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Resumen.

La tesis que se presenta a continuacion plantea un estudio de factibilidad para la
creacion de una consultoria de mercadotecnia que atienda las necesidades de los
negocios que califiqguen como MiPyMes en las zonas de Tampico, Ciudad Madero y
Altamira, con la ventaja competitiva de ser una alternativa que se enfoque en gran

medida en adaptarse al presupuesto del cliente.

La investigacion tuvo como finalidad el determinar qué tan factible es la
implementacion de la consultoria en la region de Tampico, Ciudad Madero y Altamira
con recursos econdmicos limitados, detallando mediante un estudio técnico, su
estructura organizacional y las funciones que tiene su personal con la empresa y las
responsabilidades que la misma tiene con ellos, todo esto de la mano de un estudio
econémico que justifica la factibilidad del proyecto con los elementos cuantitativos

que se tomaron en cuenta.

Parte central de este proyecto de factibilidad es el estudio de mercado que contiene
un instrumento de recopilacién de informacion que tuvo las funciones de capturar la
percepcion de los clientes potenciales sobre el apoyo de una consultoria de
mercadotecnia, los servicios a ofrecer y cuanto estan dispuestos a pagar, lo que
brindé informacion valiosa para ajustar la oferta de los servicios asi como los precios

de los mismos.

La consultoria, de ser instaurada, buscarad ayudar a las organizaciones a alcanzar

sus objetivos con herramientas tanto mercadolégicas como administrativas.



Summary.

The thesis presented below proposes a feasibility study of the creation of a marketing
agency that meets the needs of businesses that enter the category of Micro, Small
and Medium sized businesses in the Tampico, Ciudad Madero and Altamira regions,
with the competitive advantage of being a business alternative that focuses to a large

extent on adapting to the client's budget.

The purpose of this research was to determine how feasible it is to implement the
agency in the region with the starting economic resources given. As well as detailing
through a technical and administrative study its organizational structure and the
functions of its personnel with the company and the responsibilities that has with
them. All this supported with an economic study that justifies the feasibility of the

project with the quantitative elements that were taken into account.

A central piece of this project is the information gathering instrument which was
designed to capture the perception of potential clients about the support of a
marketing consultant, as well as the services that they are willing to pay, which
provided valuable information to adjust the offer of the services as well as their

respective prices.

The consulting group, will help managers to achieve their objectives with the help of

marketing tools as well as administrative ones.
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Introduccion.
Las operaciones administrativas de la mercadotecnia son aplicables a todos los
negocios existentes sin importar el tamafio del mismo las cuales son apoyadas con
las herramientas que surgieron con la introduccion del Internet como las redes
sociales, y el “‘community management”, como algunas de sus herramientas. Sin
embargo, si durante el desarrollo de una estrategia se pueden conocer a tiempo las
causas que pudieran retrasar el desarrollo de los proyectos, entonces se podrian
tomar medidas que ayuden a recuperar el tiempo perdido, con un replanteamiento

general.

De igual manera cabe mencionar que las estrategias disefiadas por la consultoria
necesitan de un seguimiento a través del tiempo y una correcta comunicacion con el
cliente, para que estos puedan alcanzar sus objetivos. Para esto se requiere que la
organizacion cumpla con una serie de factores, administrativos, de personal y
econdémicos para crear una organizacion que imparta servicios de manera integral y

sea rentable.

La presente tesis es un trabajo que busca determinar la factibilidad de la creacién de
una consultoria de mercadotecnia en la zona de Tampico, Ciudad Madero y Altamira
para apoyo a MiPyMes con el proposito de brindar herramientas objetivas a
empresas para la solucién de problemas a través de actividades mercadotécnicas y

administrativas.
La tesis estad conformada por cinco capitulos, los cuales se detallan a continuacion:

Capitulo I: Descripcion del problema de investigacion: Compuesto por los
antecedentes del problema, el nacimiento de la idea, la declaracién del problema de
investigacion, el objetivo general, los objetivos especificos, la justificacion e

importancia del trabajo de investigacion, limitaciones y delimitaciones del trabajo.

Capitulo Il: Marco te6rico: Compuesto por el marco terminolégico, marco historico,

marco normativo legal, y los fundamentos tedricos.



Capitulo 1ll: Metodologia de la investigacion: En este capitulo se plasma el tipo de
estudio, el disefio de la investigacion, la poblaciéon o sujeto de estudio, la obtencion
del tamafio de la muestra, el tipo de muestreo, el instrumento para capturar la
informacion, la prueba piloto, el instrumento final, el software y equipo a utilizar, las

técnicas de tabulacion de la informacion y las técnicas de analisis de la informacion.

Capitulo IV: Presentacion y analisis de resultados: Se presentan los resultados
obtenidos mediante el estudio de mercado, el estudio técnico, el estudio econémico y

evaluacién econémica.

Capitulo V: Conclusiones y recomendaciones: Se recopilan las conclusiones
obtenidas en el trabajo en aspectos tanto administrativos como econémicos y se
demuestra la factibilidad del proyecto a su vez que se emiten recomendaciones

mencionando las aportaciones que este documento deja al lector.
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CAPITULO | DESCRIPCION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION.
En este capitulo se presentan las motivaciones y razones para identificar, describir y
denotar la importancia del problema de investigacién, dando asi coherencia al
estudio de factibilidad de creacion de una consultoria de mercadotecnia para apoyo a
MiPyMes en la region de Tampico, Ciudad Madero y Altamira.

1.1 Antecedentes del problema.

La finalidad de la mercadotecnia es la satisfaccion del cliente. EI marketing digital
abre nuevos caminos, pero en el fondo se persigue el mismo objetivo: crear
estrategias para atraer a los consumidores para al final, lograr una venta. Es cierto
que cada vez mas personas estan inmersas en el internet y que vemos un
crecimiento exponencial en el uso de las redes sociales, pero eso no significa que la

mercadotecnia tradicional no funcione (Dorantes, 2018).

Debido a los diversos cambios en la sociedad existe la necesidad de tomar medidas
y desarrollar diversos productos y servicios que puedan satisfacer las necesidades

de los clientes.

Una buena estrategia de mercadotecnia puede ayudar a acercar las posturas de las
MiPyMes con sus clientes y aumentar el éxito de la empresa. Y es en este punto en
el que se pretende por medio de una orientacion y ajustandose al presupuesto del
cliente, ofrecer servicios de calidad estando en constante comunicacion con el

mismo.

Sin embargo el marketing digital es un factor que a ultimos afios ha tomado mucha
fuerza, y debido a las multiples herramientas electrénicas automatizadas es sencillo
obtener resultados de los ejercicios de mercadotecnia realizados de inmediato y
hacer cambios si asi se desea. Por otro lado la consultoria si bien no es ajena a la
adopcion de nuevas tecnologias, con frecuencia, debido al tamafio de algunas

empresas que se atenderan, los duefios de negocio podrian estar mas
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acostumbrados a las estrategias tradicionales como la investigacion de mercado,
identificacion de la competencia, publicidad en medios masivos y prospeccion de

clientes.

1.2 Nacimiento de la idea.

La idea de la generacion de un estudio de factibilidad para la creaciéon de una
consultoria de mercadotecnia para apoyo a micro, pequefias y medianas empresas
en Tampico, Ciudad Madero y Altamira surge debido a la gran cantidad de negocios
en las zonas mencionadas, que se encuentran operando sin un apoyo de parte de
consultorias de publicidad o mercadotecnia especializadas y a la presencia de

nuevas tecnologias implementadas en los negocios.

1.3 Declaracién del problema de investigacion.

Los servicios de mercadotecnia para los negocios, aplicados en todos los niveles
alrededor del mundo se han adaptado de acuerdo a su consumidor, atravesando
grandes cambios de paradigmas con frecuencia, ya no se basa en ofrecer un mejor

producto, sino en ofrecer una mejor experiencia para el cliente.

Una condicion necesaria para que cualquier consultoria sea factible es que los
servicios utilizados generen experiencias concretas, atiendan al cliente y resuelvan
sus problemas con una rapida capacidad de respuesta en perpetua comunicacion

con él.

Frente a ello, la tendencia actual en el ambito de la asesoria mercadologica es la
atencion personalizada, atras han quedado las estrategias de mercado que se
repiten de negocio a negocio, pues se han demostrado que si bien si ayudan, no

todos los negocios reaccionan de la misma manera.

En ese contexto se percibe que las consultorias de mercadotecnia en el pais han ido
adoptando estas practicas a medida que los clientes exigen mas calidad en el

servicio.
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1.4 Objetivo general.

Analizar la factibilidad de la creacién de una consultoria de mercadotecnia en la zona

de Tampico, Ciudad Madero y Altamira.

1.5 Objetivos especificos.

e Realizar una investigacién de mercados en la region de Tampico, Ciudad Madero y
Altamira.

e Determinar las caracteristicas y elementos para el disefio del servicio que se
ofrece.

e Investigar los requerimientos técnicos y legales de los procedimientos para la
correcta ejecucion del negocio.

e Definir los recursos econdmicos necesarios para el desarrollo del servicio para

establecer por medio del andlisis financiero la factibilidad econémica y financiera.

1.6 Justificacion e importancia del trabajo de investigacion.

Los duefios de negocios de la zona de Tampico, Ciudad Madero y Altamira si bien
cuentan con acceso a consultorias de Mercadotecnia para apoyar a sus negocios,
con frecuencia no saben a cudl acudir o cual les ofrece los resultados que requieren,
la siguiente tesis pretende evaluar la factibilidad de la creacion de una consultoria de
mercadotecnia que cumpla las necesidades de las MiPyMes a través de
explicaciones claras y a precios accesibles, estableciendo buenas relaciones con los

clientes.

1.7 Limitaciones del trabajo.
Esta seccién habla de las limitantes que se encuentran dentro de las posibilidades
del investigador que podrian intervenir en el desarrollo de la investigacion, las cuales

son:

e El tiempo para realizar la investigacion.
e Un solo investigador realizara el estudio.

e El presupuesto necesario para la investigacion.
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1.8 Delimitaciones del trabajo.
Las delimitantes del trabajo marcan los impedimentos ubicados en el tiempo, la
geografia y los objetos de estudio que se van a tomar en cuenta para Su

investigacion, las cuales son:

e La encuesta se aplicara a las MiPyMes de la region de Tampico, Ciudad Madero y
Altamira.

e El estudio de mercado se enfoca a las empresas de comercio y de servicio de la
region.

e El estudio comprende un periodo de un afio de fundamentacién teérica y de
recoleccion de informacion para su analisis, se realiz6 de Noviembre 2017 a
Septiembre 2018.
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CAPITULO Il MARCO TEORICO.
En este capitulo se despliegan cuatro marcos a saber: el marco terminolégico, el

marco histérico, el marco normativo o legal y los fundamentos teéricos. En cada uno

de los marcos mencionados se desarrollé su contenido.

2.1 El Marco terminoldgico.
En esta seccion se presentan algunas definiciones que seran usadas dentro de la

redaccion del actual estudio, con el objetivo de que el lector pueda comprender con

claridad algunos tecnicismos manejados o consultarlos segun prefiera.

Activo diferido.- Lo integran todos los gastos pagados por anticipado por los que la
empresa recibe un servicio o beneficio no solo en el afio en que se efectdan, sino

también en varios afios posteriores (Lazcano, 2011).

Activo fijo.- Este grupo lo constituyen los recursos propiedad de la empresa, que
tienen cierta permanencia o fijeza, adquiridos con la finalidad de usarlos y no con la
intencion de venderlos, su principal caracteristica es que permanecen en la entidad
durante varios afos; naturalmente que cuando se encuentran en malas condiciones
0 no presten un servicio util, se pueden vender o reemplazar, incluso darse de baja

por obsoletos (Lazcano, 2011).

Agencia de publicidad.- Compafia independiente que proporciona servicios de
publicidad especializados y que puede también ofrecer una asistencia de
mercadotecnia (Stanton, Etzel, & Walker, 2007).

Capacidad instalada.- La capacidad instalada se refiere a la disponibilidad de la
infraestructura necesaria para producir bienes o servicios. Su magnitud es una

funcién directa de la cantidad de produccion que puede suministrarse (Cafias, 2018).

Community management.- Es la gestion eficiente de la comunicacion en linea con
clientes actuales o potenciales de una marca o empresa a través de las diferentes
redes sociales que se deseen usar (ya sea un blog, una cuenta en Twitter, una

Pagina de Facebook, etcétera) (Coghlan, 2010).
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Consultoria de mercadotecnia.- Se refiere a cualquier organizacion que brinde sus
servicios para hacer que las empresas a las que sirve alcancen sus objetivos, a que
cuenten con la informacion necesaria para la solucion de sus problemas, asi como
guiarlos a través de la toma de decisiones que le den certeza a sus operaciones de

una manera redituable estableciendo buenas relaciones con sus clientes (Fuente

propia).

Costos fijos.- Los costos fijos, se definen como aquellos que no varian, cualquiera
sea la cantidad producida (Sapag Chain , Sapag P., & Sapag Chain, 2014).

Depreciacion.- La depreciacion es el desgaste del valor de un bien debido al uso , el
paso del tiempo o la obsolescencia, es la recuperacion del costo de adquisicién de

un activo fijo tangible, a través de su vida util de uso o de servicio (Romero, 2018).

Depreciacion en linea recta.- EI método de linea recta consiste en depreciar
(recuperar) una cantidad igual cada afio por determinado nimero de afios, los cuales

estan dados por el propio porcentaje aplicado (Urbina, 2016).

Emprendimiento.- El emprendimiento es una fuente de innovacién, creacion de
empleo y crecimiento econdmico, como tal es fundamental para atraer a los jovenes
y las personas con estudios de grado a convertirse en empresarios mediante

proyectos de inversion redituable (Catheryn & Looi, 2015).

Facebook.- Es una plataforma de red social mediante la cual los usuarios pueden
mantenerse en contacto continuo con un grupo de amistades e intercambiar con ellos
cualquier tipo de contenido, como por ejemplo fotografias, comentarios y noticias; a

través de internet (Caballero, 2018).

Factibilidad.- Se refiere a la disponibilidad de los recursos necesarios para llevar a

cabo los objetivos 0 metas sefalados (Alegsa, 2018).

Google docs.- Es la alternativa gratuita de Google que funciona como un potente

procesador de texto y hoja de célculo todo en linea que permite, por ejemplo, crear

10
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documentos digitales, editarlos o compartirlos en la red con otros usuarios; permite
mantener documentos en su servicio de almacenamiento de “nube” (Suarez
Caballero, 2018).

Honorarios.- La remuneracién que recibe un profesional liberal por su trabajo. Los
honorarios, por lo tanto, equivalen a la paga o el sueldo que percibe una persona que
ejerce su profesidbn de manera independiente (y no bajo relacion de dependencia
patronal) (Pérez Porto & Gardey, 2018).

Instituto Nacional de Estadistica, y Geografia (INEGI).- Es un organismo publico
autonomo responsable captar y difundir informacién de México en cuanto al territorio,
los recursos, la poblacion y economia, que permita dar conocer las caracteristicas de

nuestro pais y ayudar a la toma de decisiones (INEGI, 2018).

Inversidn.- Aportacion de recursos para obtener bienes futuros (Abraham Hernandez
Hernandez, 2018).

Industria micro.- Las empresas que ocuparan hasta 15 personas y el valor de sus
ventas netas fuera hasta 30 millones de pesos al afio. (Gobernacion, Micro, pequefia,
mediana y gran empresa, 2011).

Industria pequefa.- Las empresas que ocupan hasta 100 personas y sus ventas
netas no rebasaran la cantidad de 400 millones de pesos al afio (Gobernacién, Micro,

pequeia, mediana y gran empresa, 2011).

Industria mediana.- Las empresas que ocuparan hasta 250 personas y el valor de
sus ventas no rebasara la cantidad de mil 100 millones de pesos al afo

(Gobernacion, Micro, pequefia, mediana y gran empresa, 2011).

Marca.- Una marca es un nombre o simbolo con el que se identifica el producto de
un vendedor o grupo de vendedores y de diferenciarlo de los productos competidores
(Stanton, Etzel, & Walker, 2007).

11



CAPITULO Il MARCO TEORICO

Mercado.- Un mercado es el area geografica en la que concurren oferentes y
demandantes que se interrelacionan para el intercambio de un bien o un servicio

(Abraham Hernandez Hernandez, 2018).

Mercadotecnia o marketing.- Proceso de captacion, estimulacion, comprension y
satisfaccion de necesidades de los consumidores que involucra a toda una

organizacion (lldefonso Grande, 2012).

Negocio propio.- Posesion por un individuo de un negocio en vez de una sociedad o

corporacion (Torres J. C., Importancia del emprendedurismo, 2017).

Nube: Almacenamiento en la nube, o “cloud storage” en inglés, es un modelo de
servicio en el cual los datos de un sistema de cémputo se almacenan, se
administran, y se respaldan de forma remota, tipicamente en servidores que estan en
la “nube” y que son administrados por un proveedor del servicio. Estos datos se
ponen a disposicion de los usuarios a través de una red, como lo es Internet (Castro,
2018).

Plano.- Representacién esquematica y a una cierta escala de una construccién, un

terreno, una poblacion, una maquina, etcétera (Pérez Porto & Gardey, 2014).

Persona fisica.- Para el SAT (Servicio de Administracion Tributaria) una Persona
Fisica es un individuo que puede prestar servicios, realizar actividades comerciales,
arrendar bienes inmuebles, trabajar por salarios, entre otras ocupaciones (Click
Balance, 2018).

Salarios.- Se denomina salario al dinero que una persona recibe como consecuencia
de realizar un determinado servicio, dinero que se concede de forma regular cada
cierto periodo de tiempo. El salario de un trabajador generalmente esta relacionado
con su productividad, aunque por supuesto esta relacidbn es en muchas ocasiones

digna de ser puesta en duda (Editorial Definicion MX, 2018).
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Servicio de Administracion Tributaria (SAT).- Organo que tiene la responsabilidad
de aplicar la legislacion fiscal y aduanera, con el fin de que las personas fisicas y
morales contribuyan proporcional y equitativamente al gasto publico; de fiscalizar a
los contribuyentes para que cumplan con las disposiciones tributarias y aduaneras;
de facilitar e incentivar el cumplimiento voluntario, y de generar y proporcionar la
informacion necesaria para el disefio y la evaluacion de la politica tributaria
(Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, 2010).

Twitter.- Es el nombre de una red social que permite escribir y leer mensajes en
Internet que no superen los 280 caracteres. Estas entradas son conocidas como
“tweets” (Perez & Gardey, 2014).

2.2 Marco historico.
Para sentar las bases de un marco histérico en el presente documento se menciona

la primera consultoria de mercadotecnia que existié en el mundo, asi como de una
de las consultorias de mercadotecnia mas destacable del pais por poseer una
naturaleza de volver emprendedores a sus clientes y contar con el apoyo de la

Secretaria de Economia de México.

Segun Adrian Mckay (Mckay, 2005) la primera consultoria de publicidad de la que se
tiene registro fue William Taylor, que comenz6 a funcionar en Londres en 1786,
seguida por Jem White que abrié en 1800 también en Inglaterra.

Actualmente existen miles de consultorias de publicidad en todo el mundo, muchas
de las cuales son independientes y otras pertenecen a grupos de comunicacion

multinacionales como WPP, Publicis, Interpublic y Omnicom (Olivas, 2015).

De las organizaciones dedicadas al apoyo a negocios en México, destaca: “Pepe y
Tofno”, que es una consultoria privada establecida que busca fundamentalmente
promover una cultura emprendedora y empresarial entre la sociedad que favorezca
la apertura de nuevas empresas Yy fortalezca las ya existentes en nuestro pais (Pepe
y Tofio, 2018).
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Por un lado busca impulsar el emprendimiento a través de jévenes empresarios,
buscando motivar a los nuevos emprendedores, promover la importancia del
liderazgo empresarial e inspirar, sobre todo a los joévenes, a decidirse a tomar las
oportunidades y poner en marcha su negocio para generar mas y mejores

oportunidades de trabajo (Consejo de la Comunicacién, 2017).

2.3 Marco normativo legal.
Con la intencién de llevar a cabo este proyecto, este debe contar con los siguientes

estatutos legales:

Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos (CPEUM) (Union, 2018).

Este documento contiene las disposiciones fundamentales, el proceso de creacién y
derogacion de leyes, ademéas de todas las normas de un sistema, incluyendo las
individualizadas. De la Constitucion Federal nos interesan los articulos 25 y 28,
puesto que se relacionan con los aspectos sustanciales de la actividad econ6mica

nacional:

Articulo 25 CPEUM: “...La rectoria del desarrollo nacional corresponde al estado...”,
la actividad econdmica se vincula en mayor o menor medida, con la actividad
econOmica de los particulares. En este sentido, cualquier actividad econdémica
incluida en las hipétesis del articulo 5 CPEUM que eleva a rango de garantia

individual la libertad de comercio.

Articulo 28 CPEUM: Este precepto plasma la prohibicion de monopolios y practicas
monopdlicas; asi los contratos, a través de los cuales se intercambien los servicios
brindados. Es asi como esta disposicion sefiala un limite a las estipulaciones de
dichos contratos. De igual manera prohiben las practicas que limiten la libre
competencia, control de precios y la base constitucional para la proteccién de los

consumidores.
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Ley Federal del Trabajo (Camara de diputados, 2018).
Relaciones Individuales de Trabajo.

Articulo 20.- Se entiende por relacion de trabajo, cualquiera que sea el acto que le
dé origen, la prestacion de un trabajo personal subordinado a una persona, mediante
el pago de un salario. Contrato individual de trabajo, cualquiera que sea su forma o
denominacion, es aquel por virtud del cual una persona se obliga a prestar a otra un
trabajo personal subordinado, mediante el pago de un salario. La prestaciéon de un
trabajo a que se refiere el parrafo primero y el contrato celebrado producen los

mismos efectos.

Articulo 21.- Se presumen la existencia del contrato y de la relacion de trabajo entre

el que presta un trabajo personal y el que lo recibe.

Articulo 22.- Los mayores de quince afios pueden prestar libremente sus servicios

con las limitaciones establecidas en esta Ley.

Articulo 30.- La prestacion de servicios dentro de la Republica, pero en lugar diverso
de la residencia habitual del trabajador y a distancia mayor de cien kildmetros, se
regira por las disposiciones contenidas en el articulo 28, fraccion |, en lo que sean

aplicables.
Duracion de las relaciones de trabajo.

Articulo 35.- Las relaciones de trabajo pueden ser para obra o tiempo determinado,
por temporada o por tiempo indeterminado y en su caso podra estar sujeto a prueba
0 a capacitacion inicial. A falta de estipulaciones expresas, la relacion sera por

tiempo indeterminado.
Jornada de trabajo.

Articulo 58.- Jornada de trabajo es el tiempo durante el cual el trabajador esta a

disposicion del patrén para prestar su trabajo.
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Articulo 59.- El trabajador y el patron fijaran la duracion de la jornada de trabajo, sin
que pueda exceder los méximos legales. Los trabajadores y el patron podran repartir
las horas de trabajo, a fin de permitir a los primeros el reposo del sabado en la tarde

o cualquier modalidad equivalente.
Dias de descanso.

Articulo 69.- Por cada seis dias de trabajo disfrutara el trabajador de un dia de

descanso, por lo menos, con goce de salario integro.
Ley del Impuesto Sobre la Renta (ISR) (Gobernacién, Guia SAT, 2018).

El Impuesto Sobre la Renta (ISR): Es un impuesto que normalmente se aplica de
forma directa, quienes lo pagan son personas que obtienen sus ingresos
directamente de actividades como la venta o renta de inmuebles o la prestacion de
servicios, y por lo general se toma directamente de las ganancias que se hayan
obtenido de operaciones comerciales es decir, de compra venta o renta e incluso la

prestacion de algun servicio realizado durante el periodo de un ejercicio fiscal

Articulo 2.- Para los efectos de esta Ley, se considera establecimiento permanente
cualquier lugar de negocios en el que se desarrollen, parcial o totalmente,
actividades empresariales o se presten servicios personales independientes. Se
entendera como establecimiento permanente, entre otros, las sucursales, o agencias,
oficinas, fabricas, talleres, instalaciones, minas, canteras o cualquier lugar de

exploracion, extraccion o explotacion de recursos naturales.

Articulo 31.- Las inversiones Unicamente se podran deducir mediante la aplicacion,

en cada ejercicio, de los por cientos maximos autorizados por esta Ley.

Articulo 34. El porciento maximo autorizado, tratAndose de activos fijos por tipo de

bien es:

[ll. 10% para mobiliario y equipo de oficina (Camara de diputados, 2014).
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Ley del Impuesto al Valor Agregado (Camara de diputados, 2018).

Se trata de un impuesto indirecto, en virtud de que los contribuyentes del mismo no
lo pagan directamente, sino que lo trasladan o cobran a una tercera persona, hasta

llegar al consumidor final.
Disposiciones generales.

Articulo 10.- Estan obligadas al pago del impuesto al valor agregado establecido en
esta Ley, las personas fisicas y las morales que, en territorio nacional, realicen los
actos o0 actividades siguientes: |.- Enajenen bienes. Il.- Presten servicios
independientes. Ill.- Otorguen el uso o goce temporal de bienes. IV.- Importen bienes
o servicios. El impuesto se calculara aplicando a los valores que sefala esta Ley, la
tasa del 16%. El impuesto al valor agregado en ningun caso se considerara que

forma parte de dichos valores.
De la prestacion de servicios.

Articulo 14.- Para los efectos de esta Ley se considera prestacion de servicios
independientes: |.- La prestacion de obligaciones de hacer que realice una persona a
favor de otra, cualquiera que sea el acto que le dé origen y el nombre o clasificacion
qgue a dicho acto le den otras leyes. Il.- El transporte de personas o bienes. Ley del
impuesto al valor agregado, camara de diputados del H. congreso de la union,
Secretaria General Secretaria de Servicios Parlamentarios Ultima Reforma DOF 30-
11-2016 22 de 111 lll.- El seguro, el afianzamiento y el re afianzamiento. Fraccion
reformada DOF 28-12-1994 IV.- El mandato, la comision, la mediacion, la agencia, la
representacion, la correduria, la consignacion y la distribucién. V.- La asistencia
técnica y la transferencia de tecnologia. VI.- Toda otra obligacién de dar, de no hacer
o de permitir, asumida por una persona en beneficio de otra, siempre que no esté
considerada por esta Ley como enajenacion o uso o goce temporal de bienes. No se
considera prestacién de servicios independientes la que se realiza de manera

subordinada mediante el pago de una remuneracion, ni los servicios por los que se
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perciban ingresos que la Ley del Impuesto Sobre la Renta asimile a dicha
remuneracion. Se entendera que la prestacion de servicios independientes tiene la
caracteristica de personal, cuando se trate de las actividades sefialadas en este
articulo que no tengan la naturaleza de actividad empresarial (Camara de diputados ,
2016).

2.4 Fundamentos teoéricos.
Para realizar el estudio de factibilidad econdmica se tomaron en cuenta los

siguientes puntos: Evaluacion, estudio de mercado, estudio técnico, estudio

econdmico, evaluacion econémica y el analisis y administracion de riesgo.

2.4.1 Evaluacion.
La evaluacion, aunque es la parte fundamental del estudio, dado que es la base para

decidir sobre el proyecto, depende en gran medida del criterio adoptado de acuerdo
con el objetivo general del proyecto. En el &mbito de la inversion privada el objetivo
principal no solo es obtener el mayor rendimiento sobre la inversion. Estudio técnico
del proyecto (Urbina, 2016).

Desarrollar un estudio de factibilidad para la creacion de una consultoria de
mercadotecnia para apoyo a MiPyMes en Tampico, Ciudad Madero y Altamira fue
una decision que se tomo debido a la gran cantidad de negocios en las regiones
mencionadas que se encuentran operando sin un apoyo apropiado de parte de
consultorias de publicidad o mercadotecnia especializadas, cuyas empresas tamafno
MiPyMe, generalmente no tienen los conocimientos profesionales de un especialista,
para implementar sus actividades con riesgos al minimo y eligiendo opciones

optimas ante las cambiantes exigencias en el mercado.

2.4.2 Estudio de mercado.
Con el nombre de estudio de mercado se denomina a la primera parte de la

investigacion formal del estudio. Consta de la determinacion y cuantificacion de la
demanda y la oferta, el analisis de los precios y el estudio de la comercializacién
(Urbina, 2016).
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Cada inversién econdémica implica un riesgo, y para el presente proyecto se disefo
un estudio de mercado que tiene por objetivo reducir ese riesgo lo mas que sea
posible, asi como suministrar informacion valiosa de la demanda de servicios que los
consumidores finales podrian estar dispuestos a consumir buscando asegurar la
utilidad del proyecto. Al reunir la informacién basica relevante se buscara encontrar
varias soluciones que correspondan a los criterios establecidos en el instrumento de
investigacion (Hernandez Hernandez, Hernandez Villalobos, & Hernadndez Suérez,
2018).

Analisis de la demanda.

El principal propdsito que se persigue con el analisis de la demanda es determinar y
medir cuales son las fuerzas que afectan los requerimientos del mercado respecto a
un bien o servicio, asi como establecer la posibilidad de participacion del producto
del proyecto en la satisfacciéon de dicha demanda. La demanda esta en funcion de
una serie de factores, como son la necesidad real que se tiene del bien o servicio, su
precio, el nivel de ingreso de la poblacidn, y otros, por lo que en el estudio habra que
tomar en cuenta informacion proveniente de fuentes primarias y secundarias, de

indicadores economeétricos, etc. (Urbina, 2016).
Andlisis de la competencia.

El andlisis de la competencia es el analisis de las capacidades, recursos, estrategias,
ventajas competitivas, fortalezas, debilidades y demas caracteristicas de los actuales
y potenciales competidores de una empresa, que se realiza con el fin de poder, en
base a dicho analisis, tomar decisiones o formular estrategias que permitan competir

con ellos de la mejor manera posible.

Realizar el andlisis de la competencia no solo nos permite estar prevenidos ante las
nuevas acciones o estrategias de nuestros competidores, sino también aprovechar

sus falencias o debilidades, bloquear o hacer frente a sus virtudes o fortalezas, y
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tomar como referencia sus productos o las estrategias que mejores resultados les

estén dando (Crece negocios, 2018).
Determinacion de precio.

Determinar el precio define los pasos o procedimientos explicitos por los cuales las
empresas llegan a decidir los precios. El método de determinacion de precio usado
en el presente proyecto cae en la categoria de precios segun las necesidades de los
clientes (Oxenfeldt, 1983).

Precios segun las necesidades de los clientes.
El precio se establece para satisfacer las necesidades de los clientes (Ratza, 1993).

Como en el caso de los objetivos de determinacion de precios de los servicios, la
investigacion empirica que se ha llevado a cabo en los métodos de determinacién de
precios de los servicios es extremadamente limitada. El método de determinacion de
precio que se decidi6 usar fue el de precios segun las necesidades del cliente, donde

es la consultoria la que se ajusta al presupuesto del mismo.
Comercializacién.

La manera de comercializar los servicios ofrecidos por la consultoria se desarrollara
siguiendo el proceso administrativo (planeacién, direccién, organizacion y control), se
hard esto a manera de introduccion al mercado y para generar una cartera de

clientes.

2.4.3 Estudio técnico.
El estudio técnico puede subdividirse a su vez en tres partes, que son: determinacion

del tamafo optimo de la planta, determinacion de la localizacion 6ptima de la planta,

ingenieria del proyecto y analisis organizativo, administrativo y legal.

La determinacion de un tamafio optimo es fundamental en esta parte del estudio.

20



CAPITULO Il MARCO TEORICO

Cabe aclarar que tal determinacion es dificil, las técnicas existentes para su
determinacion son iterativas y no existe un método preciso y directo para hacer el

calculo.

El tamafio también depende de los turnos a trabajar, ya que para cierto equipo la
produccion varia directamente de acuerdo con el nimero de turnos que se trabaje.
Aqui es necesario plantear una serie de alternativas cuando no se conoce y domina

a la perfeccion la tecnologia que se empleara.

Acerca de la determinacion de la localizacion éptima del proyecto, es necesario
tomar en cuenta no sélo factores cuantitativos, como los costos de transporte de
materia prima y del producto terminado, sino también los factores cualitativos, tales
como apoyos fiscales, el clima, la actitud de la comunidad, y otros. Recuerde que los
andlisis deben ser integrales, si se realizan desde un solo punto de vista conduciran

a resultados poco satisfactorios.

Algunos de los aspectos que no se analizan con profundidad en los estudios de
factibilidad son el organizativo, el administrativo y el legal. Esto se debe a que son
considerados aspectos que por su importancia y delicadeza merecen ser tratados a

fondo en la etapa de proyecto definitivo (Urbina, 2016).
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Diagrama del proceso del servicio.

Los diagramas de flujo usan formas especiales para representar diferentes tipos de
acciones o pasos en un proceso. Las lineas y flechas muestran la secuencia de los

pasos y las relaciones entre ellos. Estos son conocidos como simbolos de diagrama

de flujo como indica la tabla 2.1 (SmartDraw, 2018).

Tabla 2.1 Simbolos de diagrama de proceso del servicio.

Simbolo Nombre Funcién
- Representa el inicio
Inicio / Final el final de un proceso

Indica el orden de la
. . gjecucion de las operaciones.
_ Linea de Flujo : . > oF
La flecha indica la

siguiente instruccion.

Representa la lectura de datos
Entrada / Salida en la entrada y la impresion
de datos en la salida

i Representa cualquier tipo
Proceso .
de operacién

Nas permite analizar una
Decisién situacion, con base en los

valores verdadero y falso

(SmartDraw, 2018).

Determinacion del tamafio 6ptimo de la planta.

El tamafio optimo de la planta es su capacidad instalada, y se expresa en unidades

de produccién por afio. Se considera Optimo cuando opera con los menores costos

totales o la méaxima rentabilidad econdmica.
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Distribucion de la planta.

Una buena distribucion de la planta es la que proporciona condiciones de trabajo
aceptables y permite la operacion mas econOmica, a la vez que mantiene las

condiciones 6ptimas de seguridad y bienestar para los trabajadores.
Los objetivos y principios bésicos de una distribucion de la planta son los siguientes:

Integracion total.- Consiste en integrar en lo posible todos los factores que afectan la
distribucion, para obtener una visién de todo el conjunto y la importancia relativa de

cada factor.

Minima distancia de recorrido.- Al tener una visién general de todo el conjunto, se

debe tratar de reducir en lo posible el manejo de materiales, trazando el mejor flujo.

Utilizacion del espacio cubico.- Aunque el espacio es de tres dimensiones, pocas
veces se piensa en el espacio vertical. Esta accion es muy util cuando se tienen

espacios reducidos y su utilizacion debe ser maxima.

Seguridad y bienestar para el trabajador.- Este debe ser uno de los objetivos

principales en toda distribucion.

Flexibilidad.- Se debe obtener una distribucion facilmente reajustable a los cambios
que exija el medio, para poder cambiar el tipo de proceso de la manera mas

econdmica, si fuera necesario.
Organigrama de la empresa.

Es la representacion grafica de la organizacion de la empresa, de su jerarquia o
estructura formal. Permite diferenciar tanto las unidades organizativas como las

relaciones que existen entre ellas.

El organigrama es de gran ayuda para la empresa ya que permite analizar la
organizacion existente y detectar los posibles fallos en la asignacion de funciones

(superposiciones, duplicidades, etcétera). Pero también representa una valiosa
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informacion de cara al exterior, ya que tanto clientes como instituciones,
competidores y demas pueden conocer el funcionamiento interno de la empresa

desde el punto de vista de la organizacién (Gregorio, 2016).
Localizacion de la empresa.

El objetivo general de este punto es, por supuesto, llegar a determinar el sitio donde
se instalara la planta, uno de los métodos mas utilizados es el de localizacién por

puntos ponderados el cual se desarrolla en este proyecto (Urbina, 2016).
Método de localizacién por puntos ponderados.

Consiste en asignar factores cuantitativos a una serie de factores que se consideran
relevantes para la localizacion. Esto conduce a una comparacion cuantitativa de
diferentes sitios. EI método permite ponderar factores de preferencia para el

investigador al tomar la decision.

Se sugiere aplicar el siguiente procedimiento para jerarquizar los factores

cualitativos:
1. Desarrollar una lista de factores relevantes.

2. Asignar un peso a cada factor para indicar su importancia relativa (los pesos
deben sumar 1.00), y el peso asignado dependera exclusivamente del criterio del

investigador.

3. Asignar una escala comun a cada factor (por ejemplo, de 0 a 10) y elegir cualquier

minimo.

4. Calificar a cada sitio potencial de acuerdo con la escala designada y multiplicar la

calificacion por el peso.

5. Sumar la puntuacion de cada sitio y elegir el de maxima puntuacion (Urbina,
2016).
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2.4.4 Estudio econO6mico.
Los objetivos de esta etapa son ordenar y sistematizar la informacién de caracter

monetario que proporcionaron las etapas anteriores, elaborar los cuadros analiticos y
datos adicionales para la evaluacion del proyecto y evaluar los antecedentes para

determinar su rentabilidad ( Sapag Chain , Sapag P., & Sapag Chain, 2014).

Comienza con la determinacion de los costos totales y de la inversion inicial a partir
de los estudios de ingenieria, ya que estos costos dependen de la tecnologia
seleccionada. Continda con la determinacion de la depreciacion y amortizacion de

toda la inversion inicial (Urbina, 2016).

Los objetivos de esta etapa son ordenar y sistematizar la informacion de caréacter
monetario que proporcionaron las etapas anteriores, elaborar los cuadros analiticos y
datos adicionales para la evaluacion del proyecto y evaluar los antecedentes para

determinar su rentabilidad ( Sapag Chain , Sapag P., & Sapag Chain, 2014).
Depreciacion.

La depreciacién es el desgaste del valor de un bien debido al uso , el paso del tiempo
0 la obsolescencia, es la recuperacién del costo de adquisicion de un activo fijo
tangible, a través de su vida util de uso o de servicio (Romero, 2018).

Inversién inicial.

La inversion inicial comprende la adquisicion de todos los activos fijos o tangibles y
diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa, con

excepcion del capital de trabajo (Urbina, 2016).
Proyeccion de ingresos.

El pronéstico es parte de la probabilidad y estadistica donde ocurren acciones
llamados eventos dependientes e independientes donde establece una probabilidad
de ocurrencia en datos estadisticos aceptables. La empresa bancaria Visa indica que
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el pronéstico financiero puede depender sobre a qué se dedica la empresa o

negocio.

Ayudara a predecir el costo de sus productos y servicios, la cantidad de ingresos por
ventas y las ganancias que puede anticipar. Si un negocio todavia no opera
comercialmente, el prondstico financiero le explicara cuanto dinero debera invertir o

pedir en préstamo. (Visa, 2015).

No basa el resultado de un proyecto o negocio en algo intuitivo, el pronéstico basa
sus principios en hechos veridicos y comprobables en estados de cuenta e historial
de manejo de cuenta de activos y bienes.

Se realizara una estimacion de los ingresos obtenidos de los servicios por afo

durante cinco afos.
Proyeccion de costos.

Los costos, que son todos los bienes de adquisicién, produccion, distribucion,
administracion y financiamiento, para el uso interno de la empresa para el desarrollo
de las funciones de planeacion, control y toma de decisiones. Estos se calcularan y

se proyectaran a cinco afos.
Balance General.

Estado financiero que permite conocer los recursos econémicos con que cuenta una
entidad para realizar sus fines y las fuentes de los mismos. Muestra los activos, los
pasivos y el capital contable a una fecha determinada mediante una igualdad de la

suma del Activo con el Pasivo y el Capital de un proyecto. (Romero, 2018)
Estado de resultados.

La finalidad del analisis del estado de resultados o de pérdidas y ganancias es
calcular la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del proyecto, que son, en forma
general, el beneficio real de la operacion de la planta, y que se obtienen restando a
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los ingresos todos los costos en que incurra la planta y los impuestos que se deban
pagar (Urbina, 2016).

Punto de equilibrio.

En términos de contabilidad de costos, es aquel punto de actividad (volumen de
ventas) donde los ingresos totales son iguales a los costos totales, es decir, el punto

de actividad donde no existe utilidad ni pérdida.

Hallar el punto de equilibrio es hallar el nUumero de unidades a vender, de modo que
se cumpla con lo anterior (que las ventas sean iguales a los costos). Los pasos

necesarios para hallar y analizar el punto de equilibrio:
e Definir costos.

En primer lugar debemos definir nuestros costos, lo usual es considerar como costos
a todos los desembolsos, incluyendo los gastos de administracion y de ventas, pero

sin incluir los gastos financieros ni a los impuestos.
e Clasificar los costos en Costos Variables (CV) y en Costos Fijos (CF).

Una vez que hemos determinado los costos que utilizaremos para hallar el punto de
equilibrio, pasamos a clasificar o dividir éstos en Costos Variables y en Costos Fijos:

e Determinar el costo variable unitario.

En tercer lugar determinamos el Costo Variable Unitario (CVU), el cual se obtiene al
dividir los Costos Variables totales entre el nimero de unidades a producir (Q).

Aplicar la férmula del punto de equilibrio

El resultado de la férmula que se aplicara sera en unidades fisicas, si queremos
hallar el punto de equilibrio en unidades monetarias, simplemente multiplicamos el
resultado por el precio de venta (Facultad de Arquitectura, Disefio y Urbanismo de
Uruguay, 2018).
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2.4.5 Evaluacion econOmica.

La evaluacion econdémica describe los métodos actuales de evaluacion que toman en
cuenta el valor del dinero a través del tiempo, como son la tasa interna de
rendimiento y el valor presente neto; se anotan sus limitaciones de aplicacion y se
comparan con métodos contables de evaluacién que no toman en cuenta el valor del
dinero a través del tiempo, y en ambos se muestra su aplicacién practica (Urbina,
2016).

2.4.6 Analisis de sensibilidad.
Se denomina analisis de sensibilidad al procedimiento por medio del cual se puede
determinar cuanto se afecta (cuan sensible es) la TIR ante cambios en determinadas

variables del proyecto. (Urbina, 2016).
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CAPITULO Il METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.
Este capitulo describe el tipo de estudio, el disefio de la investigacion, la poblacion
objeto de estudio y el tamafio de la muestra a la cual se le aplicé el instrumento de

recopilacion de informacion

3.1 Tipo de estudio.

El tipo de estudio realizado es el exploratorio. Los estudios exploratorios se realizan
cuando el objetivo es examinar un tema o problema de investigacion poco estudiado,
del cual se tienen muchas dudas o no se ha abordado antes. Es decir, cuando la
revision de la literatura revel6 que tan soOlo hay guias no investigadas e ideas
vagamente relacionadas con el problema de estudio, o bien, si deseamos indagar
sobre temas y areas desde nuevas perspectivas. (Hernandez Sampieri & Fernandez
Colla, 2010.)

Asi mismo se realizard un estudio del tipo descriptivo, los estudios descriptivos
buscan especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas,
grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a
un andlisis (Hernandez Sampieri & Fernandez Colla, 2010.)

3.2 Disefio de la investigacion.

El tipo de disefio serd “No experimental” debido a que es la investigacion que se
realiza sin manipular deliberadamente variables. Es decir, se trata de estudios donde
no se hacen variar en forma intencional las variables independientes para ver su
efecto sobre otras. De igual manera presenta un disefio transeccional exploratorio
pues su proposito serd empezar a conocer un conjunto de variables en un momento

especifico (Hernandez Sampieri & Fernandez Colla, 2010.)

Para obtener la informacion se disefiara un instrumento de captura de informacion

digital a través de “Google Docs” donde se les preguntara a las empresas sobre sus
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necesidades, sobre qué tanto requieren de apoyo de una consultoria y lo que estan
dispuesto a pagar por esos servicios, entre otros temas.

3.3 La poblacion o sujeto de estudio.

La poblacién se refiere a la cantidad total de empresas dedicadas ya sea de bienes o
servicios en las zonas de Tampico, Ciudad Madero y Altamira, que son reconocidas
de manera oficial en la pagina del INEGI que seran sujeto de estudio, presentadas en
la tabla 3.1 (INEGI , 2018).

Tabla 3.1 La poblacion o sujeto de estudio.

. Numero de comercios
Ciudad .
reconocidos por el INEGI
Tampico 5,651
Ciudad Madero 2,373
Altamira 2,878
Total 10,902

3.4 Obtencién del tamafo de la muestra.

La poblacién estudiada es de 10,902 empresas dedicadas al comercio de la region

de Tampico, Ciudad Madero y Altamira.

Con el objetivo de conocer el tamafio de la muestra se sustituyeron los valores de la

figura 3.1 para calcular el tamafio de la muestra.

kszq
1 = — —
e?(N —1)+ kpg

Figura 3.1 Formula para calcular el tamafio de la muestra.

(Torres & Paz, 2015).

N: Es el tamafio de la poblacion o universo (nimero total de posibles encuestados).
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k: Es una constante que depende del nivel de confianza que asignemos. El nivel de
confianza indica la probabilidad de que los resultados de nuestra investigacion sean
ciertos: un 95,5 % de confianza es lo mismo que decir que nos podemos equivocar

con una probabilidad del 4,5%.

Los valores de k mas utilizados y sus niveles de confianza se muestran en la tabla
3.2:

Tabla 3.2 Valor de k para diferentes niveles de confianza.

Valor de k 1,15 /1,28 1,44 165 196 224 2,58

Nivel de confianza | 75% | 80% | 85%  90% | 95%  97,5% 99%

(Fichas Tematicas, 2018)

e: Es el error muestral deseado, en tanto por ciento. El error muestral es la diferencia
gue puede haber entre el resultado que obtenemos preguntando a una muestra de la
poblacion y el que obtendriamos si preguntaramos al total de ella.

Ejemplo 1.- Si los resultados de una encuesta dicen que 100 personas comprarian

un producto y tenemos un error muestral del 5% compraran entre 95 y 105 personas.

Ejemplo 2.- Si hacemos una encuesta de satisfaccion a los empleados con un error
muestral del 3% y el 60% de los encuestados se muestran satisfechos significa que
entre el 57% y el 63% (60% +/- 3%) del total de los empleados de la empresa lo

estaran.

p: Proporcidon de individuos que poseen en la poblacion la caracteristica de estudio.
Este dato es generalmente desconocido y se suele suponer que p=g=0.5 que es la

opcién mas segura.
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q: Proporcion de individuos que no poseen esa caracteristica, es decir, es 1-p.

n: tamafo de la muestra (nUmero de encuestas que se realizaran). (Torres & Paz,
2015).

Sustituyendo los valores con un 99% de confianza y un error muestral de 0.2 se

obtiene el resultado de la muestra de la siguiente manera:

N= 10,902
p=0.5
g=0.5

K= 2 58 \= _ (6.6564) (10.902) (0.5)(0.5) -
k2= 6.6564 (0.04)(10,902-1) + (6.6564) (0.5) (0.5)
e=0.2
e?= 0.04

n=41

Tomando en cuenta un error muestral (e) del 20% (0.20 en términos decimales) se
obtuvo que, con una poblacién de 10,902 negocios en las zonas de Tampico, Ciudad
Madero y Altamira, el tamafio de la muestra constd de 41 MiPyMes a las que se les

aplico el instrumento de investigacion (Fichas Teméticas, 2018)

3.5 Tipo de muestreo.

El muestreo es no probabilistico, debido a que la eleccion de los elementos no
depende de la probabilidad, sino de causas relacionadas con las caracteristicas de la
investigacién o de quien hace la muestra (Hernandez Sampieri & Fernandez Colla,
2010.)

3.6 Instrumento para capturar la informacion.

El instrumento se disefid con el objetivo de obtener informacidén acerca de posibles
consumos de los servicios ofrecidos de mercadotecnia por parte del investigador
para determinar con claridad la factibilidad de los servicios ofrecidos de la consultoria

de mercadotecnia estudiada en el presente proyecto.
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Se recopilaron los datos a través de encuestas. Este es el método més utilizado para
la recopilacion de datos primarios, y es el mejor estudiado para la recopilaciéon de la
informacion descriptiva (Hernandez Sampieri & Fernandez Colla, Metodologia de la

Investigacion., 2010.).

3.7 La prueba piloto.

Consisti6 de un ejercicio en el cual se aplico el instrumento para capturar la
informacién a una muestra de cinco duefios de empresas con la finalidad de detectar

posibles errores en el instrumento y corregirlos.

3.8 El instrumento final.
Una vez realizado la prueba piloto se hicieron ajustes necesarios en el instrumento,
implementando una cantidad reducida de doce a nueve preguntas y correcciones

realizadas en las opciones que se brindaron al encuestado (Ver Anexo A).

La encuesta cuenta con diez preguntas de opcidbn mdltiple y una abierta cuyo
propdsito es identificar si las empresas han acudido a consultorias de mercadotecnia
con anterioridad, el nivel de interés de los servicios que se ofreceran asi como lo que

estan dispuestos a invertir por la contratacion de estos.

3.9 Software y equipo a utilizar.

Computadora personal y accesorios.

Microsoft Word.- Capturador de texto de la plataforma Windows.

Google Docs.- Herramienta de recopilacién de informacién a través de Internet para

la aplicacion de las encuestasen linea.

Microsoft Excel.- Herramienta de Microsoft Office usada en el estudio econémico,
para los calculos de determinacion de la muestra y la tabulacién de los resultados del

instrumento final.
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3.10 Técnicas de tabulacién de la informacion.

Para la presentacion gréfica de los resultados se hizo una representacion de los
resultados en forma de tablas, que a su vez fueron convertidas en graficas de pastel

para una interpretacion visual mas clara.

35



CAPITULO IV

PRESENTACION Y
ANALISIS DE
RESULTADOS



CAPITULO IV PRESENTACION Y ANALISIS DE RESULTADOS

CAPITULO IV PRESENTACION Y ANALISIS DE RESULTADOS.
Este capitulo tiene como objetivo presentar los resultados obtenidos a partir de la
aplicacion de la encuesta realizada a los gerentes de negocios, disefiada para
obtener los intereses en los servicios a ofrecer por la consultoria asi como la
demanda de los mismos, los resultados del estudio de mercado, el estudio técnico, y
econdémico de la empresa de servicios de mercadotecnia donde se demuestra su
viabilidad.

4.1 Estudio de mercado.
En el estudio de mercado se realizé un analisis de la demanda, cuya informacion fue

obtenida a través del instrumento de investigacion en el formato de encuestas, de
igual modo se hizo un andlisis de la competencia, el cual habla de las consultorias de
mercadotecnia mas relevantes que ya se encuentran en funcionamiento en la region
de Tampico, Ciudad Madero y Altamira y un analisis de precio que explica la
determinacién del importe que se les aplicd a los servicios que la consultoria

ofrecera.

37



CAPITULO IV PRESENTACION Y ANALISIS DE RESULTADOS

4.1.1 Analisis de la demanda.
A continuacion se presenta la tabulacion de los resultados de la encuesta aplicada a

41 empresas de acuerdo al calculo obtenido del tamafio de la muestra, se tabularon
los resultados de todas las preguntas, lo cual tuvo como objetivo conocer la demanda
de los servicios que se ofreceran asi como las caracteristicas de los potenciales

clientes y cuanto estan dispuestos a pagar por los servicios.

= Menos de un
afio.

m De 1a 3 afios.

De 4 a 6 afios.

= Mas de 7 afios.

Grafica 4.1 Antigiiedad de la empresa.

En la gréafica 4.1 se muestra la antigliedad de los negocios encuestados, se hizo esta
pregunta para tener una nocion de su experiencia brindando sus productos y
servicios. Como se puede observar, la mitad de las empresas tienen menos de un

afio operando.
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Grafica 4.2 Cantidad de empleados dentro de la empresa.

Conocer el numero de empleados dentro de un negocio es importante, porque da
una idea mas clara de la capacidad del negocio para atender las necesidades de sus
clientes, lo cual a su vez brinda un espectro sobre la flexibilidad por parte del gerente
a realizar cambios que mejoren su negocio, pues a menos personal, usualmente se
tienen menos flexibilidad para la aplicacion de estrategias que alcancen a cumplir sus
objetivos 49% admitié tener de 3 a 5 empleados. Los resultados se muestran en la
grafica 4.2
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Grafica 4.3 Empresas encuestadas que han recibido servicios de una consultoria de

mercadotecnia.

En la gréafica 4.3, se muestra el porcentaje de los establecimientos que previamente
han recibido servicios en el area de mercadotecnia a través de una consultoria; con
los resultados obtenidos podemos determinar que los gerentes no acuden a ayuda
profesional. Como se observa, s6lo un encuestado admiti6 haber acudido a una

consultoria de mercadotecnia, requiriendo el servicio de disefio de logotipo.
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m Totalmente en desacuerdo m En desacuerdo

m Ni de acuerdo ni en desacuerdo = De acuerdo

m Totalmente de acuerdo

Grafica 4.4 Conocimiento de las empresas para mejorar el desempefio de sus

negocios.

La grafica 4.4, nos muestra el porcentaje de los encuestados que tienen la certeza de
saber qué actividades realizar para mejorar el desempefo del negocio, lo cual en la
interpretacion de los datos arroja que 49% dicen saber qué hacer para mejorar el
desempefio de su negocio, factor que facilita el ofrecimiento de los servicios y la
venta de ellos, mientras que el 46% saben lo que necesitan hacer para mejorar su
negocio, que es en ese porcentaje donde se puede buscar un espacio para impartir

asesorias por parte de la consultoria.
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= Totalmente en desacuerdo = En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo = De acuerdo

m Totalmente de acuerdo

Grafica 4.5 Nocion de las empresas sobre los factores que hacen que sus ventas

incrementen.

La grafica 4.5, contrario a la pregunta anterior que hablaba de mejoras generales,
muestra la percepcion de los encuestados para conocer los factores que en su
negocio hacen que sus ingresos aumenten, el 68%, menciond estar totalmente de
acuerdo con conocer lo que hace que sus ventas incrementen. Que una empresa
conozca los factores que hacen que sus ventas incrementen siempre brindara

informacion valiosa a la consultoria para ayudarle a cumplir sus objetivos.
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90%

= Menos de $5,000. m De $5,001 hasta $10,000.
De $10,001 hasta $15,000. m Mas de $15,000.

Gréfica 4.6 Disposicién econdmica para invertir en una consultoria de

mercadotecnia en presupuesto de publicidad.

Se le preguntd a los encuestados sobre la cantidad de dinero que estarian
dispuestos a invertir en el presupuesto de publicidad de los servicios que una
consultoria les podria brindar. Como se observa en la gréfica 4.6, el 90% de los
encuestados admitié disponer de un presupuesto para mercadotecnia y publicidad
méximo de $5,000 demostrando asi que las empresas encuestadas buscan pagar
cantidades bajas por servicios de mercadotecnia.
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20%

m Estrategia de publicidad en medios = Definicion de imagen corporativa.

Disefio de paginas web m Estudio de mercado.

Gréfica 4.7 Interés de los encuestados para invertir en determinados servicios.

La gréfica 4.7 lista algunos de los servicios que la consultoria esta dispuesta a
ofrecer siendo el servicio de estrategias de publicidad en medios la mas elegida con
un 49% y 24% la opcién de disefio de paginas web, ambos porcentajes fueron los
mas altos, lo cual es informacion util para la consultoria para contar con areas

especializadas en dichos servicios.
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22%

m Totalmente en desacuerdo ® En desacuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo De acuerdo

m Totalmente de acuerdo

Gréfica 4.8 Percepcidn de presencia de Internet de los negocios de los encuestados.

La gréfica 4.8 invita a los encuestados a brindar informacion acerca de cuén
satisfechos se encuentran con la presencia de su negocio en Internet, esto va de la
mano de que dicha accién permita cumplir sus objetivos. Un 44% admitieron no estar
satisfechos con la presencia de sus negocios en Internet, lo cual es un area de
oportunidad para brindar este servicio.
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m Totalmente en desacuerdo ®m En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo m De acuerdo

m Totalmente de acuerdo

Grafica 4.9 Conocimiento de las necesidades de sus clientes.

En la gréafica 4.9 se observa que un 41% de los encuestados no estan al tanto de las
necesidades de sus clientes. Lo cual abre la posibilidad de ofrecer servicios a las
empresas para que conozcan las necesidades de sus clientes y, de esta manera,

alcanzar sus objetivos.
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m Totalmente en desacuerdo En desacuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo De acuerdo

m Totalmente de acuerdo

Grafica 4.10 Opinion sobre la importancia de una consultoria de mercadotecnia

como apoyo para el negocio de los encuestados.

En la grafica 4.10 se muestra que 56% de los encuestados admitieron estar de
acuerdo en la importancia de una consultoria de mercadotecnia para sus negocios, lo

que indica que existe un area de oportunidad para ofrecer los servicios.
Conclusiones.

e Existen negocios emergentes a considerar como clientes que podrian usar los
servicios de la consultoria en la fase de operaciones inicial (ver grafica 4.1).

e Solo un duefio de negocio de los encuestados admitio haber recibido servicios de
mercadotecnia de una consultoria, lo cual es un area de oportunidad para la
consultoria ante mercados emergentes.

e La mayoria de los encuestados admitieron estar de acuerdo en conocer coOmo

mejorar el desempefio de su negocio, lo cual facilitaria la comunicacién con ellos a la
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hora de que contraten los servicios de la consultoria para alcanzar el desempefio que
desean.

e La estrategia de publicidad en medios fue el servicio que se detectd mayor interés,
factor importante a la hora de presentar la oferta de servicios.

e La mayoria de los encuestados admitieron no tener conocimiento de las
necesidades de sus clientes, lo cual nos brinda la oportunidad de apoyar a los
negocios con estrategias sobre como llegar a ellos, o cdmo recuperar clientes

perdidos.
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4.1.2 Analisis de la competencia.

En la tabla 4.1 se presentan las principales agencias de mercadotecnia y publicidad
en la zona.

Tabla 4.1 Principales agencias de mercadotecnia y publicidad.

Precio promedio de los
Nombre Logo Ubicacién servicios que mas se
consumen
Naranjo 907,
Aguila,
Rojo 032 @ 89230 $25,000
Tampico,
Tamps.
Calle Nayarit
1 102,
|dextra Y Guadalupe, $22,000
|dex’cro“ 89120
| Tampico,
Tamps.
Avenida
Chocolate Hidalgo $15,000
publicidad 5502
S ) p — Calle 15
Dodecaedro D 0 de cae dro |\3/I§j’e$c§j, $14,000
comunicacion integral de marca ® Tamps
Calle faja de
Emotion & oro 601, $12,000
sellers EMOTIOHN SELLERS T;?nn;ﬁ:?;a,_s
Nanchital
Elefante 7, 702, Col.
agencia de Petrolera, $10,000
comunicacion kl%' 89110
integral | = Tampico,
mumicacitn mtegral Tamps.

(Rojo 032, 2018) (ldextra, 2018) (Chocolate publicidad, 2018) (Dodecaedro, 2018)
(Conexidonpymes, 2018) (Elefante7, 2018).
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La consultoria con mayor numero de sucursales en funcionamiento es “Rojo 032,
incluye operaciones tanto en la ciudad de Tampico Tamaulipas como en el
extranjero, teniendo una sede en Estados Unidos en la ciudad de San Antonio,
Texas, con un costo promedio de $25,000 que es el monto mas elevado entre los
competidores locales. La agencia “Chocolate Publicidad” visita universidades para
hablar con los alumnos sobre las actividades que realizan en la consultoria, con un
precio de servicio de $15,000. “ldextra” actualmente posee un segmento dedicado en
el canal local de Televisa del Golfo, donde habla de temas de tendencia de
mercadotecnia asi como de sus actividades, con precio promedio de $22,000 por la
contratacion de sus servicios. La consultoria “Dodecaedro” realiza sus funciones
desde Ciudad Madero y el costo promedio de sus servicios es de $14,000. La
consultoria de mercadotecnia “Emotion Sellers” posee un precio promedio de
servicios por $12,000, mientras que “Elefante 7, agencia de comunicacion integral”
maneja un promedio de $10,000, siendo el precio promedio mas bajo de las
consultorias estudiadas (Rojo 032, 2018) (ldextra, 2018) (Chocolate publicidad,
2018) (Dodecaedro, 2018) (Conexiénpymes, 2018) (Elefante7, 2018).

A continuacién se presentan las ventajas competitivas de la consultoria con relacion

a su competencia:

e Adaptacion al presupuesto del cliente: Los servicios se ajustaran al presupuesto

del cliente. Ejemplo:

- Estrategia de publicidad en redes sociales completa Facebook, Twitter, etc.:
$15,000,

- Estrategia de publicidad solamente en Facebook: $9,000.

Para ambos casos se usa una estrategia de medios digitales, pero se manejan
precios diferentes, los cuales se les presentaran al cliente y se le explicara que el

costo de los servicios va atado al nivel de eficiencia, debido a que un precio menor
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puede alcanzar los objetivos deseados méas lentamente que una estrategia con un

precio mas alto.

e Eficacia orientada al cliente: Debido a que el numero de personal es reducido, los
costos son menores beneficiando al precio de los servicios.

e Enfoque en el servicio al cliente: La empresa tendra como objetivo satisfacer las
necesidades de los clientes y esforzarse en superar las expectativas de los mismos.

4.1.3 Analisis de precio.
Para la determinacion del precio de los servicios se us6 el método de “precio segun

las necesidades de los clientes”, en el que se contempla un margen de ganancia
(Avlonitis & Indounas, 2005).
Precios de los servicios a ofrecer:
A continuacion se presentan los precios de los servicios a ofrecer:
Evaluacion presencial del negocio:
Precio.- Servicio gratuito.
Justificacién: Consiste en una reunién dentro de la empresa con el gerente de la
misma, donde se le preguntara sobra las areas de oportunidad que busca mejorar,
se llevara a cabo una evaluacién presencial y se aconsejaran mejoras menores al
negocio. Se exponen las capacidades de la consultoria para el cumplimiento de los
objetivos del cliente, y se incita a la negociacion de una estrategia pagada.
Estrategia de publicidad en medios digitales:
Precio.- $16,000.
Justificacion: Con el método de determinacion de precio, costo agregado,
considerando un costo menor al del monto promedio que cobra la competencia, al
incrementar 100% a $8,000 que es el costo, da como resultado $16,000 lo que
conforma el precio.
Disefio de pagina web.
Precio: $8,000.
Justificacién: Hay poca flexibilidad en los precios del disefio de una pagina web, por

lo que se consider6 un costo menor al del monto promedio que cobra la

51



CAPITULO IV PRESENTACION Y ANALISIS DE RESULTADOS

competencia, al incrementar 100% a $4,000 que es el costo, da como resultado
$8,000 lo que conforma el precio.
Andlisis de competencia a través de la practica cliente misterioso.
Precio: $4,000.
Justificacion: Con el método de cubrir las necesidades del cliente, al incrementar
100% a $2,000 que es el costo, da como resultado $4,000 lo que conforma el precio.
Investigacion de mercados.
Precio: $16,000
Justificacién: Con el método de determinacién de precio, necesidades del cliente,
considerando un costo menor al del monto promedio que cobra la competencia, al
incrementar 100% a $8,000 que es el costo da como resultado $16,000 lo que
conforma el precio.
Desarrollo de sistema de administracion de las relaciones con los
clientes (CRM).
Precio: $8,000
Justificacién: Con el método de determinacién de precio, necesidades del cliente,
considerando un costo menor al del monto promedio que cobra la competencia, al
incrementar 100% a $4,000 que es el costo da como resultado $8,000 lo que

conforma el precio.

4.2 Estudio técnico.
El estudio técnico conforma la segunda etapa del proyecto de inversion, en el que se

contemplan los aspectos técnicos operativos necesarios en el uso eficiente de los
recursos disponibles para la produccion de los servicios, la macro vy
microlocalizacion, la distribucion de la planta, el proceso de servicio y la capacidad
instalada.

4.2.1 Macrolocalizacion y microlocalizacion.
La empresa se ubicara en la zona del estado de Tamaulipas, operara en Tampico,

Ciudad Madero y Altamira, municipios con una actividad comercial alta y una amplia

rotacidon de negocios donde incluso franquicias internacionales como McDonald’'s
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(1994) han llegado a quebrar, por lo que se concluyé que requiere de atencion y
asesoria continua, convirtiendo Tamaulipas en una decision viable (Rocha, 2018).

El andlisis de micro localizacion soélo indicard cual es la mejor alternativa de
instalacion dentro de la macro zona elegida. En este caso se tomo en cuenta el factor
del nivel de urbanizacién de la regién de Tampico, Ciudad Madero y Altamira como
uno de los factores mas importantes, debido a que la naturaleza del proyecto busca
asesorar a clientes que busquen alcanzar los objetivos que plantearon en sus
empresas a través de estrategias de mercadotecnia y administracion.

En la figura 4.1 se indica la macrolocalizacion del proyecto en el Estado de

Tamaulipas.

TAMAULIPAS ca

Figura 4.1 Macrolocalizacion en el estado de Tamaulipas.
(Rocha, 2018).

Para determinar la microlocalizacion del proyecto se eligié el método de localizacion
por puntos ponderados. Para realizar este método se tomaron en cuenta tres

ubicaciones locales considerando cinco criterios con valores asignados.
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Dichos criterios se evaluaron del 1 al 10, siendo 10 el valor que mas cumplia con la
condicion dada (Ver tabla 4.2).

Tabla 4.2 Tabulacion del método de puntos ponderados.

Tampico, Mariano Ciudad Madero,
Matamoros #203, entre |Multiplaza Madero Blvd.

Morelos e Hidalgo A. Lopez Mateos #301
Peso Calificacion Calificacion Calificacion

Factor relevante . Calificacion Calificacion Calificacion
asignado ponderada ponderada ponderada

Altamira, plaza Arenas
Avenida Industrial

Costo de renta de oficina 0.15 1.2 5 0.75 1.35

Costos de instalacidn 0.05 0.25 6 0.3 0.15
Infraestructura 0.2 1.8 9 1.8 1

Personal calificado 0.3 2.7 10 3 1.2

Seguridad 0.3 2.7 8 2.4 0.9

Total 1 8.65 8.25 4.6

Como se puede observar en la tabla 4.2 la mejor opcién es la de Tampico ubicada en
calle Matamoros #203 entre Morelos e Hidalgo debido a que posee la ponderacion

mas alta.

4.2.2 Distribucion de la empresa.
La distribucion de la empresa Implica organizar el equipo y herramientas para brindar

el servicio dentro de las instalaciones. Es importante que estén acondicionadas de
manera que los empleados tengan areas de trabajo apropiadas para laborar de
manera individual asi como un area dedicada a juntas y reuniones cuando sea

requerido.
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La figura 4.2 muestra un plano de vista superior de las instalaciones que incluye las
areas de trabajo dentro de la oficina y el estacionamiento exterior, se muestra un
amplia area de estacionamiento (1) en el exterior, un sanitario (2), tres lugares para
archivar documentos (3), una sala de usos mdultiples en el centro para reuniones (4),
para trabajar se ocupardn 2 computadoras portétiles (5), la entrada principal se indica
en la parte derecha de la figura y la sala de espera se encuentra en el medio de la

oficina.

Acotaciones:

@ 1.- Estacionamiento.
2 - Bafio.
3.-Espacio para archivo
de documentos.

4.-Sala de usos multiples.
N * =Hl} |+ 6 5.-Computadora.
| & \*.;:/ | &= ! \Si 1w ] 6.-Entrada principal.

(IR R _;-_l-_

Figura 4.2 Plano de vista superior de la oficina (Disefio propio).
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La figura 4.3 muestra las dimensiones del edificio completo, cuya seccién se va a
rentar para el uso de la consultoria, se puede ver el espacio del estacionamiento por

un costado, para uso de clientes y personal de la consultoria.

Figura 4.3 Fachada frontal de la oficina (Disefio propio).

4.2.3 Proceso del servicio.
El proceso del servicio describe desde la primera interaccion personal con el cliente,

hasta el consumo del servicio y la evaluacion de su satisfaccion. Después de la
publicidad y difusiébn se contacta con la empresa interesada, entonces se lleva a
cabo una reunion con él, donde se negocian las propuestas de mejora con un plan
de negocio con costos de acuerdo a sus necesidades requeridas, en esta etapa el
cliente podria decidir de inmediato pagar por la mejora del negocio presentada, o
esperar, razon por la cual se hace una agresiva camparfia en medios como se explica
en el proceso de comercializacion. En el caso que el cliente decida optar por alguna
de las propuestas o proponga otras, debera pagar el 50% del costo total del servicio
en servicios inferiores a los $10,000, una vez pagado el abono se asignara personal
de la consultoria para trabajar en la propuesta elegida siguiendo un cronograma. Por
los servicios superiores a los $10,000 se negociara el anticipo. Una vez entregado el
servicio se le cobrara el faltante al cliente para la entrega del mismo y se le aplicara

una encuesta de satisfaccion.
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La figura 4.4 muestra el proceso de proceso de servicio dividido en tres fases:
planeacién, desarrollo y satisfaccion del cliente y cierre.

Planeacion. Desarrollo. Satisfaccion del cliente y cierre.

Figura 4.4 Proceso del servicio.
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4.2.4 Capacidad instalada.
La tabla 4.3 muestra la capacidad maxima instalada de los servicios que ofrece la

consultoria.
Tabla 4.3 Capacidad instalada.
Duracion del

Servicio servicio en
semanas

Servicios
por afio

Estrategia de
publicidad en medios 12
digitales
Disefio de paginas
web
Analisis de la

competencia 26
"Cliente misterioso"
Investigacion de

25

mercado
Base de datos CRM 16
Total

28

Estrategia de publicidad en medios digitales.- Se realiza en cuatro semanas y el
plantel es capaz de brindar doce servicios por afio trabajando la totalidad del plantel

ocho horas al dia y cinco dias a la semana. Brindando hasta doce servicios al afio.

Disefio de paginas web.- Se realiza en una semana y los dos disefadores graficos
se encargan de la totalidad de este ejercicio trabajando ocho horas al dia y cinco

dias a la semana por una semana brindando hasta veintiocho servicios al afio.

Analisis de la competencia “Cliente misterioso”.- La préctica consiste en que un
uno de los dos mercadbélogos consume el producto o servicio del cliente sin
notificarle y procede a tomar notas y a disefiar un reporte de recomendaciones, la
recopilacion de informacion y estructuracion de plan de mejora dura una semana con

horarios variables. Brindando hasta veintiséis servicios al afo.
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Investigacion de mercado.- El disefio del instrumento, su aplicacion y analisis se
realiza en dos semanas en las que los dos disefiadores y los dos mercaddlogos
participan en un horario de ocho horas al dia, cinco dias a la semana. Brindando

hasta veinticinco servicios al afo.

Base de datos CRM.- La base de datos CRM (Customer Relationship Management),
o administracion de las relaciones con los clientes, es disefiada por los dos
mercadologos en un periodo de dos semanas en un horario de ocho horas al dia,

cinco dias de la semana. Brindando hasta dieciséis servicios al afio.

4.2.5 Organigrama de la consultoria.
En la figura 4.5 se muestra el organigrama de la consultoria que compone la

consultoria de mercadotecnia integrado por dos mercadologos encargados del
contacto con el cliente y desarrollo de estrategias de campo, como las
investigaciones de mercado y dos disefiadores graficos que sirven como apoyo a

alcanzar los objetivos de los clientes por medios visuales o interactivos.

Mercadologo
coordinador general

Mercaddlogo
asistente

Disefiador grafico 1 Disefiador grafico 2

Figura 4.5 Organigrama de la empresa.

4.2.6 Descripcion de puestos.
La descripcion de puestos describe las funciones de cada uno de los integrantes del

plantel, dejando en claro los objetivos que deben cumplir dentro de la organizacion.
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Mercaddlogo y coordinador general.

A continuacion se citan las funciones del mercaddlogo y coordinador general en la

consultoria.

e Trabajar en satisfacer al cliente ayudandolo a alcanzar sus objetivos, con ejercicios
medibles, orientados a resultados y con una fecha limite de ejecucién asegurando la
satisfaccion total del consumidor.

e Reunirse con el cliente para negociar su presupuesto.

e Negociacion con el cliente sobre los objetivos a cumplir en el corto, mediano y
largo plazo, segun sea necesario.

e Contratacion de personal por medio de entrevista.

e Convocar a juntas para discutir los proyectos generados.

e Desarrollo de estrategias y coordinacion de proyectos.

Mercaddlogo asistente.
A continuacion se citan las funciones del mercadologo asistente en la consultoria.

e Prospeccion de clientes.

e Apoyo en desarrollo de estrategias al coordinador general.
e Supervision de los disefiadores graficos.

e Apoyo en entrevista para contratacion de nuevo personal.
e Apoyo en evaluacion de necesidades del cliente.

e Desarrollo de reportes de avance semanales

e Monitorear las redes sociales y los medios publicitarios.
Disefiador gréfico.
A continuacion se citan las funciones de cada uno de los dos disefiadores graficos en

la consultoria.

e Crear conceptos visuales que comunican ideas, mensajes 0 elementos que

identifican a una marca o producto segun se requiera.
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e Ponerse en contacto con el cliente para tener una mejor idea de lo que se desea
llevar a cabo graficamente.

e Disefio de paginas web.

e Creacion de tripticos e infografias.

e Realizar el reporte de actividades y trabajos efectuados.

4.2.7 Tramites y procedimientos legales.

La empresa se registrara bajo el régimen de persona fisica con actividad empresarial
debido a una serie de ventajas como lo son:

e Posibilidad de emitir facturas electronicas.

e No existen costos de constitucion o notariales.

e No se tienen limitantes para retirar utilidades.

e Los ingresos son acumulables en el momento del cobro.

e Inicio de operaciones de inmediato.

e Libertad de decisiones.

e Las anteriores ventajas son enunciativas, no limitativas (ContadorMX, 2016).
Requisitos para el trdmite como persona fisica con actividad empresarial.
Dirigirse al Servicio de Administracion Tributaria (SAT) de Tampico ubicado en: H.
del Cafionero S/N, Zona Centro, 89000 Tampico, Tamaulipas y presentar la siguiente
documentacion:

1. Registro Federal de Contribuyentes (RFC) del domicilio fiscal y/o Aviso de apertura
de establecimiento. Copia.

2. Comprobante del domicilio del centro de trabajo. Original y copia.

3. Croquis de localizacion del domicilio del centro de trabajo. Original.

4. ldentificacion oficial vigente del patrén. Original y copia.

5. Clave Unica de Registro de Poblacién (CURP). Copia.

6. En caso de contar con representante legal, Poder Notarial para actos de dominio,
de administracion o poder especial en donde se especifigue que puede realizar toda
clase de tramites y firmar documentos ante el IMSS. Original y copia.

7. ldentificacién oficial vigente del representante legal. Original y copia.
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8. Registro Federal de Contribuyentes (RFC) del representante legal. Copia.

9. Clave Unica de Registro de Poblacion (CURP) del representante legal. Copia.

10. Solo en caso de reanudacion de actividades; Aviso de Modificacion de las
empresas para el Seguro de Riesgos de Trabajo. Original y 2 copias.

11. Solo en caso de inscribir trabajadores, debera presentar el formato Aviso de
Inscripcion del trabajador. Original y 2 copias (IMSS, 2018).

Otras obligaciones fiscales son:

e Expedir facturas electronicas.

e Llevar la contabilidad del negocio.

ePresentar Declaraciones Mensuales, Declaracion Anual y Declaraciones
Informativas.

e Formular el estado de posicion financiera y levantar el inventario de existencias al
31 de diciembre de cada afio.

e Realizar la retencion del ISR cuando se paguen sueldos a empleados, y en su
caso, entregar en efectivo las cantidades que resulten a su favor por concepto de
subsidio para el empleo.

e Calcular en la Declaracion Anual del impuesto sobre la renta, la participacion de los
trabajadores en las utilidades de la empresa (PTU). (SAT, 2018).

Declaracion del Impuesto sobre Nominas

Del 2% sobre el sueldo de los trabajadores paga mensualmente a través de la
“Declaracion de Pago del Impuesto Sobre Nominas“. Su pago se realiza en las
oficinas recaudadoras locales de la Direccion de Ingresos (Impuestos sobre noOmina,
2018).

4.3 Estudio econémico.

Su objetivo es ordenar y sistematizar la informacién de caracter monetario que
proporcionan las etapas anteriores y elaborar los cuadros analiticos que sirven de
base para la evaluacion econdémica.

Comienza con la determinacion de los costos totales y de la inversion inicial a partir

de los estudios de ingenieria, ya que estos costos dependen de la tecnologia
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seleccionada. Continda con la determinacion de la depreciacion y amortizacion de
toda la inversion inicial.

Otro de sus puntos importantes es el célculo del capital de trabajo, que aunque
también es parte de la inversion inicial, no estd sujeto a depreciacion ni a
amortizacion, dada su naturaleza liquida. Los aspectos que sirven de base para la
siguiente etapa, que es la evaluacion econdmica, son la determinacion de la tasa de

rendimiento minima aceptable y el calculo de los flujos netos (Urbina, 2016).
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4.3.1 Activo fijo.

La inversion inicial esta conformada por la suma del activo fijo, el activo diferido y el

capital de trabajo. En la tabla 4.4 se desglosa el total de activo fijo.
Tabla 4.4 Activo fijo.

Cantidad

Unidad

Mobiliario y equipo

Costo unitarig

Monto

Piezas

Sofa doble

8,699

S 8,699

Piezas

Cafetera grande

1,399

S 1,399

Piezas

Archivero 2 cajones

5,232

S 5,232

Piezas

Computadora
personal Dell 500 Gb

10,000

$10,000

Piezas

Ratdén inalambrico

350

S 700

Piezas

Impresoray escaner

2,200

S 2,200

Piezas

Teléfono de pared

295

S 295

Piezas

HP Laptop Pavllion
500 GB

12,998

$ 25,996

Escritorio para
computadora portatil

5,500

$11,000

Piezas

Mesa larga para sala
de juntas

S 1,020

Piezas

Proyector

S 1,500

Piezas

Pantalla de proyector

S 2,390

Piezas

Sillas de plastico

$24,000

$94,431

Total Activo Fijo
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Capital de trabajo.

Para la determinacion del capital de trabajo se consideraron los gastos fijos de dos
meses, cantidad que corresponde a $52,000.00 los cuales se tendran disponibles en

la cuenta de Bancos.
Activo diferido.

La tabla 4.5 muestra el total de activo diferido en el cual se consideran los gastos
para acondicionar el local y los tramites para cubrir los costos de tramites legales

como el acta constitutiva.

Tabla 4.5 Activo diferido.

Concepto Monto
Gastos de instalacion $ 20,000
Honorarios $ 5,000

Tramite de Acta constitutiva $ 5,000
Gastos de publicidad $ 1,200
Total de activo diferido $ 31,200

En la tabla 4.6 se muestra el monto de la inversion inicial para iniciar el

funcionamiento de la consultoria de mercadotecnia.

Tabla 4.6 Inversion inicial.

Inversion inicial
Concepto Monto
Activo fijo S 94,431
Capital de trabajo S 52,000
Activo diferido S 31,200
Total de inversion inicial| $ 177,631

El monto de la inversion inicial es de $177,631, sin embargo la aportacion del duefio

es de $46,299 y por el resto, con un valor de $131,332, se tramitara un
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financiamiento se realizara en una institucion bancaria, para liquidar la inversion
inicial, que son $177,631, (ver tabla 4.6).

4.3.2 Financiamiento.

En la tabla 4.7 se presenta el pago a capital y el pago de intereses ordinario

pagaderos en tres afios del financiamiento con un interés anual de 11%.
Tabla 4.7 Financiamiento.

ler afio 2do afo 3er aio Total

Capital $ 39,081 | $ 43,603 | 3% 48,649 131,332

Pago de

intereses | $ 12515 ($ 7,993
ordinario

4.3.3 Proyeccion de ingresos.

La proyeccion de ingresos refleja el comportamiento financiero del proyecto durante

el periodo a estimar, ayuda a determinar la viabilidad de la empresa.
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Se consideran los primeros 2 afios un 50% de la capacidad instalada (Ver tabla 4.3),

los cuales se muestran en la tabla 4.8.

Tabla 4.8 Proyeccion de ingresos al 50% de la capacidad instalada.

50%de la 1lerv 2do
Servicio capacidad | Precios }l
; afos
instalada
Estrategia de
publicidad en 6 $ 16,000 | $ 96,000
medios digitales
Disefioo de 14 $ 8000|$ 112,000
paginas web
Analisis de la
competencia 13 $ 4000|$% 52,000
Cliente
misterioso"
Investigacion de 13 $ 16,000 | $ 208,000
mercado
Base de datos
CRM 8 $ 8,000 (% 64,000
Total de Ingresos $532,000.00
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Para la estimacion de los siguientes tres afios se tomara en cuenta el 60% de la

capacidad instalada, calculo que se muestra en la tabla 4.9.

Tabla 4.9 Proyeccion de ingresos al 60% de la capacidad instalada.

60%de la
.. : : 3er, 4to y 5to
Servicio capacidad | Precios ~ y
: afios
instalada
Estrategia de
publicidad en 7 $ 16,000 $ 112,000
medios digitales
Disefioo de 17 $ 8,000|$ 136,000
paginas web
Analisis de la
competencia 15 $ 4000|$ 60,000
Cliente
misterioso"
Investigacion de 15 $ 16,000 | $ 240,000
mercado
Base de datos
CRM 10 $ 8000 | 9% 80,000
Total de Ingresos $628,000.00

4.3.4 Depreciacion.
Segun la Ley de Impuesto sobre la renta, los activos en la categoria de mobiliario y

equipo de oficina se deprecian a un porcentaje anual de 10%, mientras que los que

estan en la categoria de equipo de computo se deprecian anualmente 30%, en la

tabla 4.10 se muestra cuanto se depreciaran los activos en un periodo de 5 afios.

Tabla 4.10 Depreciacién anual.

Concepto Monto Porcen.tajt.a’de Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Ano 5
depreciacién
MOb"'anf’iéﬁgu'po g 54035 10% $ 5404 |$ 5404 |$ 5404 |$ 5404 | $ 5404
Equipo de cémputo | $ 40,396 30% $ 12119 |$ 12,119 |$ 12119 ($ 4039 |$ -
Total $ 94,431 $ 17522 | $ 17522 |$ 17522 |$ 9443 | $ 5404
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4.3.5 Costos fijos.

Son considerados costos fijos los que permanecen como una salida constante de

dinero durante un periodo determinado, estos son independientes del volumen de

venta.

En la tabla 4.11 se mencionan los sueldos de los integrantes de la consultoria de

forma mensual por un monto de $8,000 para el mercadologo coordinador general,

$6,000 para el mercaddlogo asistente y $4,000 para cada uno de los dos

disefiadores graficos respectivamente asi como su valor proporcional anual.

Tabla 4.11 Sueldo del personal.

Puesto Sueldo Sueldo
Mensual anual
Mercadélogo coordinador general $8,000 $96,000
Mercaddlogo asistente $6,000 $72,000
Disefador grafico 1 $4,000 $48,000
Disefiador grafico 2 $4,000 $48,000
Total sueldo del personal $22,000 | $264,000
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En la tabla 4.12 se muestran el desglose del total de los costos fijos, que son los
gastos de administracion mensuales y anuales de la operacion de la consultoria.

Tabla 4.12 Costos fijos mensuales.

Monto Monto
Concepto

mensual anual
Sueldo de empleados $22,000| $264,000
Renta $3,800 $45,600
Limpieza de oficina $200 $2,400
Internet y telefonia $600 $7,200
Saldo para celulares $800 $9,600
Material de papeleria $1,000 $12,000
Publicidad $1,200 $14,400
Total de costos fijos $29,600( $355,200
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4.4 Evaluacién econémica.
La evaluacion econdmica es la seccion del analisis de factibilidad del proyecto donde

se determina, partiendo de los valores obtenidos del estudio econdémico. Tiene la
capacidad de mostrar de forma numérica las ventajas y desventajas de invertir, asi
como su capacidad rentable. De igual manera, muestra los analisis de sensibilidad
con proyecciones tanto pesimistas como optimistas para contar con informacion

financiera Gtil y que ayude a tomar decisiones econémicas convenientes.

4.4.1 Flujo neto de efectivo proyectado.

En la tabla 4.13 se muestra el flujo de efectivo proyectado, el cual presenta tanto los
ingresos como los egresos, de manera que permite hacer cambios en base a
decisiones econdémicas y reflejar sus consecuencias de rentabilidad en la evaluacion
econOmica del proyecto. El objeto principal de este célculo fue demostrar la
rentabilidad del negocio restando los ingresos contra los gastos para dar como
resultado el saldo disponible del flujo de efectivo proyectado para cada uno de sus

cinco anos respectivos.

Tabla 4.13 Flujo neto de efectivo proyectado.

Concepto ler afio 2do afio 3er afo 4to afio 5to afo
Ingresos $ 532,000 |$ 532,000 | $ 628,000 | $ 628,000 $ 628,000
- Costos fijos $ 355,200 |$ 355,200 | $ 355200 | % 355,200 | $ 355,200
- Gastos financieros $ 12515 % 7993 | $ 2,947 0 0
-Depreciacion $ 17522 [$ 17522 |$ 17522 | $ 9,443 | $ 5,404
Utilidad antes de impuestos | $ 146,763 |$ 151,285 |$ 252331 |$ 263,358 |$ 267,397
Impuestos del 35% $ 51367|$% 52950($% 88316 | % 92,175 | $ 93,589
Utilidad Neta $ 95396 |$% 98335|$ 164,015|$ 171,182 |$ 173,808
- Pago a capital $ 39081($ 43603|% 48,649 0 0
+ Depreciacién $ 17522 [$ 17522 |$ 17522 |$ 9443 | $ 5,404

Flujo neto de efectivo
proyectado $ 73837|$% 72254| % 132,888|$ 180,625| $ 179,211
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4.4.2 Balance general inicial.
En la tabla 4.14 se presenta el balance general inicial de la consultoria.

Tabla 4.14 Balance general inicial.

ACTIVO PASIVO
Circulante A largo plazo
Bancos $ 52,000 Préstamo bancario $131,332
Total activo circulante $ 52,000 | Total pasivo circulante $131,332
Fijo Capital
Mobiliario y equipo de oficina $ 54,035 Patrimonio $ 46,299
Equipo de computo 40,396 Total patrimonio $ 46,299
Total activo fijo 94,431
Activo diferido
Gastos de instalacion $ 20,000
Gastos preoperativos 10,000
Publicidad 1,200
Total activo diferido $ 31,200
TOTAL PASIVO MAS
TOTAL ACTIVO $177,631 PATRIMONIO $177,631

4.4.3 Estado de resultados.
El estado de resultados obtenido muestra en la tabla 4.15 las pérdidas y ganancias a

la vez que se plasma la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del proyecto, que

son el beneficio real de la operacion de la planta. A continuacion se muestra el

estado de resultados proyectado a cinco afios comprobando que el proyecto es

factible.
Tabla 4.15 Estado de resultados proyectado a 5 afos.

Concepto ler aio 2do afio 3er afio 4to aio 5to afio
Ingresos $532,000 $532,000 $628,000 $628,000 $628,000
-Gastos de administracién 355,200 355,200 355,200 355,200 355,200
-Depreciacién 17,522 17,522 17,522 9,443 5,404
-Gastos financieros 12,515 7,993 2,947 0 0
Total de costos Fijos S 385,237 |S 380,715 |$S 375,669 | S 364,643 | S 360,604
Utilidad de la operacién $146,763 $151,285 $252,331 $263,358 $267,397
Impuestos del 35% 51,367 52,950 88,316 92,175 93,589
Utilidad neta $95,396 $98,335 $164,015 $171,182 $173,808
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4.4.4 Punto de equilibrio.

El punto de equilibrio es el nivel de produccion en el que los beneficios por ventas
son exactamente iguales a la suma de los costos fijos y los costos variables. Para
este proyecto debido a que no cuenta con costos variables, de esta manera cuando
los ingresos alcancen el valor de los costos fijos, se obtendra el punto de equilibrio.
Por lo tanto los costos fijos anuales teniendo un valor de $355,200 y considerando

que el precio promedio del servicio es $10,400, se obtiene lo siguiente:

PE= $355,200 =
$10,400

Punto de equilibrio = 34 servicios

4.4.5 Determinacion de la tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR).

La tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR) o costo de capital sin inflacion es
la tasa de ganancia anual que solicita ganar el inversionista para llevar a cabo la
instalacion y operacion de la empresa. La TMAR es la tasa de crecimiento real de la
empresa por arriba de la inflacion o también conocida como premio al riesgo, de
forma que en su valor debe reflejar el riesgo que corre el inversionista de no obtener

las ganancias pronosticadas y que eventualmente vaya a la bancarrota.
Si se define a la TMAR como:
TMAR=i+f+i*f
Donde:
i = premio al riesgo.

f = promedio del indice inflacionario pronosticado para los préximos cinco afios
(Urbina, 2016).

Por lo tanto se considera el interés del financiamiento por 11% mas 5 puntos de
premio al riesgo (i) lo que resulta 16% y una inflacion de 5.28% (f), sustituyendo se

obtiene con sus valores convertidos a decimales:
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i=0.16
f=0.0528

TMAR: (0.16) + (0.0528) + (0.16)*(0.0528) = 0.22
Por lo tanto en valor porcentual la tasa minima aceptable de rendimiento para

evaluar el proyecto es:

TMAR=22%
4.4.6 Valor presente neto.
Se presenta en la tabla 4.16 los resultados del calculo del valor presente neto con la
ayuda del programa Microsoft Excel, considerando una tasa minima aceptable de

rendimiento de 22%.

En primer lugar en la columna de flujo de efectivo se aprecia la inversion inicial con
signo negativo, debido a que es considerado una inversion, debajo se presentan los
periodos del flujo de efectivo proyectado a cinco afios (ver tabla 4.16). Considerando
el porcentaje y los flujos de efectivo se obtuvo el siguiente valor presente neto que se
refiere al valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la

inversion inicial.
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4.4.7 Tasa interna de retorno.
Una vez que se han determinado los valores financieros para evaluar si la creacion

de una consultoria de mercadotecnia es factible, se calcula el valor presente neto y la
tasa de retorno. En la tabla 4.16 se muestra el calculo de la tasa interna de retorno
considerando la inversion inicial de $177,631 y una TMAR de 22% usando los flujos
de efectivo calculados anteriormente y la herramienta Microsoft Excel para calcular el

valor presente.

Tabla 4.16 Valor presente neto.

X Flujos de ‘
Periodo TMAR i Valor Presente
efectivo
0 22% -$177,631 -$177,631
1 s 73,837 $60,522
2 S 72,254 $48,545
3 S 132,888 $73,183
4 S 180,625 $81,534
5 S 179,211 $66,308
|| Valor presente neto $152,461
|| Tasa interna de retorno 51%

4.4.8 Analisis de sensibilidad.
Se desarrollé un andlisis de sensibilidad para determinar qué tan sensible es la Tasa

Interna de Retorno y la variacién del Valor Presente Neto ante cambios determinados

en variables como los ingresos obtenidos. En ingresos del proyecto (Urbina, 2016).
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4.4.9 Analisis de sensibilidad pesimista.
Para calcular la sensibilidad en un ejercicio pesimista de la Tasa Interna de Retorno y

el Valor Presente Neto tomando en cuenta una disminucién del 10% en los ingresos
y sus correspondientes flujos de efectivo con una TMAR del 22%, los resultados se

presentan en la tabla 4.17.

Tabla 4.17 Analisis de sensibilidad pesimista.

. Flujos de
Periodo TMAR . Valor Presente

efectivo

| &

0 22% -S 177,631 -$177,631
1 $42,401 $34,755
2 $40,818 $27,424
3 $95,779 S52,746
4 $143,515 S64,783
5 $142,102 $52,578
Valor presente neto $54,654
Tasa interna de retorno 33%
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CAPITULO V CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.
En este capitulo queda asentado el resultado de la investigacion, se hace énfasis en
los objetivos alcanzados, se muestran las conclusiones a las que se llegé y se daran
recomendaciones sobre el proyecto, asi como se enumeraran las aportaciones que

brinda el presente documento.

5.1 Conclusion del objetivo general.

El objetivo fue: analizar la factibilidad de la creacion de una consultoria de
mercadotecnia en la zona de Tampico, Ciudad Madero y Altamira. De acuerdo a los
resultados obtenidos y con los recursos y condiciones estudiadas, se demostro que
el proyecto es factible.

5.2 Conclusion de los objetivos especificos.

e Realizar una investigacién de mercados en la region de Tampico, Ciudad Madero y
Altamira.

-Al realizar la investigacion se dio a conocer informacion sobre cual servicio ofrecido
sera mas demandado. Se analiz6 la competencia donde se compararon las ventajas
competitivas que la consultoria tendra sobre agencias ya establecidas, se determiné
el precio de los servicios a ofrecer mediante el método de determinacién de “precios
segun las necesidades del cliente”, se realizé6 un desglose de la determinacién del
precio de los servicios.

e Determinar las caracteristicas y elementos para el disefio del servicio que se
ofrece.

- Se mencionaron las caracteristicas de los servicios que se brindaran detallando las
necesidades que estos cumpliran a los clientes.

e Investigar los requerimientos técnicos y legales de los procedimientos para la
correcta ejecucion del negocio.

-Se describieron los aspectos técnicos para la operacion de la consultoria como la
distribucion de la planta, la localizacion 6ptima de la empresa que tras evaluar tres

regiones dentro de cada una de las respectivas zonas de Tampico, Ciudad Madero y
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Altamira se determiné a través del método de puntos ponderados, instalar la
consultoria en Tampico debido a tener las mejores ventajas sobre las deméas zonas
propuestas. Asi como la expresion de la capacidad instalada de los servicios que se
pueden brindar anualmente y el personal que requieren, haciendo énfasis en los
servicios mas demandados que fueron: disefio de péginas web, analisis de la
competencia e investigacion de mercado.

Después de una investigacion comparativa, se decidié registrar la consultoria bajo el
régimen de “persona fisica con actividad empresarial”, debido a que este tramite
resultod el adecuado para las necesidades de la empresa ya que brinda la capacidad
de emitir facturas electronicas, tiene libertades como no tener necesidad de consultar
un consejo para tomar decisiones sobre la administracion de la empresa, las
operaciones inician de inmediato y los ingresos se acumulan al momento del cobro,
entre otras ventajas.

e Definir los recursos econdémicos necesarios para el desarrollo del servicio para
establecer por medio del analisis financiero la factibilidad econémica y financiera.

- Se calculé la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento resultando en 22%, valor que
se referencié en el célculo de la tasa interna de retorno (TIR) que dio como resultado
un aceptable 51% debido a que esta supera a la tasa minima aceptable de
rendimiento (TMAR). El valor presente neto con un valor de $152,461 se obtuvo tras
proyectar a cinco afios los flujos de efectivo, y este valor al ser mayor a la unidad se
puede concluir que el proyecto es factible.

5.3 Conclusion general.

Al revisar y analizar la propuesta técnica en lo relacionado a la organizacion se
encontré que con el personal propuesto y con los resultados del estudio de mercado
incluyendo el analisis y la evaluaciébn econdémica, es factible la creacion de una
consultoria de mercadotecnia en la zona de Tampico, Ciudad Madero y Altamira que
encuentre su mercado en clientes con los que se negociara un precio que esté a su
presupuesto, la razén de este modelo de negocio fue para hacer un arranque de
operaciones rapido, con ganancias bajas pero que se sopesa al vender muchos

servicios en el mediano y largo plazo, a la vez que las consultorias de mercadotecnia
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competidoras con mas tiempo en el mercado tienden a encargarse de empresas de
mayor tamafio con precios mas altos.

El estudio economico proyecté una utilidad neta de $73,837 para el primer afio de
operaciones y para el quinto se esperan $179,211. Con una inversion inicial de
$177,631 menos un patrimonio de $46,299 se financiara con una institucion bancaria
los $131,332 restantes, con un 11% incluido de interés anual pagadero a tres afios.
En la evaluacion econémica del proyecto se determind que el proyecto es factible
cuando se obtuvo que con una inversion inicial de $177,631 y una tasa minima
aceptable de rendimiento (TMAR) de 22%, el Valor Presente Neto (VPN) obtenido
fue de $152,461 con una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 51%. Comportandose de
manera favorable, cuando se realizd el andlisis financiero pesimista donde se
disminuyeron los ingresos 10% de se obtuvo un valor presente neto (VPN) de
$54,654, con una tasa interna de retorno (TIR) de 33% la cual supera a la tasa
minima aceptable de rendimiento (TMAR) que es de 22%, lo cual es aceptable aln
con las condiciones pesimistas dadas.

Por lo tanto, gracias a los estudios mencionados se demuestra que la creacion de
una consultoria de mercadotecnia para apoyo a MiPyMes en la zona de Tampico,
Ciudad Madero y Altamira es factible.

5.4 Recomendaciones.

A continuacién se mencionan algunas recomendaciones al lector que desee ejecutar
un proyecto de esta naturaleza:

e Si se cuenta con poco personal hacer especial énfasis en que estén bien
capacitados, que cuenten con una licenciatura es un factor requerido, un posgrado
es recomendado.

e Hacer reportes semanales de avances y contar con sistemas de mejora continua
que se adapten al personal y a los horarios con los que se cuenta para, de esta
manera, ver qué areas de oportunidad tiene la consultoria.

e Acudir a otras consultorias de mercadotecnia para buscar asesoria, si bien son

competencia, en la practica esto es muy util aunque usualmente se vea como un
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esfuerzo en vano, si se pueden obtener resultados positivos si se crean buenas
relaciones.

e Visitar otras ciudades y ver coOmo se manejan las consultorias de mercadotecnia,
para obtener nuevos modos de operacion y probarlos previa investigacion de
mercado para no cometer errores.

e Siempre estar abierto a sugerencias, pero someterlas a un juicio riguroso antes de
implementarlas.

5.5 Aportaciones.

El siguiente proyecto aporta las siguientes practicas éticas y morales al proceso de
atencion al cliente y a los empleados:

e Otorgar atencion personalizada al cliente al momento de negociar con los
empresarios. Una consultoria obtiene su flujo de efectivo en gran medida por sus
clientes.

e Participar en actividades de voluntariado y mejora social, esto no solo ayuda a la
sociedad, también da una buena imagen de marca.

e Promover la inclusion de personas con algun tipo de discapacidad capacitando al

personal en como atender sus necesidades especiales.
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Instrumento de recopilacion de informacién:

Datos generales.
1.- Aflos que tiene operando su negocio.

e Menos de un afo.

e De 1la3arfios.

e De 4 a6 afios.

e Mas de 7 afios.
2.- Empleados con los que cuenta la organizacion.

e Delas3.

e De3ab.

e 50maés.
Responda segun se indique.
3.- ¢, Ha acudido a consultorias de mercadotecnia o0 agencias de publicidad para

apoyo a su negocio?

Si_
¢, Cual(es)?
No “‘Pase a la pregunta 5”

4.- Si su respuesta anterior fue “Si”, favor de indicar qué servicio o servicios contrato.

En relacion a las necesidades de su negocio, ¢En qué medida esta de acuerdo
con las siguientes afirmaciones?
5.- Tengo identificadas las areas en mi negocio donde me gustaria tener un mejor

desempeiio.

Totalmente i ord Ni de acuerdo, e acuerd Totalmente
en desacuerdo En desacuerdo ni en desacuerdo De acuerdo de acuerdo

~ — ~ ~ ~
@) @) L | O

6.- Conozco bien los factores que hacen que mis ventas incrementen.

Totalmente ; - Ni de acuerdo, e acterd Totalmente
en desacuerdo En desacuerdo ni en desacuerdo De acuerdo de acuerdo

P — I ' ™
@) @) L | O
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7.- De estar interesado en contratar los servicios de la consultoria. ¢ Cuanto estaria
dispuesto a invertir?

e Menos de $5,000.

e De $5,001 hasta $10,000.

e De $10,001 hasta $15,000.

e Mas de $15,000.

8.- Indique los servicios en los que estaria interesado en invertir.

e Estrategia de publicidad en medios.

e Andlisis de la competencia (técnica llamada cliente misterioso).

e Disefio de paginas web.

e Estudio de mercado.

En relacién a las necesidades de su negocio, ¢En qué medida esta de acuerdo

con las siguientes afirmaciones?

9.- La presencia de mi negocio en Internet es apropiada.

Totalmente
en desacuerdo

)

En desacuerdo

O

Ni de acuerdo,
nien desacuerdo

—~
A

De acuerdo

'

Totalmente
de acuerdo

O

10.- Sé cudles son las necesidades de mis clientes.

Totalmente ; g Ni de acuerdo, ; Totalmente
en desacuerdo En desacuerdo ni en desacuerdo De acuerdo de acuerdo
O O O O O

11.- Considero importante el apoyo de una consultoria de mercadotecnia para la

operacion de mi negocio.

Totalmente ; g Ni de acuerdo, ; Totalmente
en desacuerdo En desacuerdo ni en desacuerdo De acuerdo de acuerdo
O O O @] O
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Financiamiento con una institucion bancaria.

En el siguiente anexo se desglosan el financiamiento asi como su correspondiente

pago durante tres afios con sus respectivos intereses.

Saldo de Pagoa Pago (’ie Pago Fijo Mensual | Pago IVA Pago
Mes Capital Capital Interes (Capital+intereses)|Intereses* Mensual
Ordinario Total**
1 S 131,332 |S$S 3,09 (S 1,204 (S 4,300 | S 193 | S 4,492
2 S 128237 |S$S 3,124(S 1,176 | S 4,300 | S 188 | S 4,488
3 S 125112 |S$ 3,153 (S 1,147 (S 4,300 | $ 183 | $ 4,483
4 S 121,960 | S 3,182 (S 1,118 (S 4,300 | S 179 | § 4,479
5 S 118,778 | S 3211 (S 1,089 S 4,300 | S 174 | S 4,474
6 S 115567 | S 3,240 (S 1,059 | S 4,300 | S 169 | § 4,469
7 S 112,327 |S$ 3270 S 1,030(S 4,300 | S 165 | S 4,464
8 S 109,057 |$ 3,300 (S 1,000 (S 4,300 | S 160 | S 4,460
9 S 105757 S 3,330( S 969 | $ 4,300 | S 155 | $ 4,455
10 S 102,427 S 3361(S 939 | $ 4,300 | S 150 | § 4,450
11 S 99,066 | S 3,392 | $ 908 | $ 4,300 | S 145 | S 4,445
12 S 95,674 | S 3,423 | S 877 | S 4,300 | S 140 | S 4,440
ler afio Total S 39,081 | $ 12,515
13 $ 92,252 [ § 3,454 S 846 | S 4,300 | $ 135 | S 4,435
14 S 88,798 | S 3,486 | S 814 | $ 4,300 | S 130 | $ 4,430
15 S 85312 |S 3,518 | $ 782 | S 4,300 | S 125 | S 4,425
16 S 81,794 | S 3,550 | $ 750 | S 4,300 | S 120 | $ 4,420
17 S 78,244 | S 3,582 | $ 717 | S 4,300 | S 115 | S 4,414
18 S 74662 | S 3,615| S 684 | S 4,300 | S 110 | $ 4,409
19 S 71,047 | S 3,648 | S 651 | S 4,300 | S 104 | $ 4,404
20 S 67,398 | S 3,682 | S 618 | S 4,300 | S 99| S 4,399
21 S 63,717 | S 3,716 | S 584 | S 4,300 | S 93 |S$S 4,393
22 S 60,001 [ $ 3,750 | S 550 | $ 4,300 | $ 88 |S$ 4,388
23 S 56,251 | S 3,784 | $ 516 | S 4,300 | S 8|S 4,38
24 S 52,467 | S 3,819 | $ 481 | $ 4,300 | S 77 |S 4,377
2do afio Total S 43,603 $ 7,993
25 S 48649 (S 3854 (S 446 | S 4,300 | S 71|S 4,371
26 S 44,795 (S 3,839 | S 411 | S 4,300 | S 66 | S 4,365
27 S 40,906 | $ 3,925| S 375 | S 4,300 | $ 60| S 4,360
28 S 36,981 S 3961|S 339 | $ 4,300 | $ 54 |$ 4,354
29 S 33,021 | S 3997|$ 303 | S 4,300 | $ 481S 4,348
30 S 29,024 | S 4,034 S 266 | $ 4,300 | $ 43S 4,342
31 S 24,990 | S 4,071 | S 229 | S 4,300 | S 37|S 4,336
32 S 20,919 | S 4,108 | S 192 | $ 4,300 | S 31|S$S 4,330
33 S 16812 | S 4146 | S 154 [ $ 4,300 | S 255 4324
34 S 12,666 | S 4,184 S 116 | $ 4,300 | S 19|$ 4318
35 S 8,482 |S 4,222 S 78| S 4,300 | S 125 4312
36 S 4261 (S 4201(S 39S 4,300 | S 6|S 4,306
2do afio Total S 48649 | S 2,947
Total $131,332 | $ 23,455 | $ 154,787 | $ 3,753 | $ 158,540
[*] Importe estimado del IVA de los intereses, por lo que pueden existir variaciones en el
monto del pago.
[**] El Pago Mensual Total incluye el importe estimado de IVA de intereses, por lo que pueden
existir pequefias variaciones en cada pago.
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