
correspondiente al Estado de Jalisco, cuenta con vestigios de los primeros pobladores
de hace mas de 15,000 anos, los cuales inicialmente observaban una vida ndmada en

los territorios de las riveras de los lagos de Chapala y Zacoalco.

Ya desde aquellos remotos tiempos se disefiaban herramientas necesarias para la
subsistencia diaria, ya fueran herramientas para las actividades basicas de caza, pesca
o bien para la defensa personal y territorial. Sin embargo, dichos productos eran de un

disefo burdo y sin la presencia de algun detalle de arte o estética.

Las condiciones propicias del territorio, facilitaron una agricultura rudimentaria e
incipiente, pero que fue suficiente para que algunos grupos humanos decidan instalarse
permanentemente y con ello fundar las primeras poblaciones en la regién. De esta etapa
hace mas de 5,000 anos, se han encontrado algunas piezas de ceramica utilitaria ya con

la aplicacion de algunos ornamentos artisticos de caracter religioso.

En diversos puntos del actual Estado de Jalisco se han encontrado piezas de ceramica
gue datan de mas de 3,500 afios de antiguedad, son ollas de barro con un disefio similar
al de un bule, es decir de una olla con una cintura estrecha y una boca ancha, lo cual es

una muestra de la calidad artesanal que ya en esos tiempos se empezaba a desarrollar.

Es aproximadamente en el afio 620 d. C. cuando se establece un grupo humano con

caracteristicas culturales propias.
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Este grupo humano, fundado por miembros originales de la cultura Tolteca, seria
conocido como el Seforio del Reino de Xalisco, el cual tiene su desarrollo en el horizonte

clasico y post-clasico.

Por su ubicacion geografica, este grupo tuvo un intercambio comercial bastante
importante con otros pueblos de Mesoameérica, lo cual le permitié nutrirse y enriquecerse
culturalmente a través de los procesos de por medio del intercambio de productos

necesarios para sus actividades ordinarias.

(Muria, 2005)

Es en esta etapa cuando en alguna poblacion del Senorio de Xalisco, tales como
Tepique, Atemba, Pochotitlan, Tecuitazco, Xalcocotan, Zacualpan, Xaltemba, Mazatan.,
piezas de ceramica utilitarias, tales como ollas, comales, ocarinas, incensarios, pipas,
etc., con una belleza exquisita y que son claros ejemplo de las bellas artes aplicadas, es

decir ya desde esos tiempos lo que hoy conocemos como diseiio ya se mostraba

presente.

fig. 1
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O inclusive los primeros vestigios de piezas ornamentales que serian los antecedentes
historicos del disefio de joyeria:

4

&
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fig. 2

Algunas de estas bellas piezas pueden ser admiradas actualmente en el Museo Regional
de Occidente.
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fig. 3
Museo Regional de Occidente
Calle de Liceo, No. 60
Zona Centro, C.P. 44100

Guadalajara, Jalisco, México

Con la llegada de los conquistadores espafioles y después de tres intentos fallidos por
fundar lo que seria la capital del Virreinato de la Nueva Galica, el dia 14 de febrero de
1542 el grupo de familias que fundaria la Ciudad de Guadalajara se establecid
definitivamente en la ribera poniente del rio bautizado como San Juan de Dios, en el

valle de Atemajac, al sur de la barranca de Huentitan.

A partir de ese momento el mestizaje tiene lugar, impactando culturalmente en lo que

serian los creadores artesanos de la region.

La produccion de objetos artesanales, durante siglos ha estado en manos, nunca mejor

dicho, de los artesanos.

Hay tres caracteristicas que interesa destacar de este periodo.

Primera: EI objeto artesanal era elaborado individualmente, no en serie, y por lo tanto
habia diferencias entre objetos del mismo tipo realizados por un mismo
artesano. Diferencias que podian ser debidas a singularidades del material,
al deseo del cliente, a la propia inspiracion del artesano o inclusivo a su

pericia.

Segunda: El artesano mantenia con el objeto que elaboraba, una relacién directa y

podia modificar en cualquier momento, partes del mismo objeto.

Tercera: La evolucion de los objetos artesanales responde a un proceso que
Christopher Alexander denomind proceso "inconsciente de si mismo". El

oficio artesanal se transmitia de generacion en generacion basandose en el

20



aprendizaje de las habilidades en el uso de las herramientas, el conocimiento
de los materiales y los modelos formales del objeto que se estaba
elaborando.

La evolucion de los objetos artesanales se produce porque a lo largo del tiempo van
introduciéndose pequefias adaptaciones, pequefios cambios como consecuencia de
nuevas necesidades o circunstancias distintas en el uso del objeto o en los materiales
empleados. Pero no existe por parte del artesano una consciencia de evolucion. Eso es
algo que llegara mas tarde con la cultura del proyecto, que tiene su origen en el

Renacimiento y que se desarrolla a partir de la Revolucion Industrial.

La artesania se convierte pues, en una explosion de colores, formas, lineas, materiales,
el arte aplicado a productos totalmente utilitarios, con un caracter cultural propio, tal que
a las fechas actuales los seguimos utilizando en esta region.

(Mejia, 2004)

En nuestra region algunos ejemplos podrian ser los siguientes:

El disefio en mobiliario de los equipales de la region de Zacoalco de Torres:

fig.4
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El disefio en articulos de cocina, como los molcajetes de la region de Tlajomulco de
Zuiiga:

El disefio de la talabarteria bordada con fibra de pita, de la region de Colotlan:

fig. 6
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El disefio de la alfareria de barro en la region de Tlaquepaque y Tonala.

fig. 7

Estos son solamente algunos ejemplos en los que podemos apreciar la aplicacién del

disefio en la creacion de objetos utilitarios.

Bellas piezas de artesanias de las diversas regiones de Jalisco pueden ser admiradas,

e inclusive pueden ser compradas, en la Casa de las Artesanias Jaliscienses:

fig. 8
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Casa de Las Artesanias Jaliscienses
Calzada Gonzalez Gallo No. 20
Col. Rincén del Agua Azul, C.P. 44180

Guadalajara, Jalisco, México

Los descubrimientos cientificos y tecnologicos de los siglos XVIII y XIX dan lugar a lo
que se conoce como Revolucion Industrial. Caracterizada fundamentalmente por la

aparicion de la maquina, la divisién del trabajo y la produccion en cadena.

Habia que producir rapido, y la maquina, la divisién del trabajo y la produccion en serie

constituyen la respuesta a esa nueva necesidad.

Las tres caracteristicas del proceso artesanal de produccion de los objetos, sufre una
mutacion de la realizacion individualizada de cada pieza, a la produccion en serie y con

ello, a la homogeneizacion y al concepto de producto estandar.

La relacion directa del artesano con el objeto disminuye, ahora la intervencion de una
maquina cada vez mas rapida y compleja impide que el objeto pueda ser variado o

modificado durante su fabricacion.

Estos cambios obligan a que el objeto esté perfectamente definido antes de entrar en la
etapa de produccion. Es decir, a que haya un proyecto previo. Con esto se produce la

separacion entre lo que es la idea y su materializacion.

Ahora sera necesario cuestionar el porqué del objeto, de sus caracteristicas, de sus
materiales, de su utilidad o de su belleza. Y asi lo que nunca habia sido cuestionado,
porque formaba parte de un proceso inconsciente, pasa a ser sistematicamente

analizado, evaluado, validado y finalmente tomado como la base de todo proyecto.

Con esto ha nacido el diseno, es decir la disciplina cuyo fin es definir las caracteristicas

formales y estructurales de un objeto producido industrialmente.
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La llegada de estos nuevos modos de produccion a nuestra region, y el consiguiente
cambio en los procesos de creacion de los objetos dio lugar a la aparicion de un
problema nuevo: ¢qué formas debian tener estos objetos producidos con técnicas y

procesos tan distintos a los artesanales?

En un principio las industrias imitaban las formas artesanales que les habian precedido,
sin considerar que las nuevas técnicas podian requerir otras soluciones. Las formas
simples y geométricas impuestas por las nuevas tecnologias eran consideradas de mal

gusto y disfrazadas bajo una exagerada ornamentacion superficial.

El disefiador propondra nuevos modos de uso, nuevas referencias simbdlicas, y con ello

se estableceran unas relaciones distintas con el entorno doméstico o urbano.

El disefio, ademas, configura el universo de los objetos artificiales que responde en cada
momento a las caracteristicas culturales, politicas y sociales de la sociedad que lo crea

y que nos relaciona y comunica con otros seres humanos.

El disefo es un ser reciente dentro de la historia, el cual por muchos afos se pensoé que

venia desde el desenvolvimiento del arte y como este ultimo le fue dando vida.

El disefador actual se encuentra dentro de un mundo globalizado, en una sociedad de

mercado en la era del conocimiento y las comunicaciones.

Frente a este panorama su trabajo se torna mas evidente, teniendo ese gran riesgo de
caer en el cumplir de las satisfacciones empresariales, dejando de lado el sentido de
crear para la facilitar las funciones sociales. Corre el riesgo de caer en el mundo de la
repeticion, la decoracion sin concepto, sin creacion real, siguiendo las corrientes de
moda. Dejando de lado el verdadero disefio, ese buen disefio, con creacion, con
concepto, con fondo, con ingenio desde la observacion, de caer en la cuenta de un

problema, de una realidad, de un potencial disefio para su desarrollo.
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2.3

Situacién actual del disefio en Guadalajara

Actualmente, en el afio 2018, el disefio cobra un auge muy importante en el Estado de

Jalisco y en particular en la Ciudad de Guadalajara como punto focal.

Diversas universidades, e instituciones educativas de nivel superior, en la localidad

ofrecen carreras de Licenciatura en Diseno:

Universidad de Guadalajara

Centro Universitario de Arquitectura, Arte y Disefio

- Licenciatura en Disefno Industrial

- Licenciatura en Disefo para la Comunicacion Grafica
- Licenciatura en Disefio de Interiores y Ambientacién

- Licenciatura en Disefio de Modas

Instituto Tecnoldgico y de Estudios Superiores de Occidente

- Licenciatura en Disefo Integral

Instituto Tecnoldgico y de Estudios Superiores de Monterrey
Campus Guadalajara

- Licenciatura en Disefo Industrial

Universidad Autonoma de Guadalajara
- Licenciatura en Diseno Industrial
- Licenciatura en Diseno Grafico

- Licenciatura en Disefo de Interiores y Paisajismo

Universidad del Valle de Atemajac

- Diseno Grafico Estratégico

Universidad Marista

- Diseno Grafico
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Universidad del Valle de México
Campus Guadalajara

- Licenciatura en Disefo Industrial

Universidad del Valle de México
Campus Zapopan
- Licenciatura en Diseno Grafico

- Licenciatura en Disefio de la Moda y la Industria del Vestido

Esta oferta, aunada al auge que esto ha provocado en la poblacion egresada, es muy
superior a la demanda requerida por la industria local, lo cual obliga a pensar que se
requiere encausar este auge a un esquema de politica publica, para que se brinde el
reconocimiento adecuado al trabajo de los disefadores, y que con ello se consideren
recursos y fondos de apoyo para aquellos disefiadores dispuestos a tomar el riesgo del

emprendimiento.

Esto en lo personal es uno de las principales motivaciones para desarrollar este proyecto
de investigaciéon. Es de mi alto interés el aportar veinte afios de experiencia acumulada
en el ambito de la ventas estratégicas, para que de una manera estructurada pueda
ayudar a la implementacion de una Agencia de Disefio en Guadalajara, a crear un
procedimiento para construir un pronostico de ventas acertado y confiable, lo cual le
permitira en un inicio subsistir como una empresa sustentable y posteriormente
establecer una planeacién, acorde con sus prondsticos de venta, que le permita un
crecimiento sostenible y con ello la generacion de fuentes de trabajos profesionales y de

calidad.

En el concierto internacional el disefio hoy en dia es considerado en algunos paises

desarrollados, como una parte fundamental del propio desarrollo de la economia del pais.

Un buen ejemplo es el caso del Reino Unido, un pais altamente desarrollado, en donde

se puede encontrar los siguientes indicadores:
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“En el Reino Unido, en el afio 2013, la economia del disefio generé USD$ 104 bn de
Valor Agregado Bruto (V.A.B.), lo que equivale al 7.2% del V.A.B. total”

“En el periodo comprendido entre los afios 2009 y 2013, el VAB de la economia del
disefio aumento en un 27.9%, frente al 18.1% que se observo en el resto de la economia

del Reino Unido en su conjunto”

“Se considera que por cada USD$ 1.50 que una compaiiia del Reino Unido invierte en
servicios y soluciones de disefio, se pueden obtener hasta USD$ 30.00 en ingresos y
hasta USD$ 6.10 en ganancias netas”.

“‘Aproximadamente 580,000 personas trabajan directamente en las industrias de disefio
del Reino Unido, mientras que cerca de un millén de disefiadores trabajan en industrias
de no disefio”

“La industria del disefio economia es la novena fuente de empleos en el Reino Unido” (s

(United Kingdom Design Council, 2018)

Para nuestro pais, si bien los indicadores no alcanzan todavia esos niveles, se puede

observar un avance en posicionamiento global.

“México destaca a nivel mundial en las industrias creativas”

“‘México sexto lugar a nivel mundial entre los principales exportadores de bienes de

disefo”

Secretaria de Economia ()

(Secretaria de Economia México, 2009)
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Requerimientos para implementar una Agencia de Diseno

En algunos paises existen organizaciones publicas que ayudan a los ciudadanos

interesados en convertirse en emprendedores.

En el caso de México la instancia correspondiente a nivel federal es el Instituto Nacional
del Emprendedor (I.NA.D.EM.), con teléfono +52 (55) 5229-6100, y portal internet

www.inadem.gob.mx

Es altamente recomendable el registrarse ante esta institucién, para integrarse a la Red

de Apoyo al Emprendedor (R.A.E.), y poder gozar de beneficios tales como:

Asesorias y guias para la implementacion de la nueva empresa.

- Acceso a la Universidad del Emprendedor, en donde se encuentran disponibles
cursos y herramientas en linea, que son muy utiles para materializar la idea, al

momento de consolidar la empresa.

- Informacién sobre la disponibilidad de créditos blandos.

Acceso al Programa de Incubacién en Linea (P.1.L.)

A nivel estatal, para el estado de Jalisco, se cuenta con el Fondo Jalisco de Fomento
Empresarial (FOJAL), con teléfono +52 (33) 3615-5557, y portal de internet

www.fojal.jalisco.gob.mx que tiene como funcién el otorgar una respuesta a las

necesidades de asesoria integral, capacitacion y financiamiento para las Micro,
Pequefias y Medianas Empresas (MIPYMES) del Estado de Jalisco, fomentando con

esto la creacidn, sobrevivencia y consolidacion de las mismas.

Es bastante recomendable el estar en contacto con esta institucion, ya que

permanentemente se ofrecen sesiones de orientacion y capacitacion, sin costo alguno,
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asi como oportunidades de financiamiento con tasa de interés favorables, en apoyo a los

nuevos emprendedores.

Otra institucion ante la cual es bastante conveniente registrarse es la Camara de
Comercio, Servicios y Turismo de Guadalajara, teléfono +52 (33) 3880-9090 y portal de

internet www.camaradecomerciogdl.mx , en donde de también se cuenta con amplios

recursos de apoyo y guia para el nuevo emprendedor.

2.4.1 Requerimientos legales

Existen ciertos tramites que son requeridos por ley, para que un negocio opere de

manera formal.

En el caso de México se tienen tres de niveles de gobierno (federal, estatal y municipal),

y los tres requieren de tramites que se deberan de cumplir para iniciar la empresa.

Es muy conveniente cumplir adecuadamente con estos tramites, no solamente para
cumplir con las obligaciones ante la autoridad, sino porque también otorgan ventajas al

momento de iniciar la empresa, ventajas tales como las siguientes:

1. Facilita la posibilidad de acceder a medios de financiamiento del gobierno o
bancarios, mientras que una empresa no formal no tendra posibilidad de acceder a

esas herramientas financieras.

2. Se incrementa el numero de clientes, porque el hecho de que el negocio cumpla con

la ley, genera confianza y seguridad.

3. Se incrementan las oportunidades de crecimiento y de acaparar con mayor facilidad

a los grandes clientes.
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4. Se tiene la facultad de solicitar a las autoridades su intervencion, en el caso de que

sus derechos se vean agredidos o amenazados.

5. Se promueve y extiende una cultura de legalidad dentro de la empresa, y en los

demas negocios de nuestro pais.

Principales tramites para apertura la empresa

El nimero de tramites que se tienen que cubrir para la apertura de una empresa es
variable, ya que depende del tipo de negocio, del estado de la Republica y a su vez del
municipio, ademas del numero de tramites especificamente establecidos, por el registro

de la propiedad.

Entre estos tramites se encuentran los siguientes:

Tramites del orden federal

Los principales tramites que deben ser considerados dentro del orden local, serian los

siguientes:

- Inscripcién al Registro Federal de Contribuyentes (R.F.C)

- Inscripcién del registro empresarial ante el Instituto Mexicano del Seguro Social
(.M.S.S.).

- Inscripcién en el Sistema de Informacion Empresarial Mexicano (S.I.LE.M.) ante la
Secretaria de Economia (S.E.), con lo cual se tendra oportunidad de aumentar las
ventas, acceder a informacion de proveedores y clientes potenciales, obtener
informacion sobre los programas de apoyo a empresas y conocer sobre las

licitaciones y programas de compras del gobierno.
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- Inscripcién al Padron de Importadores ante la Secretaria de Economia (S.E.)

Para iniciar, el primer paso seria definir si se quiere dar de alta la empresa como una

persona fisica 0 una persona moral, las principales diferencias entre ellas son las

siguientes:

Los tipos de empresa que se pueden considerar para darla de alta ante la autoridad,

serian las siguientes:

> Persona Fisica

Con actividad empresarial

Fiscalmente se considera como una persona fisica a todo ser humano.

El principal beneficio que brinda es que permite emprender solo, de manera
individual, se requieren de pocos tramites burocraticos, e implica menos
obligaciones fiscales y administrativas.

Es un esquema muy facil para dar inicio a un negocio, sélo es necesario darse
de alta ante el Servicio de Administracion Tributaria (S.A.T.).

No hay gastos adicionales que cubrir desde el punto de vista legal. Todo lo
que se tiene que hacer es conseguir los activos necesarios y comenzar a
operar.

Bajo este régimen es posible ser propietario unico de la empresa o negocio, lo
cual permite tomar decisiones de forma agil y con rapidez.

Los ingresos de la empresa son gravados como ingresos personales y el
propietario conserva todas las utilidades.

Se pueden suspender actividades de la empresa a voluntad, sélo se tiene que
dar aviso formal al Servicio de Administracion Tributaria (S.A.T.).

Sin embargo, el propietario unico también es responsable por todas las deudas
0 juicios legales que se tengan con motivo de la empresa. Los activos
personales (casa, automavil, cuenta de ahorros, inversiones, etc.) pueden ser

reclamados por los acreedores.
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La cantidad de capital de inversién disponible para la empresa se limita al
dinero que se posee o0 que se puede obtener por préstamos. A diferencia de

las sociedades, las cuales pueden obtener recursos de otras fuentes.

> Persona Moral

Sociedad Anonima

Sociedad de Responsabilidad Limitada
Sociedad Civil

Asociacién Civil

Sociedad por Acciones Simplificada (un concepto nuevo)

Si en la empresa participan varios socios, sera necesario crear una persona
moral. Lo ordinario es crear una sociedad mercantil, normalmente una
Sociedad Anénima o una Sociedad de Responsabilidad Limitada.

Para realizarlo, es necesario acudir con un notario publico, quien dara fe de la
constitucion de la sociedad a través de la redaccion de la escritura constitutiva

en la que quedaran definidos todos los detalles tales como:

= Capital de la sociedad y su distribucién entre los socios.

= Objeto de la sociedad.

= Numero de socios y nacionalidad de los mismos.

= Forma de administracion de la sociedad, ya sea por un administrador
unico, o bien, por un consejo de administracion.

= Quién sera el apoderado de la misma.

= Si pueden aceptarse mas socios o0 no.

= Definicion de las obligaciones de cada uno de los socios.

El constituirse como persona moral es una gran ventaja para los siguientes
puntos:
= Ayuda a calificar como sujeto de crédito, otorgando una imagen de

seriedad a la empresa.
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= Faculta a la empresa para emitir comprobantes fiscales a nombre de la
misma sociedad.

* Ayuda a relacionarse de manera diversa con otras empresas y clientes
sin restricciones.

= Permite contratar empleados con todos los requisitos que marca la ley.

- Sirve también, para quienes tienen varios negocios, para encomendar cada
uno a una diferente sociedad, con la finalidad de no contaminar los resultados
de unas con las de otras.

- En los casos de la Sociedad Andnima y la Sociedad de Responsabilidad
Limitada, los socios no responden por las deudas que la sociedad contraiga,
por lo cual se limita el riesgo por deudas.

- El tramite ante el notario publico para la constitucion de la sociedad es un
tramite relativamente rapido, toma alrededor de 2 o 3 dias, y aunque implica

un costo econémico, es accesible

Afortunadamente, a partir del mes de Septiembre del 2016, en México fue liberado un
nuevo concepto de Persona Moral, el cual en mi opinion es la mejor opcién a considerar
para este proyecto, ya que aunque el concepto de empresa es el de una persona moral
(con sus beneficios), también toma gran parte de los beneficios que nos ofrece el registrar

la empresa como persona fisica.

Como ya lo comentaba, en el mes de Septiembre 2016, entré en vigor la Reforma a la
Ley General de Sociedades Mercantiles (L.G.S.M.), la cual permite crear empresas en
un solo dia, y sin costo alguno, gracias a la incorporacion de la Sociedad por Acciones

Simplificada (S.A.S.), como una nueva especie de Sociedad Mercantil.

Esta iniciativa fue promovida con el fin de que el crear una empresa dejara de ser un
proceso burocratico y de alto costo para los emprendedores, o que también al mismo

tiempo ayudaria a promover la formalizacién de las empresas.
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Con la entrada en vigor de esta reforma, la Secretaria de Economia (S.E.) puso en

funcionamiento el portal www.gob.mx/tuempresa en donde es posible, en linea y sin

costo alguno, dar de alta a la Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.).

Para realizar el tramite los accionistas de la nueva empresa deberan de contar con los

siguientes requerimientos:
1.- La “e.firma” (antes llamada Firma Electrénica Avanzada), actualizada.
2.- La autorizacion de la denominacién de la empresa. Esta se puede tramitar en linea o

presencialmente en las delegaciones de la S.E. Para realizarla en linea, es a través del

portal www.gob.mx/tuempresa pulsando el botéon “Autorizacion de Uso de

Denominacion”.

El portal cuenta con 12 apartados que se deberan de completar para constituir la

Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.).

En caso de que se haya iniciado el proceso y de que no se cuente con toda la informacion
solicitada, o que los accionistas requieran revisarla, se tiene un plazo maximo de 15 dias

habiles para concluir todo el proceso.

Al final del proceso se obtiene el contrato social de la sociedad, el cual tendra los mismos
efectos legales que tiene un acta constitutiva, sin la necesidad de acudir ante un notario

publico para formalizar el tramite.

A su vez, la Secretaria de Economia (S.E.) inscribe a la Sociedad por Acciones
Simplificada (S.A.S.) en el Registro Publico de Comercio y le devuelve, via electronica,
a los accionistas, tanto el contrato social, como la boleta de inscripcidén al Registro en un

plazo no mayor a 24 horas.

Cabe senalar que este modelo de sociedad, es la primera en la historia de México, que

permite la constitucion de empresas de manera unipersonal, lo que representa una

35



ventaja clave para los emprendedores que anteriormente manejaban sus negocios como

personas fisicas.

Ahora es posible constituir empresas, y responder hasta el monto de sus aportaciones a
capital. Anteriormente, como ya lo comentamos, debian de responder con todo su

patrimonio.

Por el momento esta especie de sociedad mercantil establece un limite de ingresos
anuales de MXN$ 5°000,000.00 de pesos. En caso de que los ingresos rebasen este
monto, se debera de transformar la sociedad en algun otro de los regimenes
contemplados en la Ley General de Sociedades Mercantiles (L.G.S.M.), en los términos

del Articulo 263 de la propia ley.

De igual forma, se debe tener en cuenta que no podran ser accionistas de una Sociedad
por Acciones Simplificada (S.A.S.), las personas fisicas que tengan control sobre otro
tipo de sociedad mercantil. Es decir, si su participacion le permite tener el control de la
sociedad o de su administracion en términos del articulo 2, fraccién Ill de la Ley del

Mercado de Valores.

La Secretaria de Economia (S.E.) ha comunicado que se continuara trabajando para que
las Sociedades por Acciones Simplificada S.A.S. tramiten en el mismo proceso
electronico su inscripcion al Servicio de Administracion Tributaria (S.A.T.), su firma
electronica (e.firma) como persona moral, su alta patronal en el Instituto Mexicano del
Seguro Social (I.M.S.S.), asi como la licencia de funcionamiento (nivel municipal), en

este ultimo caso cuando las actividades comerciales sean de bajo riesgo.

Sin embargo, al dia de hoy aun no estan habilitadas estas facilidades, por lo cual aun es
necesario realizar los tramites requeridos ante instancias federales, al margen de la

creacion de la Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.).

Para informarme en relacioén a los tramites requeridos para dar de alta a la empresa ante

la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (S.H.C.P.), acudi la siguiente oficina:
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Secretaria de Hacienda y Crédito Publico

Servicio de Administracién Tributaria

Administracion Desconcentrada de Servicios al Contribuyente de Jalisco “3”
Av. Central 735

Col. Residencial Poniente

Zapopan, Jal. México

En esta oficina, en el escritorio de orientacion fiscal, informaron que una vez creada la
Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S), seria necesario presentarse en la misma
oficina, con el documento del contrato social de la empresa, asi como con la boleta de
inscripcion al Registro Publico de Comercio, para realizar la inscripcidn como
contribuyente del 3% de Impuesto Sobre la Renta (I.S.R), el cual se puede realizar

durante la misma visita y no representa costo alguno.

Ya con este registro, es necesario acudir a la oficina administrativa del Instituto Mexicano
del Seguro Social (1.M.S.S.), para realizar el registro de la empresa ante esta entidad,

este tramite no representa consto alguno.

En este caso en particular, un tramite muy importante es el de Registro de Marca, el
cual es un registro que se realiza ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial

(I.M.P.1.), el cual es vital para proteger los derechos sobre la marca de la empresa.

Este registro otorga el derecho al uso exclusivo de la marca registrada, en el territorio
nacional por 10 afos, distingue los productos o servicios de otros ya existentes en el
mercado, y puede ayudar a iniciar acciones legales por el posible mal uso de la marca,

ademas de que facilita el otorgar licencias de uso o de franquicias.

Los documentos requeridos para el tramite del registro de la marca son los siguientes:
- Solicitud de Proteccién de Signos Distintivos (original).
= Tipo A: Marcas, Marcas Colectivas, Marcas de Certificacion, Aviso

Comercial o Nombre Comercial.
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= Tipo B: Marca Holografica, Marca Sonora, Marca Olfativa, Imagen

Comercial o la combinacion de las anteriores.

Hoja adicional complementaria al punto "Datos generales de las personas’

(original).

Comprobante de pago, el costo actual es de MXN $2,457.79 pesos (copia).

Documento que acredita la personalidad del mandatario (este documento

puede presentarse en copia certificada y su presentacion es opcional)

Constancia de inscripcion en el Registro General de Poderes del IMPI (copia

y su presentacion es opcional).

Reglas de uso, solo si el signo distintivo se presenta por mas de un solicitante

en cotitularidad (original).

Hoja adicional complementaria al punto "Productos o servicios en caso de
Marca o Aviso Comercial Giro comercial preponderante” (original y solamente

en caso de que el apartado sea insuficiente).

Hoja adicional complementaria al punto “Leyendas o figuras no reservables”

(original y solamente en caso de que el apartado sea insuficiente).

Traduccion de los documentos presentados en idioma distinto al espafol, en

su caso (original).

Legalizacion o apostillado de los documentos anexos provenientes del

extranjero, en su caso (original).

38



- Otros documentos, por ejemplo, carta de consentimiento o documentos, que
acrediten la adquisicion de un caracter distintivo derivado del uso en el comercio

(original o copia certificada).

Este tramite se puede realizar en linea, o bien de manera presencial, en las oficinas del:

Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (I.M.P.1.)
Oficina Regional Occidente

Boulevard Puerta de Hierro 5200

Piso 1, local 8 y Planta Baja, local 1

Fracc. Puerta de Hierro

Zapopan, Jal. México

C.P. 45116

Tramites del orden estatal

- Inscripcién al Registro Estatal de Causantes (R.E.C.).

- Apertura de establecimiento ante la secretaria de salud. Esta licencia tiene por lo

general una vigencia de dos afnos y debe revalidarse 30 dias antes de su vencimiento.

Para confirmar los tramites correspondientes a las obligaciones en el orden estatal, se

acudio a la siguiente oficina:

Secretaria de Administracion, Planeacion y Finanzas
Oficina Recaudadora Metropolitana No. 114

Ramon Corona 356

Col. Centro

Zapopan, Jal. México

teléfono +52 (33) 3633-2148 y 3633-8147
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En el escritorio de orientacion confirmaron que una vez realizado el tramite de alta
ante el Servicio de Administracion Tributaria (S.A.T.), seria necesario dar de alta a la
empresa ante la Secretaria Estatal de Administracion, Planeacién y Finanzas,
registrando la inscripcion al Registro Estatal de Contribuyentes, a través del tramite
de la creacion de la Cuenta Estatal Unica de la empresa, para efectos del pago de
las obligaciones fiscales del Impuesto Estatal del 2% sobre ndmina, asi como para el
pago de las obligaciones del Impuesto Estatal del 3% sobre Remuneraciones al
Trabajo Personal no Subordinado (R.T.P.) en el caso de efectuar pagos a

trabajadores bajo el esquema de pago por honorarios.

(Gobierno del Estado de Jalisco, 2012)
(Gobierno del Estado de Jalisco, 2000)

Requerimientos para la Creacién de la Cuenta Estatal Unica, para el cumplimiento de

la obligacién del pago del Impuesto Estatal del 2% sobre némina

Carta poder simple, en caso de no ser el titular, asi como identificacion
oficial de quien otorga el poder, y de quien lo recibe (original y copia).
Formato de Solicitud de Inscripcién o Movimientos al Registro Estatal
de Contribuyentes (formato 191-A) debidamente llenado (original en
tres ejemplares).

Alta y apertura del establecimiento ante el Servicio de Administracion
Tributaria (S.A.T.), (original y copia)

Alta ante el Instituto Mexicano del Seguro Social (I.M.S.S.), formato Afil-
01 (original y copia).

Acta constitutiva de la empresa (en caso de ser Persona Moral), o Acta
de nacimiento y CURP (en caso de ser Persona Fisica), (original y
copia).

Poder notarial vigente (original y copia).

Comprobante de domicilio (recibos de teléfono, luz, agua, estado de
cuenta bancario), con fecha no mayor a 30 dias (original y copia).
Croquis de localizacion geografica del establecimiento (original).
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= Correo electronico
= Contrato de prestacion de servicios, en caso de outsourcing y

prestataria (original y copia).

- Para el cumplimiento de la obligacion del pago del Impuesto Estatal del 3% sobre
Remuneraciones al Trabajo Personal no Subordinado (R.T.P.) en el caso de trabajar

bajo el esquema de pago por honorarios.

= Alta y apertura del establecimiento ante el Servicio de Administracién
Tributaria (S.A.T.), (original y copia)

= Comprobante de domicilio (recibos de teléfono, luz, agua, estado de
cuenta bancario), con fecha no mayor a 30 dias (original y copia).

= Croquis de localizacion geografica del establecimiento (original).

= Identificacién oficial del contribuyente o representante legal (original y
copia).

= Formato de Solicitud de Inscripcion o Movimientos al Registro Estatal
de Contribuyentes (formato 191-A) debidamente llenado (original en
tres ejemplares).

= En caso de ser asimilados a salarios, anexar contratos

correspondientes (original y copia).

Estos tramites de orden estatal son gratuitos, no representando costo alguno.

Tramites del orden municipal

- Solicitud de licencias para uso de suelo, edificacion y construccion. Este permiso se

expide para el inmueble no para la persona, y por lo general tiene vigencia de un afo.

- Aviso de declaracion de apertura o licencia de funcionamiento (segun el caso)
La declaracion de apertura no tiene vigencia, mientras el establecimiento no cambie
de giro no es necesario renovar este documento, sin embargo, cuando se va a cerrar

se tiene que dar aviso de que se cierra o traspasa.



- Tramite ante el Registro de la Propiedad. Para comprobar la situacion juridica registral
que guarda un inmueble, en lo relativo a los gravamenes, limitacion de dominio o

anotaciones preventivas por el tiempo solicitado.

Para confirmar los requisitos necesarios para obtener la licencia municipal se acudié a la

siguiente oficina, en donde proporcionaron la informacion necesaria:

Gobierno Municipal de Zapopan
Direccion de Padrén y Licencias

Av. Vallarta 6503

Plaza Concentro, Local D-15

tel +52 (33) 3818-2200 ext. 2710, 2701

Aqui informaron, que de acuerdo al planteamiento del tipo de empresa que se pretende

implementar el tipo de licencia municipal a tramitar seria la siguiente:

Giro: Oficina Virtual
Categoria B
Comercio al por menor, exclusivamente a través de internet, catalogos

impresos, television y similares.

Tipo: Alta
Persona: Moral
Requisitos:

= Formato multiple debidamente llenado.

= |dentificacion oficial del titular o representante legal (original y copia).

= Comprobante de domicilio del establecimiento (recibos de teléfono, luz,
agua, estado de cuenta bancario), con fecha no mayor a 30 dias

(original y copia).
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= Documento que acredite el derecho de propiedad del establecimiento
(original y copia).

» Fotografias actuales del establecimiento, fachada e interiores.

2.4.2 Requerimientos de recursos humanos y materiales

Creo que para poder definir cuales son los requerimientos, tanto humanos como
materiales, que se necesitaran considerar para operar la empresa, primeramente, se
debe definir cuales seran los objetivos y los alcances, que se procuraran en esta primera

etapa, que en la practica sera el arranque de la compafdia.

Sin lugar a dudas, el objetivo primario es el lograr la supervivencia de la empresa,

después de los dos primeros afios de iniciar operaciones.

“Como todos los organismos, las Empresas Vivientes existen primeramente para su
propia supervivencia y su mejoramiento; para desarrollar todo su potencial y para ser tan

grandes como puedan”

Marco Antonio Gordillo Castillo

“La tasa de supervivencia de las nuevas empresas es particularmente baja a nivel
internacional (25%), y en México en particular (15%), definido como aquellos negocios

que continuan en operacion después del seqgundo ario de vida”

(Universidad Anahuac México, 2015)

Fracasan en México 75% de emprendimientos
Finanzas débiles, falta de objetivos y planeacion deficiente, entre las causas.
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En México, una startup tiene menos probabilidad de sobrevivir que en paises como
Colombia, Brasil o Estados Unidos.

En Meéxico el 75 % de las startups cierran operaciones luego del segundo afio de
existencia, lo que implica que apenas el 25 % de ellas se mantiene, de acuerdo con un
nuevo reporte realizado por el Instituto del Fracaso, el brazo de investigacion del
movimiento de emprendimiento “Fuck Up Nights”, el cual naci6 en México y es
sustentado por organizaciones como la Asociacion Mexicana de Capital Privado
(AMEXCAP).

Un estudio respaldado por el Instituto del Emprendimiento Eugenio Garza Lagliera,
encontré6 que dentro de la razon de fracaso, la falta de ingresos insuficientes para
subsistir, fue la mas mencionada por los emprendedores fracasados con el 65 % por

ciento.

Ingresos insuficientes para subsistir significa que el emprendedor se queda sin dinero
para cubrir sus gastos personales de vida, es decir, transporte, comida y vivienda. Y

entonces abandona su proyecto emprendedor y se busca un empleo.

Otras razones por las que los emprendimientos no alcanzan el éxito, segun el mismo
estudio autorizado por el Instituto, son la falta de indicadores u objetivos del negocio con
48 %, planeacion deficiente con 44 %, y problemas en la ejecucion o fallas en la hipotesis
de negocio y oportunidades de mercado con el 43 %.

(Lopez, 2016)

Por lo anterior, y considerando que el nivel de los ingresos iniciales seran parte de una
curva de arranque, se tendra que actuar con demasiada cautela al definir cuales seran
los recursos, (humanos y materiales), minimos indispensables para iniciar la operacién

de la empresa.
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Al mismo tiempo, y aun con estas consideraciones, no se deberan de dejar al margen
aspectos tan importantes como lo son el Objetivo General de la Empresa, su Visién, su
Mision y sus Valores, asi como el comportamiento cultural de la organizacion, aspectos
que conformaran el sello propio de la empresa a la cual se aspira, una vez ya

consolidada, y lo cuales seran temas abordados en capitulos posteriores.

Recursos Humanos

En esta primera etapa de arranque de la empresa, se considerara solamente una

persona dentro de la plantilla laboral. Es decir, sera una empresa unipersonal.

Esta persona, en un inicio sera responsable de todas las funciones dentro de la empresa.

Sin embargo, es importante considerar que a medida que se vaya consolidando la
empresa, desde el punto de vista econdmico, se considerara la expansion de la
organizacion, con la finalidad de delegar funciones y responsabilidades que fortalezcan
a la propia organizacion, y permita el éxito en la plena consolidacion y el sano crecimiento

de la empresa.

Aun y cuando solamente se cuente con un empleado, la empresa tendra su propia cultura
organizacional, con sus objetivos bien definidos, y una clara misién y visiéon, lo cual

permitira al empleado insertar estos valores en su propia filosofia personal.

Una de las principales funciones que inicialmente cubrira este empleado unico, sera la
de gerente general de la empresa, para llevar a cabo actividades tales como la direccion
de la planeacion de estrategias, direccion de funciones administrativas, de promocion y
relaciones, de marketing y ventas, y por si fuera poco también realizara las funciones

operativas de produccion.

Por ello, en tanto se consolida la empresa y se cuente con una organizacion propia, el

empleado se apoyara en recursos humanos externos, tanto para cuestiones de asesoria
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como para funciones de produccion, bajo el entendido de que esto generara costos de
produccion, sin embargo, considero que sera un programa flexible, en donde a mayores
proyectos, mayores requerimientos, pero también mayores ingresos que permitiran

cubrir los costos generados.

¢ Cuanto es un sueldo mensual aceptable para para este empleado unico?, Tras una
busqueda de los sueldos promedios ofrecidos en México para una disefiadora que realice
esto trabajo, cubriendo las responsabilidades, el rango de sueldos va de los MXN$15,000
a los MXN $20,000, trabajando un total de 40 horas a la semana, tipicamente 8 horas

por x 5 dias a la semana (lunes a viernes).

Por lo anterior se considerarda que un salario aceptable seria de MXN$ 19,000.00
mensuales brutos, mas beneficios que a manera general seria un 30% adicional sobre
el monto del salario mensual bruto (MXN$ 5,700.00).

neuveo Buscar Empleos  Buscar salario  Calculadora de impuestos

Salario Disefiador Grafico en México

El sueldo medio de Disefiador Grafico en México es 87.661$ al afio 0 45$ por hora. Esto es
alrededor de 3.3 veces mas que un salario medio del pais. Puestos de nivel inicial
comienzan en 61.000%, mientras que la mayorfa de los trabajadores experimentados
llegan hasta 123.000$. Los resultados estan basados en 2,159 sueldos extraidos de las
descripciones de las ofertas de trabajo.

BU d, lacionad . "
usquedas relacionadas Ofertas de empleo relacionadas Sueldo medio
Disenador Grafico

Disefiador Grafico Web Disefador Gréfico Senior 133.000%
Disefiador Industrial Ayudante Disefiador Grafico 57.120%
Diseffador U Disefiador Gréfico Web 87.1975
Disefiador UX - 5

Disefador Grafico Tiempo 45.300%

Disefiador Grafico  87.661$

Salario medio (anual) - México ~ 26.244%

Salario minimo (anual) - México ~ 18.995%

(Neuvoo, 2018)

Sueldo de disefador grafico recién egresado

El suelo promedio de un disefador recién egresado es de MXN$ 5,000.00 a MXN$
7,000.00 pesos mensuales, pero como habiamos mencionado esto oscila y depende de
la especialidad y para quien se trabaje, asi como la experiencia.
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Un disenador ya con experiencia mayor a tres anos, si trabaja para una empresa gana
entre MXN$ 8,000.00 y MXN$13,000.00 pesos mensuales, segtin el puesto y la funcion,
pudiendo llegar a ser Jefe de Proyecto y ganar mas de MXN$ 17,000.00 pesos

mensuales.
12 Agosto 2017

(Cuanto Gana, Famosos de los Negocios y Carreras, 2107)

¢ Cuanto gana un disefiador grafico en México?

Las personas que tienen el puesto de disenador, que van empezando en el mercado
laboral, es de entre MXN$ 6,000.00 pesos a MXN$ 11,000.00 pesos mensuales, cabe
aclarar que influye la zona geografica, en los estados con mayor desarrollo econémico
los salarios de éste nivel estan por arriba de los MXN$7,000.00. También se debe tomar
en cuenta el lugar en que se esta trabaja, (gobierno, industria, freelance), asi como la

especialidad que en diseno las mas representativas en México.
(Dingox, 2013)

Recursos Materiales

Ubicacién de la empresa.

Dado que este proyecto contempla la venta de servicios de disefio a través de internet,
no es un requisito indispensable el contar con un local o establecimiento para realizar las
operaciones, ya que estas funciones se podrian ser realizadas en casa, o como

recientemente se ha dado en llamar, trabajar en “Home Office”.
Trabajar en este esquema implica tanto ventajas como desventajas, creo que es

importante revisar ambas para determinar si sera necesario el considerar un local, o si

se decide por el formato de trabajar desde casa.

Algunas ventajas del esquema de trabajar en casa
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Beneficios financieros
Se tienen ahorros considerables por conceptos de la renta de oficina y otras

instalaciones.

Se tiene acceso a un grupo mas amplio de candidatos para vacantes abiertas

Cada vez es mayor el numero de personas que prefirieren trabajar en casa.

Posible mejora en la productividad

Menor tiempo invertido en traslados, y también menor numero de interrupciones.

Aumento en el confort del trabajo del personal
Menores niveles de estrés y menor exposicion fisica a factores que provoquen alguna

enfermedad.

Conveniencia
El personal de ventas tendra la posibilidad de estar mas cerca del cliente, en lugar de

permanecer en la oficina.

Balance de Vida
El empleado encuentra mayor flexibilidad para planificar actividades que puedan

mejorar su salud, y su bienestar personal y familiar.

Algunas desventajas del esquema de trabajar en casa

Dificultad para monitorear el desempeno del personal
Podrian existir dificultades para manejar y coordinar a los involucrados en el proyecto,
asi como en el monitoreo del seguimiento de su rendimiento, y en los avances de los

proyectos.

Poca o nula presencia institucional
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El no contar con un espacio fisico para la empresa dificultaria la generacién de
confianza en la relacion con otras entidades, tales como clientes, asociaciones,
camaras, inversionistas, etc.

Sin una direccién profesional de negocios, un numero telefénico y el acceso a salas
de juntas, los clientes y contactos podrian no considerar nuestra empresa como un

negocio profesional y serio.

Problemas de rendimiento
La propia dificultad en el monitoreo generaria un escenario de mayor relajamiento, lo
cual podria impactar en el deterioro de la calidad del trabajo, asi como también en la

oportuna entrega del trabajo en el tiempo establecido.

Costos de trabajar en casa
Por lo general varios de los costos correran a cuenta del empleado, por ejemplo, la
energia eléctrica, el espacio utilizado, el mobiliario, los servicios sanitarios, etc. y tal

vez se esto llegue a convertirse en un punto de conflicto con los empleados.

Problemas en el desarrollo personal
Es dificil mantener un desarrollo uniforme del personal, impactando en los procesos

de mejora de las habilidades y en el compartimiento de las buenas practicas.

Riesgo implicito en la custodia de la informacion
Los procesos de seguridad de la informacién quedarian en las manos de los

empleados y con ello podrian tener un mayor nivel de vulnerabilidad.
Posible aumento en los costos de servicios de telecomunicaciones.
Costos de diversas conexiones a internet, mayor uso de telefonia convencional o

movil, para estar en contacto con los empleados.

Problemas de comunicacion
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Aumentaria la sensacion de aislamiento entre los empleados, impactando en la
conformacién de un sentido de identidad, y en el desarrollo de la cultura

organizacional de la empresa.

- Afectacién en la motivacion del personal
Se dificultaria el mantener el espiritu de equipo, cuando los empleados estan
trabajando fisicamente en diferentes lugares fisicos, con la falta del contacto cara a
cara, tan importante para las relaciones entre seres humanos.
Ademas de que, al no contar con un lugar profesional dedicado al trabajo, a la gente

le resulta dificil concentrarse y trabajar de la mejor manera.

Por lo anterior puedo concluir que si bien el trabajar en casa ofrece diversas ventajas, no
todas las funciones de los puestos de trabajo, se pueden adaptar de una manera

conveniente a este modelo.

Sin embargo, se puede considerar un esquema intermedio, en donde de inicio se

dispusiera de una pequena oficina como punto geografico de contacto y de reunion.

De esta forma, dividiendo el tiempo de trabajo entre el hogar y el lugar de trabajo, podria
resultar ser la solucién mas productiva, ya que se podria ofrecer a los empleados que
asi lo prefieran, trabajar en casa para sus funciones operativas, y periédicamente asistir
a reuniones en la oficina, para mantener al grupo plenamente cohesionado, involucrado

e informado.

Una vez definido que el modelo a adoptar seria el de contar con una pequena oficina, el
siguiente paso seria definir si seria mas conveniente el pensar en la renta de una oficina
compartida, o si la mejor opcion seria la de rentar un pequeno local, y adaptarlo como

una oficina convencional.
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Bajo el concepto de una oficina compartida se puede contar con los beneficios de una
oficina corporativa a tiempo completo, pero solamente se paga bajo el concepto del

espacio y el tiempo utilizado.

Es decir, ofrece una gran flexibilidad para adaptar los espacios a utilizar de acuerdo con
las variantes de las necesidades, se puede reubicar el espacio a utilizar, y ademas se

pueden establecer los contratos de acuerdo con el tiempo que se requiera.

Este tipo de oficinas ya cuentan con mobiliario, servicio de internet de alta velocidad,
personal de recepcion y de seguridad, ademas de algunos servicios adicionales, como

salas de juntas, oficina virtual, cafeteria, jardines, etc.

La desventaja de este modelo, seria el que como su nombre lo define es una oficina
compartida, es decir, no se podria considerar como una oficina privada, ya que se
ubicaria dentro de las instalaciones en donde se ubican otras oficinas rentadas, sin

embargo, la oficina en si seria un espacio privado resguardado bajo llave.

Algunos ejemplos de compafias que ofrecen esta modalidad de oficinas compartidas,

tenemos los siguientes:

Regus Management de Mexico, SA. de C.V.
Av. Prolongacion Américas 1600, Piso 2

Col. Country Club

Guadalajara, Jal. México

C.P. 44610

teléfono: (01-800) 265-9000

www.regus.com.mx/office-space/mexico/quadalajara/quadalajara-country-club

Office Now de México S.A. de C.V.
Av. Arcos Sur 267

Guadalajara, Jal. México



C.P. 44500
teléfono +52 (33) 3630-9681

www.office-now.com

Nevermind

Av. Uni6n 48

Col. Ladréon de Guevara

Guadalajara, Jal. México

C.P. 44600

teléfono +52 (33) 1204-8702

www.nevermind.mx

Costo de renta por mes: de MXN$ 3,000.00 a MXN$ 9,200.00

Por cuestion de privacidad solamente la opcién de mddulo completo nos podria

funcionar, el cual tiene el costo de MXN$ 9,200.00

Office Pro Business Center

Concentro Torre Corey Guadalajara

Av. Vallarta 6503

Col. Ciudad. Granja

Zapopan, Jal. México

C.P. 45010

teléfono +52 (33) 3110-0069

www.officeprobc.com

Costo de renta por mes: de MXN$ 3,500.00 a MXN$ 6,000

Sin embargo, no hay disponibilidad, hay que registrarse en lista de espera

Kaiser Asistencia Corporativa
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Esta companiia ofrece el servicio de oficinas compartidas en tres puntos de la zona

metropolitana, todos ellos con buena ubicacion.

Sucursal Chapalita

Cuautitlan 684

Col. Chapalita Oriente

Zapopan, Jal. México

teléfono +52 (33) 3880 2424

Oficinas desde MXN$ 3,040.00 por mes

Sucursal Minerva

Av. La Paz 2860

Col. Arcos Vallarta

Guadalajara, Jal, México

teléfono +52 (33) 3679 5710

Oficinas desde MXN$ 5,200.00 por mes

Sucursal Vidrio

Vidrio 2380

Col. Barrera

Guadalajara, Jal. México

teléfono +52 (33) 3882 3830

Oficinas desde MXN$ 5,200.00 por mes

www.asistenciakaiser.com

La opcién de rentar una oficina privada, resultaria un costo muy alto para esta primera

etapa.

Consultando los precios en los diarios locales este tipo de establecimientos tienen un
costo de renta mensual del orden de los MXN$ 7,000.00 hasta casos de MXN
$35,000.00.



Ademas, se debera de considerar oros costos tales como renta anticipada, depdsito,

mobiliario, adaptaciones que se lleguen a requerir en el local, etc.

En cuanto a servicios, tales como limpieza y seguridad, son proporcionados como parte
de la tarifa en las oficinas compartidas. En tanto que en la oficina privada, se tendria que
pagar estos servicios, o bien prescindir de ellos.

Por lo anterior la decision es rentar una oficina compartida, con la compafia Kaiser
Asistencia Corporativa, considerando una renta de MXN$ 6,000.00 pesos por mes para
la renta de una oficina en sus instalaciones de Chapalita.

Requerimientos técnicos

Nuevamente, considerando que una primera etapa solamente se contaria con un

empleado, los requerimientos técnicos a considerar son los siguientes:

Software:

Licencia Windows 10 64bits

Licencias Adobe (tarifa por licencia anual) $17,760.00
o After Effects
e Animate

¢ Photoshop

Licencia Cinema 4D

e Licencia perpetua de un puesto unico $65,00.00

Licencia ZBrush

$16,500.00
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Hard-Ware

Conexioén a Internet

e Telmex Infinitum hasta 20 Mbps (tarifa anual)

Tableta digitalizadora Wacom

e Wacom Intuos Pro Small Pen y Touch Tablet

Equipo de Computo

CPU

Enfriador CPU
Tarjeta Madre
Memoria

Unidad Almacenamiento

Tarjeta de video
Gabinete

Fuente de Alimentacion
Sistema Operativo

Accesorios Periféricos

Intel Xeon E5-2603 V4 1.7 GHz
Cooler Master Hyper T4 70.0
Gigabyte GA-X99-Phoenix SLI ATX
Corsair Vengeance LPX 16GB DDR4
Samsung 860 Evo 250 GB 2.5" Solid State
Western Digital Caviar Blue 1TB 3.5”
Quadro P2000 5GB

Corsair 760T Black ATX Full Tower
EVGA Supernova G2 650W
Windows 10 64 bits

Monitor Color 27"

Acer CB271HU

bmidprx 27”7 IPS 2K/QHD 2560x1440
4ms(GTG) Monitor, 10 bits Color,
100% sRGB, DVI, HDMI, DisplayPort,
USB 3.0

Kit de teclado y raton

Logitech MK220

Combo inalambrico en espanol

Color Negro

$4,800.00

$7,200.00

$13,258.80
$489.00
$17,398.00
$ 3,164.67
$1,891.00
$1,090.00
$9,372.80
$3,500.00
$3,022.10
$1,699.00
$9,087.00

$367.00
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TOTAL MXN$64,339.37

Amazon México

www.amazon.com.mx

Ademas, se debera de considerar una impresora:

- Sistema Multifuncional Hewlett Packard MXN$7,000.00
LaserJet Pro MFP M377
Imprime, copia y escanea
Inyeccion de tinta continua
Se puede imprimir desde Smartphone o Tableta Apple,
Android o Windows con HP e-Print, Apple Air-Print, Mopria,
Google Cloud Print 2.0 o realiza impresiones directo desde

la red inalambrica.

Office Depot
https://www.officedepot.com.mx/officedepot/en/Categor%C3%ADa/Todas/Impresi%C3%B3n/Impresoras%2C-
Multifuncionales-y-Esc%C3%A1neres/Multifuncionales/MULTIFUNCIONAL-HP-PRO-377-%28LASER%2C-
COLOR%29/p/75472

Un teléfono para conferencias a mano libre (arafia telefénica)

- Polycom Trio 3800 MXNS$ 27,455.12

Amazon México

www.amazon.com.mx

Proyector para computadora

- BenQ Modelo. MS550 MXN$ 6,959.89
Tiro Largo
3,600 Lumenes
SVGA

Blanco

Amazon México

www.amazon.com.mx
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Pizarron Blanco
- Polimero (90 x 120) MXN$ 1,000.00

Office Depot
https://www.officedepot.com.mx/officedepot/en/Categor%C3%ADa/Todas/Oficina/Planificaci%C3%B3n/Pizarron

es-Blancos/PIZARRON-BLANCO-0OD-%28POLIMERO %2C-90X120%29/p/388
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CAPITULO Il

MERCADO POTENCIAL

3.1 Definicion del producto (servicios) que se ofreceran

Previo a iniciar el analisis del mercado potencial que se pretende penetrar, creo que es
oportuno primero definir cuales son los productos, que a manera de servicios se pretenden

vender.

El espectro de servicios que se podrian ofrecer bajo este concepto de agencia de disefio a
través del uso del internet seria muy amplio, por lo cual se tiene que acotar a lo que en esta

primera etapa se pretende abordar.

Basicamente, los servicios que se ofrecerian serian los siguientes:

- Creacion de logotipos y conceptos de marcas
- Publicidad gréfica

- Branding e identidad corporativa

- Videos y graficos en movimiento

- Desarrollo de paginas web

Estos son los productos que un inicio se ofrecerian al tiempo de la apertura de la agencia.

Parte muy importante de este trabajo sera el poder determinar, con un cierto nivel de certeza,

si los servicios que se ofrecen tendran una aceptacion razonable en el mercado que se
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pretende abordar, de tal forma que la propia aceptacion genere una demanda tal que los
ingresos obtenido permitan al menos subsistir a la empresa, de no ser asi se tendria que

replantear la propuesta de los servicios a ofrecer.

Posteriormente, conforme se consolide la empresa, se podria pensar en ofrecer algunos

otros tipos de servicios de disefio que demandarian mayor integracién de tecnologia.

A futuro, el portafolio de servicios que ofrecera la empresa sera mas amplio, tanto en su
ancho (mas lineas de productos de servicios) como en su profundidad (mas y mejores

servicios en cada una de las lineas de producto).

Esta evolucién estara orientada a los servicios que demanden los clientes y el mercado, los
cuales siempre estaran en un proceso de cambio constante, y la empresa debera de contar

con la flexibilidad que le permita subsistir aun en ese ambiente de cambio.

Quiero remarcar que estos son los productos con los que se iniciaria el proyecto y que son

tema de este estudio.

Sin embargo, siempre se tendra en consideracion que la flexibilidad sobre el portafolio de
productos y servicios a ofrecer, sera un punto toral en la empresa, ya que el crecimiento
organico del negocio no estara definido por el producto que se piensa ofrecer, sino por las
necesidades que el cliente busca satisfacer, o bien, por los beneficios que el cliente busca

obtener.

Por lo tanto, siempre se tendra presente las siguientes consideraciones:

- ¢ A quiénes se quiere servir? (mercado meta y consumidor objetivo)
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- ¢ En qué se les quiere servir? (necesidades o gustos del consumidor objetivo)

- ¢ Qué se les va a ofrecer? (definicién de la linea de producto)

3.2 Definicion del cliente objetivo

Para este proyecto, en un inicio, se consideraran como clientes objetivo aquellas Micro,
Pequefias y Medianas Empresas (MIPYMES), que aun adolecen de alguna imagen propia
que les impide el fomentar una identidad corporativa, lo cual impacta negativamente hacia
el interior y el exterior de la empresa, y que ademas tienen la aspiracion de promocionar

esta imagen corporativa en internet.

Con el fin de hacer posible el estudio de mercado, se acota este universo a empresa con las
caracteristicas ya mencionadas, y que estén ubicadas en la Zona Metropolitana de
Guadalajara (ZMG).

Este estudio de mercado se realizo en base a 50 encuestas levantadas en Micro, Pequenas
y Medianas Empresas (MIPYMES), negocios tales como los enlistados a continuacion, y lo

cuales conformaron el universo de grupo de estudio:

- Estéticas, Salones de Belleza, Barberias
- Panaderias

- Talleres Automotrices

- Pequenos restaurantes o fondas

- Boutiques

- Papelerias

- Tintorerias, lavanderias, planchadurias

- Tiendas de abarrotes

- Cremerias
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Carnicerias y salchicherias
Fruterias y verdulerias

Farmacias y boticas

Caracteristicas generales:

Empresas Micro, Pequefas o Medianas (MIPYMES), en las cuales sea un proceso
sencillo el poder interactuar con el propietario, o el encargado del negocio, es decir,
quien toma las decisiones.

Empresas que aun no tengan implementado un programa de imagen corporativa
Como ya lo mencionamos anteriormente, que estén ubicadas en la Zona

Metropolitana de Guadalajara (ZMG).

3.3 Descripcion del cliente objetivo

Por lo general este tipo de empresas son negocios familiares, en algunos casos ya
con afnos establecidos y bien conocidos por el vecindario, en otros casos son
establecimientos que estan iniciando, ambos casos se pueden considerar como

clientes potenciales.

Son empresas que aun no han considerado el crear una imagen corporativa, ni
tampoco el uso del internet para promocionarse, lo cual les permitiria ampliar sus

oportunidades de negocio mas alla del que actualmente tienen con sus vecinos.

Tienen la idea de que los montos a invertir en estos servicios son muy altos, por lo

cual nunca los han considerado como una posibilidad.
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- En ocasiones el duefio o encargado del negocio, no tienen los conocimientos basicos
para disefar y generar los conceptos de la imagen corporativa de la compaiia, por lo

cual se limitan a definir el nombre del establecimiento.

- Es muy importante considerar que el cliente no esta en un inicio interesado en invertir
en servicios de disefio, pero por el contrario es seguro que si estara interesado en

invertir en un servicio que le permita incremente sus ingresos.

3.4 Mercado Potencial

Como ya lo he comentado previamente, para efectos de este estudio estoy acotando el
universo de clientes potenciales a las Micro, Pequefias y Medianas Empresas (MIPYMES),
ubicadas en la Zona Metropolitana de Guadalajara (ZMG), y que actualmente no cuenten

con algun programa de imagen corporativa implementado en su negocio.

Este acotamiento es importante al considerar que para este estudio se debe de conocer

cuantitativamente el volumen de los clientes potenciales.

Sin embargo, este universo esta acotado solamente para los efectos de tener un mejor
control sobre los factores de este estudio, en la practica este universo podria estar abierto a

nivel global.

¢ De qué tamano se podria considerar el volumen del mercado potencial?
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Se denomina a la Zona Metropolitana de Guadalajara (ZMG) al conglomerado urbano
conformado por el municipio de Guadalajara y las partes conurbadas de los siete municipios
vecinos, los cuales son: Zapopan, Tlaquepaque, Tonala, Tlajomulco, El Salto, Ixtlahuacan

de los Membrillos y Juanacatlan.

Este conglomerado urbano es la segunda zona metropolitana mas poblada de México,

solamente por debajo de la Zona Metropolitana de la Ciudad de México.

INEGI, 2011

La Zona Metropolitana de Guadalajara (ZMG), de acuerdo con el censo del 2010, (INEGI,
2011) registré una poblacion de 4'380,600 habitantes, lo cual representa el 60.6% de la

poblacion del estado.

INEGI, 2011

La estructura de empresas y negocios que operaban en la ZMG en el afio 2010 fue de

157,368, misma que representaba el 55.5% del total de unidades econdémicas en el estado.

De acuerdo a los principios de estratificacion de empresas, sefialado por la Secretaria de
Economia en cuanto a las Micro, Pequenas y Medianas Empresas (MIPYMES), se tiene

como resultado la siguiente clasificacion:

92.8% Micro Empresas (145,969 establecimientos)
5.9% Pequenas Empresas (9,277 establecimientos)
1.1% Medianas Empresas (1,416 establecimientos)

0.2% Grandes Empresas (336 establecimientos)
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INEGI. Censos econémicos 2009.

Para la clasificaciéon de las MIPYMES se considerd la descrita por la Secretaria de

Economia:

- Microempresas son aquellos negocios que tienen menos de 10 trabajadores vy

generan ventas anuales hasta por MXN$ 4°000,000.00

- Pequefias empresas son aquellos negocios que tienen entre 11 y 30 trabajadores, o
que generan ventas anuales superiores a MXN$ 4'000,000.00 y hasta MXN$
100°’000,000.00.

- Las medianas empresas son los negocios que tiene desde 31 hasta 100 trabajadores,
y generan ventas anuales que van de los MXN$ 100°000,000.00 y pueden llegar a los
MXN$ 250°000,000.00

SE, 2011

Por lo anterior, si se considera que en el censo del afno 2010 se tenian registradas 145,969
Microempresas, se puede pensar que para el afo actual 2018, un numero bastante
conservador seria de 50,000 Microempresas que podrian llegar a interesarse por los
servicios que se ofrecerian, es decir este seria el mercado potencial a considerar en este

estudio.

3.5 El Consumidor

Ya previamente en el apartado de la definicién del cliente objetivo, comentaba que una de

sus caracteristicas generales, es que deberia de ser una empresa en la que fuera un proceso
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sencillo el poder interactuar con el propietario, o el encargado del negocio, es decir, quien

toma las decisiones.

La razén de ello es porque un factor muy importante para el éxito de este proyecto, sera el

de conocer al consumidor y sus necesidades.

Muy frecuentemente se piensa en el consumidor como sinénimo de cliente, lo cual no es del

todo certero.

Consumidor es el que compra un producto o servicio para usarlo, disfrutarlo, consumirlo.

En tanto que el cliente podria comprar el producto o servicio, no necesariamente para usarlo,

podria comprarlo para revenderlo, para complementar otro producto, etc.

Las personas morales también son consumidores, compran productos y servicios que son

indispensables para sus operaciones y lograr el éxito en sus objetivos.

Por lo cual es critico conocer la opinion del consumidor y sus necesidades, como un factor
clave en el proyecto, y es por ello que es indispensable el poder tener acceso a la interaccién

con el duefno o el encargado de la empresa que se pretende abordar.

No se debe de ignorar que las decisiones de compra de aquellos consumidores que son
personas morales, o bien personas fisicas con actividades empresariales, son decisiones
racionales, mas que emocionales, y en las cuales por lo general se observa el siguiente

proceso en la decision de compra:
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- Se reconoce la necesidad

- Se identifican posibles alternativas de solucion
- Se evalua la alternativa

- Se decide la compra

- Se monitorea el resultado de la compra

Por lo cual se debera de conocer lo mas detalladamente posible al cliente-consumidor para

adecuar los servicios a este mercado que se pretende penetrar.

3.6 Prueba de Concepto — Entrevista de Profundidad

El siguiente paso es el de obtener una opinién objetiva e imparcial sobre el producto —

servicio que se pretende colocar en el mercado.

Para ello, se selecciona una muestra de negocios que se encuentran dentro del universo de
los clientes potenciales. Un punto importante, es que el duefio o encargado del negocio, es

decir, quien toma las decisiones esté dispuesto para interactuar.

Una vez definida le muestra, se realiza una encuesta con preguntas abiertas para conocer

la opinion de los clientes potenciales.

Estas preguntas deberan de estar de estar orientadas a conocer la opinion directa del cliente
sobre los productos-servicios que se ofreceran, y sobre todo si estaria dispuesto a

consumirlos.
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De igual forma, seria muy util conocer el rango de precios que consideraria justo a pagar
por el producto-servicio que se ofrecera, si actualmente ya lo esta consumiendo con algun

otro proveedor, y en cuyo caso, bajo qué condiciones lo estd consumiendo actualmente.

En el Anexo | del presente trabajo se puede consultar el formato con las preguntas

efectuadas a los clientes potenciales a manera de entrevista de profundidad.

Estas entrevistas se realizaron a una muestra de 30 establecimientos con el perfil que se

describio para los clientes objetivos.

Los resultados de las entrevistas de profundidad arrojaron los siguientes comentarios:

3.7 Resultado de la observacion directa.

Actualmente se observa un aumento en la tendencia por el uso de internet para consultar la
disponibilidad de aquellos productos y servicios que cubren nuestras necesidades, o bien

para satisfacer el bienestar.

Es por ello que la publicitacion y promocion a través de este medio toma cada vez mas
importancia en los tiempos actuales para el éxito de los negocios. A manera de
comprobacién, bastaria tomar la seccion del Aviso de Ocasién el Periédico El Informador de
Guadalajara, correspondiente a la edicion de cualquier dia de la década de 1980 y
compararla con la edicion actual de la misma seccidén en el mismo diario, la diferencia se

observara que es abismal.
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Para las Micro, Pequefias y Medianas empresas (MIPYMES), esto representa todo un reto,
ya que el publicitarse y promocionarse en internet lo perciben como algo lejano a sus
capacidades, aunque estan conscientes de la importancia que esto representa y es un hecho

qgue les interesaria contar con estos servicios.

Gran parte de los consumidores, no tienen mayor conocimiento del tema, no son
especialistas en ello, sin embargo, la mayoria son usuarios de internet y reconocen la
importancia que este medio esta tomando como una herramienta util para el crecimiento de

Su negocio.

Por lo anterior, este tipo de consumidores necesitan del apoyo de un conocedor del tema
para tomar sus decisiones al respecto, es decir, necesitan de un consultor mas que de un

proveedor de estas herramientas.
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CAPITULO IV

MODELO DE NEGOCIO Y ESTRATEGIA DE MERCADOTECNIA

4.1 Modelo de Negocio

Este proyecto esta contemplado basicamente en dos etapas:

1. La etapa de arranque:

2. La etapa de crecimiento:

Durante esta etapa se pretende la implementacion de la
empresa, su arranque de operaciones, y su auto
sustentacioén. El objetivo final de esta primera etapa seria
el lograr el retorno de la inversion inicial, sin embargo,
dentro de este proceso se tendria la flexibilidad para
adaptar las condiciones de la empresa conforme sea
requerido por la demanda de los servicios, esperando que

la curva de esta demanda sea ascendente.

Una vez ya consolidada la empresa, ya logrado el objetivo
del retorno de la inversion, se iniciaria con esta segunda
etapa, para la ampliacion de las capacidades de la

empresa.

Como inicio de la etapa de arranque el modelo de negocio seria el siguiente:

- La empresa se crearia como una Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.), con

dos socios (personas fisicas).
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En un inicio seria una empresa unipersonal, con solamente un empleado, con la

formacion y el perfil de un Licenciado en Disefio.

Esta persona tomaria en un inicio las siguientes funciones y responsabilidades sobre

la empresa:

e Funciones Administrativas y Gerenciales
e Promocion y ventas de los servicios
e Produccién de los servicios ya vendidos

e Cobranza de los servicios ya entregados

Aun y cuando en un inicio se trate de una empresa unipersonal, la empresa desde su
nacimiento contara con una cultura organizacional propia, con una clara definicion de

los siguientes conceptos.

e Mision, Visidon y Valores

e Marca y Nombre Comercial

e Imagen Corporativa

e Enfoque a cubrir las necesidades requeridas por el cliente, con una propuesta

de valor.

De igual forma, dentro de esta primera etapa, el empleado de la empresa se apoyara
en recursos humanos externos, que le apoyen en sus funciones y responsabilidades
ya mencionadas. Los costos de los servicios proporcionados por estos recursos
humanos serian cubiertos bajo el esquema de honorarios, lo cual seria un esquema

lo bastante flexible, lo cual permitiria subsistir en esta primera etapa.
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4.2 Organizacion y Estructura

Ya en apartado anterior, comentaba cual seria el modelo de negocio, organizacion y

estructura que seria adoptado en una primera etapa de arranque.

Sin embargo, una parte de la justificacién de éste proyecto, es que una vez que el negocio
sea rentable y auto sostenible, permitird generar fuentes de empleo de calidad para la
localidad, y con ello de alguna forma se contribuira a una mejor distribucion de la riqueza en

la sociedad.

Es por ello que, en una segunda etapa, ya consolidado el negocio, ya superada la etapa de
supervivencia, buscando un crecimiento sostenido y ascendente, la organizacion de la

empresa seria la siguiente:

ORGANIGRAMA
2a. ETAPA 1 Persona
CERECIMIENTO Planeacion Estratégica
Coordinacién de Areas 1 Persona
Representacion Auxiliar de Gerencia
Relaciones Publicas y Vinculacion Agenda de Gerencia
Actividades administrativas basicas
Caja Chica
ADMINISTRACION
1 Persona 1 Persona 1 Persona
Marketing Logotipos y Marcas Contabilidad
Ventas Publicidad Grafica Credito y Cobranza
Branding e identidad corporativa Compras
1 Persona Recursos Humanos
Videos y graficos en movimiento
Desarrollo de paginas web
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4.3 Analisis de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA)

A continuacion, me permito presentar el analisis de FODA, realizado sobre la empresa en

su etapa de arranque:

- Amplio mercado potencial (MIPYMES) - Proliferacion de oferta de creacion de seudo
- Mercado potencial requiere consultoria y apoyo "pdaginas web" de bajo costo.
ANALISIS - Auge en el uso de internet por consumindores - Nuevas herramientas para "hdgalo Usted mismo"
FODA - Aceptacion de la importancia de marca, logo e tipo "Go-Daddy"
imagen corporativa. - Nuevas ofertas para paquetes migracion de los
- Aceptacion de importancia de presencia en internet| formatos convencionales a nuevos formatos
digitales tipo "Seccion Amarilla"
FORTALEZAS (Factores Internos) Aprovechar las fortalezas para crear oportunidades | Aprovechar las fortalezas para vencer las amenazas
- Organizacion interna ligera - Momento propcio para abordar al mercado - Zapatero a tus zapatos, deja en nuestras manos
- Equipo joven pero con experiencia y conocimiento | potencial con los servicios que ofrece la emrpresa esta estrategia, y tu enfocate a tu negocio para
- Némina flexible - La ligerez de la organizacion permite tomar rapidas | hacerlo crecer.
- Red de contactos decisiones para adaptarnos a los requerimientos - No te vendemos un producto, te vendemos una
- Origen y presencia local del cliente. solucién a lo que necesitas, y para ello estaremos
- Somos locales, entendemos el entorno de nuestros | en contacto permanente.
clientes - Nuestro equipo, aunque joven conoce el tema
Eliminar debilidades para crear oportunidades Eliminar debilidades para vencer las amenazas
- Primera experiencia de emprendurismo - El contacto permanente con nuestros cliente nos |- El crecimieno en la ventas permitird a la empresa
- Etapa de arranque permitira el entender mejor sus necesidadesy a la | crecer en su organizacion y ofrecer un equipo de
- Recursos financieros con niveles limitados empresa le permitira crecer en el conocimiento trabajo mas robusto.
- Organizacion apoyada en recursos externos del mercado - El apoyo en recursos externos permitira al empresa
- Neofitos en el conocimiento del mercado - La necesidad de llegar al punto de equlibrio y lograr | ofrecer flexibilidad al consumidor en cuanto al
al punto del retorno de inversidn sera un gran portafolio de servicios requeridos.
motivante para aumentar el nimero de clientes

4.4 Oferta de Valor

De acuerdo con el analisis del FODA mostrado anteriormente, considero que la oferta de

valor que se ofrecera a los clientes es la siguiente:

Se tiene claro que los clientes no estan interesados en comprar los servicios
ofrecidos, los clientes estan interesados en comprar los beneficios obtenidos con

estos servicios.



Por lo cual el objetivo de la empresa ante los clientes no sera el de vender un
producto, el objetivo sera entender cuales son las necesidades de los clientes,
comprender cuales son los beneficios que esta procurando y entonces analizar cuales

de los servicios ofrecidos podrian ayudar a solventar esas necesidades.

Por lo anterior y dada la sencillez y ligereza de la organizacién, sera factible
interactuar con el cliente potencial, dialogar y comprender cuales son los beneficios
que esta procurando. Brindando, ademas, el soporte técnico que el cliente no tiene

claro para la toma de sus decisiones.

De igual forma, gracias a las redes de contacto de la organizacién, y al propio modelo
de organizacion flexible que se esta considerando, sera factible adaptar los servicios
que se ofreceran, a las necesidades de los clientes. Es decir, seran servicios

personalizados y adaptados al requerimiento del cliente.

Esto se aplicara sobre los servicios a ofrecer en una primera etapa, y que como ya lo

mencioné anteriormente, serian los siguientes:

e Creacion de logotipos y conceptos de marcas
e Publicidad grafica

e Branding e identidad corporativa

e Videos y graficos en movimiento

e Desarrollo de paginas web

La promesa compromiso ante el cliente sera la siguiente:
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e Se reconocera la necesidad

e Se identificaran posibles alternativas de solucion

e Se evaluara la mejor alternativa de solucion

e Se acompafiara al cliente en su decision de compra

e Se apoyara en el monitoreo del resultado del impacto la compra

4.5 Vision, Mision y Valores de la Empresa

VISION DE LA EMPRESA

- Ser una agencia de diseno digital reconocida a nivel global y ubicada en la élite de
las 50 agencias con mejor reputacion en todo el mundo, reconocimiento obtenido
gracias al impacto de la aportacién sus servicios sobre los resultados de ventas

observados por sus clientes.

MISION DE LA EMPRESA

- Es la mejor opcién en la oferta de servicio de disefio digital, para la creacion de
campafas de imagen corporativa que le permitan a las MIPYMES lograr una
identidad en el mercado y lograr promocionarse y posicionar de una mejor manera en
el mercado, a través del uso del internet. Todo ello a un costo acorde con las

capacidades del mercado de las MIPYMES

VALORES DE LA EMPRESA

- La empresa existe para la generacién de utilidades, lo cual hara posible que los
inversionistas involucrados mantengan el interés en invertir su dinero en este

proyecto. Lo que hara viable su supervivencia, y mas aun, su crecimiento.
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- Creemos y confiamos en nuestro equipo de trabajo, ya que, si forman parte de la
empresa, es porque previamente fueron seleccionados en un amplio universo, como
los mejores candidatos, ademas, han aceptado el reto de llegar a ser parte una de

las agencias de disefio con mayor reputacién a nivel global.

- Estamos obligados a entender las necesidades de los clientes en el marco de contar
con una imagen corporativa, en tiempo y forma acordados, que les permita ser

competitivos en los nuevos entornos de la promocién digital.

- Estamos comprometidos a asegurar que la empresa y nuestro equipo de trabajo se
mantengan actualizados y en concordancia con el ambiente del mercado y las nuevas

tecnologias del momento.

4.6 Estrategia de Mercadotecnia

La Estrategia de Mercadotecnia del proyecto girara en torno a educar a los clientes sobre lo

gue es concepto de los productos o servicio que a su vez, venden a sus clientes.

“El producto es el paquete total de beneficios que el consumidor recibe cuando compra el

producto”

Jorge Salazar Leytte

Es decir, es el producto en si, mas los valores agregados que le acompanan, sobre todo
aquellos valores agregados que contribuyan a tener una mejor aceptacion comercial en el
mercado, y que sea uno de los diferenciadores claves para que el cliente se incline por ellos

y no por la competencia.
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Algunos de estos valores agregados, son precisamente algunos de los servicios que la

empresa pretende vender.

Marca, Logotipo, Imagen Corporativa

La Marca es el nombre comercial que identifica al negocio para distinguirlo de los demas

competidores directos e indirectos.

El logotipo es la forma “artistica” de escribir el nombre comercial o su abreviacion, pude estar
acompanado de alguna figura o simbolo, adoptando de igual forma las tonalidades de
colores que identificaran a la empresa. Lo cual sera util para su identificacién, o mas aun,

para su memorizacion.

La imagen corporativa sera cuando se lleva el concepto de la marca, el logotipo y las

tonalidades de colores adoptadas en aplicaciones tales como:

- Etiquetado

- Envases y contenedores
- Empaquetado

- Publicidad

- Sitio de Internet

- Etc.

Estos también son valores adicionales que el consumidor final aprecia, consciente o

inconscientemente, y que impacta en su decisién de compra.

76



Para la mama de un bebé no sera lo mismo comprar una docena de panales desechables
dentro de una bolsa negra, a comprar la misma docena de pafales, pero en una bolsa

colorida con el nombre de “Suave Osito” y con laimagen en caricatura de un Osito Sonriente.

Como estrategia en esta primera etapa de arranque, se pensaria en una estrategia de Nicho
de Mercado, es decir, la empresa seria un nuevo competidor en el mercado, pequefio por el
hecho de que se esta iniciando y que se especializaria en proporcionar un servicio a nichos
del mercado interesantes que son la MIPYMES, y que los competidores mas grandes suelen

pasar por alto, o que no son de su interés.

Se ofreceran servicios muy especializados, para satisfacer las necesidades o deseos de
grupos pequefios (de personas u organizaciones) pero homogéneos, en cuanto a sus

necesidades o deseos.

Para lograr contactar a los clientes potenciales, y abordarlos con esta etapa de educacion

se buscaran medios muy sencillos:

- Visitas cara a cara con los duefios encargados de los establecimientos
- Llamadas telefénicas

- Campanas de envio de mensajes por correo electronico

- Promocion en internet

- Participacion en ferias

Esta estrategia sera flexible, adaptandose a las necesidades de la empresa conforme se

avance en su crecimiento.
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4.7 Creatividad de la marca

La definicion de la marca, como ya lo he comentado, es un factor critico, ya que sera un

primer punto de llegada para que el cliente identifique, ubique y memorice el negocio.

(Pentagram Partners, 2010)

En el caso particular de esta empresa la marca ha sido concebida en consenso por los

involucrados en el proyecto, el nombre comercial y marca seleccionada es el de:

Este nombre se derivada de una palabra del griego antiguo, la cual es la palabra Eunoia

(EZUVOIG), palabra que comprende el concepto de un "pensamiento libre y bello".

Esta marca ya ha sido registrada ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI)

con numero de Registro 1651974

El logotipo adoptado por la empresa es el siguiente:

N

UNOIA
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CAPITULO V

ANALISIS FINANCIERO

5.1 Evaluacion financiera

Recordemos que uno de los valores establecidos para esta empresa es el siguiente:

“La empresa existe para la generacion de utilidades, lo cual hara posible que los
inversionistas involucrados mantengan el interés en invertir su dinero en este proyecto. Lo

que hara viable su supervivencia, y mas aun, su crecimiento “

Es decir, no tendria ningun sentido el sostener esta empresa si no ofreciera una oportunidad,
primero, para recuperar el dinero invertido en el arranque de la misma, y para posteriormente
ofrecer alguna utilidad en retribucién al dinero invertido. Todo esto referenciado a un marco
de tiempo, y a un nivel de utilidades, previamente establecidos, y que conformaran las

expectativas de los inversionistas sobre el proyecto.

De no ser asi, los inversionistas, dentro de los cuales se incluyen los mismos propietarios,
dejarian al margen este proyecto, retirandose para abordar nuevos proyectos con mejores

horizontes de retribucion.

El analisis de la evaluacion financiera del proyecto, es la investigacion de todas las partes
del proyecto, con el fin de valorar si se tendra un rendimiento a futuro. Por ello, esta
evaluacion previa, sera la forma de determinar si este proyecto tiene la oportunidad de
cumplir con las expectativas esperadas sobre €l mismo, o bien, si sera una pérdida de tiempo

y dinero.
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De forma general el analisis de la evaluacion financiera del proyecto, es una herramienta
que tiene como objetivo determinar los niveles de rentabilidad del propio proyecto, para lo
cual establece, de manera muy general, una comparacion de los ingresos que genera el
proyecto, contra los costos en los que se incurrira, tomando en consideracién el costo de

oportunidad de los fondos.

La evaluacion financiera contempla, en su analisis, a todos los flujos financieros del
proyecto, distinguiendo entre el capital propio y el capital proveniente de fuentes de

financiamiento.

En este estudio, para definir si el proyecto tiene viabilidad financiera tomaré en consideracién

dos indicadores claves:

- Valor Actual Neto (VAN)

- Tasa Interna de Rendimiento (TIR)

También, se trabajara en el calculo para tener una estimacion del monto de la inversién
inicial que se requiere para arrancar las operaciones de la empresa, de acuerdo a lo ya

establecido en el modelo de negocio.

Con el fin de mantener un estado financieramente saludable en la empresa, se pondra
atencion especial en conservar un estado de capacidad de pago solvente y satisfactorio,
para lo cual se debera de tener mucha cautela en los compromisos adquiridos, para

garantizar la operacion de la empresa.
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Como plano de referencia, parallevar el control de los costos y la planeacion de las utilidades

esperadas, me apoyaré en el siguiente modelo:
COSTO | VOLUMEN | UTILIDAD

Este modelo sera una herramienta en la que me podré apoyar para la toma de decisiones.

Decisiones tales como:

- Costos involucrados en la produccion de los servicios
- Numero de eventos de servicios a entregar
- Previos de los servicios a ofrecer

- efc.

Ademas de ser un punto de apoyo para la toma de decisiones, también sera un modelo
matematico, que me permitira observar el impacto en el resultado total, al aplicar alguna

variacion en estos factores.

De acuerdo con este modelo, la operacion de la empresa tendra unos Costos Totales, que

seran la suma de los Costos Fijos mas los Costos Variables.

La expresion matematica seria la siguiente ecuacion:

Ci= Cs+ Cv(q)
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En tanto que el valor de las utilidades (la ganancia), seria la diferencia entre los ingresos

totales y los costos totales.

Por lo cual la expresion matematica seria la siguiente ecuacion:

Ut=|t-Ct

Como ya lo mencioné previamente, se consideraran los siguientes factores para evaluar la

viabilidad del proyecto:

Valor Actual Neto (VAN)

Tasa Interna de Rendimiento (TIR)

Periodo de Recuperacion

5.2 Gastos iniciales

Suma neta de todos los flujos de inversion,

calculados a valor actual.

Tasa de rendimiento que ofrecera el

proyecto.

Tiempo que transcurre en lograr por primera
vez un valor actual neto mayor a cero,
tomando como origen el momento de la

inversion original.

De acuerdo con el reporte mostrado a continuacion encuentro que la inversion inicial para el

arranque del proyecto es del orden de MXN$ 223,522.17
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GASTOS INICIALES

CONCEPTO CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL
Registro de Marca ante IMPI 1 S 2,457.79 | S 2,457.79
Renta de Oficina Compartida 1 S 6,000.00 | S 6,000.00
SOFTWARE
Licencias Adobe 1 S 17,760.00 | S 17,760.00
Licencia Cinema 4D S 65,000.00 | $ 65,000.00
Licencia ZBrush 1 S 16,500.00 | S 16,500.00
HARDWARE
Equipo de Codmputo
CPU 1 S 13,258.80 | S 13,258.80
Enfriador de CPU 1 S 489.00 | S 489.00
Tarjeta Madre 1 S 17,398.00 | § 17,398.00
Memoria 1 S 3,164.67 | S 3,164.67
Unidad Almacenamiento 1 1 S 1,891.00 | $ 1,891.00
Unidad Almacenamiento 2 1 S 1,090.00 | $ 1,090.00
Tarjeta de video 1 S 9,372.80 S 9,372.80
Gabinete 1 S 3,500.00 | $ 3,500.00
Fuente de Alimentacidn 1 S 3,022.10 | S 3,022.10
Sistema Operativo 1 S 1,699.00 | S 1,699.00
Monitor 1 S 9,087.00 | S 9,087.00
Kit de teclado y ratén 1 S 367.00 | S 367.00
Otros
Tableta digitalizadora 1 S 7,200.00 | S 7,200.00
Impresora 1 S 7,000.00 | S 7,000.00
Teléfono 1 S 27,455.12 | $ 27,455.12
Proyector 1 S 6,959.89 | S  6,959.89
Pizarron 1 S 1,000.00 | $ 1,000.00
Cafetera 1 S 550.00 | S 550.00
Despachador de agua 1 S 1,300.00 | $ 1,300.00

GRAN TOTAL $223,522.17

Esta estimacion no incluye el pago de némina, ni otros gastos (ej. materiales, papeleria, etc),
que también se requieran para iniciar las operaciones, este tipo de gastos seran

considerados mas adelante.



Es importante considerar, que, gracias al concepto de la renta de oficina compartida, no se
consideran algunos gastos que ya estan incluidos en la renta de la oficina, por ejemplo,

mobiliario, sistema de aire acondicionado, etc.

5.3 Costos fijos

Estos costos corresponden a los pagos de los bienes o servicios, que permitiran la operacion
de la empresa, mes tras mes. Para este caso a continuacién muestro el listado de los costos

fijos por mes, de la empresa:

GASTOS FlJOS

CONCEPTO CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL
Némina de empleado 1 S 19,000.00 | S 19,000.00
Beneficios al empleado 1 S 5,700.00 | S 5,700.00
Renta de Oficina Compartida 1 S 6,000.00 | S 6,000.00
Conexidn a Internet y Teléfono 1 S 4,800.00 | S 4,800.00
Energia Eléctrica 1 S 1,000.00 | $ 1,000.00
Agua potable 2 S 20.00 | S 40.00

GRAN TOTAL $ 36,540.00

De igual forma, es importante sefialar la ventaja que ofrece el formato de pagar una renta
de una oficina compartida, ya que permite ahorros en concepto como seguridad y limpieza,

servicios que ya estan incluidos en la renta.

5.4 Costos variables y del producto

Por la naturaleza del negocio, el producto a ofrecer seran servicios profesionales de disefio.
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Ya anteriormente comenté que, en un inicio, el unico empleado contratado tendria bajo su

responsabilidad, entre otras actividades, la produccién de los servicios de disefo.

En la etapa de crecimiento de la empresa se considerara que esta persona tomara la

responsabilidad de la Gerencia y desarrollara las actividades que ello implica.

Para esta persona estoy considerando un sueldo mensual de MXN$19,000.00.

Ahora bien, durante la misma etapa de arranque, en el caso de que se requiriera el apoyo
de un recurso externo para la produccion de los servicios, se contratarian bajo el esquema
de honorarios, y este pago seria en base a las horas requeridas para la produccion de los

servicios ya vendidos.

Por lo cual, si se considera un sueldo mensual de MXN$ 15,000.00, para este personal de

apoyo, seria un sueldo bastante aceptable en el mercado laboral.

Este seria el costo variable, es decir, a mayor demanda de servicios, se solicitaria este apoyo

de recursos externo, lo cual permitiria una gran flexibilidad.

Ahora bien, ; Como se podria calcular el costo de estos productos?, considero que lo mas
apropiado es encontrar cual es el costo de los recursos invertidos, por cada hora utilizada,

en el desarrollo del servicio a entregar.

Por otro lado, es necesario calcular cuantos dias laborales en promedio tiene un mes, para

calcular el costo de cada hora.
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En México cada semana comprende 5.5 dias laborales
Cada ano tiene 52 semanas
Cada ano tiene 12 meses

El sueldo mensual considerado MXN$ 15,000.00

5.5 x 52 = 286 = Total del promedio de dias laborales por afo
286 / 12 = 23.83 = Total del promedio de dias laborales en un mes.
15,000 / 23.83 = 629.37 = Total del promedio de sueldo por dia

629.37 / 8 = 78.67 = Total del promedio del sueldo por hora

Por lo cual se puede considerar un costo de MXN$ 78.67 por hora.

Sin embrago, en este caso, el recurso externo aportaria las herramientas y los recursos
necesarios para producir el servicio, por lo cual para compensarle se podria considerar un
adicional de MXN $21.33, para llegar a un total de MXN$ 100.00 costo por hora.

Por lo cual se puede considerar como un célculo aproximado el costo de MXN$ 100.00 por

hora, para los servicios de disefio.

Sin embargo, para los servicios de videos y graficos en movimiento, asi como el desarrollo
de paginas web, sera necesario contratar el tiempo de un disefiador que ademas cuente con
conocimientos de informatica, por lo cual consideré un 10% extra para el costo por hora de

este profesional.
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¢, Cual seria el costo aproximado a considerar para cada uno de los servicios a ofrecer?

Para ello multiplicaré el valor del costo por hora, por el aproximado de las horas que se

deberan invertir para el desarrollo del servicio a entregar.

COSTOS
SERVICIO COSTO POR HR HORAS INVERTIDAS TOTAL
Creacién de logotipos y conceptos de marcas | $ 100.00 7 S 700.00
Publicidad grafica S 100.00 3 S 300.00
Branding e identidad corporativa S 100.00 8 S 800.00
Videos y graficos en movimiento S 110.00 15 S 1,650.00
Desarrollo de péaginas web S 110.00 20 $ 2,200.00

Para dejar bien establecidas las expectativas y el alcance de los servicios a entregar sera
imperante generar un documento en el cual se enumeren y se describan las tareas que se

desarrollaran como parte del servicio, al cual se le llamara el entregable.

Es importante mencionar que estos costos podrian variar, y ajustarse al tiempo requerido
para el desarrollo del servicio, en el caso del que el cliente requiera algo adicional a lo

establecido en el documento ya mencionado.

5.5 Precio

La definicion del precio es un tema que debe de ser tratado con mucho cuidado, ya que

impacta en el cliente, tanto como el producto, o el servicio en si.



Antiguamente el precio se calculaba en base al costo del producto, mas la utilidad
pretendida, y el resultante era el precio que se fijaba para el producto en el mercado, y aun

asi era factible vender el producto.

Actualmente esto seria imposible, ya que, por el contario, si se quiere tener éxito en la venta
de un servicio o producto, primeramente, se tiene que considerar las condiciones del
mercado y una vez determinados estos factores, proceder con la estimacion de los costos

de la produccion.

Las condiciones del mercado estan definidas por los clientes potenciales, (cual es el rango
de precios que encontrarian razonables pagar por los productos y servicios) y por los
competidores directos e indirectos (que precios estan ofreciendo ellos por una solucién

equivalente).

Estos factores, se pueden considerar en un breve andlisis de mercado, es decir de oferta y

demanda.

DEMANDA

La demanda que se tiene es de acuerdo al numero de clientes interesados en los servicios

y lo que estos clientes estarian dispuestos a pagar por estos servicios.

El numero de clientes, quedaria acotado a la capacidad de produccion, la cual en un inicio

y en base a la organizacion propuesta seria de 0 a 20 horas por dia:

- Un gerente disefiador  disponibilidad de 4 horas por dia
- Un disefador grafico disponibilidad de 8 horas por dia

- Un disefador digital disponibilidad de 8 horas por dia
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El precio que estaria dispuesto a pagar el cliente, de acuerdo con las entrevistas de
profundidad seria de MXN$ 500 por hora para servicios de disefio grafico y de MXN$ 750.00

por hora para servicios de disefno digital.

DEMANDA
S Precio

800
700
600
500
400
300
200

100

0 5 10 15 20 25 Horas

- Precio de MXN$750 a MXN$550

- Capacidad de horas vendidas de 0 a 20 horas

Funcion de la demanda

y=mx+n
p=mqg+n
p=mq+ 750
mq = p-750

g=p-750/m



20 = (500-750) / m

20m = -250
m =-250/20
m=-12.5

p=-125q+ 750
12.5q=750 -p

q=(750-p)/12.5

OFERTA

La oferta quedaria determinada por el precio en que se venden en el mercado estos

servicios, los cuales se ha encontrado que son del orden de MXN$600 a MXN$800 por hora

Para ello, consideré a manera de referencia tres compafias que serian competencia directa

para los servicios que se pretenden ofrecer

KP-Digital Mind

Av. Lopez Mateos 430

Col. Ladrén de Guevara

44600 Guadalajara, Jal. México

www.Kkp.com.mx

Ketza Studio
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Parque Tecnolégico ITESO
Independencia 1018

Col. Parques del Bosque

45609 ,Tlaquepaque, Jal. México

www.ketzastudio.com

Nimbus Crea

Av. Cubilete 168

Col. Chapalita Sur

45040 Zapopan, Jal. México

www.nimbuscrea.com

Generosamente, un socio de una de las compafiias arriba mencionadas, accedié a compartir
sus comentarios, usando como guia el Anexo | que corresponde a la entrevista de

profundidad.

Considero que para este analisis es oportuno, y muy valioso, tomar en cuenta estos

comentarios:

Nombre del establecimiento: X

Ubicacion: Zona Metropolitana de Guadalajara (ZMG)
Giro del establecimiento: Marketing Digital y Publicidad

Antigiliedad del establecimiento: X
Numero de empleados: X

Nombre del responsable: X



éCudl es el nombre comercial del establecimiento?

R=X

¢Como fue que se definié el nombre del establecimiento?

R = Mediante una metodologia creativa, un filtro y una ponderacion de votacion

¢El establecimiento cuenta con algtin logotipo?

R=S5i

éQuien disefid y elaboro el logotipo?

R = Un disefiador

éQué factores se consideraron para el diseiio del logotipo?

R = El concepto detrds, el significado del mismo nombre y giro

é¢Qué entiende por imagen corporativa?

R = La representacion grdfica que alude a la percepcion o concepto que tiene la empresa en los ojos de sus
clientes internos y externos.

éSu empresa cuenta con algun programa de imagen corporativa?

R = No existe un programa como tal, seria una pérdida de tiempo y recursos. Lo que existe, es una evaluacion
anual del manual de la imagen y una actualizacion semestral de las aplicaciones grdficas de la imagen
corporativa, que se usan dia a dia.

éQuién esta a cargo del desarrollo de imagen corporativa?

R=N/A

éCual es su estrategia de publicidad y promocion para su negocio?

R = Alianzas comerciales, no nos anunciamos ni hacemos promociones, nos llegan los clientes.
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éSu mercado se circunscribe al vecindario o actualmente tiene clientes estan mas alla del vecindario?

R = Tenemos clientes a nivel local, nacional e internacional.

¢Como es su interés por promocionar su mercado mas alla del vecindario?

R = Nos interesa y ya lo hacemos.

éActualmente asigna algun presupuesto para invertir en servicios de publicidad y promocién? ¢Cudanto
invierte en ello?

R = No se cuenta con un presupuesto establecido para publicidad.

éUsted consulta en internet informacién sobre productos o servicios, que necesita, o que le interesaria
obtener?

R = En ocasiones si, pero depende de que, ya que siempre sales de las relaciones.

éConsidera que internet es un buen canal de comunicacién para promocionar su negocio?, ¢Por qué lo
considera asi?

R = Si, y lo considero asi porque precisamente de eso me gano la vida, de negocios que se promocionan en
internet.

Para los siguientes servicios, ¢ Cual es su idea de un precio apropiado para ellos?

R = Voy a poner un rango, porque un precio apropiado depende de quien o quienes estdn o estén detrds del
proyecto, ejecutando o produciendo el servicio. La experiencia, la calidad, el sentido estético y conceptual (para
este caso), y otros factores que son los que diferencian algo bien hecho, de algo mal hecho.

Creacidn de logotipos y conceptos de marcas:

R = Rango de MXN S500 a MXN 525,000

Publicidad grafica:

R = Es muy ambiguo y amplio el espectro. No se cobra lo mismo por una aplicacion de publicidad grdfica para
un espectacular que para un banner en html5. Igualmente, iSolo es ejecutar o es el concepto creativo de la
publicidad?
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Branding e identidad corporativa:

R = Rango de MXN 52,000 a MXN 565,000

Videos y graficos en movimiento:

R = ¢(Se refieren a videos en motion graphics?, O a produccion de un anuncio en video?, ¢O a un video
testimonial?, ¢O a un video live online?, ¢O un video para cine?, es muy amplio el espectro. ¢Cudntos
segundos?, ¢En qué formatos se entregaria?, (Se incluye la produccidon de actores?, ¢ Un economo, si es algo
de alimentos?, Es super amplia la pregunta. Si es algo sencillo en motion graphics, sin levantamiento, con
cdmara, sin stock de video, solo imdgenes y movimiento con animacion, y transicion de 15 a 30 segundos,
optimizado para web o redes y que serd usado en plataformas on-line el rango de precio seria de MXN $2,500
a MXN $18,000

Desarrollo de paginas web:

R = Nuevamente, un tema super amplio y ambiguo. ¢Qué tipo de proyecto?, (A la medida?, (Con CMS?,
é¢Tendra carrito de compra?, (El pago del carrito serd con APl de PROSA?, (O con PAY PAL o algo similar?,
é¢Tendrd base de datos?, ¢ Tendrd administrador de-panel?, ¢ Tendrd un landing?, iSerd solo informativo?,
éSerd un EPR?, (O un CMR on-line?, ¢ Tendrd alguna conexion con algun sistema externo?, éSe requiere de
algun API?. Después de todas estas consideraciones, podriamos decir que el rango de precios va desde un
precio gratis si se elabora en Wix, o con las herramientas gratuitas del propio proveedor, hasta los MXN
$250,000

éEstaria dispuesto a invertir en estos servicios?

R = No, ya que nosotros lo producimos todo en casa

Es en base a esta interaccion con estas compafias, que son competencia potencial, que
determiné los precios a ofrecer, lo cuales como ya se ha comentado previamente se

ubicarian en el rango de los MXN$600 a MXN$ 800 por hora de servicio.
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OFERTA
$ Precio

800
700 /
600

500
400
300

200

100

- Precio de MXN$600 a MXN$800

- Horas vendidas de 0 a 20 horas

Funcién de la oferta
y=mx+n
p=mqg+n

p =mq + 600

mq = p-600

g=p-600/m

20 = (800-600) / m
20 m = (800 — 600)
20 m = 200

m =200/20

Horas
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p=10q + 600
10 g = p-600

a = (p-600) / 10

El andlisis de Demanda vs. Oferta que se encuentra es el siguiente:

DEMANDA VS. OFERTA
S Precio

800
700
600
500
400
300
200

100

Se igualan las dos funciones, para encontrar el punto en comun:

Funcién de la Oferta = Funcion de la Demanda

Horas
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Oferta: q = (750-p) / 12.5

Demanda: q = (p-600) / 10

(750-p) / 12.5 = (p-600) / 10
10 (750-p) = (p-600) 12.5
7500 - 10p = 12.5p - 7500
12.5p + 10p = 7500 + 7500
22.5p = 15000

p = 15000 / 22.5

p = 666.67

Por lo cual de acuerdo con ello, para ser competitivos, el Precio al Publico de los servicios

debera de ser en promedio MXN$ 666.67 por hora

5.6 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio permite calcular la produccion que necesita ser vendida, bajo las

condiciones planteadas, para que la empresa no pierda dinero.

Es decir, es el volumen minimo que se debe de vender para no llevar ala empresa al fracaso.

El punto de equilibrio se puede determinar de la siguiente forma:
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COSTOS FIJOS TOTALES

PUNTO DE EQUILBRIO

PRECIO — COSTO VARIABLE (por unidad)

MXN$ 36,540.00

PUNTO DE EQUILBRIO

MXN$ 666.67 — MXN$ 105.00

MXN$ 36,540.00

PUNTO DE EQUILBRIO

MXN$ 561.67

PUNTO DE EQUILBRIO 65.06 horas

Es decir, para que este negocio sea rentable, se tendria que vender un total de 65 horas de

servicio por mes, a un precio de MXN$ 666.67por hora.

Ut=|t-Ct

Ut =(1xQq) - (Ci+ CvxQq)
U: = ($666.67 x 65.06) - ($36,540.00 + ($105.00 x 65.06))

U; = ($666.67 x 65.06) - ($36,540.00 + ($105.00 x 65.06))
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Ur = ($666.67 x 65.06) - ($36,540.00 + $6,831.30)
Ur = ($43,373.55) - ($43,371.30)

Ut = $2.25

Por lo cual se puede considerar que lograr el punto de equilibro de la empresa es bastante
factible, ya que solo se estarian utilizando 65.06 horas por mes, de una capacidad total de

190.64 horas por mes, es decir de apenas el 34.13%.

5.7 Proyeccion de flujo de efectivo

Una parte muy importante dentro de éste proyecto sera el de contar con un plan de

administracién del flujo de efectivo.

El flujo de efectivo, se entiende como el movimiento de dinero que ingresa y sale de la
empresa durante un periodo determinado. Para que la empresa se conserve saludable, sera
necesario el cuidar mantener un flujo de efectivo sélido en la empresa, es decir, que el monto
de dinero que ingrese a la empresa debera de superar, o al menos, cubrir los gastos que se

generan.

Por lo cual, es preciso de contar con una herramienta que permita actualizar el reporte del
estado del flujo de efectivo, esto ayudara a mantener organizada la informacion de la
empresa y poderla utilizar para atraer nuevos inversionistas, o bien, para solicitar un
préstamo, este reporte es util para demostrar que la empresa esta siendo manejada con

éxito.
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También es importante el hacer proyecciones sobre el negocio, ya que el predecir los
ingresos y los gastos permitira prever, y prevenir, situaciones de escasez de efectivo que
colocaria a la empresa en situaciones dificiles con respecto a las obligaciones ante los

proveedores.

Se debera de organizar la informacién de las cuentas por pagar y las cuentas por cobrar,
para identificar facilmente por dénde ingresa y por donde sale el dinero. Con esta
informacion se podra crear la proyeccion de flujo de efectivo para un periodo determinado.
Esta proyeccion ayudara a estar preparado aun para el peor escenario, ya que sera una
herramienta muy util para asegurar que se contara con el efectivo adicional cuando se

llegara a necesitar.

Un caélculo inicial que se debera de tener bajo control, es la cantidad de efectivo que se
gastara por mes, lo cual es llamado el ritmo de consumo. Esto se puede utilizar para
determinar durante cuanto tiempo la empresa podria seguir operando sin la entrada de
nuevos ingresos. Para entender el concepto de ritmo de consumo de una manera basica, y
considerando el periodo de un mes, Se restan los costos fijos mensuales de los ingresos
mensuales y los activos liquidos. Se divide el total de los activos liquidos actuales por el

ritmo de consumo para determinar en cuanto tiempo la empresa se quedaria sin efectivo.

Sin duda alguna, la mejor forma de mejorar el flujo de efectivo, es el de poder cobrar las
facturas antes de su fecha de vencimiento, por lo cual también sera una actividad importante
el llevar un proceso de monitoreo de las cuentas por cobrar, para concretar su cobranza a

tiempo, evitar pagos atrasados y mejorar el registro del flujo de efectivo.

Proyeccion de flujo de efectivo de la empresa
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Antes de estimar la proyeccion de flujo de efectivo para la empresa, es importante definir
que el periodo a considerar seria de un mes, por lo cual deberemos de identificar la forma

en que se supone que los flujos de efectivo entraran y saldran del negocio cada mes.

Las suposiciones clave deben de relacionarse con dos conceptos clave:

1. Cuentas pendientes por cobrar:
Es la suposicidon de que tan rapido se recibira el pago de los clientes.

Por ejemplo, si la mayoria de los clientes pagan en 30 dias, una suposicion clave podria ser

que el 90% de las ventas se cobraran en el mes posterior a la venta.

2. Cuentas pendientes por pagar:

Es la suposicion de cuando vencen las deudas. Por ejemplo, si los proveedores exigen el
pago dentro de las dos semanas posteriores a la entrega, una suposicion clave podria ser

que los acreedores vencen dentro de los 14 dias de la entrega.

Para estas suposiciones se debera de considerar un escenario realista, dejando el

optimismo al margen.

Si se consideran los valores del punto de equilibrio, ya calculado previamente, encontramos
que el flujo de efectivo es marginal, lo cual tiene sentido, ya que el concepto del punto de
equilibrio es precisamente el hecho de que el concepto nos dice que no se tendran ni

pérdidas ni ganancias en la empresa.
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Proyeccién de Crecimiento 0.00% por afio
(Punto de Equilibrio)

FLUJO DE EFECTIVO Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Entradas
Horas vendidas y cobradas 65.06 65.06 65.06 65.06 65.06 65.06 65.06 65.06 65.06 65.06 65.06 65.06 780.72
Precio Unitario $ 66667 § 666.67 $ 66667 § 666.67 $ 66667 § 666.67 $ 66667 § 666.67 $ 66667 $ 666.67 $ 66667 § 666.67 §  666.67
Ingresos por Ventas $43,373.55 $43,373.55 $43,373.55 $43,373.55 $43,373.55 $43,373.55 $43,373.55 $43,373.55 $43,373.55 $43,373.55 $43,373.55 $43,373.55  $520,482.60
Salida
Gastos Fijos $36,540.00 $36540.00 $36,540.00 $36540.00 $36,540.00 §$36540.00 $36,580.00 §$36540.00 $36,540.00 $36540.00 $36540.00 §$36540.00  $438480.00
Gastos Variables $ 683130 § 683130 $ 683130 § 683130 $ 683130 § 683130 $ 683130 $ 683130 $ 683130 $ 683130 $ 683130 $ 683130  § 81975.60
salidas por Gastos $43,371.30 $43,371.30 $43,371.30 $43,371.30 $43,371.30 $43,371.30 $43,371.30 $43,371.30 $43,371.30 $43,371.30 $43,371.30 $43,371.30  $520,455.60

Flujo de Efectivo Proyectado $ 225 $ 2.25 5 5 5 5 . . . . . . $ 27.00

Sin embargo, esto no seria atractivo para los inversionistas interesados en el proyecto.

Por lo cual se debe de establecer una meta de crecimiento, para que al final del periodo la

empresa reporte un flujo de efectivo positivo, es decir que reporte utilidades.

Considerando una proyeccién a un afo, con un crecimiento de un 10%, lo cual es bastante

razonable, arroja los siguientes resultados.

Dado que es el primer afio de operaciones se parte del punto de equilibrio como la

referencia.

Un crecimiento estimado del 10% ya refleja un flujo de efectivo positivo de MXN$ 43,877.70

por afio.
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Proyeccion de Crecimiento 10.00% por afio

FLUJO DE EFECTIVO Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 W) Mes 11 Mes 12 TOTALANO 1
Entradas
Horas vendidas y cobradas 65.06 66.24 67.43 68.61 69.79 70.97 72.16 73.34 74.52 75.71 76.89 78.07 858.79
Precio Unitario $ 66667 S 666.67 $ 666.67 $ 666.67 $ 66667 $ 666.67 S 666.67 $ 66667 S 666.67 $ 666.67 $ 666.67 $ 666.67 $  666.67
Ingresos por Ventas $43,373.55 $44,162.16 $44,950.77 $45,739.38 $46,527.99 $47,316.60 $48,105.21 $48,893.82 $49,682.43 $50,471.04 $51,259.65 $52,048.26 $572,530.86
Salida
Gastos Fijos $36,540.00 $36,540.00 $36,540.00 $36540.00 $36540.00 $36540.00 $36,540.00 $36,540.00 $36,540.00 $36,540.00 $36,540.00 $36,540.00 $ 438,480.00
Gastos Variables $ 683130 $ 695551 $ 7,079.71 $ 7,203.92 $ 732812 $ 745233 $ 7,576.53 $ 7,700.74 $ 7,824.94 $ 7,949.15 $ 8073.35 $ 8197.56 $ 90,173.16
Salidas por Gastos $43,371.30 $43,495.51 $43,619.71 $43,743.92 $43,868.12 $43,992.33 $44,116.53 $44,240.74 $44,364.94 $44,489.15 $44,613.35 $44,737.56 $528,653.16

Flujo de Efectivo Proyectado . $ 666.65 $ 1,331.06 $ 1,995.46 $ 2,659.87 $ 3,324.27 $ 3,988.68 $ 4,653.08 $ 5,317.49 $ 5981.89 $ 6,646.30 $ 43,877.70

Considero que esta seria una utilidad muy poco apreciada por los inversionistas, por otro
lado, considero de acuerdo con la capacidad de horas disponibles, si hay un margen

considerable para fincar una meta de crecimiento mas agresiva.

Si se considera una meta de crecimiento del 20% por ano, el resultado del flujo de efectivo

para el primer afio seria de MXN$ 87,728.40, lo cual es obvio, es mucho mas aceptable.

Proyeccién de Crecimiento 20.00% por afio

FLUJO DE EFECTIVO Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTALANO 1
Entradas
Horas vendidas y cobradas $ 65.06 $ 67.43 S 69.79 $ 72.16 $ 7452 $ 76.89 $ 79.25 $ 81.62 $ 8399 $ 86.35 $ 88.72 $ 91.08 S 936.86
Precio Unitario $ 666.67 S 666.67 S 666.67 S 666.67 S 666.67 S 666.67 S 666.67 S 666.67 S 666.67 S 666.67 S 666.67 S 666.67 S 666.67
Ingresos por Ventas $43,373.55 $44,950.77 $46,527.99 $48,105.21 $49,682.43 $51,259.65 $52,836.87 $54,414.09 $55,991.31 $57,568.53 $59,145.75 $60,722.97 $624,579.12
Salida
Gastos Fijos $36,540.00 $36,540.00 $36,540.00 $36,540.00 $36,540.00 $36,540.00 $36,540.00 $36,540.00 $36,540.00 $36,540.00 $36,540.00 $ 36,540.00 $ 438,480.00
Gastos Variables $ 683130 $ 7,079.71 $ 7,328.12 $ 757653 $ 7,824.94 $ 8073.35 $ 8321.77 $ 8,570.18 $ 881859 $ 9,067.00 $ 9,315.41 $ 9,563.82 $ 98,370.72
Salidas por Gastos $43,371.30 $43,619.71 $43,868.12 $44,116.53 $44,364.94 $44,613.35 $44,861.77 $45,110.18 $45,358.59 $45,607.00 $45,855.41 $46,103.82 $536,850.72

Flujo de Efectivo Proyectado $ 2.25 $ 1,331.06 $ 2,659.87 $ 3,988.68 $ 5,317.49 $ 6,646.30 $ 7,975.10 $ 9,303.91 $10,632.72 $11,961.53 $13,290.34 $14,619.15 $ 87,728.40
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5.8 Valor Actual (V.A.), Valor Actual Neto (V.A.N.), Periodo de Recuperaciéon de la
Inversién (P.I.LR.), Periodo de Recuperacion de la Inversiéon con Descuento (P.R.D.) y

Tasa Interna de Rendimiento (T.l.R.)

A manera de premisa, este proyecto en particular esta considerado para un ciclo de 5 afios,

con un crecimiento anual de ventas del orden del 20%.

Si se hace la extrapolacion de los valores de flujo de efectivo para los afios1, 2, 3,4y 5, con

una meta de crecimiento de ventas del 20% anual se encuentran los siguientes valores:

Proyeccion de Crecimiento del Flujo de Efectivo (20% por aiio)

FLUJO DE EFECTIVO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Entradas

Horas vendidas y cobradas 937 1,124 1,349 1,619 1,943
Precio Unitario S 666.67 S 666.67 S 666.67 S 666.67 S 666.67
Ingresos por Ventas $624,579.12 $749,494.95 $899,393.94 $1,079,272.72 $1,295,127.27
Salida

Gastos Fijos $ 438,480.00 $438,480.00 S 438,480.00 S 438,480.00 S 438,480.00
Gastos Variables S 98,370.72 $118,044.86 S$141,653.84 S 169,984.60 S 203,981.52
Salidas por Gastos $536,850.72 $556,524.86 $580,133.84 $ 608,464.60 S 642,461.52

Flujo de Efectivo Proyectado $ 87,728.40 $192,970.08 $319,260.10 470,808.12 652,665.74

Estos valores de flujo de efectivo, se ubican dentro de las capacidades de produccién de la

empresa, solo se esta aprovechando la capacidad instalada actual.
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El concepto de valor actual neto (V.A.N.), es un proceso matematico que permite calcular el
valor actual de la suma de un determinado numero de flujos de caja futuros, originados por

una inversion.

La actualizacion de los flujos de caja futuros, se calcula en base a una tasa de interés, o

tasa de descuento.

Esta tasa de interés esta definida por la utilidad que esperan recibir en retorno los
inversionistas interesados en participar en el proyecto, es decir, es una medida de la
rentabilidad minima exigida para el proyecto y que permitira recuperar la inversién, cubrir los

costos y obtener utilidades.

La formula para calcular el Valor Actual Neto (V.A.) es la siguiente:

Ft

Valor Actual = - |o + ———
(1+i)t

En donde Ft = Flujo de efectivo del afio correspondiente
lo = Inversion inicial
t = Ao correspondiente

i = Tipo de la tasa de interés

En tanto que el Valor Actual Neto (V.A.N.), es la suma de los Valores Actuales (V.A.), para

los afos considerados en el proyecto.
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Se expresion matematica seria la siguiente:

n

- lo+ 2

t=1

_ft
(1+i)t

Valor Actual Neto

n = NUmero de afos considerados

Un punto importante a definir es la tasa de interés (i), o tasa de descuento que se considerara

para este proyecto.

Para este caso particular, para definir la tasa de interés, se consideré cumplir con dos

factores condicionantes:

1. La tasa de interés debera de ser superior al nivel de inflacion esperada para el

proximo ano.

2. La tasa de interés debera de ser superior al nivel de la tasa de rendimiento ofrecida

por los bancos en México.

En base a lo anterior, para este proyecto en particular el tipo de tasa de interés se consideré
con una tasa de interés, o tasa de descuento, del 10% anual.

Considero que esta tasa sera atractiva, ya que es superior al nivel de inflacion esperada
para el afno 2019 del 3% anual acumulado, y también superior a las tasas de rendimiento
ofrecidos por la banca comercial en México.
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La tabla con el valor del V.A.N. calculado para este proyecto seria la siguiente:

| TASA DE DESCUENTO 10% |
0 |$ 223522.00 $ (223,522.00)
1 $ 87,728.00|$ 87,728.00
2 $ 192,970.00 | $ 192,970.00
3 $ 319,260.00 | $ 319,260.00
4 $ 470,808.00 | $ 470,808.00
5 $ 652,666.00 | $ 652,666.00
6 $ - s -
7 $ - S -
8 $ - S -
9 $ - s -
10 $ - s -
11 S - S -
12 $ S )
13 $ . )
14 S - S -
15 $ - | -
$ 223522.00 $1,723432.00 $1,499,910.00

$ (223,522.00)
S 79,752.73
159,479.34
239,864.76
321,568.20
405,254.24

RY2NR V2R Vo S Vo R Ve ¥ e ¥ o ¥ Y RV R Vo V0 R V2 R V2
'

RESUMEN DE LA INVERSION
VAN| $ 982,397.26
85.3030%

Ft

Valor Actual = - |o + -
(1+i)t

Ft = Flujo de efectivo del afio correspondiente
lo = Inversién inicial
t = Afio correspondiente

i = Tipo de la tasa de interés

n
Ft
(1+i)t

Valor Actual Neto = - |o + 2
t=1

n = NUmero de afios considerados

VALOR ACTUAL NETO (VAN)

La siguiente grafica, muestra el impacto que se observaria en el resultado del Valor Actual
Neto (V.A.N.), si se modifica la variable de la Tasa de Interés (i).

Valor Actual Neto (VAN) Tasa de dto. 1 0%
Incremento 10.0%
$1,600,000.00 TASA DE INTERES VAN

$1,400,000.00 0.0% $ 1,499,910.00
$1.200,000.00 10.0% $  982,397.26
$1,000,000.00 20.0% $  657,688.99
$800,000.00 30.0% S 444,085.75
$600,000.00 N\ 40.0% $  297,851.60
$400,000.00 \\\ 50.0% $  194,270.23
$200.,000.00 60.0% $  118,713.92
’ 5 — 70.0% $  62,174.07
$(200,000.00) i 80.0% $ 18,906.81
0.0% 20.0% 400% 60.0% 80.0% 1000% 120.0% 90.0% > (14,863.50)
100.0% $  (41,686.69)
TASA DE INTERES 110.0% $  (63,326.71)
120.0% $  (81,030.50)

DATOS PARA ANALISIS DE V.A.N.
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Cuando la curva cruza el eje X, significa que el Valor Actual Neto (V.A.N.) es igual a cero,

El valor en el eje Y, cuando la curva cruza el eje Y, es la tasa de interés que nos lleva a
obtener un Valor Actual Neto (V.A.N.) igual a cero, ese valor es lo que se describe como
Tasa Interna de Retorno (T.I.R.).

Por lo cual la expresion matematica, es la siguiente:

n
| i
Valor Actual Neto = - + — =
o+ 2 (1+ TIR)t
t=1
Despejando TIR, la ecuacién seria la siguiente:
n
- lo+ D Ft
t=1

TIR =

i T Ft
t=1

En donde  Ft = Flujo de efectivo del afio correspondiente
lo = Inversion inicial

t = ARo correspondiente

Para este proyecto, con las premisas ya mencionadas la Tasa de Rendimiento Interno
(T.I.LR.) es del 85.30%, muy por arriba de la rentabilidad minima esperada, que es del
10.00%.
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De manera muy general, si la T.I.R. es superior a la tasa minima esperada entonces es
factible considerar el proyecto como aceptable para fines de inversién, por el contrario, si la
T.I.R. es menor a la tasa de interés minima esperada, entonces el proyecto vera de ser
rechazado.

Para este caso, el proyecto es bastante atractivo, la T.I.R. es del 85.30% contra la tasa
esperada del 10.00%.

Otra pieza de informacion critica para la toma de decisiones sobre invertir, 0 no invertir, en
algun proyecto es el Periodo de Recuperacién de la Inversién (P.R.1.), el cual se define como
el periodo de tiempo que se necesitara para recuperar el capital invertido en la fase inicial
del arranque de algun proyecto.

Al usar el método del célculo del P.R.I., se ofrece una perspectiva muy clara de en cuanto
tiempo esperariamos recuperar el capital invertido para iniciar el proyecto, en base a esa
informacion, comparado contra la expectativa, se podra determinar si el proyecto puede ser
considerado como viable para invertir en él.

El periodo de recuperacion de la inversion se puede calcular de dos formas:

- El Periodo de Recuperacion de la Inversion Simple (P.R.1.)

- El Periodo de Recuperacion de la Inversion Descontada (P.R.D.).

El método simple se puede calcular facilmente, y mide en tiempo el riesgo del proyecto, pero
no toma en cuenta el valor del dinero durante el ciclo del proyecto, ni tampoco muestra los
flujos de caja que se siguen generando después de que la inversion inicial ya se ha
recuperado.

El método con descuento, también se puede calcular facilmente, y también mide en tiempo
el riesgo del proyecto, pero en este caso si considera como varia el valor del dinero durante
el ciclo del proyecto y pone a disposicion una medida de liquidez de la empresa.

Para este proyecro en particular, de acuerdo con los calculos abajo mostrados los datos
obtenidos son los siguientes:
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Periodo de Recuperacion de la Inversion (P.R.1.) 1 Aho 8.44 meses

Periodo de Recuperacion de la Inversion con Descuento (P.R.D.) 1 afio 10.82 meses

ARO 0 FLUJOS DE EFECTIVO TOTAL
INVERSION X\ [e} :\\[e} ANO 3 ANO 4 ANO 5
INVERSION INICIAL $(223,522.17) $ 87,728.40 $192,970.08 $319,260.10 $470,808.12 $652,665.74
TASA DE DESCUENTO 10.00%

VALOR ACTUAL (V.A.) $ 79,753.09 $159,479.41 $239,864.84 $321,568.28 $405,254.08
VALOR ACTUAL NETO (V.A.N.) $(223,522.17) [l $ 79,753.09 $159,479.41 $239,864.84 $321,568.28 $405,254.08 $ 982,397.53
PERIODO DE RECUPERACION DE LA $223,522.17 - $87,728.40 = $135,793.77  $192,970.08 -> 12 1 Afio 8.44 meses
INVERSION (P.R.1.) $135,793.77 -> X

X=8.44
PERIODO DE RECUPERACION DE LA $223,522.17 - $79,753.09 = $143,769.08  $159,479.41 -> 12 1 afio 10.82 meses
INVERSION CON DESCUENTO (P.R.D.) $143,769.08 -> X (con tasa 10%)

X =10.82

5.9 Analisis de Sensibilidad

El analisis de sensibilidad se define como una de las partes del analisis financiero de un
proyecto, en el cual se evalua cual seria el impacto, si se modificara alguna de las variables
implicadas, sobre un punto especifico de interés.

Este analisis es una herramienta muy util en la evaluacion de las alternativas que se tienen
a disposicion para la toma de decisiones sobre el proyecto de la empresa, ya que permite
identificar cuales son las variables que tienen un impacto mas fuerte sobre los costos o
ingresos, lo que permite combinar las variables con el fin de obtener los mejores resultados
para la empresa, y sobre todo identificar los riesgos de que el proyecto empiece a observar
pérdidas.

En este caso, es factible considerar dos variables dentro el proyecto, las cuales son:
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1.- La tasa de crecimiento de ventas de afo a ano, en este caso definida como el 20% de
crecimiento anual.

2.- Latasa de descuento esperada por los inversionistas, en este caso definida como el 10%
anual

Cuando el Valor Actual Neto (V.A.N.) es igual a cero, implica que la Tasa Interna de
Rendimiento (T.l.R.) y la Tasa de Descuento Esperada son iguales.

Esto indica que el proyecto esta en el umbral para dejar de ser redituable, lo cual no es lo
que se espera del proyecto.

Igualando el Valor Actual Neto a cero, y con el apoyo de la funcién de la
herramienta de excel, es posible calcular cuales serian los valores limites de las dos
variables que se estan considerando.

1.- En el primer caso se iguala el Valor Actual Neto (V.A.N.) a cero, se conserva la variable
de la Tasa de Descuento en el 10% esperado, y se observa que el valor del indice de
incremento de ventas de afio a afo se pude modificar en el rango de hasta un decremento
del 3%, sin que el proyecto observe pérdidas aun.

ANO GASTOS ENTRADAS SALIDAS FLUJO VALOR
HORAS COsTO INGRESOS GASTOS GASTOS SALIDAS EFECTIVO ACTUAL
INCR ANUAL POR POR FLIOS VARIABLES POR PROYECTADO TASA DESC
HORA VENTAS $ 104.98 GASTOS 10%

0 $223,522.00 S (223,522.00)| | S (223,522.00)
1 937| $ 666.67 | S 624,579.09 S 438,480.00 | S  98,370.72 | $536,850.72 S 87,728.37 S 79,753.06
2 908| S 666.67 | S 605,151.90 $ 438,480.00 | $  95,310.95 | $533,790.95 S 71,360.94 $ 58975.99
3 880| S 666.67 | S 586,328.97 S 438,480.00 | S  92,346.36 | $530,826.36 $ 55,502.62 S 41,699.94
4 852| $ 666.67 | S 568,091.53 S 438480.00 | S  89,473.97 | $527,953.97 S  40,137.56 S 27414.49
5 826| S 666.67 | S 550,421.35 S 438,480.00 | S  86,690.93 | $525,170.93 S 25,250.42 $ 15,678.52
$223,522.00 S 0.00

RESUMEN DE LA INVERSION
VAN| § 0.00
TIR 10.0000%
TASA DESC. ESPERADA 10.0000%

2.- En el segundo caso se iguala el Valor Actual Neto (V.A.N.) a cero, se conserva la
variable de la Tasa de Crecimiento Anual en el 20% esperado, y se observa que el valor de
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la Tasa de Descuento Esperado se pude modificar en el rango de hasta un incremento del
85%, sin que el proyecto entregué aun.

GASTOS ENTRADAS SALIDAS FLUJO VALOR
HORAS cosTO INGRESOS GASTOS GASTOS SALIDAS EFECTIVO ACTUAL
INCR ANUAL POR POR FUOS VARIABLES POR PROYECTADO TASA DESC
HORA VENTAS $ 104.98  GASTOS 85%
0 $223,522.00 $ (223,522.00)| |$ (223,522.00)
1 937| $ 666.67 | S 624,579.09 | | $ 438480.00 | $ 98,370.72 | $536,850.72 | |$ 87,72837| [$ 47,343.18
2 1,124| $ 666.67 | $ 749,494.91 | | S 438,480.00 | $ 118,044.86 | $556,524.86 | | $ 192,970.04 | [$ 56,198.50
3 1,349| $ 666.67 | S 899,393.80 | | S 438,480.00 | S 141,653.84 | $580,133.84 | | S 319,260.05| [S 50,176.09
4 1,619( S 666.67 | $1,079,272.66 | | $ 438,480.00 | S 169,984.60 | $608,464.60 | | $ 470,808.06 | [ $ 39,931.31
5 1,943| $ 666.67 | $1,295,127.20 | | $ 438,480.00 | $ 203,981.52 | $642,461.52 | |$ 652,665.67 | |$ 29,872.93
$223,522.00 S 0.00

RESUMEN DE LA INVERSION
VAN| $§ 0.00
TIR 85.3031%
TASA DESC. ESPERADA 10.0000%

Se considera que una variable de un proyecto es sensible, cuando un cambio del 1% en la
variable, coloca en riesgo el proyecto, dejando de ser redituable para pasar a observar
pérdidas.

En éste caso, el margen que se observa en ambas variables es mucho mayor al 1%, por lo
cual se puede concluir que el proyecto no contiene variables sensibles y por lo tanto no es
un proyecto de algo riesgo.
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COMPROBACION DE HIPOTESIS

Parte importante de este trabajo de caso de estudio es poder demostrar la comprobacion de
nuestra hipotesis, la cual fue planteada en el Capitulo | del presente trabajo.

Recordemos cual fue la hipétesis que se planteo:

“El contar con una herramienta de analisis de viabilidad, que sea confiable,
eficaz, exacta, permite a la agencia de disefnio en Guadalajara Jalisco, el
disponer de informacion asertiva, para ser incorporada al plan de negocios,
lo cual le facilita planear su implementacion, su crecimiento, ser una empresa
exitosa, sostenible y prospera, para la promocion, venta y entrega de
servicios de diserio, de manera global, que como parte de sus objetivos
habilitara la creacion de nuevos empleos de alta calidad, para profesionales
de la creatividad”

Considero, que en base a los resultados obtenidos en el Analisis Financiero del proyecto, el
disefiador estaria en condiciones de promover su proyecto ante inversionistas interesados
en participar en este proyecto, asi mismo le permitira demostrar a potenciales clientes la
sostenibilidad de la empresa y garantizar la robustez necesaria para el cumplimiento de los
proyectos.

Ademas, con este trabajo, el disefiador contara con una sencilla herramienta que le permitira
determinar de una forma breve conceptos tales como:

- Evaluacion financiera en general del proyecto

- Gastos iniciales requerido para arrancar el proyecto

- Determinacion de los costos fijos

- Determinacion de los costos variables y costos del producto

- Definicién del precio

- Determinacion del punto de equilibrio

- Proyeccién de flujo de efectivo y plazo de recuperacion

- Confirmacién del Valor Actual Neto (VAPN) y Tasa Interna de Rendimiento (TIR)

Con ello, el disefiador podra incorporar estos conceptos y factores en su plan de negocios,
y poderlos explicar y promover en los ambientes financieros, de inversionistas y de ventas.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Iniciar una empresa desde un punto cero, siempre sera un reto que nos obligara a transitar
en el terreno de la incertidumbre: En una empresa de nueva creacion el principio no sera
claro en ninguna de sus partes.

Mas aun si se considera que sera necesario luchar dia a dia, en el despiadado mundo de
los negocios, con el cual ciertamente un disefiador nedfito no estara familiarizado, ya que
ha sido formado para batirse en el terreno de la creatividad, sin embargo, debera de aceptar
el reto de ampliar sus horizontes para buscar el equilibrio entre el mundo de los negocios y
el mundo de la creatividad

Si recordamos, el objetivo general del presente estudio mencionaba lo siguiente:

“Como resultado de este proyecto pretendo contar con una herramienta
confiable, que, a manera de proceso, me permita establecer la viabilidad de
implementar una Agencia de Disefio en Guadalajara Jalisco México, que
ofrezca servicios de disefio a manera global, a traves del uso de internet, y
en base a los pronosticos de venta de estos servicios para los proximos tres
anos.”

Por lo cual considero que, de manera humilde, estoy aportando un grano de arena para que
el disefador interesando en implementar su propia agencia de disefio, encuentre en este
trabajo una modesta guia que lo lleve a iniciar su proyecto, y encuentre en él utilidad para
transitar en el ya mencionado terreno de la incertidumbre:

Ya como una segunda parte y en seguimiento a este estudio, seria el proseguir con el
proceso de la implementacion de la empresa, que seria la Agencia de Disenio.

Si el disenador ya ha tomado la decision de embarcarse en este tipo de proyecto, no hay
mejor momento para iniciarlo que el dia actual, Si en verdad se quiere tomar el reto, no hay
que esperar demasiado, hay que tomar accion cuanto antes. Aplazar el inicio del proyecto,
solamente lo llevaria a encontrarse con multiples obstaculos extra en el camino, y se
convertiria en una etapa que no tendria fin.
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Es un hecho, que aun después de realizar este estudio, el cual nos ha demostrado que, si
es viable la implementacion de este proyecto, es un hecho que esta empresa, como
cualquier otra nos presentara sobresaltos, situaciones y factores inesperados, o no
considerados en este estudio.

Ante este tipo de situaciones también se debera de estar preparado, aceptando los retos de
manera optimista, con mucha energia, mucha confianza y también con una buena dosis de
humildad.

Parte importante también sera el de empezar s construir una excelente reputacién para la
empresa, por lo cual desde el dia inicial se debera de tener extremo cuidado en los
siguientes puntos:

1. La empresa siempre debera de tener presente sus Valores, su Misién y su Vision.
Por lo cual debera de involucrarse en proyectos que abonen a ello, y dejara al margen
aquellos que los lleven a traicionarse a si misma, y debera de saber decir NO a
aquellos proyectos que no se adecuen a sus valores.

2. Laempresa siempre debera de cumplir puntalmente con sus obligaciones ante:

a) Los clientes

b) La comunidad y sus autoridades
c) Los colaboradores

d) Los acreedores

Agradezco la atencion prestada al presente trabajo, esperando que de alguna forma sea de
utilidad para mi comunidad.
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ANEXO |

Guia de preguntas para entrevista de profundidad

Nombre del establecimiento:

Ubicacion:

Giro del establecimiento:

Antigledad del establecimiento:

Numero de empleados:

Nombre del responsable:

¢, Cual es el nombre comercial del establecimiento?

¢, Como fue que se definié el nombre del establecimiento?

¢ El establecimiento cuenta con algun logotipo?

¢ Quien disend y elabord el logotipo?

116



¢ Qué factores se consideraron para el disefio del logotipo?

¢ Qué entiende por imagen corporativa?

¢, Su empresa cuenta con algun programa de imagen corporativa?

¢ Quién esta a cargo del desarrollo de imagen corporativa?

¢, Cual es su estrategia de publicidad y promocién para su negocio?

¢, Su mercado se circunscribe al vecindario o actualmente tiene clientes estan mas alla

del vecindario?

¢, CoOmo es su interés por promocionar su mercado mas alla del vecindario?

¢ Actualmente asigna algun presupuesto para invertir en servicios de publicidad y

promocion? ¢ Cuanto invierte en ello?
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¢ Usted consulta en internet informacion sobre productos o servicios, que necesita, o

que le interesaria obtener?

¢ Considera que internet es un buen canal de comunicacion para promocionar su

negocio?, ¢ Por qué lo considera asi?

Para los siguientes servicios, ¢ Cual es su idea de un precio apropiado para ellos?

Creacion de logotipos y conceptos de marcas:

Publicidad grafica:

Branding e identidad corporativa:

Videos y graficos en movimiento:

Desarrollo de paginas web:

¢ Estaria dispuesto a invertir en estos servicios?
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INDICE DE FIGURAS

No. de Figura

Descripciéon

Coleccion de vasijas y utensilios, elaborados por los primeros
pobladores del occidente mesoamericano, piezas exhibidas en el

Museo Regional de Occidente de Guadalajara, Jal. México.

Coleccion de collares y ornamentos, elaborados por los primeros
pobladores del occidente mesoamericano, piezas exhibidas en el

Museo Regional de Occidente de Guadalajara, Jal. México.

Fachada del edificio del Museo Regional de Occidente de

Guadalajara, Jal. México.

Equipal de la Zona del Municipio de Zacoalco de Torres, Jal.

México

Molcajete de la Zona San Lucas Evangelista, del Municipio de

Tlajomulco de Zuiiga, Jal. México

Silla de montar grabada en la técnica de piteado, de la Zona del

Municipio de Colotlan, Jal. México

Jarros elaborados en la técnica de ceramica de petatillo de la

Zona de San Pedro del Municipio de Tlaquepaque, Jal. México

Fachada del edificio de la Casa de las Artesanias Jaliscienses de

Guadalajara, Jal. México.
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