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INTRODUCCION



PLAN DE NEGOCIOS DE LA EMPRESA DE PRODUCCION MUSICAL “YA’AMIL
PRODUCTIONS”

. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Actualmente la micro, pequefia y mediana empresas (MIPYME) representan un
motor para las economias nacionales, esto debido a su contribucién en el Producto
Interno Bruto (PIB) y a la generacion de empleos. De acuerdo a las cifras
proporcionadas por el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI, 2009),
en México existen aproximadamente 4 millones 15 mil unidades empresariales, de

las cuales 99.8% son que generan 52% del PIB 'y 72% del empleo en el pais.

En base a lo anterior, se puede inferir el rol de la MIPYME en la economia mexicana,
ya que se erige como una valvula de escape al desempleo actual y a otros
problemas de indole econdmica. La mayor parte de este tipo de empresas surge de
forma espontanea sin contar con un plan de negocios que garantice su permanencia

en el mercado.

El nuevo negocio puede crecer si se toma en cuenta diversos factores, como poder
ser la oferta de precios y servicios que le permite a la empresa ser mas competitiva
dentro del mercado que le rodea conforme a los costos inferiores de los rivales o
propuestas diferentes que tengan un valor para el que compra permitiendo que la
empresa imponga un sobreprecio (Porter 1991). Para lograr lo anterior se requiere
de un plan de negocios para que la empresa se encuentre en un nicho de mercado
que desea proveer. Segun Longenecker (2007), el plan de negocios es un
documento en el que se describe la idea basica que fundamenta una empresa y en
el que se describen consideraciones relacionadas con su inicio y su operacion

futura.




Martinez (2002) menciona que la importancia de un plan de negocios es pensar en
el futuro de la empresa, hacia donde va y qué camino seguir para reducir los riesgos
e incertidumbre. Un plan de negocios exige que las empresas sean competitivas
teniendo un buen precio, calidad en el producto o servicio que se ofrece y finalmente

que satisfaga las especificaciones que el cliente solicita.

Esta investigacion esta basada en las empresas de produccion musical. La
iluminacién es uno de los factores clave para el éxito en un espectaculo o evento por
lo que la empresa estudia cada situacion personal, adaptandose a la decoracion,
estética e intencidn del lugar, poniendo las mejores e impactantes soluciones en
iluminacion espectacular. Ademas de que realizan la sonorizacion para pequefos y
grandes locales de ocio, teatros, salas de cultura, salones de conferencia para
empresas e instituciones, museos, auditorios, parques tematicos, hoteles, artistas y
grupos musicales y todo ello con un sistema de trabajo basado en proyectos

especificos de acuerdo con las necesidades de cada cliente.

Ahora bien, si ya se dispone de un espacio sonorizado la empresa pone a
disposicion un servicio de mantenimiento integral, suministro de repuestos,
accesorios, reparacion y analisis para sus equipos, asi como la ampliacion y mejora

del sistema acustico ya instalado.

Las empresas en Chetumal que se dedican a la produccién de iluminacion y audio
sobreviven porque se ven obligadas a solicitar equipo con empresas mas grandes
de produccion musical que les ofrezcan la renta del equipo especializado que

poseen para que éstas proporcionen el servicio esperado.

Hoy en dia las empresas que se encuentran funcionando son aquellas que
mantienen convenios con las instituciones gubernamentales que las contratan
cuando lo requieren sin embargo carecen de una planeacidon que contenga las

estrategias adecuadas para el tipo de actividad empresarial al que se dedican, ya




que para lograr el pleno desarrollo de la empresa deben solicitar la capacitacion del
personal de trabajo, el uso del equipo adecuado, recurrir al profesionalismo y

demostrar la capacidad adecuada para satisfacer las necesidades de sus clientes.

Aunado a todo lo anterior la escases de personal especializado en el conocimiento
del equipo que se utiliza en un evento de gran magnitud como un concierto de algun
artista de renombre o0 en su caso un grupo musical cuando todo esto solamente se

puede obtener de las empresas especializadas.

La empresa Ya’amil Productions pretende alcanzar los estandares de las empresas
con las que mantiene convenios y asi cubrir los diez principales eventos que se
llevan a cabo cada ano en la ciudad de Chetumal, Quintana Roo. Tomando en
cuenta el censo econémico (2009) pretende generar empleo para diez personas y

que éstas permanezcan laborando en la empresa a lo largo de su trayectoria.

La presente investigacion pretende establecer la factibilidad de una empresa que
posea ciertas caracteristicas las cuales puedan satisfacer las actuales necesidades
que existen hoy en dia, y las futuras, en el ambito de la organizacion y produccion de
las actividades masivas para fomentar la cultura y el sano esparcimiento de la

poblacion chetumalena.

Il. JUSTIFICACION

El principal motivo para llevar a cabo este trabajo es desarrollar un plan de negocios
que sirva de guia a la empresa de produccion musical “Ya’amil Productions” la cual
se dedica a la renta, venta y mantenimiento de equipos de lluminacion y Audio en la
Ciudad de Chetumal Quintana Roo como la unica empresa que ofrece el servicio

profesional y especializado en produccion musical.




Durante el desarrollo del proyecto se pretende analizar la situacion actual de la
empresa que también forma parte de los negocios de Chetumal Quintana Roo. Para
realizar este plan de negocios se aplicaran los conocimientos adquiridos a lo largo
de la Licenciatura en Sistemas Comerciales que permitira complementar la

investigacion y aplicar los planes de acciones que fortalezcan el plan.

En base a lo anterior se plantea las siguientes preguntas de investigacion:

e ;La empresa puede ser factible dentro del mercado actual?

e ;Qué factores determinan el uso del servicio que ofrece la empresa?

e ;COomo puede posicionarse en el segmento de mercado de iluminacion y
audio?

e ;Se cuenta con una cartera de clientes que asegure el crecimiento de la
empresa?

e A qué retos se enfrenta la empresa para mejorar su competitividad?

e ;La demanda de servicios de produccidon musical que se ofrece son

suficientes para cubrir la oferta?

Il. OBJETIVO GENERAL

Aplicar las herramientas de la planeacion estratégica en la empresa de produccion
musical “Ya’amil Productions” para elaborar su plan de negocios que le permita

posicionarse en el mercado actual.

lll. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e FEjecutar y analizar los fundamentos tedricos que sustenta a la gestion

estratégica de empresas.

e Identificar el posicionamiento actual en el mercado y en base a ello establecer

nuevas estrategias para el buen funcionamiento de la empresa.




e Analizar la competitividad de las empresas en el ramo (competencia).

e Elaborar un analisis descriptivo de la situacion actual de la empresa de

produccion musical Ya’amil Productions.

e Disenar el plan de desarrollo de la empresa de produccion musical a partir de

los postulados de la gestion estratégica.

e Evaluar el impacto socioeconémico del plan de desarrollo de la empresa de

produccion musical Ya’amil Productions.

IV. HIPOTESIS

H: La aplicacion de herramientas del analisis estratégico permitira posicionar a la
empresa “Ya’amil Productions” en el mercado de eventos de produccién musical y

actividades de esparcimiento en la ciudad de Chetumal.
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CAPITULO 1. FUNDAMENTOS TEORICOS
1.1INTRODUCCION

En este capitulo se presentan las herramientas necesarias que formaran parte del
trabajo y de esta manera desarrollar la adecuada planeacion estratégica para el
proyecto. La teoria que se presenta servira de apoyo para el marco teérico, ademas
de que por medio de las herramientas se determinara las estrategias que deberan
implementarse en el negocio y asi poder enfrentar las amenazas y debilidades con

las oportunidades y fortalezas de la empresa y el mercado que lo rodea.

Previamente es necesario desarrollar una estrategia la cual es un modo de dar
explicitamente forma a las metas y objetivos de largo plazo de la organizacion,
definiendo los principales programas de accion necesarios para alcanzar los mismos

y desplegar los recursos necesarios (Alfred Chandler Jr. 1962).

Los instrumentos tedricos son la base del proyecto que a continuacion se desarrolla
ya que éstos forman parte de la planeacion a seguir y sirven de apoyo al empresario
para que tenga las herramientas necesarias para conocer la situacién a la que se
enfrenta y en base a ello tome las decisiones acertadas para su empresa. Dentro de
los instrumentos tedricos se encuentran: el Analisis FODA, Analisis de las cinco
fuerzas de Porter, la Matriz Crecimiento-Participaciéon (BCG), Corecompetencies vy

por ultimo la Matriz Ansoff.

1.2 CONCEPTO DE ESTRATEGIA

Existen muchos conceptos de estrategia, sin embargo se considera, para términos
de la presente investigacion, tres definiciones basicas reportadas por la literatura
revisada: Hax y Majluf, Ansoff y Mintzberg.




Desde el punto de vista de Hax y Majluf (1985) el concepto de estrategia se
desarrolla de diversas maneras segun la actividad empresarial y el objetivo que se
pretenda alcanzar, por ejemplo se puede aplicar la estrategia para desarrollar los
planes a largo plazo, de igual manera a través de la estrategia se busca segmentar
los negocios que la institucion llevara a cabo. La estrategia también es un medio de
reconocer aquellas amenazas externas y las oportunidades que puedan presentarse
para corregir el problema. En base a lo mencionado, se puede considerar la
estrategia como un concepto multidimensional que abarca todas las actividades
fundamentales de la firma, otorgandole un sentido de unidad, orientacién y
propdsito, y facilitando al mismo tiempo las modificaciones necesarias inducidas

para su medio.

A continuacion los autores presentan nueve enfoques de la estrategia teniendo en
consideracion que pueden combinarse para una definicion integradora y global de

estrategia:

1. Determina y revela el propdésito organizativo en términos de objetivos a largo
plazo, programas de accién y prioridades de asignacion de recursos;
Selecciona los negocios en los que participa o debe participar la organizacion;
Intenta alcanzar una ventaja sostenible de largo plazo en cada uno de sus
negocios, respondiendo en forma apropiada a las oportunidades y amenazas
provenientes del medio en el que actua la empresa y a los puntos fuertes y
débiles de la organizacion.

4. Identifica las tareas de gestion especifica en los niveles corporativos, de
negocios y funcional;

Constituye un patrén de decisiones unificador e integrador;

Define la naturaleza de las contribuciones econdémicas y no econémicas que
pretende hacer a sus “stakeholders”;

Es una expresion de propdsito estratégicos de la organizacion;

Apunta a desarrollar y fomentar las competencias centrales de la empresa;




9. Es un medio para invertir selectivamente en recursos tangibles e intangibles a
fin de desarrollar las capacidades que garanticen una ventaja competitiva

sostenible.

Para Ansoff (1988) la estrategia significa la toma de decisiones se identifican dos
tipos de estrategias: las operativas y las estratégicas. Las operativas son aquellas
que se basan en las funciones internas de las empresas como la asignacién de
recursos, la aplicacion de los planes de accion, entre otros. Las decisiones
estratégicas serviran de base a este proyecto ya que se basan en los problemas
externos, es decir, el producto de la empresa permanecera en el mercado de

acuerdo a las decisiones de los factores externos.

Por su parte Mintzberg (1997) aporta cinco definiciones de estrategia aplicandolas
como las 5P’s.De acuerdo al autor las estrategias pueden ser combinadas o
aplicadas de forma individual de acuerdo a la situacién que requiera la empresa ya
que se debe tener en cuenta el propdsito que persigue la organizacion y si la

estrategia es la adecuada para la misma.

1. La estrategia como plan. Es un curso de accién conscientemente
determinado, una guia para abordar una situacion especifica. Como plan,
una estrategia también puede ser una pauta de accion, una maniobra para
ganarle al competidor. Como no basta con definir la estrategia como plan,
se necesita definir una estrategia como patron abarcando el

comportamiento que se quiere producir.

2. La estrategia como posicidn. Ubica a la organizacion en el medio ambiente
elegido o nicho; en términos econdmicos. Esta definicion de estrategia se
puede relacionar con cualquiera de las anteriores; se puede aspirar a una

posicion mediante un plan o una pauta de accion, como también puede ser
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preseleccionada y lograda o ambas, o tal vez descubierta, en razén de un

patrén de comportamiento.

3. La estrategia como perspectiva. Implica una manera particular de percibir
el mundo. Es una perspectiva compartida por y entre los miembros de la
organizacion por medio de sus intenciones y acciones bajo el ambito
‘mente colectiva”; individuos unidos por afinidades de pensamiento,

comportamiento o ambos.

4. La estrategia como patron. Una serie de acciones que ocurren en el
tiempo. Este modelo enfatiza la acciéon en donde la empresa tendria una
estrategia aun cuando no tuviera planes definidos, incluso aunque nadie
en la empresa dedique tiempo a establecer objetivos formales. Lo unico

que se requiere es un patrén de una serie de actos de la organizacion.

5. La estrategia como una pauta de accién. Maniobra para ganarle al

competidor.

Para efectos de estudio del proyecto se tomara en cuenta estas estrategias para
lograr que la empresa permanezca en el mercado actual y de esta manera pueda

atender los diversos factores externos que puedan presentarse.

1.3 PROCESO ESTRATEGICO FORMAL

Existen dos formas para fijar las estrategias de un plan de negocios: Formal e
Informal. Sin embargo para el desarrollo de esta tesis se utilizara la estrategia

formal, en el siguiente diagrama se presentan los pasos a seguir para realizarla.

La estrategia formal establece los elementos que se van a seguir para llevar a cabo
el proyecto y dar respuesta a cualquier situacion a la que se enfrente la empresa, es
decir se debe fijar una mision, vision, objetivos, las estrategias a seguir, seleccionar

una estrategia para implementarla y finalmente solucionar el problema.
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Ahora bien, la estrategia informal es aquella que se lleva acabo de manera intuitiva,
el propietario de la empresa toma decisiones de acuerdo a la situacién que enfrenta
su negocio y en base a ello decide inmediatamente cual es la estrategia favorable
para solucionar el problema. En ocasiones se obtiene con certeza el resultado
esperado aunque por otra parte puede resultar lo contrario ya que no todas las
decisiones ipso facto pueden dar la solucion. Es por ello que la mision de un
negocio define el campo competitivo en términos del alcance del negocio (productos,
mercados, y localizaciones geograficas), asi como las competencias unicas que
determinan las capacidades claves del negocio. Y la presupuestacion es la tarea
final de la estrategia de negocios, capta las consecuencias financieras de los

programas de negocios. (Mintzberg 1997).

1.4 TIPOS DE ESTRATEGIA

Para el estudio de la estrategia Hay y Majluf (1985) consideran que existen tres tipos
de estrategias de las cuales se toma la estrategia o estrategias que sean aplicables

al plan de negocios de la empresa de produccién musical Ya’amil Productions.

e Estrategia corporativa. Aborda las decisiones que, por su naturaleza, tienen
mayor alcance posible, englobando la totalidad de la empresa. Son
decisiones que no pueden ser descentralizadas sin correr el riesgo de
cometer errores de suboptimizacidn. Esta estrategia se refiere a los factores
internos de la empresa, es decir, los elementos que ya se encuentran

establecidos como las politicas de recursos financieros, materias, entre otros.

e Estrategia de negocios. Tiende a obtener un desempefio financiero superior a
través de un posicionamiento competitivo que permite conseguir una ventaja
sostenible respecto de los competidores de la empresa. Para llevar a cabo
esta estrategia se debe fijar primero cual es el negocio y qué es lo que ofrece,
de esta manera se tendra en claro el objetivo que persigue la empresa y el
procedimiento adecuado para cumplirlo.
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e Estrategia funcional. No solo consolidan los requerimientos funcionales
exigidos por las estrategias corporativas y de negocios, sino que constituyen
también los receptaculos de las capacidades necesarias para desarrollar las
competencias unicas de las empresas. La estrategia funcional se realiza a
través de los factores externos. El entorno que rodea a la empresa es el que
determina el éxito o fracaso de la empresa ya que depende de la

disponibilidad de los compradores para lograr su objetivo establecido.

1.5 CARACTERISTICAS DEL ANALISIS ESTRATEGICO

El analisis estratégico es una forma de percibir y estructurar un problema. Nos lleva
a buscar informacion referente a aspectos importantes del problema y proporciona
una forma de relacionar partes de informacién a fin de mejorar la comprension de la

situacion que enfrenta una empresa (Rodriguez 2005).

Grafica 1. ANALISIS ESTRATEGICO

Fuente: Rodriguez (2005).
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La idea principal del analisis estratégico es la manera de aprovechar al maximo las
oportunidades que surjan y protegerse de las amenazas, tomando en cuenta las

propias fortalezas y debilidades.

1.5.1 ANALISIS FODA

El andlisis FODA' (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas, es el
enfoque clasico de la teoria de la estrategia, debido a que permite estudiar la
combinaciéon que resulta de las fortalezas y debilidades de la empresa con las
amenazas y debilidades del entorno (Porter 1980); esto con el objetivo de elaborar

un diagndstico que ubique a la organizacién en una de cuatro posiciones posibles:
» Una empresa débil en un ambiente positivo, de oportunidades.
» Una empresa fuerte en un ambiente positivo, de oportunidades.
» Una empresa fuerte en un ambiente negativo, de amenazas.

» Una empresa débil en una ambiente negativo, de amenazas.

En analisis FODA contiene los siguientes puntos:

A) Anadlisis Interno.
Para el diagndstico interno es necesario conocer las fuerzas al interior que
intervienen para facilitar el logro de los objetivos, y sus limitaciones que
impiden el alcance de las metas de una manera eficiente y efectiva. Este
analisis se enfoca a las oportunidades y amenazas. (Recuperado el
20/02/2013 http://www.uventas.com/ebooks/Analisis_Foda.pdf)

B) Analisis Externo.
Para realizar el diagndstico es necesario analizar las condiciones o

circunstancias ventajosas de su entorno que la pueden beneficiar;

'sw.o.T Analysis, por su denominacién en inglés.
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identificadas como las oportunidades; asi como las tendencias del contexto
que en cualquier momento pueden ser perjudiciales y que constituyen las
amenazas, con estos dos elementos se pudo integrar el diagndstico externo.
(Recuperado el 20/02/2013

http://www.cca.org.mx/funcionarios/cursos/ap089/apoyos/m3/analisis.pdf)

El objetivo del analisis FODA:

Identificar hasta qué punto la estrategia actual de una organizacion y sus puntos
débiles mas especificos son relevantes para ésta, ademas de ser capaces para

afrontar cambios que tienen lugar en el medio ambiente de la empresa.

Tabla 1. MATRIZ FODA

Fuente: Rodriguez Valencia (2005).

% Fortalezas. Son aquellas caracteristicas propias de la empresa que le facilitan

o favorecen el logro de los objetivos organizacionales.
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X/
°e

Oportunidades. Aquellas situaciones que se presentan en el entorno de la

empresa y que podrian favorecer el logro de los objetivos organizacionales.

% Debilidades. Caracteristicas propias de la empresa que constituyen

obstaculos internos al logro de los objetivos.

X/
°

Amenazas. Aquellas situaciones que se presentan en el medio ambiente de la
empresa y que podrian afectar negativamente, las posibilidades de logro de

los objetivos organizacionales

1.5.2 CINCO FUERZAS DE MICHAEL PORTER

Para éste modelo, la defensa consiste en construir barreras de entrada alrededor de
una fortaleza que tuviera la corporacion. Gracias a la proteccion que ésta ventaja
competitiva le daba, podria obtener utilidades que luego invertiria en investigacion y
desarrollo, para financiar una guerra de precios o para invertir en otros negocios
(Porter, 1980).

De acuerdo con Porter (1980) la corporacion debe evaluar sus objetivos y recursos

frente a éstas cinco fuerzas que rigen la competencia industrial:

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores. El atractivo del mercado o el
segmento depende de qué tan faciles de franquear son las barreras para los
nuevos participantes que puedan llegar con nuevos recursos y capacidades

para apoderarse de una porcion del mercado.

2. Rivalidad entre los competidores. Para una corporacion sera mas dificil
competir en un mercado o en uno de sus segmentos donde los competidores
estén muy bien posicionados, sean muy numerosos Yy los costos fijos sean
altos, pues constantemente estara enfrentada a guerras de precios,
campafas publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos

productos.
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3. Poder de negociacion de los proveedores. Un mercado o segmento del
mercado no sera atractivo cuando los proveedores estén muy bien
organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus
condiciones de precio y tamano del pedido. La situacién se complica aun mas
si los insumos que suministran son claves para nosotros, no tienen sustitutos
0 son pocos Yy de alto costo. La situacion sera aun mas critica si al proveedor

le conviene estratégicamente integrarse hacia adelante.

4. Poder de negociacion de los compradores. Un mercado o segmento no sera
atractivo cuando los clientes estan muy bien organizados, el producto tiene
varios 0 muchos sustitutos, el producto no es muy diferenciado o es de bajo
costo para el cliente, porque permite que pueda haber sustituciones por igual
o0 menor costo. A mayor organizacién de los compradores mayores seran sus
exigencias en materia de reduccion de precios, de mayor calidad y servicios y
por consiguiente la corporacion tendra una disminucién en los margenes de
utilidad. La situacion se hace mas critica si a las organizaciones de

compradores les conviene estratégicamente integrarse hacia atras.

5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos. Un mercado o segmento no es
atractivo si existen productos sustitutos reales o potenciales. La situacion se
complica si los sustitutos estdn mas avanzados tecnolégicamente o pueden
entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de la

corporacion y de la industria.

Por otra parte Porter plantea que este modelo debe utilizarse:

e Cuando se desea desarrollar una ventaja competitiva respecto a tus

rivales.

e Cuando se desea entender mejor la dinamica que influye en la industria

y/o cual es la posicion en ella.




e Cuando se analiza su posicion estratégica y se busca iniciativas que sean

disruptivas y le hagan mejorarla.

Grafica 2. MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Fuente: Elaboracion propia en base a Porter (1980).

1.5.3 MATRIZ CRECIMIENTO-PARTICIPACION (BCG)

Su nombre proveniente de las siglas de Boston Consulting Group (empresa global
lider en consultoria estratégica para la alta direccion), también es conocida como
matriz de crecimiento o participacién. El objetivo de este modelo (Ghemawat 1999),
presentado en la siguiente grafica es mantener un balance entre las unidades
maduras con fuerte flujos de efectivo positivos (vacas) y las nuevas que presentan

un crecimiento acelerado (estrellas).

Esta matriz fue disefiada por un grupo de consultores como un primer intento para
demostrar la comparacién rentable y el potencial relativo de las diferentes unidades

de negocios del momento (Boston Consulting Group1973-1985).
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La matriz del BCG muestra en forma grafica las diferencias existentes entre las
divisiones, en términos de la parte relativa del mercado que estan ocupando y de la
tasa de crecimiento de la industria. La matriz del BCG permite a una organizacion
pluridivisional administrar su cartera de negocios analizando la parte relativa del
mercado que esta ocupando y la tasa de crecimiento de la industria de cada una de

las divisiones con relacion a todas las demas divisiones de la organizacion.

Grafica 3. MATRIZ DEL BOSTON CONSULTING GROUP

PARTICIPACION RELATIVA EN EL MERCADO

100%
CRECIMIENTO
DEL MERCADO
75%
50%

0 50 100

Fuente: Elaboracion propia base a Boston Consulting Group

Componentes de los cuadrantes de la matriz BCG:

o Estrellas. Las estrellas son las empresas de alto crecimiento o productos de la
competencia en los mercados donde son relativamente fuertes en comparaciéon
con la competencia. A menudo se necesitan fuertes inversiones para sostener
su crecimiento. Con el tiempo su crecimiento lento y, suponiendo que mantener

su cuota de mercado relativa, se convertira en vacas lecheras.
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e Vacas lecheras. Los productos o negocios vaca lechera (cash-cows) son
productos que tienen una posicion privilegiada por su participacion (productos
lideres) en un mercado de bajo crecimiento o industrias maduras (por las bajas
tasas de crecimiento).

Estos son negocios maduros, con éxito con relativamente poca necesidad de
inversion. Que deben ser administrados con fines de lucro continuo para que se
sigan generando los flujos de caja fuerte, que la empresa necesita para sus

estrellas.

e Los signos de interrogacion. Los signos de interrogacion son empresas o
productos con baja cuota de mercado pero que operan en los mercados de
mayor crecimiento. Esto sugiere que tienen potencial, pero puede requerir una
inversion sustancial con el fin de aumentar la cuota de mercado a expensas de
los competidores mas poderosos. Gestidn tiene que considerar las interrogantes:

¢, Cuales deberian invertir? ; Cuales deberian permitir a fallar o se encogen?

e Perros. Como era de esperar, el término "perros" se refiere a las empresas o
productos que tienen baja participacion relativa en poco atractivo, de bajo

crecimiento de los mercados.

Los perros pueden generar suficiente efectivo para el punto de equilibrio, pero
son raramente, si acaso, vale la pena invertir. (Consultado el 30/01/13
http://www.elprisma.com/apuntes/administracion_de empresas/matrizbostoncon

sultinggroup/)

1.5.4 Core-competencies

Las competencias basicas son aquellas capacidades que son esenciales para que
una empresa logre una ventaja competitiva. El punto de partida para el analisis de
las competencias basicas es el reconocimiento de que la competencia entre

empresas es tanto una carrera por el dominio de competencia como lo es para la
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posicion de mercado y el poder de mercado. La alta gerencia no puede concentrarse
en todas las actividades de la empresa y las competencias requeridas para llevarlas
a cabo. Asi que el objetivo es que la gestion de centrar la atencién en las

competencias que realmente afectan a la ventaja competitiva.

Una competencia que es fundamental para las operaciones de la empresa, pero que
no es excepcional, de alguna manera no debe ser considerada como una
competencia basica, ya que no va a diferenciar el negocio de cualquier empresa
similar (http://www.tutor2u.net/business/strategy/core_competencies.htm recuperado
el 05/abril/2013).

1.5.5 ANALISIS ANSOFF

La matriz de crecimiento de Ansoff es una herramienta que ayuda a las empresas
decidir su estrategia de producto y crecimiento del mercado.

Ansoff sirve para identificar oportunidades de crecimiento en las unidades de
negocio de una organizacion y para definir el tipo de estrategias a aplicar para

determinar cual es el mejor camino a seguir para la empresa (Westwood, 1991).

Tabla 2. MATRIZ DE DESARROLLO

Fuente: elaboracion propia basada en Ansoff (1988).
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La salida de la Matriz Ansoff producto/mercado de la matriz es una serie de
estrategias de crecimiento sugiere que fijan el rumbo de la estrategia de negocio.

HH Penetracion del mercado. Es el nombre dado a una estrategia de crecimiento
en el negocio se centra en la venta de los productos existentes en mercados

existentes.

Penetracion en el mercado busca alcanzar cuatro objetivos principales:

1. Mantener o aumentar la cuota de mercado de los productos actuales mediante
una combinacién de estrategias de precios competitivos, la publicidad y la
promocion de ventas.

Asegurar el dominio de los mercados en crecimiento.

3. Reestructurar un mercado maduro por la expulsion de los competidores, lo que
requeriria una campafa de promocién mucho mas agresiva.

4. Aumentar el uso de los clientes existentes. El negocio se centra en los mercados
y los productos que conoce bien. Es probable que tenga una buena informacién
sobre los competidores y las necesidades del cliente. Es poco probable, por
tanto, que esta estrategia se requiere de mucha inversién en investigacion de

mercados nuevos.

HH Desarrollo del mercado. Es la estrategia de crecimiento en el negocio que

trata de vender sus productos existentes en nuevos mercados.

* Los nuevos mercados geograficos, como por ejemplo la exportacion del producto a
un nuevo pais.

* Dimensiones de nuevos productos o envases, por ejemplo nuevos canales de
distribucion.

» Las politicas de fijacion de precios diferentes para atraer a diferentes clientes o

crear nuevos segmentos de mercado.
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HH Desarrollo de productos. Desarrollo de productos es el nombre dado a una
estrategia de crecimiento que una empresa tiene como objetivo introducir nuevos
productos en los mercados existentes. Esta estrategia puede requerir el desarrollo
de nuevas competencias y requiere la empresa para el desarrollo de productos
modificados que pueden apelar a los mercados existentes.

HH Diversificacion. Estrategia de crecimiento en un negocio de mercados de
nuevos productos en nuevos mercados. Se trata de una estrategia de riesgo por si
mas debido a que el negocio se esta moviendo en los mercados en los que tiene

poca 0 ninguna experiencia.

Para que una empresa adopte una estrategia de diversificacién, por lo tanto, debe
tener una idea clara acerca de lo que espera obtener de la estrategia y una

evaluacion honesta de los riesgos.

1.6 MODELOS DE PLAN DE NEGOCIOS

El plan de negocios debe ser un documento que constantemente este en uso, es
decir que aplique las herramientas de trabajo necesarias para la empresa de esta
manera se obtendran resultados a través de los planes de accion implementados.
Existen diferentes procedimientos para elaborar un plan de accién, de manera que
se tomara referencia de diferentes autores para la elaborar el plan de negocios de la

empresa de produccion musical “Ya’amil Productions”.

1.6.1 MODELO DE STANLEY R. RICHJ Y DAVID E. GUMPERT
A partir de su experiencia Stanley R. Rich y David E. Gumpert, identificaron las
caracteristicas de un plan de negocios que elevan la probabilidad de recibir fondos

de un inversionista (Longenecker, 2001).

Entre sus principales caracteristicas tiene que el plan no debe ser demasiado largo o

enciclopédico en sus detalles y los que a continuacion se enlistan:
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e Se debe arreglar apropiadamente con un resumen ejecutivo, contenido y
capitulos en el orden correcto.

e Debe tener una longitud correcta y una apariencia nitida.

e Debe presentar una evidencia firme de la facil comercializacién del producto o
servicio.

e Debe incluir una justificacion financiera de los medios seleccionados para
vender los productos o servicios.

e Debe sugerir una “clasificacion” global tan alta como sea posible del
desarrollo del producto y del refinanciamiento del equipo administrativo.

e Debe mostrar que los inversionistas pueden recuperar su inversion de tres a

siete afnos, con un incremento apropiado de su capital.

1.6.2 FORMATO DE PLAN DE NEGOCIOS, SEGUN RICHARD STUTELY?

Elaborar un plan estratégico de negocios es como un viaje. El plan es su pronto de
partida. Este sefiala en el mapa una ruta hacia su destino. Identifica los principales
peligros y debera advertir de su viaje. Sefiala las estrategias para lidiar con las
borrascas y los obstaculos. Les muestra sefales en el camino para que usted
confirme su avance. Le ayuda a superar lo inesperado. Con un buen plan de
negocios usted sabe de donde partid, hacia déonde se dirige y cdmo llegar (Stutely,
2000).

1.6.21 LOS DIEZ PASOS PARA FORMULAR UN EXITOSO PLAN
ESTRATEGICO DE NEGOCIOS

Stutely (2000) especifica una cadena consecuente de 10 pasos a seguir, que son los

siguientes:
1. Definir la actividad del negocio.

2. Definir la situacion actual del negocio.

2 NT ep s e , .z ;. . . sy
Especialista britanico en economia, planeacion estratégica y financiera; catedratico y ocupo el puesto de
director en la Bolsa de Valores de Londres.
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3. Definir las condiciones externas del mercado, la competencia que enfrenta y el

posicionamiento del mercado.

4. Definir los objetivos que lo animan.

5. Trazar una estrategia para lograr los objetivos planteados.

6. ldentificar los riesgos y las oportunidades.

7. Generar una estrategia para restringir los riesgos y explotar las oportunidades.
8. Depurar las estrategias hasta transformarlas en planes de trabajo.

9. Proyectar los costos, los ingresos, el flujo de efectivo.

10. Finalizar los planes.

1.6.3 MODELO DE PLAN DE NEGOCIOS, SEGUN ALFONSO SANCHEZ,

Un plan de negocios es de uso personal, sin embargo, en su contenido debe haber
la suficiente informacion para su presentaciéon; por ejemplo, para el caso de un
fomento de desarrollo industrial, sefala que se debiera hacer en el formato que cada
institucion requiere o presentarlo a inversionistas o inclusive a instituciones

bancarias, para las cuestiones de créditos personales para el financiamiento.

El formato del autor, esta orientado a una empresa manufacturera, que sirve de
ejemplo para incluir todas las aéreas de una empresa; sefala que este modelo sirve
de guia y que si la empresa a desarrollar no es de este giro, habra topicos que no se

aplican (Sanchez, 1993).

1.7 APLICACION A NUEVOS NEGOCIOS

La busqueda de oportunidades para nuevos negocios es uno de los pedidos y

necesidades mas frecuentes que solicitan los clientes.

También se encuentra dentro de los mas solicitados a través de encuestas

realizadas para beneficios de empresas y emprendimientos: |ldeas y oportunidades
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para desarrollar nuevas empresas, es lo que busca la mayoria de la gente que

quiere iniciarse por cuenta propia.

Las propuestas para iniciar una actividad empresarial sin embargo van a tener que
comenzar con algunas reflexiones e investigacion sobre si mismos: qué les gustaria
iniciar, qué perfil tienen como emprendedores en cuanto a autonomia, creatividad,

empuje, perseverancia, energia y muchas otras caracteristicas necesarias.

También es importante determinar los conocimientos y experiencia sobre actividades
laborales desempefiadas, estudios, preferencias personales, grado de compromiso
con lo que hacen o quieran hacer, capacidad financiera y econémica, disponibilidad

de tiempo, capacidad de implementacion, etc.

Modalidades para implementar un nuevo negocio.
> Instalar un comercio minorista
> Ser distribuidores o mayoristas de productos
> Trabajar en servicios profesionales
> Dedicarse a la venta directa de productos/servicios
» Comprar una franquicia
> Producir o fabricar algun bien o producto
> Asociarse a una empresa para el desarrollo de un nuevo renglon de actividad
> Crear una sociedad con familiares o socios

> Desarrollar un proyecto solidario o cooperativo, etc.

El universo disponible de ideas es mucho mas amplio de lo que en primera instancia
podemos determinar o imaginarnos. Lo que hay que hacer es ofrecer un amplio

panorama sobre ciertas tendencias para nuevos negocios.
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Estas tendencias responden a tendencias globales que marcan las necesidades del

mundo actual y que también permiten visualizar opciones disponibles.

1.8 CONCLUSION

Para llevar a cabo un plan de negocios se considera dos tipos de procesos: el formal
y el informal. En el proceso formal existen una variedad de modelos que pueden
aplicarse a nuestra planeacion estratégica. Se debe tener en cuenta que dichos
modelos no garantizan el éxito del proyecto ya que solo identifican los nichos de
mercado. En el plan de negocios que se pretende elaborar para la empresa de
produccion musical Ya’amil Productions se tomara como punto de partida las
estrategias operativas, funcionales y de negocios. El proceso informal como su

nombre lo indica tiene muchas variantes que no apoyan el desarrollo del proyecto.

La estrategia funcional es aquella que servira de base para el analisis estratégico del
proyecto, ya que como se menciona anteriormente esta estrategia esta en funcién
de los factores externos que rodean a la empresa, de manera que Ya’amil
Productions debe ofrecer el servicio de diversion y entretenimiento para satisfacer a
sus clientes y que éstos tengan se encuentren en la mejor disponibilidad de solicitar
los servicios de produccion musical (iluminaciéon y audio) para que la empresa se

mantenga en el mercado actual.

De acuerdo a la literatura realizada para desarrollar un plan estratégico se debe

considerar un proceso formal que contiene los siguientes elementos (ver tabla 3).

B Mision. Define cual es el rumbo que debe seguir la empresa, responde a la

pregunta “; quiénes somos?” y lo que realizamos en la empresa.

B Evaluacion interna. Analiza la situacion de la empresa desde el punto de vista
interno, es decir las fortalezas y debilidades que se encuentren en la

empresa.
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B Evaluaciéon del medio. Son los factores externos que rodean a la empresa, las
oportunidades y amenazas que se presentan para enfrentarlos y lograr una

mejora de la empresa.

B Formulacion de estrategias. Se presentan diferentes estrategias que

contribuyen a la solucion de un problema.

B Programacion estratégica. Es necesario analizar las posibles estrategias que
se presentan y seleccionar aquella que dara solucién a la situacion que se

presente.

B Presupuestacion. En este apartado se aplica la estrategia seleccionada y
posteriormente se toma en cuenta los recursos que se necesitan para

implementarla.

A partir de este analisis estratégico se aplicaran las herramientas que fijaran el
rumbo a seguir de la empresa “YA’AMIL PRODUCTIONS”. Dichas herramientas son:
el analisis FODA, Analisis de las cinco fuerzas de Porter, Core-competencies, la
Matriz Crecimiento-Participacion (BCG) y por ultimo la Matriz Ansoff. Esto sera

abordado en el siguiente capitulo.
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Tabla 3. PROCESO ESTRATEGICO FORMAL

Fuente: Hax y Majluf (1997)
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CAPITULO 2



CAPITULO 2. PLAN DE NEGOCIOS
2.1 INTRODUCCION

El plan de negocios es la concretizacién de las ideas de un emprendedor, ya que
marca las etapas de desarrollo de un proyecto de empresa. También es la guia
basica que nos lleva a “aterrizar las ideas” y a contestar las preguntas que todo

proceso de creacion conlleva (Rodriguez, 2001).

Cuando una empresa surge necesita tener un nombre que la identifique, una misién
que cumplir, metas y objetivos que lograr y una descripcidén clara de las areas
operativas que formaran parte de ella (Sanchez y Cantu 2000). El plan de negocios
es el instrumento por el cual la empresa conseguira los recursos necesarios para

lograr su objetivo.

Para conseguir un proyecto exitoso es importante evaluar las ventajas competitivas,
las fortalezas y oportunidades que puedan presentarse, los recursos disponibles, las
viabilidades (técnicas, econdmicas y financieras) y finalmente desarrollar las
estrategias y procedimientos que serviran de apoyo para que el emprendedor
cumpla los objetivos que ha visualizado para lograr un verdadero proyecto

empresarial (Garcia-Pastor, 2004).

Para obtener la informacién necesaria se llevara a cabo un analisis sobre los
consumidores que solicitan el servicio de iluminacién y audio dando lugar a la

comparacion entre los competidores que probablemente existan en el segmento.

La matriz Ansoff marca el punto de partida de investigaciéon ya que Ya’amil
Productions es una empresa que esta introduciéndose en el mercado y por ende
puede tener poca o0 ninguna competencia de acuerdo a las expectativas que logre

ofrecer a los consumidores (ver tabla 4).
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Tabla 4. Cuadro comparativo de los servicios de la competencia

EMPRESA | BURBUJAS YA’AMIL PRODUCTIONS

SERVICIOS | Sonorizacion de Conciertos Sonorizacion Profesional.
Convenciones Contratacion de Artistas.
Expos Masterizacion de Grabaciones.
Eventos Especiales Produccion de conciertos y eventos

Eventos Sociales con Dj MAsIvos.

lluminacion Robética y lluminacién para conciertos y eventos

Convencional masivos.

Pirotecnia y Efectos Especiales Grabacion Profesional.

Fuente: elaboracion propia en base a los datos de la empresa y competencia.

2. 2 DIAGNOSTICO

La empresa de produccidon musical “Ya’amil Productions” cuenta con los elementos
necesarios para ser una empresa exitosa en el estado de Quintana Roo, ya que
tiene toda una trayectoria en el ambito musical, desde sus origenes en Europa,
hasta su actual expansion a México, pasando por Orange Walk, Belice y Centro
América. Asi mismo es una empresa que constante renueva su equipo de
iluminacion y audio, logrando con esto estar a la vanguardia de la tecnologia, en la
cual se busca superar los estandares europeos, siendo de este continente la
procedencia de los equipos, de manera que podemos decir que es un equipo de la

mas alta calidad y es un material dificil de encontrar en México.

Ademas de que cuenta con la ventaja de ofrecer atenciéon personalizada para

satisfacer los requerimientos de los clientes mas exigentes. Otra de las cualidades



http://www.burbujasproducciones.com/servicios/1.php
http://www.burbujasproducciones.com/servicios/2.php
http://www.burbujasproducciones.com/servicios/3.php
http://www.burbujasproducciones.com/servicios/4.php
http://www.burbujasproducciones.com/servicios/5.php
http://www.burbujasproducciones.com/servicios/6.php
http://www.burbujasproducciones.com/servicios/6.php
http://www.burbujasproducciones.com/servicios/7.php

que posee es ofrecer la participacidn de un artista o grupo musical de gran renombre
nacional o internacional dentro de los eventos solicitados, asi como la capacitacion
acerca del uso y mantenimiento del equipo que vende. Esta empresa tiene la
capacidad de cubrir hasta los eventos de gran magnitud, ya que cuenta con el
personal necesario y el equipo mas sofisticado, porque si el evento requiere de un

sistema masivo, junta todo el equipo que posee.

2.3 ANTECEDENTES

La empresa de produccién musical D.A.M PRODUCTIONS nacio en el afio de 1998,
como parte de la expansién de la empresa Darfney Producciones (EUROPA), esta
empresa surge en el distrito de Orange Walk, Belice, siendo en sus inicios una S.A.
de C.V., entre los empresarios Henry Darfney, Alexandra Darfney y Abraham Cesar
Ic Martinez, quedando este ultimo como jefe de produccién mientras que Alexandra,
fungia como administradora. En un principio la empresa se dedicaba solo a la

sonorizacion e iluminacion de eventos masivos.

En el transcurso de tres afios la empresa se posiciona como la lider en la produccion
musical en Centroamérica, abarcando los paises de Guatemala, el Salvador,
Honduras, Belice y la parte norte de Costa Rica. Para enero del 2001 firma un
convenio con el ministerio de cultura de Belice con el cual se vuelve parte de las
Organizaciones No Gubernamentales (ONG) que brindan el apoyo hacia los artistas
de dicho pais logrando con esto la creacion de diversos eventos internacionales, asi
como la grabacion y masterizacion de diversos fonogramas musicales, para lo cual

crea el estudio de grabacion profesional mas grande de Centroamérica.

En el ano 2007, por cuestiones personales los socios Henry Darfney y Alexandra
Darfney, deciden retirarse de dicha empresa cediéndole sus derechos y obligaciones
al Sr. Abraham Cesar Ic Martinez, el cual queda como duefio de dicha empresa, y
decide cambiar el nombre de esta a DREICO MUSIC PRODUCTIONS. Sin embargo
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en el afo 2010 la empresa se expande hacia Quintana Roo bajo el nombre de
YA’AMIL PRODUCTIONS.

2.4 MISION

La empresa de produccion musical cuenta con la tecnologia mas avanzada y a la
vanguardia, para satisfacer las necesidades de los clientes mas exigentes (de audio
y sonido). Estd comprometida con los usuarios para brindarles un servicio de
calidad. El personal es altamente capacitado, se encuentra en la mejor disposicion
de ofrecer la atencidén personalizada que el cliente merece. Asi mismo garantiza que

el trabajo los deja satisfechos o no les generara gasto alguno.

2.5 VISION

YA’AMIL PRODUCTIONS sera la empresa lider en la produccion de conciertos y
eventos masivos, asi como en la renta y mantenimiento de equipos de iluminacién y
audio. Contando con el equipo especializado de iluminacién y audio, que la
distinguira de los competidores. Sera el medio por el cual los clientes ofreceran un
evento de la mejor calidad al publico en general. Asi mismo el personal tiene la
capacidad para anticipar y responder ante los cambios que se presenten, para
aprovechar las oportunidades que se generen. Y el profesionalismo siempre sera lo
principal ante todo, porque respeta los términos y condiciones que se establecen en

un principio de la contratacion.

2.6 OBJETIVOS
2.6.1 CORTO PLAZO

1. Obtener en el afno 2013 una utilidad del 40% sobre las ventas y/o servicios
realizados.
Pagar los impuestos aduanales por transporte de equipo entre otros impuestos.

Aumentar nuestra cartera de clientes.
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4. Actualizacion de equipo de iluminacién y audio.
5. Capacitacién constante de los empleados para el manejo de los equipos de

sonido e iluminacion.

2.6.2 MEDIANO PLAZO

1. Posicionarse como el principal proveedor de produccién musical al gobierno del
estado, para la realizacidn de eventos masivos.

Obtener los contratos para los eventos principales de la Secretaria de Cultura.
Garantizar aun mas nuestros servicios a través de los afios de experiencia.

Ampliar la gama de servicios, implementar grabacion y edicion de audio y video.

o & D

Contar con mas capital de trabajo para invertir en equipos de sonido.

2.6.3 LARGO PLAZO

1. Aumentar las ventas en un 25% en comparacién con las ventas obtenidas en
afnos anteriores., principalmente nos enfocaremos a los eventos que realicen las
companias cerveceras y refresqueras que se encuentran en el estado, asi como
los convenios laborales con los diferentes artistas y grupos musicales que se
estén dando a conocer.

2. Incrementar la demanda del servicio por medio de los nuevos artistas y grupos
musicales que surgen.

Mejorar las instalaciones de las oficinas ubicadas en Chetumal, Quintana Roo

Establecer nuevas sucursales en otros Estados del pais.

2.7 ANALISIS FODA

La herramienta del analisis estratégico es la matriz FODA, ya que a través de ella
identificamos cuales son las fortalezas y debilidades con las que cuentan las
organizaciones y por medio de ello aprovechar las oportunidades que surgen para

combatir las amenazas que puedan afectar a una organizacion.
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TABLA 5. ANALISIS FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

1. Personal suficiente y certificado por
la TASCAM? (equipo de la mas alta

tecnologia), en todas las areas.

Dependencia de los proveedores.
2. No se cuenta con capital de trabajo
2. Se cuenta con servicios fijo.

complementarios como la 3. Se cuenta con pocos clientes.

capacitacion y asesoria en el uso de 4. La empresa no esta posicionada en

equipo de iluminacion y audio. el mercado.

3. Tecnologia a la vanguardia. 5. Alto costo por el uso y

4. Disponibilidad de recursos mantenimiento del equipo.
financieros
5. Experiencia en el mercado

6. Se cuenta con cartera de clientes

OPORTUNIDADES AMENAZAS

1. Mercado en rapido crecimiento.

2. Inicio de campanias electorales. Entrada de nuevos competidores

3. Eventos de la Secretaria de Cultura. 2. Especializacion de algunos
4. Adquisicion de equipo de iluminacién y competidores

audio. 3. Situacién econdmica inestable.

5. Incrementos en el numero de eventos 4. Riesgos por incumplimiento de

artisticos contratos.

6. Participacion en ferias, exposiciones y 5. Cambio tecnolégico

eventos artisticos. 6. Inestabilidad en el precio del equipo

Fuente: elaboracion propia en base a los datos de la empresa.

* TASCAM es una marca que se dedica a producir equipos de audio de la mas alta calidad. La empresa que
maneja esta marca ofrece a sus clientes la capacitacion para el uso del equipo profesional cuando adquieren
una linea de productos y/o equipo (http://tascam.com/).




2.7.1. FORTALEZAS

F1. Personal suficiente y certificado por la TASCAM en todas las areas: La empresa
cuenta con empleados que cuentan con la certificacion que la empresa TASCAM le
ha otorgado demostrando que los empleados saben usar correctamente todo el

equipo que posee la empresa de produccion musical.

F2. Se cuenta con servicios complementarios como la capacitacion y asesoria en el
uso de equipo de iluminacién y audio: esto es con el fin de que se lleve a cabo el
adecuado uso del equipo que se utiliza para un concierto musical o incluso para el

manejo de un quipo propiedad del cliente.

F3. Tecnologia a la vanguardia: los equipos de iluminacion y audio se renuevan dia
a dia de acuerdo a la tecnologia actual ya que ésta es cambiante y la empresa debe

estar al pendiente de la actualizacion tecnoldgica que surge.

F4.- Disponibilidad de recursos financieros: se cuenta con suficiente recurso
financiero para invertir en equipo de iluminacion y audio que se requiera o0 en su

caso en equipos que se tengan que renovar.

F5. Experiencia en el mercado: Ya’amil Productions cuenta con dos afos laborando
en el mercado, sin embargo esta empresa surge de DAM PRODUCTIONS la cual

lleva mas de 20 afos en el mercado.
F6. Se cuenta con cartera de clientes:

Esta empresa cuenta con clientes fijos que solicitan productos y servicios de
acuerdo a su necesidad teniendo conocimiento de los precios establecidos que

requiera el servicio.

2.7.2 DEBILIDADES

D1. Dependencia de los proveedores: cuando se solicita un equipo nuevo en se
tiene que esperar de acuerdo al tiempo que el proveedor fije la hora de entrega que
en ocasiones se retrasa por diferentes cuestiones y de esta manera los proveedores

no demuestran seriedad en su trabajo.
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D2. No se cuenta con capital de trabajo fijo: con el capital de trabajo actual se puede
adquirir el equipo que se requiera sin embargo de acuerdo a los precios cambiantes
pudiera ser que en un futuro el capital pueda variar y la adquisicion de equipo se vea

afectada.

D3. Se cuenta con pocos clientes: por el momento se tienen determinado numero de

clientes que aunque sean pocos siempre solicitan de los servicios de la empresa.

D4. La empresa no esta posicionada en el mercado: Ya'amil Productions se esta
dando a conocer en la ciudad de Chetumal para poder posicionarse en el mercado

actual.

D5. Alto costo por el uso y mantenimiento del equipo: el equipo de iluminacion vy
audio es de uso especializado por lo que si ho se maneja adecuadamente y si se

dafa algun equipo la reparaciéon o cambio del mismo es muy costoso.

2.7.3 OPORTUNIDADES

O1. Mercado en rapido crecimiento: debido a que el mercado es creciente, la
empresa puede alcanzar o superar las demas empresas que se encuentran el

mercado.

02. Inicio de campafas electorales: esto podria beneficiar a la empresa porque

obtendria mas contratos para sonorizar las campanas de los partidos politicos.

03. Eventos de la Secretaria de Cultura: al obtener los contratos fijos de esta
secretaria para la empresa se veria refleja en términos de utilidades dichos

contratos.

04. Adquisicion de equipo de iluminacion y audio: de esta manera se puede brindar
un mejor al servicio al cliente pues se contaria con mayor equipo y adecuado para

los eventos correspondientes.

05. Incrementos en el numero de eventos artisticos: es asi como podriamos dar a
conocer algunos artistas de la region al igual que incrementar el numero de

contratos y sus respectivos clientes.
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06. Participacion en ferias, exposiciones y eventos artisticos. Ahora bien de esta
manera la empresa “Ya’amil Productions” expandira su publicidad y dara a conocer

el equipo que tiene para cubrir un evento de cualquier magnitud.

2.7.4 AMENAZAS

A1. Entrada de nuevos competidores: esto pudiera reflejar una disminucion de
contratos pues trataran de convencer al mercado de experimentar algo nuevo o

arriesgarse a conocer otra empresa.

A2. Especializacion de algunos competidores: algunos competidores al verse
desplazados por esta empresa intentaran especializarse en el ramo para tratar de

alcanzar los beneficios que “Ya’amil Productions” ofrece.

A3. Situacion econdémica inestable: en alguin momento se pueden tener disminucion
de utilidades por lo que esto puede provocar cierta inestabilidad econdémica en la

empresa.

A4. Riesgos por incumplimiento de contratos. En ocasiones se corren riesgos de que
surjan clientes que quieran anular un contrato cuando el equipo de iluminacién y

audio ya se encuentre instalado en el lugar acordado.

A6. Cambio tecnoldgico: la tecnologia es algo que no se encuentra al alcance por lo
que solo queda estar al dia de los cambios tecnoldgicos que surgen y que son

indispensables para el buen funcionamiento de la empresa.

A7. Inestabilidad en el precio del equipo: este es otro de los factores que cambian de
un momento a otro, ya sea por la materia prima, aumento de impuestos o bien por

los cambios tecnoldgicos.

2.8 MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Este modelo pretende ayudar a la empresa aplicar los recursos que tiene de manera
efectiva, es decir evaluar su situacién y determinar las consecuencias que puede

tener frente a un mercado competitivo.
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2.8.1 AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

El sector en el que se encuentra ubicada la empresa es considerado atractivo por las
diferentes actividades que realiza, aunque también pueden surgir nuevos
competidores que pretenda ofrecer un servicios mejor sin contar con la tecnologia
adecuada pues solo darian un nuevo sentido al negocios el cual confunde a los
clientes de obtener un buen servicio de lo que realmente necesitan para sus

eventos.

2.8.2 RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES

En la actualidad no existe empresa en Chetumal que se compare con los servicios o
garantias que ofrece Ya’amil Productions. Por otra parte la empresa mencionada
como posible amenaza pudiera llegar a ser una competencia fuerte salvo que se
prepare profesionalmente y obtenga la tecnologia actualizada de los mas altos
estandares. Es por ello que Ya’amil Productios se expandira en el mercado con todo

el equipo profesional que posee.

2.8.3 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

La empresa depende en gran parte de los proveedores para lograr satisfacer la
demanda de los clientes, ya que en ocasiones se pospone la entrega del producto
segun sea el caso. Por lo que se les debera exigir a los proveedores su
profesionalismo en cuanto al tiempo y forma de entrega y asi mantener satisfechos a

los clientes en cuanto al servicio que se ofrece.

2.8.4 PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

En cuanto al poder de negocion de los compradores se tiene la ventaja de que la
empresa tiene clientes fijos que constantemente renuevan sus equipos lo que

asegura una utilidad periodica para la empresa. Ademas de que se pretende llegar a
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aquellos clientes que pudieran confundir a la empresa con otra o bien porque no se

encuentra diferenciada del resto.

2.8.5 AMENAZA DE INGRESO DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

La empresa de produccion musical proporciona los servicios que solicita el cliente
de acuerdo al tipo de evento, sin embargo en el mercado actual se encuentran
empresas que ofrecen servicios a menor costo y el cliente opta por contratarlos
porque pueden ser su unica opcidon en ese momento, aunque no satisfagan sus

expectativas.

2.9 MODELO DE MERCADOS EN CRECIMIENTO BCG

De acuerdo al portafolio de servicios que ofrece la empresa de produccién musical
Ya’amil Productions se demuestra la participacion que tiene en el mercado y su

respectivo crecimiento en el mismo (ver tabla 6).

Tabla 6. CUADRO DEL BCG

SERVICIOS QUE SE | PARTICIPACION EN EL CRECIMIENTO EN EL
OFREtE MERCADO MERCADO

Renta de equipo de 30% 15%
iluminacion y audio

Venta de equipo de 40% 25%
iluminacion y audio

Mantenimiento de equipo 30% 50%

de iluminacion y audio

Fuente: elaboracion propia con datos de la empresa.
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Los servicios que ofrece la empresa de produccién musical se ubicaron en el
cuadrante correspondiente y se obtuvieron los resultados que se muestra en la
Tabla 7, el cual indica que el producto estrella que le da mas realce a la empresa es
el mantenimiento de equipo de iluminacion y audio ademas de que dos de sus
servicios se ubicaron en el cuadrante vacas de manera que en los servicios de renta
y venta de equipo de iluminacion y audio es donde se debe trabajar mas para
generar mas flujos de efectivo de la empresa y que los mismos formen parte del

cuadrante estrellas.

Tabla 7. MATRIZ BCG

PARTICIPACION RELATIVA EN EL MERCADO

100% Mantenimiento de
equipo de

75% Tluminacion y
Audio.

CRECIMIENTO DEL  50%
MERCADO TRenta Yy venta de

equipo de
Tluminacion y

25%

0%

0 50 100

Fuente: elaboracion propia.

2.10 ANALISIS ANSOFF

De acuerdo a los datos obtenidos del Cuadro del BCG la empresa de produccion
musical se encuentra en la Matriz Ansoff en los “Mercados Actuales—Productos

Actuales” (ver grafica 9) ya que cuenta con servicios que pueden penetrar en el




mercado actual porque esta empresa ya se encuentra funcionando sin embargo falta
expandirse mas en el mercado para que sea conocida y obtenga mas contratos de

produccion musical de los principales eventos del estado.

Tabla 8. Analisis Ansoff

Fuente: elaboracion propia.

2.11 ESTADISTICA DE EMPRESAS DE PRODUCCION MUSICAL

Para efectos de estudio se define medios interactivos como: “Los medios digitales
que permiten a los usuarios interactuar con otros usuarios o con el propio medio con
el proposito de entretenimiento, informaciéon y educacion. Los Medios Interactivos
incluyen dos subsectores, las entidades que crean los medios interactivos
(creadores) y las entidades que estan enfocadas en permitir que los medios puedan
ser manipulados para facilitar su distribucion a usuarios finales (facilitadores)”
(PriceWaterHouseCoopers, 2006).

En base a los datos estadisticos del INEGI, las empresas de audio y video se

encuentran dentro de la rama de Industria del audio y sonido (INEGI 2009).Este es
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el concepto que maneja el Sistema de Clasificacionindustrial de América del Norte
(SCIAN) para la empresa de produccion musical construido con Estados Unidos y

Canada, que tienen sus propias versiones nacionales Ya'amil Productions.

El SCIAN 2007 se divide en 20 sectores de actividad en el nivel mas general, 94
subsectores, 304 ramas, 617 subramas y, en su nivel mas detallado, en 1049 clases
de actividad. A continuacion se presenta el diagnostico obtenido del sector de

produccion musical en México.

De acuerdo a un diagnéstico elaborado de esta industria en México se tienen los

siguientes resultados:

En el Plan Nacional de Desarrollo de la secretaria de economia la industria de
medios interactivos es un sector que ha ido ganando relevancia para la economia
mexicana por su participacién directa en la creacion de empleos de alto valor
agregado, la inversion y las exportaciones. Indirectamente, esta industria
proporciona herramientas para las industrias ya establecidas, asi como para
sectores emergentes e incentiva la produccidn en otros sectores como el de la

electronica (Promedia 2007).

Al abarcar un gran numero de sectores, la industria de medios interactivos es un
sector importante para el avance de México hacia una produccion de bienes y
servicios de mayor valor agregado, intensivos en conocimiento. Esta industria esta
transformando otros sectores, especialmente los de entretenimiento, educacion,
entrenamiento y comunicaciones. Para conocer un poco mas sobre esta industria a
nivel nacional, la Secretaria de Economia elaboré una encuesta entre 27 empresas,

cuyos resultados se mencionan en el siguiente apartado.

2.11.1 Estructura de la industria

La industria de medios interactivos en México estd compuesta principalmente por

micro y pequefias empresas. De las cuales el 56% de las empresas emplean como




maximo 10 trabajadores, mientras que el 33% son pequefias compariias que tienen
entre 10 y 50 trabajadores (Plan Nacional de Desarrollo 20007-2012).

Asi mismo algunas empresas encuestadas por el Programa de Desarrollo de la
Industria de Medios Interactivos (PROMEDIA 2007) mencionaron que realizan
exportaciones 0 que desarrollan nuevos productos que cuentan con patentes o

derechos de autor con su respectivo registro.

De acuerdo a las encuestas realizadas el total del 48% se ubican como creadoras, el
15% dijo estar en el rubro de las facilitadoras, mientras que un 33% se encuentra en
ambas actividades. En base a esta clasificacion, las creadoras son empresas que
crean contenidos digitales, mientras que las facilitadoras son las que permiten que

los medios puedan ser manipulados para facilitar su distribucion a los usuarios.

Ahora bien el canal de venta mas usado por las empresas de medios interactivos
son las ventas directas, las cuales representan mas del 85% de las respuestas de
los encuestados, mientras el resto utiliza algun agente de venta para promocionar
sus productos o servicios. Cabe destacar que la mayoria de los encuestados utiliza
su pagina web para promocionarse, siendo este un medio de promocion indirecta

para promover sus ventas.

En lo que se refiere al tipo de empleo que ofrecen, se obtuvo que el 83% de los
trabajadores laboren tiempo completo; mientras que el 14% son subcontratados para

la realizacidn de proyectos especificos y el 4% restante labora medio tiempo.

Finalmente, los resultados de la encuesta muestran que el 53% de las empresas de
la industria de medios interactivos no ha utilizado hasta el momento ningun tipo de
financiamiento para la realizacion de sus proyectos, el 29% ha sido beneficiada por
fondos como el PROSOFT o los Fondos Mixtos del CONACYT, mientras que el 18%
restante ha recurrido a créditos bancarios (recuperado el 24/02/2013
http://www.prosoft.economia.gob.mx/doc/promedia.pdf).
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2.12 CONCLUSION

Para desarrollar este capitulo se dio a conocer es un plan de negocios, como esta
integrado y la importancia que tiene aplicarlo a la empresa para lograr el éxito de la
misma. Posteriormente se encuentran los antecedentes de la empresa donde se
menciona las personas que fundaron la empresa desde el afio 1998, y que debido a
diversos factores externos que han surgido la empresa ha cambiado de un
propietario a otro sin dejar de realizar al giro establecido en un principio. La mision,
vision, objetivos a corto, mediano y largo plazo, también forman parte del desarrollo
de este apartado ya que son la base del proyecto pues dan a conocer en qué punto
se encuentra la empresa y qué es lo que se pretende lograr en un determinado

tiempo.

Para el buen funcionamiento de una organizacién es necesario que tenga una vision,
una mision que cumplir, objetivos para lograrlo. Ademas de que se realizdé un
analisis FODA que permite estudiar la combinacion que resulta de las fortalezas y
debilidades de la empresa (competencia distintiva) con las amenazas y debilidades
del entorno (factores determinantes) para ubicar a la empresa en un punto fuerte o
débil.

Asi mismo se llevd a cabo el desarrollo de las cinco fuerzas de Porter donde se
analiza la situacion en la que se encuentra la empresa y en dénde debe aplicar mas
recursos, en el analisis de la matriz BCG se encontré los cuadrante los que se ubica
la empresa, en cuanto el analisis de la matriz Ansoff permite conocer que la empresa
esta en el cuadro de PENETRACION lo que indica que tiene mercados actuales y

productos nuevos que le ayudaran a obtener el éxito esperado.

Finalmente se obtuvieron las estadisticas de la empresa que hablan acerca de su
estructura industrial. Todo antes mencionado se desarrolld6 para ampliar la
informacion de la empresa, los recursos que tiene disponibles para participar en el
mercado y las estrategias que necesita aplicar en el proyecto para lograr su objetivo.
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CAPITULO 3



CAPITULO 3. ESTUDIO TECNICO
3.1 INTRODUCCION

Un estudio técnico tiene como principal objetivo el demostrar la viabilidad técnica del
proyecto mediante la adopcion de la alternativa técnica 6ptima. Para Ya’amil
Productions uno de los objetivos del estudio técnico es dar a conocer la localizacion
que tiene la empresa y con ello poder ofrecer un mejor servicio a sus clientes.Por
otra parte, se mencionan los objetivos de marketing que se propone la empresa y las

estrategias que implementara para lograrlo.

En este capitulo se conoce la ubicacién que tiene la empresa de produccion musical
Ya’amil Productions. Incluye el equipo con el que cuenta la empresa para laborar en
el mercado, el organigrama de las personas que conforman la empresa y la
descripcion de puestos, asi como los requisitos que deben cumplir para el adecuado
uso y manejo de los equipos de la empresa y la atencidén personalizada a los clientes
de la misma. También se puede observar el Rider Técnico (0 equipo) con el que
cuenta la empresa para cubrir los eventos que le sean solicitados. Asi como los
sueldos y salarios que se le asigna al personal forman parte del nuestro estudio

técnico.

La mercadotecnia de servicios también forma parte de ésta investigacion ya que
significa aplicar los mismos principios de la mercadotecnia general a bienes
intangibles. Segun LOVELOCK (1997) los servicios, a diferencia de los productos,
son bienes intangibles. Un servicio incluye la realizacion de un trabajo para el

cliente. Este paga por obtener un servicio al igual que por adquirir un articulo.

En Marketing el servicio es una experiencia, segun Pine y Gilmore se da una
experiencia cuando una empresa utiliza intencionalmente servicios como escenarios,
y bienes como utilerias, para interactuar con clientes individuales de forma tal que se

cree un evento memorable.
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De esta manera Ya’amil Productions puede generar experiencias de distintos gustos
y preferencias de acuerdo a las necesidades del consumidor, esto puede ser de
acuerdo al tipo de evento solicitado por ejemplo de un evento familiar hasta un
evento de gran magnitud. Para lograr sus objetivos la empresa propone las

siguientes:

ESTRATEGIAS DE MARKETING

»Dos promotores visitaran todas las instituciones de gobierno estatal y municipal, asi
como las privadas para ofrecer nuestros servicios, durante el afo de Enero a Marzo,

y de Octubre a Noviembre.

»Un promotor se encargara de visitar a todos los grupos musicales de la ciudad y el
estado para ofrecer nuestros servicios, de Enero a Marzo, y de Octubre a

Noviembre.

»Un promotor se encargara de visitar a todos los grupos musicales del resto del pais

para ofrecer nuestros servicios, a partir del mes de marzo hasta diciembre.

»Un promotor visitara a los grupos musicales e instituciones de gobierno y privadas

de Belice, cada 15 dias durante los meses de Febrero a julio.

»Se promocionara 120 veces por television, 250 spot’s de radio y 120 publicaciones
en diferentes revistas especializadas, se enviaran e-mails a los diferentes

promotores de eventos, se creara una pagina web, disponible durante todo el afo.

»Se ofrecera una cena a todos los promotores de eventos, artistas, gerentes de
mercadotecnia, publicistas, gerentes de eventos especiales, y toda aquella persona
interesada. En esta cena se les presentara en qué consiste la empresa y con que

cuenta.

»Se ofrecera un concierto y espectaculo masivo para todo el publico en general,

donde se dara a conocer la empresa.

Por ultimo la importancia del capitulo se debe a que permite realizar una estimacion

economica de las variables técnicas del proyecto y obtener asi un panorama de
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apreciacion exacta o aproximada de los recursos necesarios para el proyecto;
sumado a esto proporciona informacion necesaria para el analisis financiero el cual

se presentara mas adelante (Rodriguez Méndez, 2010).

3.2 LOCALIZACION

De acuerdo a la informacién obtenida se deduce que existe un nicho de mercado
disponible el cual tiene una demanda insatisfecha que pretende cubrir la empresa,
ya que para un evento de gran magnitud se necesita equipo y personal capacitado
que proviene de otro estado, por lo que a continuacién se tiene la ubicacién de la
empresa y su estructura organizacional que cumplira con las expectativas

esperadas.

3.3 MACRO LOCALIZACION

La empresa de producciéon musical Ya’amil Productions se localiza en el municipio

de Othon P. Blanco que pertenece al Estado de Quintana Roo (ver mapa 1).

MAPA 1. ESTADO DE QUINTANA ROO

Quintana Roo
Civisén Municpal

Fuente: INEGI
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3.3.1 ASPECTOS GEOGRAFICOS

El municipio de Othén P. Blanco esta ubicado en el extremo final de la costa del mar
Caribe, perteneciente a México, cuenta con una extension de 18,760 km2, que
representa el 36.9% de la superficie total del estado y el 0.95 % del territorio

nacional.

Othén P. Blanco es el municipio mas grande del estado de Quintana Roo; se ubica
al sur del estado entre las coordenadas al norte 21°37', al sur 17°53' de latitud norte;
al este 86°42', al oeste 89°20' de longitud oeste. Asi mismo representa el 2.2% de la

superficie del pais.

El estado de Quintana Roo colinda al norte con Yucatan y con el Golfo de México; al
este con el Mar Caribe; al sur con la Bahia de Chetumal y Belice; al oeste con

Campeche y Yucatan.

Los limites del municipio son:

= Al norte; colinda con los municipios de Felipe Carrillo Puerto y José Maria
Morelos.

= Al sur; hace frontera con Belice y Guatemala, siendo el Unico municipio del
pais que hace frontera con dos paises.

= Al este; limita con el mar Caribe.

= Al oeste; colinda con el estado de Campeche.

3.3.2 ASPECTOS SOCIOECONOMICOS

Segun el conteo de la poblacion que se realizd en el afio 2005 por el Instituto
Nacional de Estadisticas y Geografia, el municipio tiene una poblacion de 219,763
habitantes, de ese total, 109,059 son hombres y 110,704 son mujeres; el 30.7% de

los habitantes son menores a 15 afios de edad, mientras que el 62.1% se encuentra
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entre los 64 y los 15 afos de edad, el 73.0% de la poblacidon se considera urbana

por habitar en localidades superiores a los 2,500 habitantes.

3.3.3 ASPECTOS DE INFRAESTRUCTURA

El municipio de Othon P. Blanco en la mayoria de su territorio cuenta con los
servicios de agua, luz eléctrica, pavimentacion, drenaje, teléfono, correo, transporte,

bancos, ademas de un centro comercial, escuelas, gimnasios y canchas deportivas.

3.3.4 ASPECTOS INSTITUCIONALES

Othén P. Blanco tiene un crecimiento poblacional muy rapido; a causa de esto
surgen nuevas necesidades por parte de la poblacion; en este sentido el gobierno
del estado de Quintana Roo tiene como principal objetivo atender y buscar el

bienestar de la comunidad.

3.4 MICROLOCALIZACION

Las instalaciones de esta empresa de produccion musical se encuentran en la
ciudad de Chetumal en la Av. Miguel Hidalgo 122 entre la Av. Lazaro Cardenas y Av.
Héroes de Chapultepec, estando a cargo el Gerente General Abraham Ic Martinez

(ver grafica 3).

Grafica 4.Ubicacion de la oficina principal

Fuente: elaboracion propia.
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3.5 INGENIERIA DEL PROYECTO

La empresa de iluminacion y audio “Ya'amil Productions” se dedica completamente a

la grabacion, masterizacion, sonorizacion de eventos de manera que no requiere de

instalacion alguna para producir, sin embargo en la oficina establecida también se

realizan las actividades operacionales.

3.5.1 INSTALACION

La empresa dispone de la siguiente lista de insumos:

Tabla 9. Mobiliario y equipo

CANTIDAD

CONCEPTO

PRECIO
UNITARIO

PRECIO
TOTAL

Gran Supor’t de 8 Patas

$1,500,000.00

$1,500,000.00

12 Bajos K-Sub NEXO $8,200.00 $98,400.00
12 Sistemas lineales DSN 600 NEXO $6,500.00 $78,000.00
6 Juego de Cables Neutric Spekermons de 3 Vias $5,260.00 $31,560.00
50 Lamparas Par 64leds $1,500.00 $75,000.00
22 Cabezas Moviles Martin GA362leds $7,200.00 $158,400.00
2 DriveRackPA $8,650.00 $17,300.00
30 Micréfonos SHURE SM58 $1,200.00 $36,000.00
10 Micréfonos Inalambricos Sennheiser €690 $5,800.00 $58,000.00
2 Juego de Microfonos para Bateria Sennheiser €390 $6,800.00 $13,600.00
2 Sneik con Spliter de 48 Canales y 12 Retornos $15,000.00 $30,000.00
150 S/aables Prosound de Canon a Canon Neutric de 15m $250.00 $37.500.00
50 S/aables Prosound de Pluc a Pluc de 1/4 Neutric de 15m $250.00 $12.500.00
3 Medusas de 8 Lineas IN - Out Neutric $5,000.00 $15,000.00
2 ét;erg(a)iggrgte;bles cal.2 de Corriente con Centro de $5.000.00 $10,000.00
1 l’cr)ablllgrrzilglr;ise 18 Toneladas con Caja Térmica $1.500,000.00 | $1,500,000.00
2 Planta Generadora de Energia de 85 Kilowatts/hrs. $200,000.00 $400,000.00
Total | $4,071,260.00

Fuente: elaboracion propia en base a datos proporcionados por la empresa.
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La empresa Ya’amil Productions sigue laborando con el equipo disponible expuesto

en el cuadro anterior (ver Tabla 9), de manera que por el momento no se piensa

invertir en mobiliario y equipo. Cabe mencionar que la tecnologia es cambiante y en

estos casos conforme la tecnologia avance se actualiza el equipo de trabajo de la

empresa.
PRECIO PRECIO
CANTIDAD CONCEPTO UNITARIO TOTAL
1 Trailer de carga $900,000.00 $900,000.00
Total| $900,000.00

3.6 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional de la empresa Ya'amil Productions es pequefa vy

corresponde debidamente al tamafio y las actividades operacionales de la misma.

3.6.1 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Para tener un mejor control sobre los roles y funciones que les corresponde a los

colaboradores, a continuacién se tiene la siguiente piramide jerarquica que

representa la categoria de arriba hacia debajo de manera descendente.

1. Gerente general
1.1 Ingeniero
1.1.1 Audio
1.1.2 lluminacion

1.2 Cargador
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Fuente: Elaboracion propia con informacion tomada de la empresa Ya’amil Productions

3.7 Perfil de puestos

El perfil de puestos permite identificar las competencias y conocimientos que deben
poseer los trabajadores de la empresa, ya que debido a las caracteristicas de la

empresa se requiere personal responsable, proactivo y con actitud de servicio.

Tabla 10. Perfil de Puestos

Nombre del puesto: Gerente General
Profesion: Lic. En Administracién
Experiencia: 2 Afios

Nacionalidad: Mexicana

Edad: 35-40
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Estado civil:

Casado

Disponibilidad:

Inmediata y de tiempo completo

Objetivo del puesto:

Vigilar y supervisar las actividades que se realicen

en los diferentes departamentos de la empresa.

Jefe Inmediato:

No tiene

Funciones especificas:

Reunion con los diferentes departamentos para

tomar decisiones y establecer objetivos.

Funciones Generales:

Representara la empresa ante organismos publicos
y privados.
Autorizar contratos

Tener reuniodn con clientes.

Nombre del puesto:

Ingeniero

Profesion:

Ing. o técnico en sonido o audio. Productor musical

Experiencia:

2 Anos

Nacionalidad:

Indistinta, en caso de ser extranjero que cuente
con FM3.

Edad: 26 — 36
Estado civil: Soltero
Disponibilidad: Inmediata y de tiempo completo

Objetivo del puesto:

Coordinar y supervisar las actividades que se
realicen en el departamento de audio y sonido.

Jefe Inmediato:

Gerente general

Funciones especificas:

Dar mantenimiento a los equipos a su cargo.

56



Coordinar la instalacion de los mismos.

Funciones Generales:

Supervisar la correcta instalacion de los equipos a

su cargo.
Nombre del puesto: Cargador

Profesion: Secundaria

Experiencia: Ninguna

Nacionalidad: Mexicana

Edad: 24 - 36

Estado civil: Soltero

Disponibilidad: Inmediata y de tiempo completo

Objetivo del puesto:

Ninguno

Jefe Inmediato:

Ingeniero de audio y sonido.

Funciones especificas:

Cargar el equipo e instalarlo en el lugar que el

ingeniero decida.

Funciones Generales:

Cargar y descargar todo el equipo.

3.7.1 Proveedores

Actualmente se cuenta con el proveedor Electronica Gonzalez S. A. de C.V. Este

proveedor tiene varias sucursales en el pais.

3.7.2 Organizacion de puestos

El perfil de puestos permite identificar las competencias y conocimientos que deben
poseer los trabajadores de la empresa, ya que debido a las caracteristicas de la
empresa se requiere personal responsable, proactivo y con actitud de servicio

(Rodriguez, 2005).
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3.7.3 SUELDOS Y SALARIOS

Los salarios para los trabajadores seran los siguientes:

Tabla 11. Sueldos y salarios

Puesto Salario mensual Salario Anual
Gerente Gral. $6,000 $72,000
Ingeniero $4,000 $48,000
Cargador $2,000 $12,000

3.8. POLITICAS DE VENTA

U Debera pagarse el 50% del costo del servicio, como anticipo, al momento de la

firma del contrato.
U Debera pagarse el 50% del costo del servicio, restante, al finalizar el mismo.

U En caso que se cancele el evento antes de 10 dias de su realizacidn por causas

ajenas a la empresa, no se devolvera el anticipo.
U La produccién estara instalada 6 horas antes del comienzo del evento.

U Todos los pagos seran hechos en moneda nacional.

3.9 POLITICAS DE TRABAJO

0 Amabilidad y cortesia, con todos los compafieros de trabajo asi como con los

clientes.

O Su presentaciéon personal debe de ser la mas adecuada dentro y fuera de los
horarios de trabajo.




O Los horarios de trabajo varian de acuerdo a la cantidad de eventos que se
tengan por dia, en caso que no se tuviere ninguno el horario sera de 8:00 am a
2:00 pm.

QO La asistencia, puntualidad y deseos de trabajo seran recompensados de

manera economica, y de acorde con el criterio del jefe inmediato.

O En caso que se trabaje en horario corrido (desde la mafiana hasta la noche)
la empresa proporcionara la alimentacion, asi como las bebidas durante las horas

que se encuentren laborando.
O Las horas extras que se trabajen seran recompensadas econémicamente.

QO El dia de descaso sera el lunes, a excepcion de que se tenga algun evento

que cubrir.

U En caso que se tuviese alguna duda o sugerencia acerca de algo relacionado

con el trabajo, debe de comunicarselo a su jefe inmediato.

O Todos los trabajadores cuentan con las prestaciones superiores a la ley, asi

como un seguro de vida y seguro medico.

3.9.1 OBJETIVOS DE MARKETING
De posicionamiento

Posicionarse como el principal proveedor de produccion musical del gobierno del
estado, para la realizacion de eventos masivos. Esto debido a que actualmente en
todos los eventos realizados por el gobierno del estado se ha contratado a empresas
de la ciudad del estado de Yucatan y Tabasco que no cuentan con todo el equipo e

infraestructura que poseemos.
De ventas

Aumentar las ventas en un 15% en comparacion con las ventas obtenidas en afio
anterior, principalmente nos enfocaremos a los eventos que realicen las compafiias

cerveceras Y refresqueras que se encuentran en el estado, asi como los convenios
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laborales con los diferentes artistas y grupos musicales que se estén dando a

conocer.

Aumentar nuestra cartera de clientes en un 15% por medio de los nuevos artistas y
grupos musicales que estan surgiendo en el estado durante los siguientes tres afnos.
Teniendo a los eventos mas importantes de la Secretaria de Cultura del Estado

como principales clientes.

De rentabilidad

Obtener en el afno 2013 una utilidad del 40% sobre las ventas y/o servicios
realizados, después de haber pagado los impuestos aduanales por transporte de

equipo entre otros impuestos.

3.9.2 REGIMEN FISCAL

La empresa de produccion musical tributa bajo la figura fiscal de persona fisica
régimen intermedio porque esta dada de alta ante las autoridades bajo el nombre del
duefio y propietario, el Sr. Abraham Cesar Ic Martinez, quien es el que asume el
riesgo de los diferentes problemas que se puedan llegar a presentar, de igual

manera se encarga de dirigir la empresa y se clasifica con el caracter de:

EMPRESARIO INDIVIDUAL. Persona fisica que realiza en nombre propio y por
medio de una empresa, una actividad comercial, industrial o profesional (Garcia
Rodriguez 1993).

Sus caracteristicas son las siguientes:
e Control total de la empresa por parte del titular.
e Responsabilidad toral frente a terceros.
¢ No existe capital minimo establecido para construirla.

e Los bienes propios de los conyuges empresarios quedan obligados a los
resultados de la actividad empresarial.
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3.9.3 REGIMEN JURIDICO

El régimen juridico de la empresa Ya'amil Productions se basa en las leyes y normas

actuales que rigen en el Estado de Quintana Roo, las cuales son:

Leyes Estatales:
e El cédigo de comercio del Estado de Quintana Roo.
e Leyde ingresos y egresos del Estado de Quintana Roo.

e El codigo civil del estado de Quintana Roo,

Leyes Federales:
e Laley del Seguro Social

e Laley federal del trabajo

3.9.4 RESPONSABILIDAD SOCIAL

La Federaciéon Internacional de Organizaciones de Derechos de Reproduccién
(IFRRO 1964) menciona que el derecho de autor consiste en el derecho basico a ser
reconocido como el autor de una obra creativa y a recibir una remuneracion por ella.
La proteccion de este derecho basico constituye la base fundamental para dedicarse

a las actividades creativas: obtener el reconocimiento y la justa retribucion.

De acuerdo a las disposiciones generales de la Ley Federal del derecho de Autor,
sefala que la persona que participe en la realizacion de una obra musical en forma
remunerada, tendra el derecho al pago de regalias que se generen por la
comunicacion o transmisidn publica de la obra, en términos de los Articulos 26 bis y
117 bis de esta Ley.
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Con fundamento en lo dispuesto, por los articulos 79 y 159 de la Ley Federal sobre
los Derechos de Autor se resuelve que el pago de los derechos correspondientes se
rija por la siguiente tarifa que se aplicara cuando una empresa, mediante

remuneracién convenida, proporcione "musica de fondo™ a una persona fisica o
moral, por medio de emisiones difundidas por hilo telefénico o por transmisiones de

frecuencia modulada que requieran sistemas especiales para su recepcion.

a) Cuando la musica se proporcione a lugares a los que el publico tenga acceso: Por
derecho de autor, una cantidad igual at 3% (tres por ciento) del importe total de la
factura correspondiente y por derecho de intérprete el tres al millar del mismo

importe;

b) Cuando la musica se proporcione a lugares a los que normalmente el publico no
tenga acceso: Por derecho de autor, una cantidad igual al 2% (dos por ciento) del
importe total de la factura correspondiente y derecho de intérprete, el dos al millar

del mismo importe;

Cuando la remuneraciéon convenida entre la empresa difusora y quien recibe la
musica no se haya estipulado mediante pagos mensuales, se cubriran las

cantidades que proporcionalmente correspondan.
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CAPITULO 4



CAPITULO 4. ESTUDIO FINANCIERO
4.1 INTRODUCCION

La empresa esta en un proceso de restructuracion es por ello que busca mejorar la
inversion hecha para obtener una mejor rentabilidad a través de la implementacion
de las estrategias de promocién y ventas, y asi continuar con el financiamiento del

negocio.

En este capitulo se abordara los temas a cerca de la inversion inicial, las
posibilidades del proyecto, ingresos y el punto de equilibrio; y al final se elaborara un
estado financiero proyectado a cinco anos, finalizando con los resultados obtenidos

para determinar la rentabilidad y comprobar la factibilidad del proyecto.

4.2 INVERSION

Para la constitucion de la empresa “YA'AMIL PRODUCTIONS” se cuenta con
$500,000.00 (quinientos mil pesos 00/100 M.N) de capital para iniciar operaciones,

dichos recursos provienen del propietario.

En las inversiones fijas se incluye las compras de equipo de iluminacién y audio para
operar. EI monto de la inversion fija, asciende a la cantidad de $4,071,260.00
(Cuatro millones setenta y un mil doscientos sesenta pesos 00/100 M.N.) El equipo
tiene una vida de largo plazo y estan sujetos a la depreciacion y obsolescencia que

les impone la ley del ISR.

Tabla 12. Ingresos por ventas anuales

ANO

Concepto 2010 2011 2012 2013 2014

2015

Demanda anual de unidades monetari{ 1,000,000.00 | 1,150,000.00 | 1,322,500.00 | 1,520,875.00 | 1,749,006.25 | 2,011,357.19

Ventas Anuales 1,000,000.00 | 1,150,000.00 | 1,322,500.00 | 1,520,875.00 | 1,749,006.25 | 2,011,357.19

Fuente: elaboracion propia en base a los datos de la empresa.
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4.3 INGRESOS ESTIMADOS

El flujo de efectivo es un estado de cuenta que refleja las ventas estimadas asi como
informacion sobre los movimientos de efectivo donde se indica los ingresos totales

que tendra la empresa. (Chapa 2012).

En la siguiente tabla de flujo de efectivo se presenta un desglose en forma anual de
los cinco afos de operacion proyectados de la empresa de produccion musical,
estimandose para el afio inicial ingresos totales por $900,000.00 (Novecientos pesos
00/100 MN).

Tabla 13. Flujo de efectivo proyectado

2010 2011 2012 2013 2014 2015
SALDO INICIAL - 701,579.12 924,484.91 | 1,257,420.05 | 1,717,702.27 | 2,325,287.60
ENTRADAS EN EFECTIVO
INGRESO POR VENTAS 1,000,000.00 | 1,150,000.00 | 1,322,500.00 | 1,520,875.00 | 1,749,006.25 | 2,011,357.19
RENDIMIENTO DE INVERSIONES
APORTES DE CAPITAL
TOTAL DE ENTRADAS DE EFECTIVO 1,000,000.00 | 1,150,000.00 | 1,322,500.00 [ 1,520,875.00 | 1,749,006.25 | 2,011,357.19
SALIDAS DE EFECTIVO
TINTAS
PAGO DE RENTA - - - - - -
ENERGIA ELECTRICA 4,800.00 5,040.00 5,292.00 5,556.60 5,834.43 6,126.15
AGUA 648.00 680.40 714.42 750.14 787.65 827.03
TELEFONO E INTERNET - - - - - -
SUELDOS Y SALARIOS 144,000.00 151,200.00 158,760.00 166,698.00 175,032.90 183,784.55
PRESTACIONES 74,341.15 80,543.69 84,570.87 88,799.42 93,239.39 97,901.36
PAPELERIA Y UTILES DE OFICINA - - - - - -
PUBLICIDAD 22,000.00
MANTENIMIENTO DE ACTIVOS FIJOS
REFACCIONES Y HERRAMIENTAS
PAGO DE GASTOS GENERALES
COMISIONES POR VENTA
AMORTIZACION DEL CREDITO - - - - - -
DEPRECIACIONES 587,126.00 587,126.00 587,126.00 587,126.00 587,126.00 587,126.00
TOTAL SALIDAS DE EFECTIVO 832,915.15 824,590.09 836,463.29 848,930.16 862,020.37 875,765.08
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS 167,084.85 325,409.91 486,036.71 671,944.84 886,985.88 | 1,135,592.10
PAGO DE IMPUESTOS 50,125.45 97,622.97 145,811.01 201,583.45 266,095.77 340,677.63
UTILIDADES REPARTIDAS (PTU) 2,506.27 4881.15 7,290.55 10,079.17 13,304.79 17,033.88
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS 114,453.12 222,905.79 332,935.14 460,282.22 607,585.33 777,880.59
INTERESES - - - - - -
UTILIDAD DESPUES DE INTERESES 114,453.12 222,905.79 332,935.14 460,282.22 607,585.33 777,880.59
DEPRECIACIONES 587,126.00 587,126.00 587,126.00 587,126.00 587,126.00 587,126.00
FLUJO DE FECTIVO ANUAL 701,579.12 222,905.79 332,935.14 460,282.22 607,585.33 777,880.59
FLUJO DE EFECTIVO FINAL 701,579.12 924,484.91 | 1,257,420.05 | 1,717,702.27 | 2,325,287.60 | 3,103,168.19

Fuente: elaboracion propia en base a los datos de la empresa.




4.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

Una vez que se obtengan los costos fijos es decir, aquellos que su importe es
constante y los costos variables de la empresa, aquellos que cambian en proporcion
directa con los volumenes de produccion y ventas corresponde determinar el punto

de equilibrio.

El punto de equilibrio es una herramienta financiera que determina cuando los
ingresos se encuentren iguales a los egresos, o bien, cuando las ventas cubren
exactamente los costos y gastos de operacion de la empresa. En éste punto no se
gana ni se pierde, sino se esta en equilibrio. Ahora bien, si se encuentra debajo del
P.E. se produciran pérdidas para la empresa y por arriba del P.E. se estaran
obteniendo utilidades (Chain 2001).

Tabla 14. Punto de equilibrio

Costo Fijo 235,789.15
Ventas Totales 1,000,000.00
Costo variable total 28,600.00
P.E. 294,736.44

Fuente: elaboracion propia en base a los datos de la empresa.

Como resultado del P.E se obtuvo que la empresa de produccion musical tiene que
vender durante el primer afio (u obtener contratos) por la cantidad de $294, 736.44
(Doscientos cincuenta y seis mil ciento ochenta y dos pesos 00/100 MN) para

alcanzar su punto de equilibrio y generar utilidades.
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Tabla 15. Costos de produccion

Costo de produccion

Varibles
Concepto 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Refacciones del equipo 19,000.00 19,950.00 20,947.50 21,994.88 23,094.62 24,249.35
Mantenimiento del equipo 6,000.00 6,300.00 6,615.00 6,945.75 7,293.04 7,657.69
Combustible 3600 3780 3969 4167.45 4375.8225( 4594.613625
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
Total de costos variables 28,600.00 30,030.00 31,531.50 33,108.08 34,763.48 36,501.65
Fijos
Concepto 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Total de Sueldos y Salarios 144,000.00 [  151,200.00 158,760.00 166,698.00 175,032.90 183,784.55
Total Prestaciones 74,341.15 80,543.69 84,570.87 88,799.42 93,239.39 97,901.36
Renta 12,000.00 12,600.00 13,230.00 13,891.50 14,586.08 15,315.38
agua 648.00 680.40 714.42 750.14 787.65 827.03
Luz 4,800.00 5,040.00 5,292.00 5,556.60 5,834.43 6,126.15
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
Total de costos fijos 235,789.15 | 250,064.09 | 262,567.29 | 275,695.66 [ 289,480.44 |  303,954.46
Costo Total 264,389.15  280,094.09  294,098.79  308,803.73  324,243.92  340,456.12

Fuente: elaboracién propia en base a los datos de la empresa.

El total por los costos fijos para el 2010, siendo el primer afio de operacién de la

empresa “Ya’amil Productions” $235,789.15 pesos representando el 89% del total de

los costos que suman la cantidad de $264,389.15

En cuanto a los costos variables estos conceptos suman la cantidad de $28,600.00

durante el primer afio, representando el 10% de los costos totales.
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4.5 BALANCE GENERAL

Tabla 16. Balance general proyectado

BALANCE GENERAL PROYECTADOS

200

PN

002

2003

20

2005

ACTVO

CIRCULANTE

BANCOS

19743024

ALVACEN

664834.03

1,257 42005

AL/

2358140

3.103,168.19

DOCUMENTOS POR COBRAR

DEUDORES DIVERSOS

TOTAL CIRCULANTE

1974304

664.834.03

1,257 42006

17107

L5B140

3.103,168.19

FJO

TERRENO

EDIFICIO

MOBILIARIO Y EQUIPO

40126000

4,071,600

4071,26000

4071,26000

4,071,600

4,001,600

EQUIPO DE TRANSPORTE

900,000

90000000

90000000

00,0000

00,0000

00,0000

EQUIPO ELELCTRONICO

1,182,71362

172284006

2.060616:49

219,354

DEPRECIACION

57,1260

1,174,220

1,761,378.00

2,348 50400

2,035,630.00

3522,756.0

TOTALFIO

348413400

3797,008.00

3492.5%62

3445,5%6.09

3.3%.246.49

344204

DIFERIDO

DEPOSITOS EN GARANTIA

GASTOS DE INSTALACION (PAGADA POR ANTICIPADO)

PRIMAS DE SEGURO

TOTAL DIFERIDO

TOTALACTNO

4.281566.24

4461 84208

475001567

516329832

5121 534,09

64759769

PASVO

CIRCULANTE

PROVEEDORES

ACREEDORES DIVERSOS

CREDITOSACP.

FlJ0

CREDITOS ALP.

0

0

0

0

TOTAL PASNO

CAPITAL SOCIAL

4185713.2

418571312

418571342

418571342

41871342

41871342

CAPITAL CONTABLE

UTILIDADES DE EJERCICIOS ANTERIORES

%8312

27612891

56430285

978,00

153582097

UTILIDAD DEL EJERCICIO

%8312

18027579

26817364

41328264

538.235.78

T26,63.56

TOTAL CAPTAL

4.281,566.24

446184208

475001567

5163298.32

5121 534,09

64759769

CAPITAL MAS PASIVO

4.281,566.24

4461 842,08

475001567

516329832

5121 534,09

644759769

Fuente: elaboracién propia en base a los datos de la empresa.




De acuerdo a los resultados obtenidos se puede observar que esta empresa de
produccion musical se encuentra econdmicamente bien, ya que cuenta con el
material y equipo disponible para cubrir el evento del que se requiera de iluminacion

y audio de calidad (ver tabla 1.9).

4.6 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

El estado de resultados se proyectd a cinco afios donde se puede observar que el
proyecto si es rentable, ya que desde el inicio de operaciones de la empresa se
puede observar que tiene contratos a un volumen aceptable, estos ingresos alientan

a continuar la inversion y a recuperar parte de la inversion inicial (Garcia 1993).

Tabla 17. Estado de resultados proyectados

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

) Il 1 ik s i
VENTAS 0] (0] 1IN0 1 1180625 JAIERIA
COSTO DE VENTAS A I X O L Y U1
UTILDAD BRUTA 0 8 A Q4T Rl
GASTOS DEVENTAS
GASTOSDE ADMINSTRACIN AT At ) 301100 31800
TLDAD F OPERACION s BMmY| B4 RS LT
GASTOS FIANCIEROS : : : - : :
UTILIOAD ANTES DE INPUESTOS s BMmY| B4 BT 660 LT
MPUESTOS Y PTU AT O A T ] AL A RS NI
UTIIDAD NETA B BB MMM e BN TH06%

Fuente: elaboracion propia en base a los datos de la empresa.
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CAPITULO 5



Capitulo 5. CONCLUSIONES
5.1 Conclusiones

Las conclusiones obtenidas sefialan que un plan de negocio es un documento en el
que se describe la idea basica que fundamenta una empresa y en el que se
describen consideraciones relacionadas con su inicio y su operacion futura
Longenecker (2007).

La importancia de un plan de negocio radica en la elaboracion de una guia
conceptual, metodologica y de gestidn, que permite concretar las estrategias en
términos técnicos, econdémicos, tecnoldgicos y financieros, tanto a corto y como
mediano plazo haciendo una descripcion detallada de los servicios y productos que
se ofrecen, las oportunidades de mercados que poseen y como esta dotado de
recursos tangibles e intangibles, que le permiten determinada competitividad vy

diferenciacion entre otros competidores y aliados.

En base a los resultados obtenidos se puede concluir que la empresa de produccion
musical “Ya’amil Productions” cuenta con los elementos necesarios para ser una
empresa exitosa en el estado de Quintana Roo, ya que tiene toda una trayectoria en
el ambito musical, desde sus origenes en Europa en 1998 con los propietarios Henry
Darfney, Alexandra Darfney y Abraham Cesar Ic hasta su actual expansion a

México, pasando por Orange Walk, Belice y Centro América.

El analisis de la situacion actual o analisis FODA, que consistio en la elaboracion del
diagnodstico de la empresa basado en el estudio cuidadoso los factores internos y
externos de la compafia. Entre las principales ventajas fue que la empresa es la
unica que constante renueva su equipo de iluminacion y audio, logrando con esto
estar a la vanguardia de la tecnologia, en la cual se busca superar los estandares

europeos, siendo de este continente la procedencia de los equipos, de manera que
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podemos decir que es un equipo de la mas alta calidad y es un material dificil de

encontrar en México.

Una de las debilidades es la entrada de nuevos competidores que cuenten con
suficiente equipo de la mas alta tecnologia, poco posicionamiento que tiene con

respecto al mercado creciente y actual.

Dentro de las oportunidades de la empresa esta posicionar a la empresa como la
mas importante en Chetumal Quintana Roo y abarcar nuevos nichos de mercado y
en cuanto a las oportunidades que se tiene es obtener los contratos principales de

Gobierno para tener seguro los segmentos de mercado.

Ademas la empresa cuenta con la ventaja de ofrecer atencién personalizada para
satisfacer los requerimientos de los clientes mas exigentes. Otra de las cualidades
que posee es ofrecer la participacion de un artista o grupo musical de gran renombre
nacional o internacional dentro de los eventos solicitados, asi como la capacitacion

acerca del uso y mantenimiento del equipo que vende.

Esta empresa tiene la capacidad de cubrir hasta los eventos de gran magnitud, ya
que cuenta con el personal necesario y el equipo mas sofisticado, porque si el

evento requiere de un sistema masivo, junta todo el equipo que posee.

En cuanto a los estados financieros se hallé que si los resultados de utilidad no

fueran lo esperado se tiene dos alternativas:

1. El porcentaje de utilidades por ventas y/o servicios seria inferior a 40% con la

condicion de no salirse del mercado.

2. Incrementar la produccién, es decir, aumentar el numero de eventos, lo que
implicaria requerir de mas costo de produccion y mano de obra para obtener nuevas

utilidades cuidando que no suban nuestros precios del mercado.
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Cabe mencionar que para la realizacién de este trabajo se contd con la participacion
del propietario actual de la empresa el Sr. Abraham Cesar Ic Martinez, el cual
proporciono los datos necesarios para la complementacion del plan estratégico de la

empresa de produccion musical “Ya’amil Productions”.

Se recomienda a la empresa que considere la posibilidad de trabajar en eventos
pequeinos para disponer de todo tipo de servicio de acuerdo al evento sea menor o

de gran magnitud y asi obtener mayor satisfaccion de sus clientes.
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ANEXOS

1. RESUMEN EJECUTIVO

Esta investigacion surge debido a la necesidad de satisfacer la demanda
actual de sonorizacion de eventos con equipo de iluminacion y audio
especializado. Las empresas que se dedican a este tipo de negocio surgen de
manera espontanea por lo que no cuenta con un plan de negocios que le
permita reconocer su situacion actual. Por lo que la empresa Ya'amil
Productions pretende demostrar que cuenta con el equipo adecuado, personal
y otras caracteristicas que lo diferencian de lo que pudiera ser su

competencia.

Este resumen se encuentra basado en las empresas de produccion musical.
La iluminacion es uno de los factores clave para el éxito en un espectaculo o
evento por lo que la empresa de produccion musical Ya’amil Productions
estudia cada situacion personal, adaptandose a la decoracién, estética e
intencion del lugar, poniendo las mejores e impactantes soluciones en
iluminacion espectacular. Ademas de que realizan la sonorizacion para
pequefios y grandes locales de ocio, teatros, salas de cultura, salones de
conferencia para empresas e instituciones, museos, auditorios, parques
tematicos, hoteles, artistas y grupos musicales y todo ello con un sistema de

trabajo basado en proyectos especificos para cada cliente y necesidad.

Hoy en dia las empresas de produccidon musical que se encuentran
funcionando en la Ciudad de Chetumal son aquellas que mantienen
convenios con las instituciones gubernamentales que las contratan cuando lo
requieren sin embargo carecen de la planeacion mencionada que contenga
las estrategias adecuadas para el tipo de actividad empresarial al que se

dedican, ya que para lograr el pleno desarrollo de la empresa deben solicitar
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la capacitacion del personal de trabajo, el uso del equipo adecuado, recurrir al
profesionalismo y demostrar la capacidad adecuada para satisfacer las

necesidades de sus clientes.

Aunado a todo lo anterior también escasean de personal y equipo
especializado si se trata de un evento de gran magnitud como un concierto de
algun artista de renombre o en su caso un grupo musical cuando todo esto

solamente se puede obtener de las empresas especializadas

Es asi como Ya’amil Productions pretende alcanzar los estandares de las
empresas con las que mantiene convenios y asi cubrir los diez principales
eventos que se llevan a cabo cada afo en la ciudad de Chetumal, Quintana
Roo. Tomando en cuenta el censo econdmico pretende generar empleo para
diez personas y que éstas permanezcan laborando en la empresa a lo largo

de su trayectoria.

Tomando en cuenta que la tecnologia es cambiante y que los precios de
equipo de audio e iluminacion aumentan constantemente se requiere una
inversion fija de $ 4,071,260.00 (Son: cuatro millones setenta y un mil
doscientos sesenta pesos 00/100 M.N.) que se recuperara en un periodo de

cinco anos de acuerdo a flujo de efectivo proyectado (ver tabla 13).

De acuerdo a los resultados financieros obtenidos se puede deducir que la
empresa de produccion musical es viable ya que cuenta con el material y
equipo disponible para cubrir el evento del que se requiera de iluminacién y
audio de calidad, ademas de que toma en cuenta lo exigencias que requieren
sus usuarios al momento de la sonorizacion de un evento, o para la

contratacion de un artista o grupo musical.
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2. LOGOTIPO DE LA EMPRESA DE PRODUCCION MUSICAL “YA’AMIL
PRODUCTIONS”.

NV

4 6

El logotipo contiene los siguientes elementos:

1.

2 T

Soporte (Grand support)

Tracks hidraulica 36000. (Motores de carga o winches)
Sistema lineal Nexo.

Escenario 12x8 (puede variar).

Pantalla Let’s de alta resolucion.

Lampara par64 Let’'s 6.5
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3. Fotos

Gran soporte

Tornamesas
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Artista: Luna surena
Evento: Primer festival internacional Chetumal — Bahia 2007.

Escenario
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Fiesta del pueblo. Teabo, Yucatan 2010.

Imagen
publicitaria de la

empresa
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Ejemplo de estructura de iluminacién sobre disefio.

Transmisiones en vivo del festival Quintana Roo, MEXICO CULTURA MAYA VIVA.
Noviembre 2012.
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Carnaval, Mérida Yucatan. Febrero 2013
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