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Resumen 

 

En este apartado se describe de manera general el proyecto, cuales son sus los 

requerimientos tecnicos, de mercado y financieros. El plan de negocios propuesto consiste 

en un establecimiento comercial para la venta de articulos y uniformes deportivos, en donde 

se otorga el servicio de bordado, asi como la venta en general de articulos deportivos de 

diferentes disciplinas. En base al estudio de mercado encontramos que en la localidad la 

oferta de productos es limitada, por lo que existe una oportunidad de negocio. El tamaño 

del mercado es de $31,502,649.00 mn, se pretende una participación del 15%, lo cual 

equival a $ 4,725,397.00 mn. La ventaja competitiva es la variedad de productos de 

diferentes disciplinas, comercialización de marcas reconocidas, procesos definidos 

enfocados en lograr la satisfacción del cliente enfocados en la entrega de pedidos en tiempo 

y forma. El mercado meta son escuelas primarias, secundarias, preparatorias, clubs 

deportivos, ligas deportivas, gimnasios. La inversión inicial es de $1,062,470.00 mn y se 

desglosa mas adelante en la parte financiero, esta inversión se ejecuta en base a un 

financiamiento a 5 años y se incluye en los flujos de efectivo, se tiene considerado arrancar 

el proyecto en el año 2017, una vez autorizado el plan de negocios. Se tiene considerado la 

creacion de una persona moral con denominacion S. de R.L. de C.V. Sociendad de 

Responsabilidad Limitada de Capital Variable, esto por los ventajas que brinda este tipo de 

sociedad mercantil. 
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Antecedentes 

La idea surge debido a: 

 El deseo de emprender un negocio para montar un establecimiento comercial 

dedicado a la venta de artículos varios.  

 Enfocar el negocio a la venta de uniformes y artículos deportivos se debe al 

gusto por el deporte y el interés por fomentarlo. 

 Águilas de Mexicali, Soles de Mexicali, Uninvitaver, Torneo de futbol de los 

barrios, UABC, CETYS, Mexicali Rugby Club “Centinelas”. 

 

 

Problema que origina la idea del negocio 

 Para adquirir productos de disciplinas distintas al futbol soccer, los 

consumidores deben trasladarse a Calexico, El Centro, CA, Yuma, AZ. 

 Poner al alcance de los consumidores artículos deportivos de marcas 

reconocidas.  

 Largos tiempos de espera para la entrega de uniformes deportivos 

personalizados.  

 La variedad de productos que se ofrecen en la actualidad son limitados.  

 

Misión. 

Satisfacer la demanda de uniformes y artículos deportivos a escuelas, jugadores y fanáticos, 

cumpliendo con los estándares de calidad y los compromisos de entrega establecidos. 

 

Visión. 

Posicionarnos como la empresa líder en suministro de uniformes y artículos deportivos en 

el Estado, ser la primera opción de compra para escuelas, jugadores y fanáticos.  

 

Objetivos específicos 

 Venta de uniformes deportivos personalizados.  

 Venta de artículos deportivos de diferentes disciplinas. 
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 Generar las ventas necesarias para la sustentabilidad del proyecto y pagos de 

líneas de crédito.  

 

Ventaja competitiva  

 Variedad de productos de diferentes disciplinas. 

 Comercialización de marcas reconocidas. 

 Procesos definidos enfocados en lograr la satisfacción del cliente.  

 Entrega de pedidos en tiempo y forma.  

 

Factores internos y externos 

Internos:  

 Contar con el capital financiero necesario para operar. 

 Obtener la ubicación deseada para el establecimiento. 

 Espacio necesario para el modelo de negocio.  

 Procedimientos y logística para obtención de mercancías. 

 Sistema de inventario. 

 

Externos:  

 Política aduanera, aranceles y tipo de cambio del dólar.  

 Condiciones económicas generales de la entidad. 

 Proveedores.  

 Eventos deportivos en la ciudad.  

 

Definición del producto, servicio.  

 Comercializacion y Bordado de uniformes deportivos 

 Artículos deportivos varios 

 

Estatus del proyecto y viabilidad en las condiciones actuales. 

 En proceso, desarrollo del plan de negocios 
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Líneas de negocio. 

 Uniformes deportivos personalizados 

 Artículos y accesorios deportivos 

 Artículos para gimnasios  

 

Estrategias genéricas del negocio.  

 Estrategia de bajos costos generales, mejor desempeño que la competencia en el 

desarrollo de las actividades de la cadena de valor.  

 Constante renovacion de procesos relacionados con la cadena de valor para 

eliminar o evitar actividades que generan costos para la empresa. 

 Diferenciación dirigida, enfocada a escuelas privadas, llevando el producto a sus 

instalaciones, otorgando facilidades para la adquisicion de indumentaria y 

articulos deportivos, a través de la creacion de un modulo para atención 

personalizada.   

 

Identificación del mercado meta  

 Escuelas primaria, secundaria, preparatoria. 

 Clubs deportivos, ligas deportivas  

 Gimnasios 

 En base al analisis 80/20 el mercado meta se encuentra en hombres y mujeres 

entre 20 y 55 años, con poder adquisitivo, el rango de edad no limita que otro 

sector de la poblacion adquiera productos, sin embargo a ese mercado esta 

orientado el negocio. 

 

Rentabilidad esperada por línea de negocio.  

 

Acontinuacion se presenta la contribucion marginal esperada por área de negocio, el detalle 

se encuentra en la corrida financiera, en donde se analiza el 80/20 de los productos y 

servicios que se ofertan. 

 

 Artículos deportivos:   70% 



 

6 
 

La cotribucion marginal anual en este segmento es de $ 997,963.26 

La rentabilidad anual esperada en este segmento es    $ 237,643.79 

 

 Uniformes deportivos:                         82% 

La cotribucion marginal anual en este segmento es de $ 931,655.83 

La rentabilidad anual esperada en este segmento es    $ 221,854.08 

 

 Artículos para gimnasios:             82%   

La cotribucion marginal anual en este segmento es de $ 104,141.70 

La rentabilidad anual esperada en este segmento es    $  24,799.14                                

 

 

Estudio de mercado. 

 

Objetivo. 

El objetivo de este estudio de mercado es el de ubicar la factibilidad del proyecto 

“Establecimiento comercial para venta de articulos deportivos” en la ciudad de Mexicali, 

para la realizacion de este estudio se tomaron en consideracion aspectos geograficos, 

demograficos, socieconomicos, sociales y culturales de la Ciudad de Mexicali, Baja 

California.  A traves de este instrumento (Estudio de mercado) se pretende acentar las bases 

que nos permitan vislumbrar la factibilidad del proyecto. 

Toda vez que gran parte de la comunidad cachanilla es fanatica del deporte, como 

espectador y como practicante observamos la falta de atencion a ese mercado, ya que la 

mayor parte de tiendas conocidas ofrecen una experiencia limitada en cuanto a la 

presentacion de los productos y un inventario limitado. 

 

1.1 Definicion del Mercado 

 

1.1.1 Mercado 

El mercado va orientado hacia deportistas frecuentes, deportistas ocasionales, clubs 

deportivos, gimnasios y escuelas privadas en Mexicali, la parte de las escuelas es 
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importante ya que observamos que existe un interes creciente por parte de los 

padres en que sus hijos practiquen algun deporte y de esa manera puedan 

mantenerse activos y tener un buen desarrolllo fisico y mental.  

 

Ademas del enfoque a niños y jovenes, se tiene considerado una amplia gama de 

productos para adultos, ya que existen varias disciplinas que cuentan con un gran 

numero de practicantes en el rango de veteranos, adultos que cuentan con la 

solvencia economica para adquirir los productos que necesitan para practicar el 

deporte de su preferencia. 

 

1.1.2 Investigacion de mercado 

 

Para definir el tamaño se tomaron como referencias el INEGI, informacion de 

fuentes gubermantales, asociaciones (clubs) deportivos.  

 

Se determina por medio de INEGI un mercado potencial de 700,000 clientes, esto 

basado en rangos de edad de 5 a 49 años, y de clase social media baja, media alta y 

alta. Se tiene considerado disminuir el numero de clientes potenciales, sin embargo 

al momento es la informacion con la que se cuenta.  

 

Las barreras de entrada identificadas a la fecha seria conseguir el padron de 

importadores, establecer lineas de credito y normatividad de devolucion y garantias 

con proveedores, constituir la sociedad, alta en la secretaria de hacienda y credito 

publico, registro de nombre comercial.  

 

En las barreras de salida encontramos los contratos de arrendamiento de locales, 

liquidacion de lineas de credito con proveedores, garantias en productos, pedidos en 

proceso de entrega a clientes. 
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1.2 Analisis de la Demanda 

Objetivo. 

El objetivo del analisis de la demanda se enfoca en identificar lo siguiente. 

 

El mercado geografico: En este caso el mercado se delimita a la Ciudad de Mexicali, Baja 

California, abarcando la zona central de la ciudad, Centro Civico, Justo Sierra, cercano a 

unidades y parques deportivos como la Ciudad deportivo y clubs como el Casino de 

Mexicali, Bancali y Britania.  

 

El mercado objetivo: El negocio se enfoca en 3 segmentos distintos, los cuales son, venta 

de articulos deportivos de uso general para niños, jovenes y adultos, venta de uniformes 

deportivos para niños y jovenes, ademas de articulos deportivos para gimnasios.  

La situacion del mercado: Al llevar acabo la investigación de mercado y las encuestas, que 

es la fuente de datos principal para este plan de negocios, y en base a estas encontramos que 

actualmente el mercado en la ciudad es limitado a articulos deportivos relacionados con el 

futbol soccer y beisbol principalmente, estos negocios se concentran en la zona centro, 

ofrecen productos de una calidad mediana, ademas de contar con inventario obsoleto que 

no necesariamente cumple con los requerimiendos actuales, el creciente interes por parte de 

los jovenes en el deporte, ya sea como espectador o como practicante abre la oportunidad 

de ofrecer productos de alta calidad a residentes de la ciudad.  

 

Definicion clara del perfil del cliente potencial: El perfil del cliente potencial se concentra 

en ninos, jovenes y adultos que practican deportes con regularidad, en el caso de los niños y 

jovenes el cliente potencial es el padre de familia. Tambien se busca captar a las primarias, 

secundaria y preparatorias de la ciudad para el suministro de uniformes deportivos de los 

diferentes equipos y disciplinas con los que cuenta la institucion educativa.  

 

1.2.1 Definicion de segmento 

Para identificar los segmentos del mercado se toman en consideracion los siguientes 

aspectos: 
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 Diseño del producto. 

La linea de productos esta diseñada para atender las necesidades actuales de los 

clientes potenciales, el diseño del producto que se va a ofertar estara actualizado de 

acuerdo a las nuevas tendencias, y a los eventos deportivos que esten de moda en 

ese momento.   

 

 Precio y publicidad.  

Los precios se definiran de acuerdo a las condiciones del mercado, algunos 

productos seran importados por lo que el tipo de cambio sera muy importante al 

momento de definir los precios.  

En el caso de la publicidad se considera la opcion de redes sociales como facebook, 

presencia en eventos deportivos Soles de Mexicali, Aguilas de Mexicali, publicidad 

impresa en clubs deportivos de la ciudad Bancali, Britania, Casino de Mexicali, 

entre otros, ademas de estar al pendiente de eventos por parte del Instituto del 

deporte y la culura fisica de Baja California.  

 

 Distribucion.  

Para el arranque del proyecto la venta sera solo en el local comercial, parte del 

desarrollo del negocio contempla la venta en linea, se tiene considerada la entrega a 

domicilio de uniformes deportivos sobre todo para escuelas, asi como un muestrario 

que se tendra a disposicion de las diferentes instituciones ya sean escuelas, clubs 

deportivos, gimnasios. 

 

 Diseñar la estrategia de marketing para cada segmento.  

El negocio se enfoca en 3 segmentos: 

a) Venta de uniformes deportivos para alumnos de primarias, secundarias y 

preparatorias: se concentran los esfuerzos en tener presencia en las escuelas, 

publicidad centro de recreacion de niños y jovenes. 

b) Venta de articulos deportivos para niños, jovenes y adultos: Publicidad en 

eventos deportivos, Soles de Mexicali, Aguilas de Mexicali, caminatas, 
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maranotes, unidades deportivas, Publicidad en linea, facebook, pagina web, 

publicidad impresa. 

c) Venta de articulos deportivos para gimnasios. 

1.2.2. Criterios para la segmentación de clientes 

 Geográficos. 

El negocio se enfoca en la ciudad de Mexicali y la ubicación en la zona dorada, 

esperando captar la mayor cantdad de clientes de esa zona, sin embargo esta abierto 

para recibir a cualquier cliente.   

 Demograficos. 

Se consideran como clientes potenciales niños, jovenes y adultos entre los 5 y 49 

años de edad. 

 Estilo de vida. 

Estamos enfocados en un a clientes con un estilo de vida activo, que disfruten los 

deportes ya sea como espectador o como practicante, gente activa que encuentre en 

el deporte una recreacion que le permita un adecuado desarrollo fisico y mental.  

 

1.2.3. Demanda esperada.  

 Tamaño de mercado para cada segmento de consumidores. 

Uniformes deportivos:    15,857 clientes potenciales. 

Equipo para gimnasio:     5,160 clientes potenciales 

Articulos deportivos en general:          321,095 clientes potenciales. 

 

Deporte en Mexicali.  

Deportistas por disciplina. 

Total jugadores de futbol americano    3,143 

Total jugadores de futbol soccer    6,922 

Total jugadores de basquetbol         2,664 

Total jugadores de beisbol y softbol    3,128 

Total nuevos usuarios de gimnasio al año    5,160 

Total consumidor frecuente              21,017 
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Población total            342,112 

Consumidor frecuente                21,017 

Consumidor de baja frecuencia     321,095  

(El 20% admite haber realizado al menos una compra en el ultimo año de algún articulo 

deportivo) 

Consumidor de baja frecuencia            64,219  

 
https://licofabc.wordpress.com  
http://www.oefa.com  
http://mexicalisport.com/  
http://baloncesto.uninvitaver.mx/  
IMDECUF, Instituto Municipal del Deporte y la Cultura Física 
MOPRADEF, Módulo de Práctica Deportiva y Ejercicio Físico 
INEGI, Instituto Nacional de Estadistica y Geografia  
INDEBC, Ciudad Deportiva Mexicali 
 
 

Segmentacion Geográfica. 

 Region:    Mexicali  

 Tamaño de la poblacion:  342,112 

 Cliente frecuente:  85,236 

 Urbana o Rural:  Urbana 

 Clima:    Calido 

Segmentacion demografica. 

 Edad:    5 – 49 años 

 Sexo:                              Indistinto 

 Ciclo de vida familiar: Solteros, Casados, Padres de familia, Abuelos 

 Clase social:   Media Baja - Alta 

 Escolaridad:   No es factor  

 Ocupacion:   No es factor 

 Origen étnico:   No es factor 

Segmentacion psicografica. 

 Estilo de vida:   Deportista, persona activa.  

 Valores:   Familia, contancia, trabajo.   
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Segmentacion conductual. 

 Beneficios deseados: Productos de calidad, calidad en la atencion.  

 Tasa de uso:   1 o 2 veces al mes.  

 Ocasión:    Eventos deportivos propios, eventos deportivos 

nacionales e internacionales. 

 

Principales factores de crecimiento en cada mercado.  

 Uniformes deportivos: El crecimiento de las escuelas privadas en la ciudad, y el 

creciente interes por incluir el deporte como parte del desarrollo de los niños y 

jovenes.  

 Equipo para gimnasios: Hoy en dia mantenerse sano no es una moda, es un estilo de 

vida, por lo tanto cada vez son mas las personas que buscan inscribirse a un 

gimnasio, para ingresar la mayoria de las veces se adquiere equipo deportivo como 

guantes y ropa deportiva.  

 Articulos deportivos en general: Un factor de crecimiento es el incremento en el 

fomento al deporte por parte del gobierno, escuelas y padres de familia. Existen 

deportes que estan muy arraigados en el Estado de Baja California, como lo son el 

fubtol, beisbol, basquetbol, y en los ultimos años un crecimiento notable en 

fanaticos del futbol americano. Los eventos deportivos por temporada impulsan la 

venta de articulos deportivos de estos equipos profesionales.  

 

Porcentaje de numero de clientes a captar respecto al volumen del mercado.  

 Se estima captar un 15% del mercado total lo cual equivale a $4,725,586.00 en 

ventas anuales. 

 

Volumen de ventas por segmento. 

Las encuestas arrojan lo siguiente: 

 El 70% de los encuestados adquieren productos deportivos para uso propio o de 

algun familiar.  

 De ese universo el 40% practica el futbol soccer, el 20% basquetbol, 20% futbol 

americano, 15% deportes con raqueta, 5% otros deportes. 
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 De ese universo solo el 75% de los encuestados son economicamente activos, por lo 

que un 25% debera solicitar a sus padres o tutores la compra de estos articulos.  

 

Segmento de mercado mas atractivo. 

Se tiene considerado como segmento mas rentable la venta de uniformes deportivos, 

por la frecuencia y el volumen de ventas esperado.  

Factores clave de compra para los consumidores.  

 Ubicación: Derivado de la encuesta el consumidor realiza estas compras en zonas 

cercanas a su ubicación, por lo que una ubicación con flujo vehicular y peatonal 

ayuda al negocio. 

 Calidad: Mas del 60% de los encuestados se encuentran insatisfechos con la calidad 

de los uniformes deportivos que se ofrecen en el mercado local.  

 Precio: Mas del 70% de los encuestados antenponen como un factor preponderante 

el precio.  

 Variedad de medidas en articulos seleccionados: mas del 50% de los encuestados 

comentaron estar insatisfechos con la variedad ofertada por parte de los negocios 

existentes.  

 

1.3 Analisis de la Oferta 

 

1.3.1. Competencia esperada  

Los principales competidores son las tiendas de deportes ubicadas en el centro de la 

ciudad, asi como los ubicados en los grandes centros comerciales de la ciudad, y 

logramos identificar los siguientes: 

 All Star Deportes 

 Deportes Campos de Mexicali 

 Deportes Ibarra  

 Deportes Miranda  

 Ruiz Sport Deportes  

 Sports fan  

 Deportes America 

Fuente: http://www.seccionamarilla.com.mx/resultados/tiendas-de-

deportes/bajacalifornia/mexicali/  
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Principales competidores por zona.

 

Zona Centro    

Participacion: 45% 

Participacion en $: 14,176,192.06 

 Deportes Ibarra 

 Deportes America 

 Deportes MirandaDeportes Campos 

 

Centros comerciales    

Participacion: 30% 

Participacion en $: 9,450,794.71 

 Sports fan 

 Ruiz sports  

 All star deportes  

 Mercados 

 

Otros 

Participacion: 25% 

Participacion en $: 7,875,662.26  

 Sin especificar  

 Big 5 

 Walmart USA 

 

Competencia 

 Tiendas de deportes 

 Tiendas departamentales 

 Supermercados 

 Su similar en Estados Unidos (Tiendas de deportes, departamentales, 

supermercados) 
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Barreras de entrada 

 Permiso bomberos, uso de suelo 

 Alta con proveedores 

 XSOCCER 

 VIKINGO SPORTS 

 UNDSPORTS 

 Desventaja en los costos en relación a empresas instaladas 

 

Barreras de salida 

 Cumplir con garantías (en su caso) 

 Entrega de pedidos, finiquitar compromisos adquiridos con los clientes.  

 

Atributos del producto resultante del proyecto.  

Tangibles:    Calidad del producto, disponibilidad. 

Intangibles: Ambiente agradable, atención personalizada.  

 

Establecimiento de precios.  

 Comparación con la competencia  

 

Establecimiento de imagen corporativa. 

 Nombre tentativo: Sports Depot 

 Mensajes: “todo en deportes” 

 

Determinación de canales de promoción.  

 Radio. 

 Eventos deportivos. 

 Promocionales en torneos locales. 

 Redes sociales.  

 



 

16 
 

ESTUDIO TECNICO 

2.1 Especificaciones del producto o servicio. 

2.1.1. Especificaciones de calidad.  

La diversidad de artículos a ofertar a los clientes es amplia, ya que el objetivo de 

este negocio es comprar producto terminado y después venderlo, en la cartera de 

productos se incluyen artículos de alta calidad, así como productos con una calidad 

menor, los que significa un menor precio de venta, es decir, se ofertan productos de 

calidad, sin embargo tenemos alternativas más económicas 

 

2.2. Distribución y tamaño de edificios. 

 2.2.1. Área de almacenamiento.  

Se tiene considerado un área de almacenamiento de 11 x 9 m2, gran parte del 

inventario se integra por indumentaria deportiva la cual llega en cajas, además de 

una variedad de artículos deportivos que puede observar en el listado de artículos 

del estudio técnico. El espacio del almacen es suficiente derivado de la cantidad y 

tamaño de artículos que se desea almacenar.    

 2.2.2. Recibo y Almacen de materias primas.  

El proceso de recepción de mercancías, se lleva acabo 2 días a la semana en los 

horarios que se acuerde con los proveedores, esto para proveedores nacionales, en el 

caso de proveedores extranjeros la recepción de mercancías se programa para los 

días sábados, esto en coordinación con la agencia aduanal a contratar.   

 2.3.3. Área de venta  

Se contempla destinar un área de 16 x 14 m2 para el piso de venta, si bien es cierto 

el área de ventas es mayor que el espacio para almacenar el producto, esto se debe a 

que se tiene considerado exhibir la mayor cantidad de producto para agilizar los 

inventarios, además de que se ocupa mayor espacio para exhibir de forma adecuada 

la mercancía.  
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2.3. Localización  

 2.3.1. Criterios de selección.  

Las 3 ubicaciones se eligen por el flujo vehicular en la zona, el poder adquisitivo de 

los residentes, así como los costos de renta por metro cuadrado. Se toma en 

consideración el crecimiento de cada zona de la ciudad propuesta y el público meta 

al que va dirigido.  

2.3.3. Seleccionar  

Localización: 

 

Factores principales considerados para la eleccion de la ubicación: 

 Ubicación de los Consumidores o usuarios 

 Vías de comunicación y medios de transporte 

 Infraestructura de servicios públicos 

 Políticas, planes o programas de desarrollo 

 Tendencias de desarrollo de la región 
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Recursos fisicos e instalaciones.  

 

2.4. Organización  

 2.4.1. Organigrama 
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2.5. Capacidad instalada  

 

 

PLAN FINANCIERO 
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http://www.bancomundial.org/ 
http://www.imss.gob.mx  
http://www.sat.gob.mx/Paginas/Inicio.aspx  
IMDECUF, Instituto Municipal del Deporte y la Cultura Física 
MOPRADEF, Módulo de Práctica Deportiva y Ejercicio Físico 
INEGI, Instituto Nacional de Estadistica y Geografia  
INDEBC, Ciudad Deportiva Mexicali 
 

 

 

 

 

 

 

 

 


