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PLAN DE NEGOCIOS
RENTA DE EQUIPO PARA FIESTAS
“TOROLOCO”
INCUBANDO: Eloy Miguel Calderén Gutiérrez

1. Descripcion de la empresa y objetivos

1.1 Naturaleza de la empresa.

La empresa “Toroloco” tiene como finalidad rentar equipo para cualquier clase de
evento en donde la diversion tenga lugar. El equipo que comunmente se renta es
un toro mecanico y un brinca-brinca, los clientes recurren a dicho servicio para
adherir un poco mas de diversion a las fiestas infantiles o a algun evento juvenil
que se presente. El tiempo de duracién con que el cliente cuenta para tener el

equipo normalmente consta de cuatro horas.

1.2 Antecedentes del Emprendedor

Nombre Eloy Miguel Calderon Gutiérrez

Direccion Aguilillas # 16 Col. Praderas

Teléfono 6271132058

Lugar de residencia Hgo. Del Parral, Chihuahua

Edad 27 afios

Estado Civil Casado

Ocupacioén Ingeniero en Integradora Silvicola de Guadalupe y Calvo, y renta
equipo para fiestas

Escolaridad Ingeniero Industrial
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1.3 Antecedentes del Proyecto

Debido a que el hermano del emprendedor comenzd con este negocio hace
aproximadamente un afno comprando el toro mecanico y un brinca-brinca a una
persona que tenia dicho negocio, Eloy Calderdn decidié comprar este equipo para
continuar el mismo con el negocio ya que su hermano preferia dedicarse a otras
cuestiones, fue asi como él comenzd con la renta de equipo para fiestas, el cual
en su corto trayecto ha tenido muy buen resultado en la ciudad de Parral y la

region.
1.4 Experiencia del emprendedor

Como se menciond anteriormente quien emprendid en si con el negocio fue el
hermano del emprendedor pero debido a su cercania con él fue mucho mas facil
entender el manejo del negocio, ademas desde hace seis meses el emprendedor
se ha hecho cargo por completo del contacto con los clientes asi como de las
negociaciones y de todos aquellos aspectos que la renta de equipo pudiera
requerir, tales como mantenimiento del mismo equipo, pago a los ayudantes, firma

de contratos por parte de los clientes, etc.
1.5 La idea

La idea es contar con un conjunto de bienes que puedan servir para amenizar las
fiestas de los habitantes en Parral y de puntos cercanos a la ciudad, siempre y
cuando éstos lo deseen, dichos bienes seran un toro mecanico, tres brinca-brinca
incluyendo el que se tiene actualmente y tomando en cuenta una nueva
adquisicidén, también se planea comprar una rockola, y accesorios de diversion
tales como gorritos, luces, espuma, globos, etc., todo esto con el fin de dar un
valor agregado a cada uno de los eventos que contraten el servicio.

1.6 ¢Por qué?
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Como es bien sabido México se caracteriza por ser un pais con personas alegres
y con fiestas casi unicas de este pais, es por eso que la localidad de Hgo. Del
Parral y la region no es la excepcion, y es ahi donde se encuentra un mercado al
cual se puede acaparar logrando que sus fiestas y eventos sean cada vez mejores

proporcionandoles equipo que sin duda hara ver una distincion.

Ademas el llevar a cabo este negocio es completamente viable, ya que debido a la
experiencia que tanto el emprendedor como su hermano tienen ha sido posible
lograr el correcto desempefo del negocio, es aqui donde se ve la viabilidad
técnica del mismo ya que actualmente se cuenta con una parte del equipo para
rentar aunado al vehiculo que se requiere para transportar dicho equipo, por lo

que técnicamente el negocio es viable.

Por el tiempo que se ha manejado la renta de equipo para los distintos eventos
que pudieran surgir se ha visto como este negocio si ha dejado un margen de
ganancia, basicamente por dos principales razones; siempre hay eventos en los
que el servicio pueda ser prestado y el cobro por dicho equipo es el suficiente para
cubrir los gastos que se requiera ademas de dejar un excedente.

1.7 Vision

“Ser el principal proveedor de equipos para fiesta en la localidad, logrando cubrir
con puntualidad, calidad y buen servicio cada evento importante de los habitantes
de Parral y la region.”

1.8 Mision

Multiplicar la diversibn en cada evento donde el equipo de “Toroloco” sea
instalado, para que gracias a nuestro trato amable y al servicio de calidad que se
les brinda, los clientes logren pasar un momento agradable, tomando en cuenta
qgue el cliente no es solo la persona que renta el equipo sino también los asistentes
a cada evento.
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1.9 Valores

Puntualidad; Dicho valor es de suma importancia para el negocio puesto que de

esto depende la reputacidn que éste tenga.

Respeto; El respeto se mostrara por parte de todos los integrantes del negocio en
las diversas actividades que en éste se desemperien, tanto en el momento de
atender a los clientes como al momento de instalar todo el equipo y mantenerlo en

el evento.

Amabilidad; Tener un trato amable hacia los clientes se convertira en una de las
principales armas para lograr la mayor captacién de clientes, para de esta manera

lograr un posicionamiento en la localidad.

Responsabilidad; Al momento en que se establece un contrato con el cliente se
debe tener el compromiso de que reciba el equipo a la hora acordada, en el lugar
y la condiciones debidas.

1.10 Objetivos

A corto plazo: Adquirir mas equipo, lo cual comprende un paquete de dos brinca-
brinca, una rockola y aditamentos para dar mantenimiento correctivo y preventivo
al toro mecanico que actualmente se tiene. También se pretende incluir en la
gama de productos algunos accesorios para amenizar aun mas el evento,

ofreciendo asi algunos paquetes que pudieran resultar atractivos para el cliente.

A mediano plazo: Poner un local para exhibir el equipo y asi mismo ofrecer nuevos
productos para fiestas tanto para su renta como para su venta, dichos productos
podrian ser accesorios dependiendo del evento, manteleria, arreglos florales, etc.

A largo plazo: Extenderse a la ciudad de Guachochi, Cuauhtémoc y Delicias,

tomando en cuenta que el emprendedor tiene pleno conocimiento de estas
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ciudades y se puede encontrar un nicho de mercado que en determinado

momento podria ser cubierto.
1.11 Planes de la empresa

* Obtener parte de los recursos necesarios a través de alguna institucion
financiera para poder consolidar el buen funcionamiento del negocio.

* Ampliar cada vez mas la cartelera de clientes a través de promocion y
publicidad para que cada vez mas personas conozcan sobre el servicio
y no duden recurrir al mismo en el momento de tener una fiesta o
evento.

* Al paso del tiempo se planea adquirir o rentar un local para poder
establecer el negocio en ese lugar y sea mas facil para el cliente

ubicarlo.

2. Descripcion del entorno

2.1 Tendencias macroeconomicas y financieras que repercuten en el negocio

En realidad se podria decir que la variable que en dado caso pudiera afectar de
una manera mas contundente el desarrollo del negocio seria el aumento o
decremento del salario minimo, el cual para el presente afio se sitia en los $56.70
pesos para el estado de Chihuahua, dicho factor repercute ya que de los ingresos
de las personas, depende si éstas tienen o no la posibilidad sobre todo econdmica
de realizar una fiesta y contratar algun tipo de servicio para la misma.

Por otra parte el desempleo resulta una variable importante a considerar ya que
éste determina los ingresos que los posibles clientes pudieran percibir, mismo que
para mayo del presente afo se situaba en 5.20%, esto significa que alrededor de
2.5 millones de personas estuvieron desempleadas; en tanto, mas de 3.7 millones
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de personas se subempleaban. Dichos datos fueron obtenidos en distintas notas
que fueron publicadas por el periddico “El Universal”

Por lo tanto si el desempleo en el pais y en el estado disminuye sera y el salario
de los habitantes aumenta seria mas probable la generacion de eventos a donde
el servicio de “Toroloco” pudiera llegar.

2.2 Variables sociales, politicas, ambientales, fitosanitarias y culturales que
inciden en el desarrollo del negocio.

Dado que el publico objetivo del negocio son los organizadores de eventos se
debera tomar en cuenta que el tiempo que actualmente se vive es sumamente
dificil debido al ambiente de inseguridad y violencia que se percibe en nuestro
pais, es por eso que tal vez esos dos factores incidan en la disminucion de
eventos y fiestas a nivel localidad, region e inclusive pais.

Otra variable que debe tomar en cuenta seria la social ya que en la actualidad la
sociedad tiene otras preocupaciones, como el enfocarse en el desempeno laboral
o estudiantil, por lo que la realizacion de alguna fiesta o evento pasan a segundo
término.

Los accidentes también pueden ocurrir mientras se presta el servicio es por eso
que se deben extremar precauciones para evitar que alguno de los usuarios se
lesione al hacer uso del equipo. Los cambios climaticos sin duda juegan también
un papel muy importante en el negocio ya que éstos pueden mermar la realizacion
de algunos eventos sobre todo aquellos que son al aire libre, o por ejemplo en
temporada invernal las rentas disminuyen considerablemente.

En cuanto a la variable cultural es bien sabido que México es un pais
caracterizado por su gusto a las fiestas, lo cual es un buen indicador para decir
que este negocio se puede considerar rentable.

2.3Atractividad de la industria
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En el estado de Chihuahua, es facil encontrar motivos para realizar una
celebracion, es por eso que se ha decidido llevar a cabo este negocio ya que de
manera minima los tres dias del fin de semana es casi seguro que habra algun
evento que requiera por lo menos un brinca-brinca para hacer un poco mas amena
la celebracion a la que se esté dando lugar, al menos eso es lo que se ha
apreciado durante estos seis meses en los que el negocio se ha estado
desarrollando.

Las ferias, las cuales se llevan a cabo de manera anual, representan una buena
oportunidad para el negocio, por ejemplo, tan solo en la ciudad de Parral cada
afno, del 14 de Julio al 2 de Agosto se realizan las Jornadas Villistas, la cual es una
buena oportunidad para instalar el equipo y obtener ganancias, ya que son miles

las personas que asisten diariamente.

Por todo lo anterior es que se ha tomado la decisién de invertir en este tipo de
equipo para dar un poco mas de diversion a los eventos, ya que fue ahi donde se

identifico una buena oportunidad de negocio.

En cuanto a la competencia que se tiene, a nivel local se resume en solo una
persona que renta un toro mecanico mientras que aproximadamente otras tres
rentan brinca-brincas lo que implica un poco mas de competencia, la rockola es un
producto un poco mas competido pero al darle mas difusion al negocio sera facil
llegar al gusto del cliente, debido a que también se formaran paquetes que, por el

precio, lleguen a ser aun mas atractivas.

En cuanto a la tecnologia que se utilizara el equipo de “Toroloco” no es muy
diferente al de la competencia, se podria decir que todos estan en el mismo rango,

es decir en un buen nivel.
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3. Analisis del producto y su mercado

3.1 Producto: visiéon general

Los productos que se han manejado durante estos seis meses han sido el brinca-
brinca y el toro mecanico. Posteriormente se incluira la renta de una rockola y
accesorios acordes a cada evento donde sea contratado el equipo para lograr que

éste sea aun mas ameno.

Dichos productos van dirigidos al publico en general, obviamente mayores de
edad, es decir, aquellas personas que tengan en puerta algun festejo ya sea
infantil o juvenil, alguna feria para la comunidad o cualquier evento donde tenga

lugar la renta de aditamentos para aumentar la diversion.

Los principales clientes con que cuenta “Toroloco” son el publico en general donde
se encuentran los padres de familia u organizadores de pequefios eventos
familiares; otro segmento de clientes es el de las escuelas, aunque este es menor
y no tan frecuente; los militares también representan un buen porcentaje de las

ventas asi como los organizadores de eventos en salones para fiestas.

3.2 Fortalezas y ventajas

Las ventajas y fortalezas con que “Toroloco” cuenta se pueden resumir en lo

siguiente:

o Alto nivel de conocimiento por parte del emprendedor y su hermano,
quienes han llevado a cabo este negocio durante los ultimos seis meses.
o Se tiene ya una amplia gama de clientes que estan conformes con el

servicio que se ofrece y procuran rentar siempre el equipo en “Toroloco”.
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o Tanto el brinca-brinca como el toro mecanico se encuentran en buen estado
aunque se debe estar dando mantenimiento constante para mantenerlo.

o Durante el evento se garantiza acompafiamiento por parte del operador
para cualquier arreglo que se tenga que hacer al equipo.

o Se tienen planes de crecimiento para el negocio, los cuales implican la
adquisicién de equipo nuevo, remodelacién del ya existente y la venta o
renta de accesorios acordes a cada evento.

o Los precios que se ofrecen son competitivos.

3.3 El cliente
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Atractividad En qué se basa Local Expectativas Acciones
AMB Vol. de compra, Regional estratégicas
precio, forma de Nacional
pago, otras. de exportacion
Publicoen Media Aunque si son clientes Regional El cliente Se ofrece un
general potenciales, la espera paquete
(Padres de mayoria de las veces potencializar su atractivo
familia y fiestas “regatean” ya que casi diversion, para el
privadas) siempre buscan siempre y cliente, el
promociones. cuando se cual incluye
ajuste a sus la renta del
bolsillos. brinca-brinca
y el toro
mecanico
por $1500.00
Escuelas Media La atractividad de Local Debido a que Para que los
dicho segmento no es este tipo de organizadore
alta porque ademas equipo se utiliza s de dichas
de que su consumo no en kermeses fiestas
es tan frecuente, en que las escolares
ocasiones se tiene escuelas procure
dificultades para organizan renta rentar su
recibir el pago. el equipo equipo en
esperandotener “Toroloco” se
mas afluencia propondra
de personasy que el
por lo tanto mas operador del
ganancias para equipo
ellos. regale
sombreritos
O accesorios
de acuerdo a
la ocasion
para
diferenciarel
negociode
la
competencia
Salones para Alta Tienen mucha Local Que sea Aprovechar
fiestas, Bares, asistenciade novedosoy el hecho de
Discotecasy personas por lo que al atractivo para que son
Drive-in tener el equipo en las personas bastantes las
esos eventos se que asisten a personas
aprovecha para dar a esos lugares se que asisten
conocer mas el diviertany a dichos
negocio. vuelvan a ese eventos por
lugar. lo que se
pueden
hacer
algunas
competencia
s para dar un
valor extra a
la renta del
equipo.
Militares Alta Rentan el equipo Local Lo unico que Llevar
seguido, ademas la estas personas siempre el
formas de pago es esperan, es equipo en
inmediata. tener un buen estado
momento de y brindarles
diversion. un servicio
atento y
cordial, al
igual que
con todos los
demas
segmentos.
Ferias Alta La tarifa de renta en Regional Las personas Tener
(Jornadas este caso seria por que asisiten a siempre el
Villstas, en persona por lo que este tipo de equipo en
Parral Chih. Y resulta aun mas ferias lo hacen buen estado
Feria del Valle, productivo. por diversion, al para ganar
en Valle de utilizar ya sea confianzay
Allende) un toro prestigio
mecanico o un entre los
brinca-brinca asistentes.
esperan que
éstos se
encuentre en
buenas
condicionesy
sean seguros.
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3.4 Mercado potencial

Los clientes potenciales que representan un buen atractivo para el negocio estan
comprendidos por los padres de familia (organizadores principalmente de fiestas
infantiles), organizadores de eventos mas generales, las escuelas, salones para
fiestas, militares y las ferias. Estos son los principales segmentos de mercado a
los que el negocio se avoca.

En cuanto a los padres de familia u organizadores de eventos, se considera a la
poblacién en general mayor de edad y con estudios de nivel profesional terminado,
ya que esto garantiza que tal vez reciban un mejor salario y cuenten con el dinero
para organizar un evento y contratar el equipo que se ofrece, dicho segmento de
mercado esta comprendido por 13,197 personas, segun datos de INEGI, 2009.

En lo que respecta a las escuelas en Parral segun datos de INEGI, 2009, existen
13 secundarias, 9 escuelas de estudio profesional técnico y 16 escuelas de
bachillerato; los salones para fiestas que mas se adaptan en cuanto a espacio,
ventilacién e iluminacion se consideran aproximadamente 5; en Parral solo existe
un cuartel militar el cual como se menciond anteriormente representa un buen
segmento de clientes para el negocio; las ferias a las que principalmente se asiste
son las Jornadas Villistas en Parral durante los meses de Julio y parte de Agosto y
a la feria del Valle de Allende en el mes de Octubre.

Los anteriormente mencionados son los principales segmentos que la renta de

equipo para fiestas puede abarcar.
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Competitividad
AMB
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Debilidades propias
respecto al

competidor

Fortalezas propias
Respecto al
competidor

Acciones
estratégicas

el toro mecanico.

mercado puesto que
se tiene un poco
mas de tiempo en el
negocio, el precio en
cuanto a la renta del
toro es mas bajo,
ademas se ofrece
un producto extra
que es el brinca-
brinca.

Brinca-brinca Alta Cuenta con mas El precio es mas Comprar nuevos
“La Quemazon” brinca-brincas accesibley el brinca-brincas,
ademas son un poco | servicioque ademas dar mas
mas nuevos. “Toroloco” ofrece promociona la
implicacompromiso, | renta del toro
es decir el cliente mecanico asi como
tendra el equipoa la | de los paquetes
hora y en el lugar que se pudieran
acordado ademas armar.
de asesoria técnica
durante todo el
evento.
“La Vaca Mecanica” Baja Es mas llamativa que | Se conoce mas el Remodelary

arreglar el toro que
se tiene
actualmente para
que sea mas
atractivo para el
clientey dar mas
promociona la
renta del brinca-
brincay de los
paquetes.

4. Estrategia de mercadotecnia

4.1 Mercadotecnia

En un corfo plazo se estara dando constante difusion al negocio a través de
distintos medios de comunicacion como lo son la radio, la television y el periédico,
ademas se repartiran volantes en cada evento a los asistentes, esto para dar a
conocer a las personas el equipo con que se cuenta, el lugar y el teléfono a donde

se pueden contactar, algunos precios y la forma en que se maneja este negocio.
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A mediano plazo se buscara ofrecer promociones y descuentos para atraer a un
mayor numero de clientes, ademas, debido a que ya se tendra mas equipo se
podran armar algunos paquetes que resulten mas atractivos para los contratistas

del servicio, dicho factor marcara una diferencia entre lo que “Toroloco” ofrece y

entre lo que ofrecen los demas.

En el largo plazo se continuara con la publicidad a través de los medios de
comunicacién antes mencionados, aunque esto con una menor intensidad ya que
para ese entonces la mejor herramienta sera la publicidad de boca en boca debido
a que se pretende que el negocio se encuentre ya bien posicionado ademas de
que cuente con suficiente prestigio para ser el predilecto de los habitantes de
Parral y la region.

4.2 Analisis FODA

Fuerzas Calif. Debilidades Callif.
Ofrecer ambos servicio juntos, tanto el toro 4 El equipo no se encuentra en muy buen 5
mecanico como el brinca-brinca. estado.
Trabaja junto con su hermano, quien tiene 5 No se cuenta con un establecimiento para 2
aln mas experiencia, por lo que se puede exhibir el equipo
abarcar mayor parte del mercado con el
mismo sentido de responsabilidad.
Se pueden formar paquetes con el brinca- 5 Falta por lo menos un brinca-brinca mas 5
brinca y el toro mecanico, y en un futuro para alcanzar a cubrir la demanda.
con rockola y accesorios, para que esto
resulte mas atractivo para el cliente.
No se tiene un control rigido sobre los 3
ingresos y los egresos que el negocio tiene.
Total 14 Total 15
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Oportunidades Amenazas Callif.
No se tiene mucha competencia, 4 Que crezca la competencia o existan 5
especialmenteen la renta de los toros competidores que oferten mas productos de
mecanicos. la misma indole.
En la region se realizan por lo menos dos 4 El clima es un factor clave a considerar, ya 3
o tres veces al afio eventos como ferias, que si existe un mal clima se puede dar la
donde se tiene gran oportunidad de cancelacion del evento o bien provocar la
obtener ganancias. descompostura de uno de los equipos.
La ciudad y la region es un lugar donde 5 Que los usuarios puedan llegar a sufrir un 3
sus habitantes tienen una tendencia hacia accidente.

la vestimenta y gustos vaqueros por lo que
les encantara rentar un toro mecanico para

sus fiestas.

Mexicoen general y en especificola 3 En repetidas ocasiones los clientes buscan 4
region norte del pais tienen un especial obtener el servicioa un precio mucho mas

gusto por las fiestas. bajo, y a veces es dificil desistir.

Total 16 Total 15

Matriz de posicionamiento
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O= 16 = 15 0O/A= cociente de atractividad 1.06

En base al analisis FODA y a la matriz de posicionamiento se puede observar que
el negocio de la renta de equipo para fiestas tiene tanto ventajas como
desventajas, en este caso aunque se tienen pocas fuerzas se debe tomar en
cuenta que éstas son ventajas muy importantes que se deben considerar al igual
que las oportunidades, en cuanto a las debilidades y amenazas es importante que
se tengan muy bien asentadas para de esta manera poder crear estrategias que
ayuden a superarlas o por lo menos a hacerles frente.

En cuanto a la matriz de posicionamiento se percibe que el proyecto tiene mayor
ventaja en cuanto a su atractividad que en cuanto a su competitividad, esto es facil
de deducir ya que debido a que es un proyecto casi nuevo o con relativamente
poca duracion en el mercado se desconocen aun varios factores que seguramente
con el tiempo se podran ir dando a conocer y se podra mejorar por mucho lo que

la competencia ofrece, pero en cambio en atractividad su posicidon es mejor,
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puesto que el proyecto “Toroloco” resulta atractivo al cliente debido a que es en

cierta manera innovador y en el futuro podra ofrecer otros servicios al cliente.

4.3 Politica de producto y/o servicio y atencién al cliente

Garantias y devoluciones

Siempre se cumple lo establecido de las 4 horas de renta, en caso de dafo al
equipo inmediatamente se trata de arreglar en caso de que sea un averio mas
grave y no pueda ser arreglado en el momento se reemplaza ese equipo por otro y
el dafado se manda a reparacion, en caso de que el equipo no se pueda reparar
ni reponer se le regresa el dinero al cliente.

Servicio post-venta y asistencia técnica

La asistencia técnica se da durante todo el evento ya que existe un operador que
esta al pendiente del equipo durante el periodo de renta, esto por si surge alguna
descompostura o duda acerca del uso de dicho equipo, ademas asegura el buen

servicio y la conformidad que el cliente presente hacia la asistencia que reciba.

4.4Politica de precios, promociones y descuentos

Tanto el brinca-brinca como el toro se rentan por evento y tienen un precio cada
uno por separado, pero si un cliente desea llevar los dos lo puede hacer por tan
solo $1500 pesos, que es el costo de este paquete por una duracién de cuatro
horas de servicio.

A los clientes frecuentes, es decir, a las personas que ya hayan rentado el toro
mecanico por mas de tres ocasiones se les hace un descuento que va desde los

100.00 hasta los 300.00, la cuarta vez que lo rentan.

4.5 Fijacion del precio
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Los precios que “Toroloco” ofrece en la renta de equipo para fiesta son mas

atractivos que los que maneja la competencia, aqui se presentan las tarifas:

Toro mecanico $1200.00
Brinca-brinca 400.00
Rockola 500.00
Paquete Toro mecanico y brinca- 1500.00
brinca

4.6 Politica de post-venta y seguimiento a clientes

Una vez que un cliente ha efectuado una renta en “Toroloco” se archiva su
nombre, direccidn y teléfono para mantenerlos informados de cualquier cambio o
promocion que el negocio tenga. Ademas al terminar cada evento se platica con el
contratista para saber cdmo le parecio el equipo y el servicio en general que se le
brindo para de esta manera lograr mantener o mejorar el funcionamiento del

negocio.

5. Plan de ventas

5.1 Estrategia de ventas

Dado que se trata de un servicio, la transaccion sera directa, es decir, se tendra
contacto directo con el cliente.

5.2 La fuerza y condiciones de ventas

En este caso no se cuenta con vendedores ya que al tratase de una empresa que
presta un servicio solo cuenta con empleados encargados de brindar dicho
servicio al cliente, las actividades que cada uno de los empleados desempefian
seran detalladas mas adelante.
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Actualmente se ofrecen solo la renta del brinca-brinca, del toro mecanico o de
ambos, por lo que la forma en que los clientes deben pagar es al momento en que
cada evento finaliza, debido a que no se realiza la renta del equipo si éste se paga
a credito.

5.3 Politicas de crédito y cobranza

Dado que todas las transacciones de renta de equipo se hacen al contado no es
necesario establecer politicas de crédito y cobranza, lo unico que se debe hacer
es pactar con el cliente el monto a pagar y que debe ser liquidado en su totalidad
al concluir cada evento.

5.4Calculo y proyeccion de ventas

Ventas en miles de pesos

200000
180000 63800

177900

160000 —
140000 6600 ]
120000 —
100000 92700 ]
80000 68400 ]
60000 —
40000 ]
20000 —

0

2012 2013 2014 2015

Ventas en unidades
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6. Plan de Operaciones del Proyecto

6.1 Proceso de produccion de sus productos/servicios:

A continuacion se presente el diagrama de flujo del proceso que lleva a cabo la

empresa “Toroloco” para efectuar las rentas de su equipo para fiestas:

Versién Folio
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Se recibe la llamada del cliente, quien
desea rentar algun equipo para su evento
y se le proporciona la informacién
necesaria para que éste decida si
realizara la renta o no.

Una vez que se concreta la negociacion
se piden los datos del cliente como
numero telefénico, fecha, hora y lugar
del evento.

Uno o dos dias antes del evento,se hace

una presentacion donde el encargado, en
este caso el duefio del negocio, se reune
con el cliente para afinar los detalles de

la transaccion,ademas se aprovecha para
concer el lugar donde sera instalado el
equipo.

El dia del evento se carga el equipo
que se alquilo en la camioneta y se
transporta al lugar del evento a la hora
hora acordada.

Una vez que se llega al lugar donde se
llevara a cabo el evento se descarga el
equipo, se instala y el operados debera
permanecer al cuidado del equipo
mientras dure el evento.

6.2Distribucion y capacidad instalada

En la actualidad no se cuenta con un establecimiento donde se pueda exhibir el
equipo, pero para su almacenamiento se tiene una bodega en la cual cabe
perfectamente tanto el toro como el brinca-brinca y aun queda espacio para mas
equipo, en este lugar es facil mantener el conjunto de aparatos en las condiciones

apropiadas ya que se protege del sol y de la lluvia principalmente.
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En cuanto al lugar donde el equipo sea instalado es muy variado ya que puede ser

desde un lugar cerrado hasta un lugar al aire libre; uno pequefo o uno grande,

pero, en resumidas cuentas el lugar donde el equipo se instale debe tener las

siguientes caracteristicas: buena iluminacion, buena ventilacion, altas normas de

seguridad, ademas de rutas de evacuacion suficientes y habilitadas.

6.3Maquinaria y equipo

Equipo

periférico

Suministro de
energia

Mantenimiento
preventivo

Precauciones
de seguridad

Toro *Extensiones Electrico *Cada3 mesesse  *Eltoro no se

mecanico *Motor para hace una revision debe mojar.
inflar el colchon de cables, switches *No puede ser

y fusibles. usado mientras
*Cada mes se llueve.
engrasan los
engranes y se da
un limpieza
general.
Brinca- Extensiones Eléctrico *Cada semana +Las personas
Brinca Motor para inflar hacerle una que lo usen no
limpieza general. pueden subir
*No puede ser con zapatos.
usado por mas de
12 personas.

Rockola *Extensiones Eléctrico *Cada tres meses *No se debe
+Software para se debe actualizar  golpear ni mojar.
la musica el software.
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7. Recursos Humanos

7.1 Organigrama

Operador 1 Operador 2

7.1.1 Proceso de reclutamiento y seleccion
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« Este es el primer paso a seguir para llevar a cabo el proceso de reclutamiento de
personal

4. Candidatod
recultados

1. Vacante
J
~
* En esta parte se estableceran tanto las caracteristicas como los requisitos con que
> Definicion | debe cumplir la persona q desee obtener el puesto.
de perfil )
* Los candidatos que se acepten seran externos y éstos deberan cumplir con los )
requisitos antes establecidos.
gf“squec’a - Para dar a conocer que existe una vacante en el negocio se colocaran letreros
candidatos fuera del establecimiento. )
~

» Una vez que se revisen las solicitudes recibidas se hara una seleccion de las
personas que mas se apeguen a los perfiles requeridos en el negocio.

J

5. Entrévista

K

e .
seleccion

* Posteriormente el administrador del negocio se entrevista con los candidatos para\
poder hacer una buena seleccion y elegir a aquel candidato que realmente
muestre disposicion e interés por el empleo, en el caso del carnicero sera
indispensable también hacer una prueba de seleccion con el fin de comparar cual
de los candidtos tiene mayor habilidad para desempefiar este dicho trabajo.

<

6.
Verificacion

« Esta parte de la seleccion es de suma importancia ya que las personas que se
contraten tendra pleno impacto en el desarrollo del negocio es por eso que se
debe corroborar que estas personas sean confiables.

de referencia J
~

\/ » Todo empleado al iniciar sus actividades debera firmar un contrato el cual se

7 Proteso renovara cada tres meses para evitar problemas en caso de que el empleado no

legalde cumpla con las expectativas o por alguna razén decidad no continuar en el

contratacion negOCiO. )

\/ g

» Tal como lo marca la ley antes de que la persona contratada inicie sus labores
8. Proceso dd normales debera recibir un curso de induccion en el cual se indiquen y describan
induccién las actividades a realizar. Y,

7.1.2 Analisis de puestos
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Puesto

Administrador

Funciones

*Coordinar los
eventos.
+Estaral cargo
de los
mantenimientos
*Contratar algun
empleado
temporal.
*Firmar
contratos con
clientesy cobrar
larenta del
equipo.

*Hacer
depositos
correspondiente

\ 4

Habilidades

*Ser buen
lider,
organizadoy
responsable.

A, UACH

Centro Universitario de Incubacion
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Conocimientos

*Tener
conocimientos
basicos de
administracion.
*Saber negociar
tratos directos
con los clientes.
*Conocer la
importanciade
la elaboracion
de un contrato y
saber
elaborarlo.

Requisitos

*Tener
carrera
truncao
terminada.
*Minimo 21
afos de
edad.
*Sexo
indistinto,
aunque de
preferencia
se contratara
una muijer.

Remuneracion

(Sueldo, salario o

comisién)

Sueldo mensual:
$1200.00

sLlevarel +Conocer la *Saber conducir. | + Contar con
equipo al lugar ciudady la *Saber manejar | licenciade
deleventoy region. el vehiculo por conducir
ayudar a los *Tener la ciudad o vigente.
operadores a facilidad para | fuera de ella. *Tener buen
descargarlo encontrar *Saber hacer estado fisico L
. . . . Comision por
Chofer dlrecmonc_as. cuentasen caso | sinlesiones. evento:
+Sercordialy | de que el *Tener entre $100.00
servicialtanto | administrador 23y 35 afios ’
con sus no cobre el de edad.
compafieros dinero por la
comocon los | renta.
clientes.
*Cargar, *Agilidad. *Tener *Ser
descargar, +Poder conocimientos proactivo.
instalary trabajar bajo basicos sobre *Tener
desinstalarel presion. electricidad. buenas
equipo a las +Ser capaz de referencias.
horas resolver *No tener
acordadas. cualquier vicios. L
. ., Comision por
Operadores | *Estardurante situacion «Ser muy evento:
1y2 el evento inesperada. responsable $120 06
operando el *Tener la para cumplir ;
equipoy al capacidad de con los
pendiente en recibir compromiso
caso de que ordenes. *Que de
surja alguna preferencia
situacion seaun
inesperada. estudiante.
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7.2 Politicas y reglamentos sobre Recursos Humanos

D N N NN

Las personas contratadas deben ser mayores de edad.

Queda estrictamente prohibido trabajar bebidos o drogados.

Deben ser respetuosos tanto con el trabajo como con el cliente.

Queda prohibido involucrarse en la fiesta o evento en el que se esté
prestando el servicio.

Si tanto el chofer como los operadores llegan a atender tarde al lugar
programado para la renta del equipo seran amonestados.

7.3Condiciones de trabajo y remunerativas

El horario del administrador sera de 8.00 a.m a 2:00 p.m.

El horario que corresponde al chofer y a los operadores dependera del dia 'y
la hora del evento en que se sea contratado el servicio.

El pago a los empleados se les hara semanalmente para el administrador y
al terminar cada evento al chofer y a los operadores, conforme a las
prestaciones que marca la ley.

Todos los empleados tendran derecho a recibir servicio médico.

Tendran un permiso de 4 horas por mes en caso de que alguna emergencia

personal ocurra.

7.4 Plan de recursos humanos

Puesto No. De Sueldo por Sueldo
personas trabajador Total
Mensual

$500.00 $500.00

———
TOTAL $2700.00

Elaboré: Autorizé: | Versién Folio



Centro Universitario de Incubacion ¢
y Desarrollo Empresarial

A, UACH
G“

Nota: Tanto al chofer como a los operadores se les paga por evento, pero hay
ocasiones donde solo es necesario que asista el chofer o un operador, es por eso
que sus sueldos son mas bajos.

8. Aspectos legales

8.1 La sociedad

El emprendedor esta dado de alta correctamente en Secretaria de Administracién
Tributaria bajo la actividad de otros servicios profesionales, cientificos y técnicos,

en régimen intermedio.

Domicilio del Negocio: Aguilillas 16, Col. Infonavit Praderas, C.P. 33856 en Hgo.
Del Parral, Chihuahua.

RFC: CAGE840422114
8.2Licencias y permisos

De momento no ha sido necesario solicitar algun permiso o licencia al municipio
debido a que el lugar donde se tiene el equipo es propiedad privada, no fue
necesario solicitar un permiso por uso de suelo ya que actualmente ya se cubre lo

que es el predial.

En cuanto al servicio que se ofrece no se ha requerido solicitar ningun permiso, lo
unico que tentativamente se busca implementar sera un seguro para los clientes
para en caso de que durante el evento llegase a ocurrir algun accidente, éste

estuviera cubierto.
8.3 Obligaciones legales

* Presentar la declaracion anual de Impuesto Sobre la Renta (ISR) donde se
informe sobre los clientes y proveedores de bienes y servicios.

* Presentar la declaracion anual de Impuesto Sobre la Renta (ISR) de
personas fisicas.
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= Presentar la declaracidon y pago provisional esporadico de Impuesto Sobre
la Renta (ISR) por servicios profesionales.

= Presentar la declaracion y pago definitivo del Impuesto Empresarial a Tasa
Unica (IETU) por actos accidentales.

* Presentar la declaracion y pago de Impuesto al Valor Agregado (IVA)
cuando se enajene un bien o se preste un servicio de manera accidental

por unica vez.

9. Plan de lanzamiento

Aunque la fecha de apertura fue hace 6 meses aproximadamente, para el
siguiente afo se tiene la idea de dar mas difusion al negocio utilizando los medios
de comunicacion mas importantes como lo son la radio, la television y el periédico,
asi mismo se repartiran volantes con la informacion necesaria para cautivar a los
posibles clientes a rentar equipo para cubrir algun evento, también se hara uso de
las famosas redes sociales que actualmente la mayoria de la poblacion utiliza
para que de esta manera se enteren de las promociones y de las oportunidades
que “Toroloco” les ofrece.

10. Estudio financiero

10.1 Presupuesto

2 Brinca-Brinca 30,000.00
1 Rockola 15,000.00
1 Control para Toro mecanico 7000.00
Reparacion de equipo 8000.00
1 Motor para Toro mecanico 3,500.00
Publicidad 1000.00
Inversion Total $64,500.00
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El presupuesto para cubrir el primer mes de nomina es presentado a continuacion

Puesto No. De Sueldo
personas mensual

ss0c0

——
TOTAL $2700
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10.2 Estados Financieros Basicos

Estado de resultados 2012
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Estado de Resultados
ANO
Ventas Contado 45001 4,5001 4,500] 6,300 6,300 6,300[ 6,300 6,300 6,300f 4,700[ 4,700] 7,700f 68,400
Ventas Crédito - - - - - - - - - - - - 0
Total Ventas 4500| 4,500 4,500 6,300] 6,300| 6,300| 6,300| 6,300 6,300 4,700] 4,700( 7,700| 68,400
Costo de Ventas 540 540 5400 540 540 5401 360 3,600
Utilidad Bruta 4500| 4,500 4,500( 5760 5760 5760| 5760| 5760 5760| 4,340| 4,700| 7,700 64,800
Gastos de Operacion
Sueldos/ duefios 1,700 1,700 1,700 1,700( 1,700| 1,700| 1,700( 1,700 1,700] 1,700{ 1,700 1,700| 20,400
Sueldos/ empleados - - - 1,000 1,000( 1,000{ 1,000( 1,000| 1,000{ 1,000] 1,000 1,000 9,000
Honorarios - - - - - - - - - 0
Renta del local 0
Papeleria 0
Electricidad 0
Gas - - - - - - - - - - - - 0
Teléfono 150 150 150 4001 400 400| 400 400 400 400 400 150 3,800
Agua - - - 0
Reparaciones - - - 200 - - 200 - - 200 - - 600
Gasolina y combustibles 100 100 100 300 300( 3000 3000 300 3001 300 300 100 2,800
Gastos de viaje 200 200 2000 200] 200 200 1,200
Seguros - - - - - - - 0
(Gastos varios - - - 100 100 1001 100 100 100 100 - - 700
Depreciacion 463 463 463 463| 463 463 463| 463 463 463 463 463 5,550
Otros - - - - - - - - - - - - -
Total Gastos 24131 2413 2413 4,363 4,163 4,163 | 4,363 | 4,163 | 4,163 | 4,163| 3,863| 3,413| 44,050
UAII 2,088 2,088 2,088 1,398 1,598 | 1,598| 1,398 1,598 1,598 178 838 4,288 20,750
Intereses 548 536 541 512 500 488 476| 464 452 440 428 416 5,787
UAI 1,539 1,551 1,563 885] 1,097 1,109 921| 1,133 1,145] (263)] 409| 3.871| 14,963
Impuestos 462 465) 469 266 329 333 216 340 344 (19 123| 1,161 4,489
UTILIDAD NETA (PERDIDA) 1,077 1,086 1,004| 620 768 776 645| 793 802 (184)| 286 2,710 10,474
Estado de Resultados 2013
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Estado de Resultados 0
ANO 2013 ENE FEB  MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC 2013
Ventas Contado 7000  7,100{ 7,100{ 8,800 8,800/ 8,800] 8800( 8800 8800 5700{ 5700 7,200 92,700
Ventas Crédito - - - - - - - - - - - - 0
Total Ventas 7001 7,00 7,100( 8800 8800( 8800 8800( 8800| 8800| 5700 5700 7,200{ 92,700
Costo de Ventas 640 640 640) 640 640| 640| 460 100 100] 4,500
Utilidad Bruta 71001 700 7100( 8160| 8160 8160| 8160 8160 8,160 5240( 5600| 7,100| 88,200
Gastos de Operacion
Sueldos/ duefios 1,700  1,700| 1,700| 1,700{ 1,700{ 1,700| 1,700] 1,700 1,700{ 1,700 1,700{ 1,700| 20,400
Sueldos/ empleados 1,000  1,000| 1,000| 1,000{ 1,000{ 1,000] 1,000 1,000 1,000{ 1,000] 1,000 1,000| 12,000
Honorarios - - - - - - - - - - - - 0
Renta del local 0
Papeleria 0
Electricidad 0
Gas - - - - - - - - - - - - 0
Teléfono 150 150 150 400 400 400| 400 400 400( 400] 400 150| 3,800
Agua - - - 0
Reparaciones - - - 200 - - 000 - - 2000 - - 600
Gasolina y combustibles 100 1000 100] 300( 300( 300| 300{ 300f 300{ 300] 300[ 100 2800
Gastos de viaje 2000 200( 200] 200{ 200] 20| 200 1,400
Seguros - - - - - - - 0
Gastos varios - - - 7000 100] 100 100| 100{ 100 100| - - 700
Depreciacion 463 463 463| 463 463| 463 463| 463| 463 463| 463 463 5550
Otros - - - - - - - - - - - - -
Total Gastos M3 343 3413| 4,363 4163 4163| 4,363 | 4163 4163 4,363 3,863| 3413| 47,250
UAII 3,688 3688( 3,688( 3,798 3,998 3998| 3,798( 3,998 3998| 878( 1,738| 3,688| 40,950
Intereses 404 2] 30| 368 56| 44| 32| 320 308 296 284 272| 4,059
UAI 3283 3295( 3307| 3429 3641 3,653 3465( 3677 3,689| 581| 1453| 3415| 36,891
Impuestos 985 99| 992| 1,029] 1,092] 1,096( 1,040| 1,103 1,107 74| 436] 1,025 11,067
UTILIDAD NETA (PERDIDA) 2,298 2307| 2315| 2,400( 2,549( 2,557 2,426| 2,574 2,582 407| 1,017( 2,391| 25824
Estado de Resultados Proyectado
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Estado de Resultados

ANO 2012-2016

Ventas Contado 4,500 7,100 7,600 9,700 8,200
Ventas Crédito 0 0 0 0 0
Total Ventas 68,400 92,700 126,600 163,800 177,900
Costo de Ventas 3,600 4500 6,360 7,520 8,600
Utilidad Bruta 64,800 88,200 120,240 156,280 169,300

Gastos de Operacion

Sueldos/ duefios 20,400 20,400 20,400 20,400 20,400
Sueldos/ empleados 9,000 12,000 12,000 12,000 12,000
Honorarios 0 0 0 0 0
Renta del local 0 0 0 0 0
Papeleria 0 0 0 0 0
Electricidad 0 0 0 0 0
Gas 0 0 0 0 0
Teléfono 3,800 3,800 3,800 3,800 3,800
Agua 0 0 0 0 0
Reparaciones 600 600 800 800 800
Gasolinay combustibles 2,800 2,800 2,800 2,800 2,800
Gastos de viaje 1,200 1,400 1,400 1,400 1,400
Seguros 0 0 0 0 0
(Gastos varios 700 700 700 700 700
Depreciacion 5,550 5,550 5,550 5,550 5,550
Otros - - - - -

Total Gastos 44,050 47,250 47 450 47 450 47 450

UAII 20,750 40,950 72,790 108,830 121,850

Intereses 5,787 4,059 2,331 623 0
UAI 14,963 36,391 70,459 108,208 121,850
Impuestos 4,489 11,067 20,433 31,380 34,118
UTILIDAD NETA (PERDIDA) | 10,474 25,824 50,026 76,827 87,732

10.3 Proyecciones y evaluacion del proyecto
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Flujo de Efectivo 2012

Arane  ENE FEB OC TOTAL
Efecivo en el banco (ico del mes)
Entrada de Efectivo
\Ventas de Cotado 45000 45001 4500) 6300] 60) 630] 60{ 630 6300 4700{ 4700] 7700) 68400
Cobro de ventas a cédio . - - - - . . . . . . . .
Aporaciongs de Socios 965 965
Préstamos u ofra inyecciones de eectivo 54625 54 829
Total Entradas GL500) 400 A%0| 5188| TM| T2r| T2 TN TA4| T80 54| 43| 73| 6840
Salidas de Efectivo
(Gastos Preoperafios 4500 64,500
Compras (Costo de as Ventas) cuando son de contado . . - MOl MO) M) MO MOl MO W - . 3600
Sueldoslcueios 00| 4700 A0 700] 4700 4700) A0 700] 1%0{ 700 700] A700[ 2040
Sueldos/empleados . - - 1000) 1000] 1000) 000) 000) 00| 00| 00| 000 9000
Honorarios - - - . . . . .
Renta dellocal
Papeleria
Eleciricidad
Teléfono 00| 80[ 0| 40| 40| 40) A0[ A0| 40| d0) 0] 0] 3600
Pago de Préstamo 12000 42000 A200[ 1200[ 120{ 120f 20[ A20[ 20| AX0[ AX0[ A20[ 1440
hgreses MB| B SM| B2 B0 4| 4| 44| 42| M) 48| 46| S
Repraciones . - - meo- - moo- . m - . 600
(Gasolina y Combustles 00| 00[ f0[ 0{ 0| 0] XN0[ XN0| 0| 0y 0| 0] 260
Gastos de Vigle . - . 0 N W] W W A0f - . . 1,200
Segums . . . . . . . . . . . . .
Gastos Varios . - . f0f 10 f0f 10| w0f 00 0] - . 700
Otros . . . . . . . . . . . . .
Impuestos 70 ) ) N A 1 11 4 1) A A N
Tofal Salidas de Efectivo 600 4160) 402 4143] G418 6269 6261 633 6244 626 56| S5t STB| 1328
Saldo a fnal del meg en el Banco §0| S| Sobe| Mo Somm| Sese| STl 004\ 0| SO\ 03| (S S| (626
Flujo de Efectivo Generado Real S| MO e Tl M W) @) S| 6 (M) @) 19| (66)
Flujode Efectio Generado Real  Inferéses 0 & 8 W B W M S M6 () @) 2% T
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Flujo de efectivo 2013

Flujo de Efectivo 0

ANO 2013 ENE  FEB N L AGD SEP OCT  NOV DC TOTAL
Efsctivo en el banco (inicio del mes) §1.64 §15,151| $16.995| S16,665| S16.45|  $1.64
Entrada de Efectivo

Ventas de Contado 7000 70000 7100f 8800 8800[ 8%0| 6600[ 80| 80| 5700[ AM0| TA0[ 970
Cobro de ventas a crédito - - - - - - - - - - . - -
Aportaciones de Socios

Préstamos u olras inyecciones de efectivo

Total Entradas §T24| 10205 1854|1513 1679 18606) 20426 2114| 281 20%| 25| UM5| UM
Salidas de Efectivo

(Gastos Preoperatiios

Compras (Costo de las Vientas) cuando son de conaq - - - B0 640 640 640 64| o40[ d60[ 100f 100f 4500
Sueldos/duefios 1700 4700( 4700( 4700{ 4700{ 4700{ 4700[ 4700[ 1700 1700 1700 1700 2040
Sueldos/empleados 1000f 1000f 1000] 1000{ 1000) 1000{ 1000) 000{ 1000{ 1000{ 1000 1,000{ 12000
Honorarios . . . . . . . . . . . . .
Renta del local

Papelera

Electcidad

Teléfono 190 190 150 400 40 40| L0 40| 40| L0 o[ 10| 3600
Pago de Préstamo 12000 12000 1200 1200] 1200{ 1200{ 120{ 1200{ 12000 12001 12001 1200 1440
Inereses 4] | X[ %8| 6| 4| | 0| N8| 26| W W 40N
Reparaciones - - - M - - M - - M - - 600
(Gasalina y Combusibles 00{ 100[ f00] %000 0[ 00{ 0| 0] 0| O 0[ 00| 280
(Gastos de Vie - - - 200 200 200 A0 200{ 200{ A0 - - 1400
Seguros . . . . . . . . . . . . .
(Gastos Varios - - . 00{ 100 f00] 00| f00| f00 0f - - 70
Otros . . . . . . . . . . . . .
Impuestos %5 %9 % 1029 09| 09| 1040 03| f07| 174 43| 1,025) 11,067
Total Salidas de Efecfivo 555 58| 552 TM9T| 6%9| 6%0) M2 6%3| 635 603| 540| 57| T5TN
Saldo al final del mes en el Banco §3185) S47oA| 96332 7005 S0806| $11626| $13314| $15151( $16995) $16,665) $1645| $18.598 18,508
Flujo de Efectivo Generado Real 1561) 1569 1578 1663) 81| 1820| 1688| 1837| 1845 (M) 60| 168 169%
Fljo de Efectivo Gengrado Real + Interéses 1965 1961 198 200 2168 2164 200 2197 218 () %4 195 0B
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Flujo de Efectivo

Flujo de efectivo proyectado

‘. - 2012 2013 2014 2015 2016
Efectivo en el banco(inicio del mes) %0 $1.624 $18598 $1066312  $130526
Entrada de Efectivo

entas de Contado 68,400 92,700 126,600 163800 177,900
Cobrode ventasa crédito . . i i .
Aportaciones de Socios 9675

Préstamos u otras inyecciones de efectivo 54805
TotalEntradas 66,400 94,324 145,19 1230112 308426
Salidas de Efectivo
(Gastos Preoperativos 64500
Cortnp(;aS(Costo de las Ventas) cuando son de 3:600 4500 6,360 7500 8,600
gﬂl@o‘; os 20400 20400 20400 0400 20400
9,000 12,000 12,000 12,000 12,000

Sueldos/iempleados ] | | | )
Honorarios

Renta del local

Papeleria

Electricidad
Gas | | A ] A
Teléfono 3,800 3,800 3,800 3,800 3,800
Agua A A A i )
Pago de Préstamo 14,400 14,400 14,400 11,625

Intereses 5,187 4,059 2,331 623 -
Reparaciones 600 600 800 800 800
Gasolinay Combustibles 2,800 2,800 2,800 2,800 2,800
Gastos de Viaje 1,200 1,400 1,400 1,400 1,400
Sequros A A ] ] -
(Gastos VVarios 700 700 700 700 700
Otros 7 i 1 1 -
Impuestos 44889 11,067 20433 31,380 34,118
Total Salidas de Efectivo 131,276 75,726 85,424 93,048 84,618
Saldo al final del mes en el Banco (62,876) 18,598 59,774 1137085 223808
Flujo de Efectivo Generado Real (62,876) 16974 41176 70,752 93,282
Flujo de Efectivo Generado Real + Interéses 74111 21,033 43,507 71,375 93,282
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Valor Presente Neto (VPN) $93,844.97
Tasa Interna de Retorno (TIR) 41.18%
Periodo de Recuperacion (PR) 3.08 ainos

11. Plan de Inversién y financiamiento
11.1 Plan de inversiones

Nombre

Eloy Calderon
Socios:
SOCIO

Total Socios

Préstamo Bancario Corto Plazo
Préstamo Bancario Largo Plazo
Total Préstamos Bancarios

TOTAL 64,500

Participacion
%

100% 9,675
0% -
0% -
0% -
0% -
0% -

9,675
54,825
54,82-5
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11.2 Necesidades Financieras

Concepto Emprendedor Capital Semilla TOTAL
Paquete de 2 $30,000 $30,000
Brinca-Brinca
1 rockola 15,000 15,000
Reparacion de 8,000 8,000
equipo
Motor y control 9,675 825 10,500
para toro mecanico

Inversion Inicial $9,675 $53,825 $63,500

11.3 Plan de financiamiento

‘ Concepto Mes de desembolso Total de desembolso
Compra de brinca- Abril 2012 $45,000
brincas y rockola
Reparacion del equipo Mayo 2012 8,000
Motor y control para Julio 2012 10,500

toro mecanico

12. Conclusiones
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12.1 Puntos débiles

La renta del equipo es un tanto temporal ya que no todos los meses del afio se organizan

magnos eventos.

La situacion actual del estado y del pais en general no es tan bueno como antes, debido a
que tanto la situacion econdmica como la situacion de seguridad, no estan en su mejor
momento, es por eso que resulta un tanto poco probable que las personas organicen
muchas fiestas y que ademas opten por rentar equipo para sus eventos.

12.2 Puntos fuertes

El costo de venta y mantenimiento del equipo no es caro, por lo que una vez que se renta

el equipo la mayoria de lo que se cobra es ganancia.
El negocio no tiene mucha competencia.

Es un tanto novedoso.

12.3 Oportunidades

El pais y la localidad en particular tienen una tendencia hacia la vestimenta vaquera por lo

que resulta un atractivo para ellos agregar a sus eventos la renta de un toro mecanico.

En la region se realizan varias ferias que se pueden aprovechar para establecer el equipo
ademas de ir ganando fama y prestigio.

12.4 Amenazas
Dado que resulta un negocio efectivo la competencia puede tender a aumentar.

El clima puede llegar a mermar la renta del equipo ademas en ocasiones los usuarios

pueden sufrir un accidente.

12.5 Riesgo
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El riesgo que existe al rentar equipo de esta indole es precisamente que surja algun

accidente mientras se esta utilizando.

Otro riesgo puede ser que disminuyan los eventos realizados por lo que la renta del equipo

iria en disminucién de igual manera.
12.6 Seguridad

Debido a que el negocio ha funcionado durante el tiempo que se ha llevado a cabo es facil
decir que siempre habra clientes potenciales dispuestos a rentar este tipo de equipo para

amenizar sus eventos, dejando al negocio cierto margen de ganancia.

12.7 Impactos

Se estara generando un total de 4 empleos directos y uno indirecto donde se

considera la contadora.

Se le proporciona a la comunidad parralense una manera de diferenciar sus

fiestas y eventos adhiriendo un poco mas de diversion a través del equipo rentado.
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