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Introduccion

A lo largo de la historia, el disefio de interiores ha estado asociado al estilo de vida y creen-
cias de la clase alta de la sociedad. Los primeros indicios se encuentran desde las tumbas de
los reyes egipcios o en las decoraciones de las casas de los reyes romanos segun la tempo-
rada o el clima. Con el paso de los afios, la clase media comenzd a utilizarlo y a difundirlo

en otros aspectos de su vida, por ejemplo su &rea de trabajo.

De esta manera, hoy en dia el disefio de interiores se entiende como el arte y la ciencia de
entender el comportamiento de las personas para poder plasmarlo en la creacion de espa-
cios funcionales dentro de la vivienda. En este sentido, la creacion de la empresa “Elemental
disefio de interiores” busca trabajar de la mano con el cliente por medio del servicio de dise-
fio conceptual y asesorias, que pretende cubrir las necesidades funcionales del espacio exis-
tente para modificarse segun la personalidad, inclinacién y presupuesto que posea el intere-
sado, siempre buscando satisfacer de una manera eficiente, estética y funcional del espacio

sefialado.

Segun la evolucidn de las unidades econdmicas dedicadas al disefio de interiores en Mexi-
cali, en el periodo 2004-2009 éstas presentaron un crecimiento de 0.8% anualmente
(INEGI, 2017a b), por lo que se considera que el crecimiento del sector esta en auge. Vi-
sualizando esta situacion, se determina que la demanda no ha sido satisfecha y que el mer-
cado requiere este servicio de manera constante, por lo que se realiza este plan de negocio
dentro del sector de disefio de interiores para delimitar la viabilidad y factibilidad del pro-

yecto de creacidn de la empresa en este mercado.

Para tal fin, esta tesis se dividio en seis capitulados, el primero de ellos se analiza de mane-
ra general la propuesta de valor del plan de negocios de la empresa, el analisis de la ventaja
competitiva y las bases que se proponen para la empresa. En el segundo capitulo se encon-

trara la investigacion de mercado en general, se analizara la oferta y demanda del servicio,
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el plan de comercializacidn, la fijacion de precios, plan de ventas y abastecimiento. Todo lo

necesario para que la empresa pueda posicionarse en el mercado y sea sustentable.

En el tercero se verd la ubicacién de la empresa en relacion con el mercado y competencia,
la estimacidn del proceso del servicio y la inversion en general. La capacidad instalada es
la que determina la cantidad de disefios a realizar por el equipo de trabajo. El cuarto capitu-
lo es sobre la organizacion de la empresa, la estructura jerdrquica y las funciones de cada
puesto de trabajo. En este punto se analizara la capacitacion segun cada individuo y el desa-

rrollo del mismo dentro de la empresa.

El quinto capitulo se determinan los flujos de efectivo de la organizacion, se pretende de-
terminan la flexibilidad del negocio segiin sus movimientos financieros. El sexto se trata
sobre los riesgos que pueden aparecer en proceso de trabajo del proyecto, como pueden ser

los trdmites, impuestos y todos los aspectos legales a los que esta sometida una empresa.

A grandes rasgos, lo que se pretende es analizar cada punto que determine las oportunida-

des y amenazas dentro de la empresa.



Capitulo 1
Naturaleza del proyecto

1.1 La empresa

“Elemental disefio de interiores” es un proyecto de empresa que pretende dedicarse a armoni-
zar los espacios de acuerdo a la personalidad, gustos, preferencias y necesidades de sus
clientes. El servicio ofertara para lograr dicho objetivo es el disefio conceptual del proyecto

sintonizador en conjunto con asesorias sobre aspectos del mismo.

El cliente potencial de la empresa es aquel que cuenta con casa habitacion o departamento
propio que busca remodelar el interior de su vivienda para su propio beneficio o de su fami-
lia. La poblacion objetivo es la que cuenta con ingresos medio altos, que reside en las vi-
viendas catalogadas como medio, residencial y residencial plus en la ciudad de Mexicali,

Baja California ya que se detect6 que existe un mercado insatisfecho en dicha ciudad.

Para ello, se fomentara la relacion ya establecida con los proveedores de la industria de

decoracion de interiores. Estos pueden ser\ proveedores que recomienden nuestros servicios

y que complementen a la vez el suyo, como ejemplo se proponen: mueblerias, tiendas de
decoracién, tiendas de iluminacion o cualquier proveedor que esté relacionado con el nego-

cio.

Por Gltimo, se tomara en cuenta a los clientes que recomienden el servicio, esto generara
confianza entre los nuevos clientes que reciban estas comentarios, generando a su vez, un

servicio confiable con innovacion en sus disefios.

el disefio conceptual del espacio, ya que estas son las que nos generan los ingresos en la
empresa. Para que esto sea posible, es necesaria la direccion, supervision y perspectiva del

proyecto, en conjunto con la propuesta de decoracion.

Comment [EN1]: Eliminar el doble
espacio y reducirlo a un espacio

[Comment [EN2]: Doble espacio




El modelo de negocio propuesto se expone en la Figura 1.1.

Figura 1.1.

Modelo de negocio de la empresa

Aliados clave:

Proveedores de
la industria de
decoracién  de
interiores.
(Mueblerias,
tiendas de deco-
racion y clientes
que recomien-
den el servicio)

Actividades cla-
ve:

e Asesoria con-
ceptual (clasico,
rustico y minima-
lista).

e Disefio gréafico
de espacios

Recursos Clave:
e Capital intelec-
tual para el disefio.
e Software espe-
cializado.

Propuesta de
valor:

Disefio de espacio
de forma armoni-
ca entre lo préacti-
co, funcional y
original.

Relaciones con clien-
tes:

Atencién personalizada
segin cada cliente via
asesoria, teléfono, email,
etc.

Canales de distribucion:
o Redes sociales

e Mercadotecnia de boca
en boca

o Alianzas estratégicas
con proveedores de la
industria del disefio

e Suscripciones a revis-
tas especializadas de dise-
fio, arquitectura, decora-
cion de interiores.

Segmento de
Cliente:

Personas con casa
habitacion o de-
partamento, que
busquen una ar-
monia entre espa-
cio, comodidad y
descanso. Dirigi-
da a poblacion
con ingresos me-
dio altos que
reside en las vi-
viendas cata-
logadas como
medio, residencial
y residencial plus.

Estructuras de costos:
e Sueldos de personal de disefio
e Licencias y permisos.

e Certificaciones

Fuentes de ingresos:

Servicio de asesoria y disefio de interiores de
casa habitacion y departamentos

por medio del personal y software adecuado, esto nos permite ofrecer un servicio de cali-

dad, eficiente y costo accesible para el segmento de mercado. Para que el personal sea

competitivo, se buscara la certificacion en disefio de interiores para la disefiadora, ya que

se definen como:

1.1.1 Mision

Crear la mejor alternativa disefio de interiores y decoracion, garantizando la satisfaccion del

cliente con personal capacitado para realizar un servicio de calidad y software adecuado

para transformar un espacio en un area con disefio estético, practico y funcional.

Comment [EN3]: Mencionar las
certificaciones como ventaja competi-
tiva
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1.1.2 Vision

Ser una empresa de disefio de interiores y decoracidn diferenciada por la originalidad de sus
proyectos, teniendo gran rentabilidad en el area de Mexicali, B.C, respaldada con personal
adecuado capaz de realizar el servicio de calidad al cliente. EI mercado al que se enfocara
de principio es los proyectos vivienda casa-habitacién y departamentos, se proyecta que en

6 afios se comenzara con oficinas.
1.1.3 Objetivos de la empresa

% Consolidar el plan de negocios y estrategias, asi como las fuentes de financiamiento
que se manejaran.

+«» Crear disefios que satisfagan al cliente utilizando materiales de calidad con un costo
adecuado para obtener utilidades a corto, mediano o largo plazo.

«+ Estar en constante capacitacion y actualizacion de nuevos métodos de disefios para
ser competitivos.

+«» Trabajar con proveedores que manejen los productos adecuados para ofrecerle al
cliente constantemente disefios originales

«+ Estar en contacto con los clientes de manera regular, para la retroalimentacion del
servicio se use de manera positiva y detectemos las areas mejorar.

«» Efectuar el estudio de mercado y estudio financiero de manera correcta para deter-

minar la viabilidad del proyecto.
1.1.4 Anélisis de la industria o sector

El andlisis FODA es un facilitador ya que permite a la empresa detectar las oportunidades,
amenazas, al conocer sus caracteristicas internas y situacion externa, segtin Porter (2004) su
importancia radica en la planeacion y estrategias que la empresa puede obtener para compe-

tir y perdurar en el mercado/ Consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes y

los puntos débiles de la organizacion para adecuar una estrategia que nos permita lograr el

equilibrio dentro de la organizacion.

Comment [EN5]: Algo asi, modifi-
car
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En el caso especifico del proyecto “Elemental disefio de interiores” el analisis FODA se mues-

traen la

Figura 1.2. Andlisis FODA de la empresa

N . Pocos proveedores en el pais con

Experiencia y conocimiento del mercado X .

X materiales innovadores. X
Adaptacion continia a las nuevas Desconfianza al ser empresa de nueva
tenencias de disefio y decoracion. X creacién.
Producto de calidad. X Carencia de posicionamiento del mercado.
Profesionistas capacitados en las areas de
interés. X
Conocimiento de proveedores con precios
de costo.
Atencion altamente personalizada al
cliente. X

q Puntaj Puntaj
Oportunidades 1 o Amenazas e 3
Adecuacion y accesibilidad en costo de Competencia especializada con precios
proyectos para satisfaccion del cliente. bajos por nueva incursion en el negocio.
X
Nuevos cientes que pueden dar publicidad X E:::::T:;:o del sector de la
Incremento de precios de los materiales
L debido al factor moneda americana, esto

Ubicacion geografica favorable por que algunos productos son

X estadounidenses. X
Imagen clara y definida del servicio :orm?tnndad Y I:VZS I( Imggestos y

X ecretos por parte del gobierno) X
Equipamentos modernos X

LAS ESTRATEGIAS Y MODIFICACION DEL FODA SE REVISARA HASTA CUAN-
DO SE TENGAN LOS DEMAS APARTADOS.

SE DEBE INCLUIR AQUI TODAS LAS ESTRATEGIAS (HASTA EL ULTIMO)



Capitulo 2
El mercado

En este estudio se pretende conocer al consumidor potencial que estara dispuesto a contra-
tar los servicios de una empresa de disefio de interiores y decoracién en Mexicali, Baja Ca-

lifornia, al igual que su valor comercial, oferta existente y mercado insatisfecho.

El andlisis se llevé a cabo mediante informacién de fuentes secundarias principalmente,
encuestas, sin embargo, se detectd que al tratarse de un nivel medio alto y alto, es compli-
cado que el entrevistado contestara todas las cuestiones, ya que lo que se pretende es seg-
mentar el mercado meta por medio de ingresos y el costo de las viviendas, por lo que los

encuestados se rehusaron a comentar las cuestiones monetarias.

2.1.1 Servicios

El servicio ofertado por la empresa consiste en un disefio conceptual el cual consistira en
una proyeccion del disefio real de acuerdo con los gustos, personalidad y necesidades del
cliente, plasmadas por la disefiadora en graficos representado la dimensidn del espacio en

conjunto con los elementos de decoracion, iluminacién, carpinteria y acabados.

Figura 2.1. Proyeccion del disefio de interiores en graficos.




El cliente acudira a la empresa con la idea de obtener un espacio disefiado con los requeri-
mientos que solicite bajo la asesoria del disefiador, este espacio proyectado sera el disefio
conceptual.

Se le presenta al cliente la proyeccion del area de manera fisica, por medio de una presenta-

cion de las imégenes impresas pegadas en foam que se le llamaran jpoards. La presentacion

ayuda al cliente a dimensionar el espacio y permite que el realice los cambios necesarios

seglin sus necesidades.

Figura 2.2 Proyeccion del espacio en imagenes plasmadas en board.

Al finalizar el proyecto se le entrega al cliente una caja con todos los elementos antes men-
cionados. A esto, se agregaran los presupuestos de proveedores, decoracién y muestras de
materiales seleccionados para el proyecto, todo esto dentro de una caja con el nombre de

“Elemental disefio de interiores .

Comment [EN6]: Palabras en otro
idioma llevan este formato




Figura 2.3. Presentacion de producto final

de disefio, acorde con las expectativas y posibilidades que el cliente requiera. Cuando el

cliente no conoce sus posibles opciones, se procedera a realizar una entrevista a detalle para
determinar sus gustos y preferencias, se le sugeriran los cambios apropiados y acorde al
espacio por parte de la disefiadora, en caso de que aln no esté convencido sobre lo que

busca, entonces se le puede] sugerir lla alternativa si desea seguir con el servicio, y en ese

caso solamente se le cobraria un proporcional de acuerdo a las horas trabajadas por los di-
sefiadores.

2.1.2 Demanda y oferta de disefio de interiores
De acuerdo con las proyecciones de la poblacion por localidad del Consejo Nacional de

Poblacion (CONAPO, 2017) y el indice de habitantes por vivienda reportado por el ]Censo
de Poblacién y Vivienda (INEGI, 2017), en 2017 existen 213,603 viviendas en la cabecera

municipal, 149,522 se encuentran ocupadas, 7% corresponden a la vivienda media, 6% a

vivienda Residencial y 6% a Residencial de lujo.

Con base en estos datos, se calcula el incremento de las nuevas viviendas es de 880 anuales
promedio, debido a que ellas vive el cliente que demandara nuestros servicios.
Aunado a ello, el estudio de mercado de la vivienda (2006), menciona que el 25.1% de las

viviendas ya existentes, demandan servicios de remodelacion o mantenimiento de areas del
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hogar. Debido a estas razones, las estadisticas muestran que en 2017 existen 7,386 clientes

potenciales que demandan el servicio.

La prospectiva de clientes y servicios del sector de disefio de interiores se muestra en la
Tabla 2.1

Tabla 2.1 Prospectiva de clientes y servicios

Tipo de Vivienda \ 2010 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Residencial Plus 219 64 60 55 50 46 43
Residencial 219 64 60 55 50 46 43
Medias 255 74 70 64 58 53 50
Viviendas nuevas 692 202 189 174 158 145 135
Residencial Plus 2,124 2,252 2,267 | 2281 2,293 2,305 2,315
Residencial 2,124 2,252 2,267 | 2281 2,293 2,305 2,315
Medias 2,478 2,627 2,645 | 2,661 2,675 2,689 2,701
Viviendas existentes quese | g 706 | 7931 | 7178 | 7222 | 7261 | 7298 | 7,332
remodelan
Residencial Plus 58 17 16 15 14 13 11
Residencial 58 17 16 15 14 13 11
Medias 68 20 19 17 16 15 13
Viviendas nuevas que se 185 54 51 47 A1 20 36
remodelan
Residencial Plus 2,401 2,332 2,342 2,351 2,357 2,363 2,370
Residencial 2,401 2,332 2342 | 2,351 2,357 2,363 2,370
Medias 2,801 2,721 2,733 | 2,742 2,750 2,757 2,765

Viviendas potenciales | 7,602 7,386 7,418 | 7,444 | 7,463 | 7,482 | 7,504

Fuente: Elaboracién propia con base en DK Estudios y proyectos (2006), INEGI (2017c), Flores Rojas
(2015), CONAPO (2017).

Respecto a esta informacion, se calcul6 el promedio de metros cuadrados por tipo de vi-
vienda (90.8 vivienda media, 137.8 residencial y 373.5 residencial plus) y el porcentaje de
areas que no seran disefiadas. De esta forma, se determind que dentro de los hogares la Re-
camara, bafio, cuarto tv y cocina ocupan el 64% de los metros totales de construccion: re-

camara 22%, cocina 15%, cuarto de tv 18% y bafios 9%.

Segun la Federacion de Colegios de Arquitectos de la Republica Mexicana, A.C. (2015), el

valor del metro cuadrado de disefio conceptual en la ciudad de Mexicali varia de acuerdo al
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tipo de vivienda. De esta manera, la demanda anual potencial es de alrededor de 94.2 y 95.6

para los proximos cinco afos.

Tabla 2.2 Proyeccion de la demanda

Tipo de Vivienda 2010 2017 | 2018 | 2019 2020 2021 | 2022

Viviendas nuevas 692 202 189 174 158 145 135
Viviendas para modernizar 6,910 7184 | 7229 | 7,269 | 7,305 | 7,337 | 7,368
Clientes potenciales 7,602 7386 | 7418 | 7444 | 7,463 | 7,482 | 7,504

Metros cuadrados potenciales | 948,336 | 921,352 | 925,267 | 928,525 | 930,952 | 933,367 | 936,013

Ingresos promedios potenciales
de todo el mercado (M.N.) 75.3 94.2 945 95.0 95.1 95.4 95.6

Fuente: Elaboracién propia con base en DK Estudios y proyectos (2006), INEGI (2017c), Flores Rojas

(2015), CONAPO (2017).

Sin embargo, debido a que existe una competencia de 7 empresas que ofrecen servicios
similares al que Elemental desea ofertar; el mercado potencial se reduce a 11.7 millones de
pesos por empresa, 0 bien, 3693 disefios/cliente. La Error! Reference source not found.

presenta los ingresos potenciales por unidad econémica existente:

Tabla 2.3 Proyeccidn de ingresos potenciales por unidad econdmica de disefio de interiores

Tipo de proyecto 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Recamara 923 927 930 933 935 938
Cocina 923 927 930 933 935 938
Cuarto TV 923 927 930 933 935 938
Bafio 923 927 930 933 935 938
Disefios (proyectos) 3,693 3,709 3,722 3,732 3,741 3,752
Recamara 4.05 4.06 4.08 4.09 4.10 411
(millones de pesos)

Cocina 2.76 277 278 2.79 2.80 2.80
(millones de pesos)
Cuarto TV 331 333 334 335 335 336
(millones de pesos)
Bario 1.66 1.66 167 167 1.68 1.68
(millones de pesos)
Ingreso potencial 1177 | 1182 | 1187 | 1190 | 1193 | 119
(millones de pesos)

En este sentido, al analizarse la oferta del servicio dentro del area donde viven los clientes
potenciales, se detectaron 7 competidores que se encuentran posicionados en la mente del

cliente como disefiadores de espacios.
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Disefios y decoraciones de Barbara: La empresa tiene ya varios afios funcionando
en el negocio de la venta de muebles y accesorios. Muchos clientes conocen a la de-
coradora, sin embargo, el negocio se limita a venta de muebles, decoracion e ilumi-

nacion. Ubicado en plaza 686 sobre Calzada Cetys.

Palomas Interiors: Este negocio es practicamente nuevo en la ciudad de Mexicali,
sin embargo tiene afios de experiencia en el negocio de venta de muebles. Ante-
riormente estaban posicionados en el Centro, Ca., a partir de la crisis del 2008, fue-
ron cambiando de ubicacién hasta llegar a Mexicali. Su fuerte es la venta de mue-
bles, accesorios decorativos e iluminacion. Ubicado en la plaza a un lado de resi-
dencial Aurea, sobre Calzada Cetys.

Faride Slim: Arquitecta especializada en paisajismo, con experiencia en decoracion
y disefio de interiores, se puede apreciar su trabajo en algunas de las casas de la

UABC. Su fuerte es mas arquitectonico, su estilo se aprecia como clasico y pulcro.

Marcela Mora: Arquitecta con experiencia en disefios de interiores, destaca en su
enfoque de disefio de interiores en negocios, aun asi no descarta los proyectos en

casa habitacion. Un estilo clasico.

AT Ztudio: Grupo de arquitectos con enfoque a disefio y decoracion de interiores a
negocios, empresa relativamente nueva, sin embargo con un concepto fresco y dife-
rente ya que se han posicionado en menos de 5 afios con clientes de otros arquitec-

tos y empresas de disefio y decoracion de interiores.

Duhagén: Empresa de disefio y decoracion de interiores, con especialistas en arqui-
tectura. Su mercado meta son los residenciales de lujo como San Pedro Residencial
I y Il. Esta empresa también se dedica a fabricar sus muebles. Sin embargo, a partir

del 2017 se cambiaron a la ciudad de Tijuana dejando un mercado desatendido.
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7. Lily White: Pionera en el campo de la decoracion de interiores. Establecié hace al-
gunos afios una tienda de decoracion con el nombre de “Tu casa arte decorativo™ .

Su fuerte es la decoracion tanto de proyectos casa habitacién como de negocios.

Figura 2.4Mapa ubicacion de competidores y Elemental

0 ATM/Cajero Bancomer

5 NUEVA
NUEV Oxxo Periférico

0 0
PMartinez Armando PATRIA ¥ Starbucks Plag@.ienzo PALOMAS INTERIORS
: ‘ 8 15 rPlaza 686

EGUIA La Gran Via
Faride Slim ; Hne
DISENQ INTERIOR +

ATztudio

SAN PEDRO

lis Centro Civico Balboa Residencial

fico

Fuente: Elaboracion propia en Google Maps (2017)

Como su descripcidn lo indica, estos competidores no ofrecen el mismo servicio, pero son
competidores directos por la ubicacion y por la similitud de servicios. Segun el Censo eco-
millén de pesos anuales. Extrapolando el valor la demanda cubierta es equivalente a 8 mi-
llones de pesos de los 94.2 millones potenciales en 2017, es decir, los competidores en con-

junto sdlo cubren el 8.5% de la demanda potencial.

Cabe sefialar que basado en la experiencia previa dentro del mercado, se considera que el
valor de ingreso es mayor en comparacion con los valores del censo, puesto que por cues-

tiones contables, los comercios de este ramo se limitan a presentar lo necesario para cubrir
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los gastos, ya que la mayoria de los clientes de viviendas prefieren pagar en efectivo las

parcialidades, no requiriendo un documento fiscal que avale el pago.

Asi pues, el valor minimo que la empresa debe alcanzar en el primer afio es de 1 millon de
pesos, que son equivalentes a 249 proyectos promedio con el precio base de metro cuadra-
do, es decir, entre 66 clientes y 59 clientes anuales, o bien, 7,754 metros cuadrados prome-
dio bésicos por disefiar, agregando el 20% del ingreso por gestién con los proveedores.

Tabla 2.4 Precio de espacios por tipo de vivienda

Tipo de Vivienda Pre:::;del Recamara Cocina Cuarto TV Baiios
Medio 72.0 1,437 980 1,176 588
Residencial 80.0 2,426 1,654 1,985 992
Residencial Plus 119.0 9,778 6,667 8,000 4,000

Fuente: Con base en informacién de la Federacion de Colegios de Arquitectos de la Republica Mexicana,
A.C. , (2015).Nota: Los precios estan sujetos a agregar la mano de obra. Adicional se agregara el 20% de
gestion.

La tabla nos muestra el valor de venta sera por proyecto, de acuerdo los metros cuadrados
invertidos por proyecto serén las diferencias. Este promedio es la base para el célculo del
disefio conceptual. Se tomara en consideracion los gastos de elaboracion y los gastos deri-

vados del disefio. Las especificaciones del precio ser&n mencionadas en la siguiente

En conclusion, las proyecciones del mercado potencial de Elemental disefios indican que la
empresa puede acceder a un ingreso sélido por los 5 afios en proyeccion, cubriendo los gas-
tos generados por el funcionamiento de la empresa si se captura. No obstante, el sector es
muy sensible a las crisis econdmicas, el envejecimiento de la poblacién, y el cambio de

normatividad en el sector de construccion de viviendas.
Estas situaciones contrajeron un 70.8% la demanda de nuevas viviendas en el periodo

2010-2017 (ver Tabla 2.1), por lo cual, la empresa debe monitorear constantemente este
tipo de indicadores.
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Por el lado de la oferta, la competencia tiene diferentes caracteristicas y estuvieron enlista-
das solamente por el posicionamiento en la conciencia del consumidor. Aunque ninguno de
ellos maneje el proyecto de disefio de interiores solamente conceptual, existen variables las

cuales pueden considerarse competencia.

El mercado es exclusivo, por lo que es de dificil acceso ya que no cuenta con una lista de
proveedores. Los clientes existentes cuentan con un proveedor de confianza y con el que
han trabajado anteriormente por algun tiempo. Sin embargo una estrategia a favor de la
empresa Elemental es buscar los clientes insatisfechos dentro de este mercado e invitarlos a
conocer la empresa para ofrecer el servicio con la ventaja competitiva de la especializacién
en el disefio conceptual, esto es, la estrategia del especialista que consiste en ofrecer un
mejor servicio al cliente que el de la competencia, de manera que satisface las necesidades
mejor que las otras empresas. El objetivo de esta estrategia es aumentar nuestra rentabilidad
con una participacion de mercado de esfuerzo minimo. El consumidor recomiende nuestro

servicio a personas que sean clientes potenciales para el negocio.

2.1.3 Plan de introduccién al mercado

El plan de mercado es el que nos ayudara a posicionarnos, consolidar las ventas y mante-
nernos competitivos dentro del sector. En este punto, se hara mencién al servicio, la distri-
bucion, el plan de ventas y las bases para que la comercializacion se lleve a cabo.

Esta herramienta determinara los procesos para que se alcancen los objetivos de mercado,

de acuerdo a las 4 p’s (precio, producto, punto de venta y promocion).

2.1.3.1 Distribucién y puntos de venta

De acuerdo al servicio propuesto, se sugiere que la empresa distribuya de manera directa el
servicio, sin intermediarios, a esto se le llama marketing del negocio al consumidor (B2C).
o distribucién exclusiva.

En base a que el tipo de cliente que contrata a este servicio es mas selectivo con su tiempo
Yy recursos, opta por obtener un servicio personalizado que se ajuste a sus expectativas, este

compromiso lo ofrece Elemental disefio de interiores.
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La distribucién del producto va de la mano con la capacidad de elaboracion del proyecto,
determinada por el equipo de disefio en la empresa.

El cliente podra disponer del proyecto que contendréa el disefio del espacio en conjunto con
los presupuestos, relacion de proveedores y muestras, se entregaran dentro de una caja,
misma que el cliente podra recoger en el punto de venta que sera la oficina de Elemental

disefio, ubicado en Plaza la Gran Via sobre Calzada Cetys.

El pago del proyecto se haré en dos partes, 50% al inicio del proyecto y 50% al finalizar el
disefio, esto se realiza en la Gltima revision del proyecto antes de entregar la caja con el
proyecto final. El tipo de pago puede realizarse tanto en efectivo como con tarjeta de crédi-
to.

Se selecciond la ubicacién por la cercania que se tiene con el mercado meta, esto nos per-
mite abastecer el mercado potencial, mantener un control sobre los proyectos a entregar en
un tiempo determinado y a minimizar los costos de distribucion al no utilizar nuestros me-

dios de transporte para hacer la entrega.

2.1.3.2 Promocién del producto o servicio

La promocion que se llevara a cabo serd por medio de redes sociales:

e Pagina oficial de la empresa.

e Facebook.

e Instagram.
La promocién mas efectiva en este sector, es la publicidad de boca en boca, ya que la per-
sona que busca contratar el servicio se basa en la experiencia de otra persona que anterior-
mente ya lo adquirié. Estas personas son claves ya que recomiendan con detalles el servicio
y directamente con los clientes que buscan realizar una remodelacion en un area determina-
da.

Sin embargo, la mercadotecnia digital que se ofrece en las redes sociales, nos permite estar
en contacto con el cliente las 24 horas los 365 dias del afio, el alcance no solamente es a

nivel local, si no que puede extenderse a mas lugares, las ventas pueden generarse de mane-
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ra que el cliente puede acceder a la pagina web oficial y contratar el servicio al hacer con-

tacto con la empresa, entre otros.
Otra manera de promocién son las alianzas estratégicas con proveedores de la industria del
disefio, pueden ser desde tiendas de decoracion, mueblerias, despachos de arquitectura o

cualquier empresa que trabaje en conjunto con el disefio de interiores.

Se buscaran suscripciones a revistas especializadas de disefio, arquitectura, decoracion de

interiores. Como propuesta estan MADE y DETAIL.

2.1.3.3 Fijacidn y politicas de precio

2.1.4 Sistema y plan de ventas

2.1.5 Plan de abastecimiento
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Capitulo 3

Produccion

3.1 Ubicacion de la empresa

Figura 3.1 Disefio y distribucién de la planta y oficina

B
.
s oy

* &[]

P

En estas instalaciones se desarrollaran el proceso productivo de la empresa, el cual consta

de los siguientes pasos:

1. El servicio parte de una entrevista con el cliente, el cual nos compartira sus gustos
y preferencias del proyecto a ejecutar.

2. Seguido, el disefiador acudira a la obra fisica y analizara el espacio a disefiar. El
analisis se realiza de manera fisica, midiendo el espacio para después realizar un
boceto de la proyeccion. También se estudian los posibles materiales a utilizar de
acuerdo al espacio.

3. En esta fase se comienza con el disefio, los disefiadores lo ejecutaran con ayuda de

los programas: %utodesk autocad, Sketchup, Photoshop, 3D Max, Lumion\.mu,r]a,ye;” Comment [EN13]: Copiar el formato
. . de las palabras en otro idioma (antes
con el boceto, se realiza una planta del estado actual en la computadora, utilizando mencionado
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los programas de disefio. Cada zona debe contar con un espacio minimo recomen-
dable segun el uso que tenga. Se debe tener una imagen esquematica de la vivienda
dependiendo de donde se sitlen las diferentes zonas. Esto es la planta de zonifica-
cion.

Una vez que ya se cuenta con la planta actual, es momento de realizar la distribu-
cién del espacio que requiere cada area. Se debe elegir para cada elemento el sitio
mas adecuado tanto por su situacién como por las medidas necesarias para su uso.
Una vez realizada la distribucion, se seleccionaran los materiales a utilizar. Aqui se
estructura el espacio con las divisiones necesarias.

En esta etapa, se seleccionan los acabados asi como la carpinteria e iluminacion.
Esto al gusto y necesidades del cliente.

Ya seleccionado el mobiliario, entonces se procede a generar las perspectivas del
proyecto, esto nos permite tener un mejor entendimiento y comprensién con el
cliente, con esto, el cliente puede visualizar el espacio y aprobar el proyecto o detec-
tar cudles son los cambios a proceder.

Una vez aprobadas las perspectivas del espacio, se realiza una presentacion formal
del proyecto en conjunto con los presupuestos de materiales, proveedores, carpinte-
ria, acabados e iluminacién al cliente. En caso de que surja alguna duda o correc-
cidn a los presupuestos, se procede a modificar.

Ya definido el proyecto y teniendo en cuenta la aprobacion final del cliente, es mo-
mento de entregar el proyecto final. En caso de que el cliente decida optar por rea-

lizar la obra, se le facilitara un arquitecto que pueda llevarlo a cabo.
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Figura 3.2 Diagrama de flujo proceso disefio conceptual

2. Visita de a disefi —

1. Entrevista con el diente 0 por p:rle ;::qa:";:::r 3. Se elabora el disefio de

Inicio y disefiadora, deteccion de — — disefi para proyecdsn de planta del drea actual con
necesidades et software de disefio.

No se concreta el disefio
conceptual
distribucion de espacios y
seleccdn de acabados.

)

4. e elabora la

Q

5. Se selecdona y elabora
resupuesto de
proveedores, mobiliario,
iluminacién y accesorios
decorativos.

7.5e procede ala
presentacion formal de — e
los bocetos con el cliente

Se realizan los cambios
requeridos por el cliente
para aprobacién del
disefio.

8. Entrega al diente del disefio
conceptual con presupuestos,
muestras de acabados y materiales
requeridos para la remadelacion del
espacio en caja de Elemental disefio.

3.2 Caracteristicas de la tecnologia

Se propone para el arranque de operaciones se adquieran el equipo correcto para la elabora-
cién de los disefios. El equipo sera seleccionado de acuerdo a los requerimientos del equipo
de disefio, asi como los programas a utilizar para la elaboracién de los bocetos, esto es
esencial y nos ayuda a fortalecer nuestra ventaja competitiva. En la Figura 3.3 se especifica

los elementos a solicitar:

Figura 3.3 Tecnologia para empresa Elemental

EQUIPO DE COMPUTO Y Piezas
COMUNICACIONES
Computadora de escritorio marca Ap- 3

ple -21.5pulgadas Intercore 8gb Mode-
lo MK142LL/A

Garantia Apple 3
Software Office 1
Impresora HP OFFICEJET Pro 6978 1
Wireless

Memoria externa Bidul Black 3.0 por- 1
table
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Software
Autodesk
Autocad,
Sketchup,
Photoshop
3D Max
Lumion

PR R R R

Las licencias de los programas se pagaran de manera anual directamente en los sitios oficia-
les de cada uno. La tecnologia que se hace mencion, es la necesaria para comenzar labores.

3.3 Equipo e instalaciones

Se requiere adecuar el local con las instalaciones correspondientes a piso, eléctricas y pintu-
ra, los bafios ya estan incluidos. Por cuestidn de clima en Mexicali, se aconseja para el local
la instalacion de 2 equipos de aire acondicionado, ya que son los necesarios para refrigerar
el area de 82 metros cuadrados. El equipo de transporte es necesario para realizar el levan-
tamiento del espacio del proyecto.

Figura 3.4 Equipo de transporte e instalaciones para local.

EQUIPO DE TRANSPORTE Piezas
Unidad RAM 700 Regular CAB Marca: 1
Dodge

EQUIPO DE AIRE ACONDICIONADO

Equipo de aire a/c Minisplit 2.0 Tons Marca 2
Frigidaire con instalacion incluida

INSTALACIONES Unidad

Piso de ingenieria (99m2 total= 1065 pies2, 47.00
incluye desperdicio) Proveedor Lowes, Mo-
del #PUM2571

Instalaciones eléctricas (varias) 1.00
Detallado de pintura en paredes, proveedor 66.58
franklin rios

3.4 Materia prima
El tipo de servicio que se brindara al cliente se basa en el disefio conceptual, por lo que

requiere mano de obra y tecnologia para llevarlo a cabo. En este caso, no se maneja mate-

ria prima por que la mano de obra es la fuente que genera el servicio.
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3.5 Capacidad instalada

3.6 Manejo de inventarios

3.7 Mano de obra requerida

3.8 Programa de produccién
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Capitulo 4

Organizacién

4.1 Estructura organizacional

La estructura la empresa es fundamental para el desarrollo de las actividades que se van a
realizar dentro de la misma. La asignacidn correcta de las funciones es vital para determinar
las responsabilidades de cada individuo. EI organigrama permite determinar la jerarquia de
autoridad y coordinacion dentro de la empresa. Los puestos que se requieren para iniciar las

funciones de la empresa son:

Decoradora de Interiores- Gerente general./Administrativo
0 Arquitecto- Gerente de proyectos/ Area Disefio.
Dibujante/auxiliar en disefio - Area Disefio.
U Recepcionista- Administrativo
Vendedor- Ventas

El organigrama es un disefio estructurado de la empresa que nos permite identificar nos
permite identificar la organizacion de la compafiia. Se divide dependiendo de las funciones
y areas que participan en la empresa, desde administracion, disefio y ventas (Figura 4.1).

Figura 4.1 Organigrama de empresa Elemental

Director General Disefiadora

de interiores

S Gerente general de proyectos
Recepcionista g < ey
Arquitecto

Auxihar en disefio
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La jerarquia de la empresa Elemental disefio de interiores y decoracién, empieza con el

gerente general, quien es el lider de la organizacion, seguido por la el gerente de proyectos

que reporta a gerencia general los avances de los proyectos. Como apoyo esta el auxiliar de

disefio, recepcionista y contador.

4.2 Funciones especificas por puesto

La estructura organizacional de la empresa definio los puestos de trabajo necesarios para

que la compafiia comience operaciones. Dentro de la organizacion es necesario realizar un

andlisis de puestos que nos permitan definir el perfil, funciones y responsabilidades de cada

puesto de trabajo. El puesto de trabajo determina la funcion del individuo, asi como su

comportamiento, representa la dindmica que existe entre todos los individuos de la empresa

Tabla 4.1
Tabla 4.1 Estructura organizacional por funciones de puesto
Profesional Perfil Funciones y responsabilidades Sueldos y salarios
anual
Director Disefiador de interiores | - Representacion legal de la em- $ 453,600.00
General con titulo universitario, | presa.
Disefiadora | conocimientos globales | - Contratar todas las posiciones
de interiores | del funcionamiento de | gerenciales a futuro.
una empresa, capacidad | - Planificacion y desarrollo de
de direccién y lideraz- | metas de la empresa.
go, capacidad critica de | - Crear y mantener buenas rela-
andlisis, espiritu  de | ciones con clientes y proveedo-
observacion, fortaleza | res.
mental y fisica. - Realizar la comercializacion
directa del servicio con todos los
clientes de la empresa.
Gerente de Licenciado en arquitec- | - Planificar, dirigir y evaluar los $356,400.00
proyectos tura con titulo universi- | procesos dentro del &rea de dise-

Arquitecto/a

tario, con conocimientos
solidos de programas,
distribucion de espacios
y proyeccién del &rea
con mobiliario, ilumina-
cion y decoracion.

fio.

- Dibujo de planos de proyectos
en los programas que maneja la
empresa.

- Encargado de generar las
actualizaciones necesarias para
dar seguimiento a la decora-
cion del espacio requerido.

- Responsable de coordinar los
avances del proyecto.
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Auxiliar en
disefio

Estudiantes de disefio
con conocimientos de
programas Autocad,
Sketchup,  Photoshop,
3D Max y Lumion.

- Dibujo de planos de proyectos
en los programas que maneja la
empresa

- Levantamiento fisico y foto-
gréfico de espacios a través de
mediciones.

$96,000.00

Recepcionista | Estudiante, técnico o | - Operacién de teléfonos, $81,000.00
carrera trunca, con co- | - Recepcidn de correspondencia.
nocimientos de paquetes | - Atencidn al cliente.
informaticos.
Vendedor Estudiante, técnico o | - Atencion al cliente $153,900.00

carrera trunca, con co-
nocimientos en ventas y
paquetes informaticos.

- Seguimiento de actividades
relacionadas con la venta
- Actitud de compromiso, res-

ponsabilidad, paciencia y deter-
minacion.

- Facilidad de palabra y conoci-
miento del mercado.

- Habilidades en blUsqueda de
prospectos de nuevos clientes,
generar ventas, cierre de venta 'y
servicio postventa.

Fuente: Elaboracion propia.

4.3 Capacitacion del personal
Al personal se le brindara la capacitacion de acuerdo al puesto de trabajo que labora. El

programa de capacitacion de manera general serd el siguiente:

Fase 1. Induccién y orientacion del personal de la empresa: En esta etapa se definiran
los valores de la empresa, mision, vision, instalaciones, objetivos de la empresa, competi-
dores, areas de trabajo, los procesos que se van a implementar y lo que deriva del puesto de
trabajo de cada empleado. Se evalla esta fase con una serie de preguntas en relacion con la

informacidn proporcionada.

Fase 2. Conocimientos y habilidades: Aqui se enfocara a cada puesto de trabajo. En el
caso de los disefiadores, especialmente se reforzara sus conocimientos en actualizaciones
del software que maneja la empresa para proyecciones de disefio. En el area administrativa,
dependiendo del puesto, se proporcionara capacitacion al director general en administracién
y gestion de empresas, comercializacion, manejo de recursos humanos, disefio de interiores

y software de disefio. En el area de ventas, se brindara capacitacién en comercializacion,
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ventas, atencién al cliente, entre otros. La evaluacién de cada capacitacion varia segdn el

programa que se llevo a cabo.

Fase 3: Trabajo en equipo para elevar el potencial de competitividad: Se enfocara en
buscar capacitaciones que refuercen el trabajo en equipo, asi como la comunicacién entre
los trabajadores, esto para prevenir errores o la toma de decisiones correcta en situaciones
bajo presion. La finalidad es fomentar la confianza en el trabajador y en el ambiente de
trabajo. .Las capacitaciones estan sujetas a realizarse tanto en el &rea de trabajo como en
aulas, segln el curso.

En esta fase también se agregan las certificaciones (College, 2017), el cual maneja la certi-
ficacion en para disefio de interiores en San Diego, California, Estados Unidos.

4.4 Desarrollo del personal

Segun (Siliceo, 2004), es importante identificar los requerimientos del personal, de acuerdo
al perfil de cada empleado. El diagnostico comienza desde el reclutamiento, en donde se
determina lo que busca el empleado dentro de la organizacion y la manera en que busca

desarrollarse en la empresa.

La empresa estara en constante actualizacion de mejoras que contribuyan al desarrollo del
empleado, primero se le entregara un plan de carrera dentro de la empresa para identificar
las habilidades y deficiencias del personal, esto nos ayuda a delimitar la responsabilidad de

acuerdo al trabajador (véase plan de carrera en Figura 4.2).
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Figura 4.2 Plan de carrera para personal empresa Elemental

Plan de carrera
& Quién guiero llegar a ser denrvo de la
¢ Quién say? arganizacion?
Mis fortalezas Mis debilidacdes
Ohbjetivos v necesidades
Conmigo mismo Con mi familia
Objetivo Fecha caducidad Objetivo Fecha de caducidad
1 1
2 2
3 3
¢ Oué reguiaro pava logrario? ¢ Oué reguiero pava logrario?
1 1
2 2
3 3
Con mi trabajo v empresa Con el exterior
Objetivo Fecha caducidad Objetive Fecha caducidad
1 1
2 2
3 3
¢ Qué reguiero para logrario? ¢ Qué reguiero para lograrlo?
1
2 2
3 3

Seguido se buscara dar retroalimentacion sobre su trabajo dentro de la empresa y la dindmi-
ca que lleva con el personal de la empresa. La finalidad de estas acciones es buscar que el
empleado alinee sus objetivos personales con los de la empresa, de manera que esto lo mo-

tive en la productividad de su trabajo.

4.5 Administracion de sueldos y salarios

4.6 Evaluacion del desempefio
Efectivamente, en una estructura organizativa correctamente disefiada todo puesto de traba-

jo responde a una necesidad de la organizacion, por consiguiente ha de esperarse una apor-
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tacion de dicho puesto para con la organizacién; ademas debe superar ciertos criterios de

productividad y calidad,
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Capitulo 5

Finanzas
5.1 Sistema contable de la empresa
CONCEPTOS UNIDAD | CANTIDAD CO?ZQISNI- TOTAL MN
INVERSION TOTAL $1,361,795
INVERSION FIJA $312,603
Remodelacion:
Piso de ingenieria (99m2 total=
1065 pies2, incluye desperdicio)
Proveedor Lowes, Model
#PUM2571 47.00 1 $1,886 $88,642
Instalaciones electricas (varias) 1.00 1 $25,000 $25,000
Detallado de pintura en paredes,
proveedor franklin rios 66.58 1 $276 $18,344
Renta de local 81.89 16 $1,348 $27,627.85
EQUIPO DE TRANSPORTE $204,900
Unidad RAM 700 Regular CAB pza 1 $204,900 $204,900
EQUIPO DE COMPUTO Y CO-
MUNICACIONES $84,192
Computadora de escritorio marca
Apple -21.5pulgadas Intercore 8gb 3 $
Modelo MK142LL/A pza 22,549.80 $67,649
$
Garantia Apple pza 3 3,464.50 $10,394
$
Software Office pza 1 1,639.80 $1,640
Impresora HP OFFICEJET Pro 1 $
6978 Wireless pza 2,049.80 $2,050
Memoria externa Bidul Black 3.0 1
portable pza $2,460 $2,460
MUEBLES DE OFICINA 4 $1,025 $23,511.04
Silla RENBERGET pza 3 $1,025 $3,074.39
Mesa Kullaberg pza 1 $2,870 $2,870
Escritorio Malm pza 1 $3,260 $3,260
Escritorios Kallax pza 2 $5,104 $10,208
lluminacion- GODMORGON pza 4 $1,025 $4,099.18
Equipo de aire acondicionado $25,018.41
Equipo de aire a/c minisplit 2.0
Tons marca Frigidaire con instala-
cion incluida pza 2 $12,509 $25,018.41
INVERSION DIFERIDA $22,832
TRAMITES $22,832
Registro publico de comercio tramite 1 $8,932 $8,932
Contrato de CFE trAmite 1 $2,900 $2,900
Contrato de agua tramite 1 $1,000 $1,000
Constitucion de la sociedad tramite 1 $10,000 $10,000
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5.2 Flujo de efectivo

5.3 Estados financieros proyectados

5.4 Supuestos utilizados en las proyecciones financieras

5.5 Sistema de financiamiento
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Capitulo 6
Riesgos criticos

6.1 Aspectos legales de implementacion y operacion

6.2 Definicion del régimen de constitucion de la empresa

6.3 Tramites de apertura

6.4 Tramites fiscales

6.5 Tramites laborales
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Anexos
Listado de clientes potenciales
Formatos de tramites legales
Informacion relevante complementaria
Directorios de fuentes de informacién

Entrevistas
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