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INTRODUCCION

En la actualidad para emplearse es un proceso dificil porque hay que pasar por muchos
examenes que a veces no conocemos y se tiene el nerviosismo de quedarse a trabajar en la
empresa publica o privada que se desea entrar. Digo temor porque algunos no tenemos la

experiencia de haber trabajado.

Es por eso que al ser estudiante universitario en Administracion lo primordial es tener un
negocio o que nuestros padres tengan un negocio para asi administrarlo en cuanto salgamos
de la carrera para poder ser empleados. Y si no, pues a trabajar, invertir en un negocio para

crecer y conseguir el desarrollo integral.

En la Universidad Autonoma Metropolitana unidad Iztapalapa lo que se plantea es hacer de
los alumnos de la carrera en Administracion, alumnos emprendedores, que tengamos la
capacidad de crear y generar empleo, no se necesita millones de pesos para poner una micro
0 pequefia empresa, para el caso de las medianas y grandes empresas ya se necesita una
inversion mas grande, pero, estas nacen de las micro y pequeiias empresas. Es por eso que
mi trabajo consiste en crear una alternativa de trabajo, realizo el estudio de investigacion, si
es o no rentable poner un Café Internet en San Andrés Riva Palacio, Texcoco Estado de

México.

En este proyecto de investigacion podremos encontrar que se necesita saber un poco de
historia del ramo que se quiere emprender, de la mercadotecnia, de las finanzas y de los

tramites que solicita el municipio para poder instalar un negocio.

En este proyecto encontraremos una breve historia de Internet y la importancia en los

negocios de la red mas grande del mundo.

En el segundo capitulo encontramos la naturaleza del proyecto el por qué crear una

alternativa de trabajo.



En el tercer capitulo vemos como se mueve el mercado del Café Internet y obtener el precio

de servicio, ademas, los ingresos mensuales.

En el cuarto capitulo encontramos lo bueno de las finanzas, en el cual se evaltan si es

rentable o no poner un Café Internet.

Y en el ultimo capitulo tendremos los requisitos solicitados por el municipio para tener

autorizacion de instalar el negocio.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA'

Preguntas principales y secundarias de la investigacion:

Una vez mencionado la idea de fundar un café Internet se plantearia de la siguiente forma

las preguntas principales:

a) /Qué tan rentable seria la fundacion de un Café Internet?
b) ¢Seria una fuente de generacion de riqueza?

¢) (Como instalarlo?

Las preguntas secundarias son los siguientes:

a) (Cual es el uso de Internet en mi comunidad?

b) (Qué tipo de usuarios usan mas la Internet?

¢) (Cuénto tiempo dedican los usuarios al uso de Internet en mi comunidad?
d) (Cuadles son los programas usados con mayor frecuencia por los usuarios?

e) (Que tipo de control ejercen los usuarios sobre la actividad del uso de Internet?
Objetivos principales y secundarios:

a) Justificar la rentabilidad de fundar un Café Internet

b) Determinar la fuente de generacion de riqueza

c¢) Investigar el mejor proceso de instalacion del Café Internet

Los objetivos secundarios son los siguientes:

a) Describir el uso de Internet en mi comunidad

b) Analizar que tipo de usuarios usan mas la Internet

c¢) Indagar el tiempo que dedican los usuarios al uso de Internet en mi comunidad

' Hernandez Sampieri, Roberto, Fernandez Collado, Carlos, Baptista Lucio, Pilar. “Metodologia de la
Investigacion”. McGRAW-HILL. 1991



d) Describir cuales son los programas usados con mayor frecuencia por los usuarios

e) Conocer el tipo de control que ejercen los usuarios sobre la actividad del uso de Internet



HIPOTESIS

1.- En San Andrés Riva Palacio, Texcoco, Estado de México, la creacion de un Café

Internet es rentable.

2.- En San Andrés Riva Palacio, Texcoco, Estado de México, la fundacion de un Café

Internet es una fuente de generacion de riqueza.



CAPITULO L. INTERNET

Importancia de Internet

“No siempre usar lo ultimo en tecnologia es lo mas indicado para triunfar en la red. Piense
siempre en sus visitantes y mantenga una buena interaccion con ellos.

La gran mayoria de sitios web de pequefias y medianas empresas existe por una sola razon:
generar y hacer crecer sus ingresos. Sin embargo, son mas las compaiias que fracasan en el
intento que aquellas que triunfan.

LA qué se deben tantos fracasos? A errores frecuentes que pudieron ser evitados a tiempo,
que son costosos y en ocasiones generan dafos irreversibles. Sin duda existen muchisimos
mas errores de mercadeo en Internet. Concentrarse en prevenir errores y los proyectos en
Internet seran mas exitosos: el 80 por ciento de los problemas se deben al 20 por ciento de

las causas.””

La World Wide Web es el servicio al que todo usuario puede acceder, buscar informacion
en bibliotecas virtuales, universidades, centros de investigacion o en paginas desarrolladas
por personas aficionadas al tema. Existen otros servicios, como el utilizado para la
transferencia de archivos, llamado FTP (File Transfer Protocol). Este esta dirigido a
quienes necesitan enviar grandes volumenes de informacién a lugares distantes y que
demandan seguridad y confiabilidad. Otro servicio es el de terminal virtual (TELNET) con
el cual se pueden realizar tareas desde terminales remotas como si fisicamente se estuviera
trabajando en el equipo al cual se conecta. Existen otros servicios menos utilizados como

Gopher (informacion de tipo texto) y su servicio de busqueda llamado Veronica.

Sin duda alguna la aparicién de la Web, y la implementacion de navegadores o browsers
con los cuales se puede desplazar de un sitio a otro a través de forma grafica (iconos)
utilizando como interfaz un ratén, dio el puntapié¢ al fendmeno Internet, que debe ser

fundamental en la micros, pequefias y medianas empresas.

2 Por Alvaro Mendoza V. NERED — Libro de Oro 2003. Editado por Grupo NER



La participacion de las micros, pequefias y medianas empresas (PyMES), en la economia es
fundamental para que exista un crecimiento econémico sostenido en el pais. De acuerdo al
INEGI, en México existen alrededor de 2 millones 844 mil unidades empresariales, de las
cuales el 99.7% son PyMES, que en conjunto generan el 42% del Producto Interno Bruto

(PIB) y el 64% del empleo del pais.

“En materia de la informacion, Internet no es la excepcion, precisamente. Todo lo
contrario. El flujo masivo de informacion que es depositado dia a dia en Internet es
sencillamente inigualable por otros medios masivos. No hay forma de equiparar la
velocidad con la que la informacion fluye en las miles de paginas de la Web en tiempo real

y desde los cinco continentes del planeta.”

Por lo anteriormente expuesto, insisto en que la importancia de Internet es fundamental a la
hora de buscar informacion confiable y actualizada en toda materia y de esto me surge la
idea de fundar un Café Internet en San Andrés Riva Palacio, Texcoco, Estado de México

como Proyecto Terminal de la especialidad en Administracion que imparte la UAMI.

Los empresarios se van haciendo con el tiempo, algunos empiezan primero siendo chalanes
(ayudantes) en micro, pequefias o grandes empresas y con el tiempo y la experiencia
deciden abrir un negocio pequefio y no es que se necesite gran cantidad de dinero jno!. Lo
que se requiere es tener el coraje, la garra y la vision de lo que se quiere tener para salir
adelante y tener una mejor calidad de vida.

Los hay micros, pequefios, medianos y grandes empresarios, algunos se quedan en el
intento de querer hacer un poco mas de lo que han realizado, algunos otros no son pasivos

son agresivos y van mas alla de sus limites.

Se ha escrito mucho acerca de los empresarios, pero realmente, poco se ha caracterizado
por describir las etapas reales por las cuales atraviesan, hasta llegar a ser grandes

empresarios como Carlos Slim, Bill Gates y, Donald Trump, por s6lo mencionar algunos

* Cybercafe vico system



casos. Toda empresa tiene sus inicios partiendo de tres caracteristicas: la idea, el capital y

finalmente su administracion.

Las caracteristicas individuales de los emprendedores es que tienen energia, pasion,
responsabilidad, perseverancia y mucha disciplina para llegar a tener una mejor calidad de
vida. Tienen una vision amplia de la vida, del mundo, para ellos no imposibles, que son las
cosas dificiles si, pero, se pueden hacer. Ellos tienen en mente que hay que hacer algo en la
vida. De ningtiin mediocre se ha escrito nada. Y no quieren pasar desapercibidos por la vida,
no quieren ser uno mas, un bulto mas en el mundo. Es por eso que estoy planeando

estratégicamente emprender un negocio para crear un mundo mejor.

Para crear una empresa se requiere de un poco de capital, recursos humanos, recursos
materiales, etc., en cambio, el adquirir una empresa se requiere de un buen capital para
poder comprar una empresa hecha y derecha, puesto, que ya tiene todos los recursos que se

necesita para la marcha de la misma.

Con este proyecto la inversion se lograra dar empleo por lo menos a 2 personas en un
mediano plazo, también, con este proyecto creo mi propio empleo y tomar mis decisiones

sin estarle pidiendo permiso a un jefe.



CAPITULO II. NATURALEZA DEL PROYECTO*

2.1. Introduccion

De acuerdo en el planteamiento del problema se define que es lo que se pretende alcanzar
con este proyecto que es el crear un Café Internet una alternativa de fuente de trabajo y la

posibilidad de generacion de riqueza, al mismo tiempo de no depender de un jefe.

2.1.1. Proceso creativo para determinar el producto o servicio de la empresa

“El primer elemento a considerar, para formar una empresa de éxito, esta en lo creativo de
la idea que le da origen. Las oportunidades estdn en cualquier parte, so6lo hay que
buscarlas.” Si se quiere formar una empresa de éxito se debe dejar fluir las ideas sin
ponerles trabas y asi se logrard tener mejores ideas creativas. Las oportunidades las puede

generar uno mismo siendo constante y tenaz en le objetivo.

Al tener mi idea principal de crear un Café Internet en mi comunidad porque asi lo creo
conveniente de generar mi propio empleo al terminar la especialidad en la UAMI. A

continuacion doy una breve explicacion de lo que se trata el negocio proyectado:

* Servicio. Dar acceso a la gente de poder navegar por la red mundial, Internet.

» (aracteristicas. Listo para poder acceder a la red. Podran navegar por los diferentes
servidores que existen en la red, entre ellos: Yahoo, Hotmail, Google, Alta Vista,
etc., entre los mas reconocidos.

* Necesidad o problema que satisface. La gente que tiene la iniciativa de estar
informado. Poder estar en contacto con amigos, familiares y hasta relaciones

laborales.

2.1.2. Justificacion de la empresa

* Alcaraz Rodriguez Rafael E. “EL EMPRENDEDOR DE EXITO, GUIA DE PLANES DE NEGOCIOS”
Magra-HILL. 1995



En primer lugar con la creacion del Café Internet voy a generar mi propia fuente de trabajo

ya que las fuentes de empleo hoy en dia estan escasas. Y en segundo lugar voy a permitir a

mucha gente el poder estar informada y conectada al mundo globalizado por medio de la

red mas grande en los tltimos tiempos.

2.2. Nombre de la empresa

Rafael Alcaraz da las siguientes recomendaciones para dar nombre a la empresa:

El nombre de la empresa en su acta de presentacion, es el reflejo de su imagen su sello

distintivo y, por ende, debe reunir una serie de caracteristicas especificas. El nombre de la

empresa debe ser, entre otras cosas:

Descriptivo. El nombre, por si mismo, debe reflejar el giro de la empresa y/o sus
caracteristicas distintivas de especializacion.

Original. La ley establece que el nombre de una empresa debe ser nuevo (que no
exista ya en el mercado) y se puede constituir por cualquier signo o simbolo,
palabra o palabras, figura, forma geométrica o tridimensional, o bien el nombre
propio de una persona.

Atractivo. El nombre debe ser llamativo y facil de recordar; visible, esto es, que sea
abundante en el lenguaje verbal comun, para facilitar su aceptacion vy
memorizacion.

Claro y simple. Que se escriba como se pronuncia y viceversa.

Significativo. Que se pueda asociar con formas o significados positivo; por
ejemplo, “Excellence” o “Excelencia”, reflejan su significado: excelencia, y se
asocia con cosas muy bien hechas, con clase, etcétera.

Agradable. Una caracteristica muy importante que el nombre debe poseer es que
sea agradable, de buen gusto; que no implique dobles sentidos o términos vulgares,
ya que esto provoca rechazo inmediato en el consumidor, aun cuando en principio

pudiera provocar gracia.
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Al hacer la evaluacion se hace de 1-5, donde implica que cumple mas satisfactoriamente

con el criterio evaluado.

Nombre /| Descriptivo | Original | Atractivo | Claro | Significativo | Agradable | Total
Atributo
Mundo
. . 3 2 4 3 2 3 17
cibernético
iMe

2 3 4 2 2 2 15
globalizo!
jCafé Internet

4 2 4 4 3 3 20
fantastico!
Mundo

2 3 3 4 3 3 18
abierto
Café Internet
abierto al 5 4 4 3 4 3 23
tiempo
Total 16 14 19 16 14 14

De acuerdo a la tabla anterior de lluvia de ideas procedo a poner el nombre de la empresa:

“Café¢ Internet Abierto al Tiempo”, por mayoria de calificacion que obtuvo el nombre

propuesto.

2.3. Descripcion de la empresa

2.3.1. Tipo de empresa (Giro)

El giro de una empresa es su objeto u ocupacion principal; existen tres giros en los que toda

empresa se puede clasificar de acuerdo con la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial

(SECOFT), en México.

* Comercial. Se identifica fundamentalmente a la compraventa de un producto

determinado.

11




* Industria y produccion. Toda empresa de produccion (manufacturera o de
transformacion), que ofrezca un producto final o intermedio (a otras empresas), se
ubica en este giro.

* Servicios. Las empresas que ofrecen un producto intangible al consumidor se

clasifican en este giro.

La empresa se encuentra en el giro de sector servicios, enfocandose en el area de navegar

en la Red Internet porque se estaria ofreciendo un producto intangible al consumidor.

2.3.2. Ubicacion y tamaiio de la empresa

La ubicacion permite determinar el medio ambiente cercano a la empresa que estara
ubicado en San Andrés Riva Palacio, Texcoco, México.

El tamaiio de la empresa se determina de acuerdo con la clasificacion establecida por
organismos de gobierno, por ejemplo en México, la Secretaria de Comercio y Fomento

Industrial (SECOFI), establece la siguiente clasificacion:

Tipo de empresa | Ventas anuales (hasta) | No. de empleados
Micro $ 900,000 <16
Pequefia 9,000,000 16-100
Mediana 20,000,000 101-250

Grande >20,000,000 >250

Tamaiio: “Café Internet abierto al tiempo” estd catalogado como una microempresa, pues
contara con menos de 16 empleados y manejara un nivel de ventas inferior a los $ 900,000

pesos anuales.

2.4. Mision de la empresa

La mision de una empresa es su razon de ser; es el propdsito o motivo por el cual existe, y
por tanto da sentido y guia a las actividades de la empresa. La mision debe contener y
manifestar caracteristicas que le permitan permanecer en el tiempo, por ejemplo:

= Atencidn (orientacion al cliente).

= Alta calidad en sus productos y/o servicios.

12



* Mantener una filosofia de mejoramiento continuo.

* Innovacion y/o diversificacion (tecnologia de punta).

= Ventajas y/o distingos competitivos, que le den a sus productos y servicios
especificaciones que atraigan y mantengan al cliente (larga duracion, garantia,

sencillez de uso).

La mision debe reunir ciertos requisitos, que le den validez y funcionalidad, la misioén
debe ser, por ejemplo:
= Amplia. Dentro de una linea de productos, pero con posibilidades de expansion
a otros productos o lineas similares. No obstante, la amplitud no debe ser tanta
que pierda la naturaleza y cardcter de la empresa, o bien que confunda el
mercado y tipo de necesidad a satisfacer.
» Motivadora. Que inspire a los que laboran en la empresa; pero que no sea tan
ambiciosa que se perciba como inalcanzable.
= Congruente. Debe reflejar los valores de la empresa y las personas que la
dirigen y trabaja en ella. La misién no es s6lo una descripcion de lo que es o

pretende ser la empresa, sino también de su esquema de valores (ético o moral).

La mision de la empresa es: ser una empresa que de el mejor servicio al cliente, con la
tecnologia de punta, dar acceso a la informacién del momento y generando relaciones de
respeto.

Esta mision incluye los tres aspectos basicos de toda mision:

El Qué: satisfacer el acceso a la red.

El Quién: orientado a la juventud.

El Como: mediante la interconexion de las computadoras a la red Internet.

2.5. Objetivos de la empresa (corto, mediano y largo plazos)

13



Los objetivos son los puntos intermedios de la mision. Es el segundo paso para determinar
el rumbo de la empresa y acercar los proyectos a la realidad (el primer paso fue redactar la
mision). Cabe sefialar, que los objetivos que hablo en un principio en el planteamiento del
problema son de investigacion y estos objetivos son los que se espera de la empresa.
Los objetivos se clasifican de acuerdo con el tiempo en que se pretende cumplir, son las
siguientes categorias:

= (Objetivos a corto plazo (6 meses a 1 afio).

* Objetivos a mediano plazo (1 a 3 afios).

= Objetivos a largo plazo (3 a 6 afos).

Los objetivos de la empresa son los siguientes:
Corto plazo: Tener instalado un Café Internet y dar servicio a la poblacion circunvecina de

la comunidad.

Mediano plazo: Abrir otro Café Internet, de ser posible en Estados Unidos, para la gente
que esta trabajando en ese pais pueda acceder con camaras digitales a sus familiares que

estan en México.

Largo plazo: Permanecer en el mercado y abrir mas negocios, incluso de otro giro (en el

giro comercial e industrial).

2.6. Ventajas competitivas

Todo producto o servicio de una empresa, debe de ir encaminado a las satisfaccion de una
necesidad o a la solucién de un problema y para un segmento de mercado definido. Lo
anterior es la base que fundamenta el posible éxito de una empresa, por lo que se debe
establecer correcta y concretamente esos elementos de éxito. Si cumple con ello, los
productos y/o servicios de la empresa, deben poseer ciertas caracteristicas particulares,

distintivas, que los diferencien de otros similares, presentes en el mercado.

Caracteristicas del servicio:
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Ventajas competitivas:

1. Es un servicio que ya se encuentra en el mercado pero que se le va dar una mejor
atencion y orientacion al cliente.

2. Es un servicio que ya esta listo para acceder a la red.

3. Es sano pues la informacion nutre al cerebro.

Distingos competitivos:
1. Habré un buzén para opiniones, recomendaciones y las posibles quejas.
2. Evaluaciones periodicas para determinar la satisfaccion del cliente.

3. Alta calidad y atencion en el servicio.

2.7. Analisis de Café Internet

Se tienen que ver las condiciones actuales y futuras del sector para estimar los ingresos que
se tienen. En el sector servicio de Café¢ Internet, los ingresos en los tltimos 5 afios es de
$600,000 pesos y las proyecciones que se hacen para los proximos 2 afios es de $240,000
pesos, con esto se pretende analizar los distintos riesgos y oportunidades que el servicio

ofrece.

2.8. Productos y/o servicios de la empresa

El servicio que pretendo dar, es dar acceso a la red mas grande del planeta Internet, al
mismo tiempo orientar y asesorar a los usuarios en las dudas que surjan sobre Internet y de

navegar. A los nifos tendran acceso a juegos por computadora si asi lo requieren. También

se pretende vender accesorios basicos de computacion, café, helados, y peliculas.

2.9. Calificaciones para entrar en el area
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1. Conocimiento del area de Informatica.’
2. Conocimiento en el area de Administracion.®
3. Conocimiento en la red local.’

4. Conciencia de la necesidad de dar un servicio satisfecho al cliente en Internet.

Se cuenta con las anteriores calificaciones debido a la preparacion profesional, ya
que estoy cursando la carrera de Licenciado en Administracién, misma que me proporciona
conocimientos en las areas de tecnologia, ciencia, administracion, creacién de empresas,
generar empleo; asimismo se llevan materias relacionadas con la planeacion, ejecucion y

control de la empresa, busqueda de nichos de mercado y motivacion del trabajador.

2.10. Apoyos

Existen algunas areas basicas, en las que toda empresa se ve involucrada, como son:
= Area legal (fiscal, laboral, etcétera).
= Area de servicio.
= Area de mercados.

=  Area administrativa.

Estos puntos de apoyo son basicamente para tener un mejor asesoramiento en cuanto a la
marcha del negocio y en caso que tuviera objeciones en el proceso, instalacion y

funcionamiento del negocio, acudir a las siguientes ayudas.

Contador:

C.P. Eduardo Villegas Hernandez
UAML. Tel. 5804-4773
CAPITULO III. EL MERCADO?

> En la seccion de anexos, se agrega cédula de Técnico en Informatica, CONALEP.

% En la seccion de anexos, se agrega el historial académico de Licenciado en Administracién, UAMI.

" En la seccion de anexos, se agrega diploma de la empresa que laboré, Zapata Centro Camionero, S.A. C.V.
como auxiliar administrativo y auxiliar de sistemas.

¥ Alcaraz Rodriguez Rafael E.
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La mercadotecnia se encarga del proceso social y administrativo mediante el cual la
demanda de bienes y servicios se incrementa a través de la creacion de los mismos para

satisfacer las necesidades de una sociedad en condiciones 6ptimas y tiempo oportuno.

3.1. Objetivos de mercadotecnia

Se pretende lograr con el servicio Internet en términos de ventas, distribucion y

posicionamiento en el mercado lo siguiente:

Corto plazo

El fin de la empresa a corto plazo, que es un servicio ya bien conocido por comunidad. Es
por eso que en un lapso de 6 meses se planea competir con el mercado de los distintos
Cafés Internet localizados en el area de Texcoco, Estado de México, ya que alli hay un gran
numero de jovenes. Alcanzando niveles de venta de 280 maquinas en servicio (en promedio

de una hora cada una) al mes.

Mediano plazo: Abrir otro Café Internet, de ser posible en Estados Unidos, para la gente
que esta trabajando en ese pais y pueda acceder con camaras digitales a sus familiares que
estan en M¢éxico. Alcanzando niveles de venta de 20 maquinas en servicio (de una hora

cada una) al mes.

Largo plazo: Permanecer en el mercado y abrir mas negocios, incluso de otro giro (en el
giro comercial e industrial). También se pretende que en este lapso de tiempo con un
servidor mas grande y potente dar servicio a domicilio, desde su casa del cliente con un
“Modem” pueda acceder a Internet por medio de nuestro servidor.

3.2. Investigacion de mercado

Es el uso del método cientifico para solucionar problemas de mercadotecnia con el

proposito de reducir los costos y elevar los beneficios al maximo.
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3.2.1. Tamaio del mercado

Los clientes a los que se pretende llegar principalmente son nifios y jévenes, a los nifios les
interesa los juegos y estaria disponible en computadoras, a los jovenes les interesa buscar
informacion, chatear, el correo electronico y para hacer trabajos. El mercado que se
pretende abarcar es la colonia de San Andrés Riva Palacio, la cual esta habitada, en su

mayoria, por jovenes.

3.2.2. Consumo aparente

El nimero de clientes potenciales es de 280 personas en promedio al mes. Se estima en
promedio obtendran el servicio 10 personas al dia multiplicando por los siete dias de la
semana, son 70 a la semana por 4 semanas que tiene el mes son aproximadamente 280

personas mensualmente en promedio una hora de servicio.

3.2.3. Demanda potencial

Con base a las investigaciones llevadas a cabo en relacion con el incremento de la

poblacion en mi comunidad se establecera en el:

Corto plazo: Primero tengo que investigar los costos que implica para dar el servicio de
Internet como son: del local, la linea telefonica, luz, agua, impuesto a la Secretaria de
Hacienda y Crédito publico, etc., para calcular el minimo de horas de servicio Internet
efectivas.

Asi mismo para el mediano y largo plazo.

3.2.4. Participacion de la competencia en el mercado

Enseguida se muestra como esta la competencia en la zona y ver que tan potenciales son:

| Nombre del competidor | Ubicacion | Principal ventaja | Acciones para
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posicionarse

Compu Rent San Andrés | Es conocido y tiene *

buena presentacion

Bugambilias San Andrés | Buena reputacion en el *
mercado

La Emprendedora San Andrés | Buena reputacion en el *
mercado

* Se llevaran a cabo estrategias publicitarias y un disefio adecuado del servicio, que

permitan resaltar las ventajas del mismo e ir creando una buena imagen del servicio.

3.3. Estudio de mercado

Es el medio para recopilar, registrar y analizar datos en relacion con el mercado especifico,

al cual la empresa ofrece su producto.

3.3.1. Objetivo del estudio de mercado

De acuerdo con el cliente el servicio que ofrece la empresa sera:

a) Satisfaccion de una necesidad. Es un servicio que da acceso a la informacion y
enriquecimiento de cultura.

b) Satisfaccion de un deseo. Satisface el deseo de poder estar en contacto con amigos,
familiares y colegas a través del correo electronico y el Chat.

¢) Solucion a un problema. Facilita el acceso, puesto que si no tiene computadora con

Internet instalado en su casa lo puede hacer en el Café Internet.

3.3.2. Encuesta Tipo

Voy a realizar una encuesta en donde quiero conocer los datos que me ayudaran a definir el

servicio y saber que es lo que les gusta a los clientes.
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3.3.3. Aplicacion de encuesta

La informacion se obtendra mediante entrevistas personales en la zona de interés a los
jovenes y estudiantes, entre el 20 y 30 de octubre de 2004.

El nimero de encuesta a aplicar serda de 20 considerandose para esto el 44% de los
consumidores potenciales (de 45 personas), las encuestas seran aplicadas de forma aleatoria
a personas de entre 6 y 25 afios porque son los que mas consumen el servicio de Internet, ya

que hacen tareas, consultan y buscan informacion, chatean, mandan correos electrénicos.
Las encuestas seran aplicadas por mi. El formato de la encuesta es el siguiente:

jHola! Soy alumno del programa estrategias emprendedoras de la UAM-I y me gustaria
instalar un Café Internet en esta zona. Me ayudas a contestar unas preguntas, por favor!

Gracias por tu tiempo. Tu colaboracién me sera de gran utilidad.

(A quién se le cuestiona?

Hombre Mujer Edad afios

(Nivel de escolaridad?

(Te gusta el Internet? (Afirmativo: continuar, Negativo: finalizar)

Si No

(Qué horario te gustaria acudir al Internet?

Por la mafiana Al mediodia Por la tarde Por la noche

(Cuanto tiempo estarias dispuesto (a) a usar el servicio de Internet?

1 hora 2 horas Hasta 3 horas Mas de 3 horas

(Qué dias frecuentas mas el servicio de Internet?
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Lunes Martes | Miércoles | Jueves Viernes Sabado | Domingo

JTipo de uso de Internet?

Apoyo escolar Trabajo
Correo electronico Consulta o investigacion en linea
Chat Educaciéon
Entretenimiento Software
video conferencias Otro
(Qué precio estarias dispuesto(a) a pagar por hora del servicio Internet? $ Pesos

Nota: Se entrevistaron a 1 de cada tres personas que caminaban por la zona, antes de
aplicar la encuesta observé que vivan cerca del lugar, con edad de entre 6 a 25 aiios y

estudiantes de preferencia porque éstos son los que mds usan el servicio de Internet.

3.3.4. Resultados obtenidos

Usuarios de Internet
Encuesta elaborada en el lugar que se pretende instalar el Café Internet con domicilio: 16 de

septiembre S/N, San Andrés Riva Palacio, Texcoco, México.

Se entrevistaron a 20 de los posibles clientes potenciales. En la zona son aproximadamente
45 clientes que usan el Internet frecuentemente. Se estdn encuestando a un 44% de la
poblacion. Se considera a estos 20 entrevistados, clientes potenciales, porque usan el
Internet en Cafés Internet, Ciberespacios, ademas, no tienen computadora en casa, y como

muchos son estudiantes, hacen tareas y trabajos en ciberespacios cercanos a su domicilio.

Estos son los datos obtenidos en la encuesta: 05nov 04

Nam. |H/M*|Edad | Nivel Esc.* |Horario* | DiasxSem [ Hrs.xSesion | $xHr.
1 2 14 3 3 1 1 8
2 1 12 2 4 1 2 5
3 1 34 4 3 2 2 8
4 2 13 2 3 2 1 7
5 1 13 2 3 1 1 10
6 1 16 3 3 1 1 5
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7 1 28 4 3 2 1 8
8 2 18 3 3 1 1 10
9 2 17 4 3 3 2 5
10 2 27 4 3 1 2 10
11 1 9 1 4 1 2 10
12 2 13 1 3 1 1 8
13 2 15 3 3 2 1 10
14 1 16 3 2 3 2 5
15 1 17 3 4 2 1 8
16 1 12 1 3 1 2 10
17 1 25 3 4 3 1 8
18 2 23 2 4 2 3 10
19 2 22 2 4 2 3 10
20 2 25 4 3 1 1 10
TOTAL 33 31 165
MEDIANA 1.5 1 8
PROMEDIO 1.65 1.55 8.25

* Enseguida se muestra las claves para interpretar algunos datos de la encuesta:

H/M Nivel Esc. Horario

1=

Hombre |1 = Primaria 1 = Manana

2=

Mujer 2 = Secundaria | 2 = Mediodia

3 = Preparatoria [3 = Tarde

4 = Universidad |4 = Noche

Hora "exacta" por horario:
Mafana = 08:00hrs — 12:00hrs
Mediodia = 12:01hrs — 15:00hrs
Tarde = 15:01hrs — 18:00hrs
Noche = 18:01hrs — 21:00hrs

Tipo de usuarios

Num. H/M* Edad | Nivel Esc.*
11 1 9 1
16 1 12 1
12 2 13 1
2 1 12 2
5 1 13 2
4 2 13 2
19 2 22 2
18 2 23 2
1 2 14 3
13 2 15 3
6 1 16 3
14 1 16 3
15 1 17 3
8 2 18 3
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17 1 25 3
9 2 17 4
20 2 25 4
10 2 27 4
7 1 28 4
3 1 34 4
Total 369
Mediana 17
Promedio 18

Usuarios que usan mas el Internet son de la edad de entre 13 y 21 afios, usuarios en un nivel

escolar de primaria, preparatoria y universidad. De las 20 personas encuestadas la mitad

son mujeres.

Nivel Escolar [Usuarios| Porcentaje
1 = Primaria 3 15%
P = Secundaria 5 25%
3 = Preparatoria 7 35%
¥ = Universidad 5 25%
Total 20 100%

40%
30%
20%
10%

0%

Clientes que frecuentan Internet

35%
25% 25%
5%
I I I
Primaria Secundaria Preparatoria  Universidad
Escolaridad
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Clientes que usan mas el Internet son de preparatoria, enseguida son las personas de

secundaria y universidad.

Tipo de Uso
Num. | Apoyo-Esc. | Correo_E | Chat | Entret. | Trabajo
1 1 0 0 0 0
2 1 0 1 1 0
3 1 1 1 1 1
4 1 1 0 0 1
5 1 0 0 0 0
6 1 0 0 0 0
7 1 1 0 0 0
8 0 0 0 0 0
9 1 1 1 1 0
10 1 1 1 1 1
11 1 0 0 1 0
12 1 1 0 0 1
13 1 1 1 1 1
14 1 1 1 0 1
15 1 0 0 1 1
16 0 0 0 1 0
17 0 1 1 0 0
18 0 1 1 0 0
19 0 1 1 1 0
20 1 1 0 1 1
Total 15 12 9 10 8
Referencia de clave para tipo de uso Internet: 1=Si 0=No
Rubro Frecuencia | Porcentaje
IApoyo-Esc. 15 28%
Correo E 12 22%
Chat 9 17%
Entret. 10 19%
[Trabajo 8 15%
[Total 54 100%




Tipo de Uso

30%
25% s

® 19%
20% || 17% 5%

15%
10% +— |
5% +— |
0% ‘ ‘ ‘
Apoyo- Correo_ E  Chat Entret.  Trabajo

Esc.

Rubro

Los usuarios usan la computadora y el servicio de Internet para apoyo escolar seguido por

el correo electronico, entretenimiento, chat y para trabajo.

Si no afecta otra cosa en el proyecto de ventas como: el que abran otro Internet, bajen sus
precios los competidores existentes, que aparezca una promocion por parte de Telmex u
otra compaiiia, en computadora barata con instalacion de Internet, etcétera, razones por las
cuales tendria que modificar mi estrategia de ventas.

Proyecto de ventas:

Usuarios que asistirian al servicio de Internet por horario en la semana.

Horario Asistencia | Clientes | Porcentaje
Mafana 0 0%
Mediodia 1 5%
Tarde 13 65%
Noche 6 30%
Total 20 100%
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Clientes que asistirian a Internet por
horario

151

10
Clientes
5,

0,
Manana Mediodia Tarde Noche

Horario

El gran peso de los clientes es en la tarde con 65% y en la noche con un 30%, estos los
tomaré en cuenta para calcular y determinar el precio de acuerdo a la demanda del servicio

y como este el precio en el mercado.

También, con esta tabla podria determinar una estrategia de ventas. Dar un precio especial
en el horario que no sea tan demandado por los clientes. Por la tarde y noche se deja el
precio por hora del servicio Internet a $8.00 pesos, de viernes a domingo. Por la mafiana y
mediodia se dara un descuento del 7% el precio por hora del servicio Internet que seria de
$7.50 pesos, de viernes a domingo. Estos dias son demandados principalmente en la tarde y

noche.

Por la manana y mediodia se dara un 45% de descuento por hora del servicio Internet que

serian $5.50 pesos; aplica para los dias lunes, martes, miércoles y jueves, que son los dias
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que son muy poco demandados, por la tarde y noche, se dard un descuento considerable por

hora de servicio Internet del 23%, que serian de $6.5 pesos.

Tabla de precios propuestos por hora de servicio de Internet:

Horario Asistencia

Lunes |Martes |Miércoles|Jueves|Viernes|Sabado|Domingoj

Mafana 5.5 5.5 5.5 5.5 7.5 7.5 7.5
Mediodia 5.5 5.5 5.5 5.5 7.5 7.5 7.5
Tarde 6.5 6.5 6.5 6.5 8 8 8
Noche 6.5 | 6.5 6.5 6.5 8 8 8
Promedio E E E E @&  &E | [&E

6.75

Descuentos que se harian en los dias menos demandados:

Precio por hora | Porcentaje
8 100%
7.5 7%
6.5 23%
55 45%
6.88 Promedio
7.00 Mediana

Precio por hora de servicio Internet

8

6

Precio 4

2

0
1 2 3 4

4 diferentes precios

Demanda de horas a la semana

Num | Dias Semana | Hrs Sesion [ Tot Hrs Semana

1

[\ [P Ny QIS N L Q) LN
[\ [P Ny QIS N L Q) LN
EEG [ ) NS N K Q) PN
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N

Total
Promedio 2.65

)]
w

Numero de veces que frecuentan los clientes el servicio de Internet en mi comunidad a la

sémana:

Num. de veces que
Dia Porcentaje
asistirian a Internet
Lu 3 9%
Ma 2 6%
Mi 1 3%
Ju 4 12%
Vi 8 24%
Sa 11 33%
Do 4 12%
Total 33
Promedio 4.71
Numero de veces que frecuentan a
Internet los clientes
w 15 11
2 10 . 8 4
3 51 ° 2 1
:l:, 0 [ | — |_| |_|
lu ma mi ju vi sa do
Dias de la semana

28



El peso esta en los dias viernes con 24% y sabado con 33% mas el 12% del domingo, en

suma dan 69%.

Ademas, podria saber cuintas maquinas necesito aproximadamente para satisfacer al
cliente. Con cuatro maquinas para usuarios y una para el operador. Porque con las cuatro
maquinas cubriria los dias lunes, martes, miércoles, jueves y domingos, de manera
tranquila. Los dias viernes y sabados que son los dias méas demandados cubriria el 100% de

las maquinas.

Con los resultados anteriores ya puedo estimar los ingresos semanales y mensuales:

Asisten los Hrs. ala Total de hrs. | Precio por hora | Ingreso Ingreso
clientes a la semana por a la semana de servicio semanal mensual
semana cliente
5*7=35 3 105 $8 $840 $3,360

Otros ingresos al mes:

Concepto Ingreso en pesos
Impresiones -$1.00 la hoja- $1,056
Captura de datos 400
Escanear informaciéon 700
Venta de accesorios: disquetes, Cd- 900

Rom, ratones, protectores de pantalla,

tapetes, etc.

Café 200
Helados y paletas 300
Peliculas 250

Total de otros ingresos $3,806

Costo de equipo de computo:

De 9 cotizaciones, de todo el quipo que se requiere para echar a andar un Café Internet

seleccione la que mas me conviene, es econdmica, accesible y confiable, computadoras
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armadas y de marca, en local fijo, el equipo es apto para funcionar de manera adecuada en

mi comunidad. A continuacién se muestra los precios y caracteristicas del equipo de

computo:
Cantidad | Descripcion Precio Importe
Unitario
2200+
5 COMPUTADORA ALASKA SEMPRON $4,990
PROCESADOR AMD SEMPRON 220+
DISCO DURO 40GB
128MB RAM
CD ROM
TECLADO Y MAUSE MECANICO
TARJETA DE RED 10/100
$24.950
1 IMPRESORA EPSON INKJET STYLUS C65 990 990
1 IMPRSORA HP LASERJET 1015 15PPM PARL/USB 3,960 3,960
1 ESCANER HP 1 ’295 1 ’295
SCANJET 3770 1200 DPI USB 2.0
MULTIMEDIA
1 U 1,150 1,150
QUEMADOR EXTERNO
NO BREAK 600 1,200
1 SWITCH BASE 10/100 250 250
ZONE 8 PTOS.
1 BROADBAND ROUTERS O SERVIDOR DE ACCESO 995 995
3COM 4 PTOS.
1 ACCESORIOS: CABLE, CONTACTOS, ETC. 500 500
5 WINDOWS XP HOME ORIGINAL CON LICENCIA 1,200 6,000
5 MICROSOFT OFFICE —LICENCIA- 1,000 5,000
1 UNA LINEA TELEFONICA COMERCIAL PARA EL 450 450
SERVICIO INTERNET (PRODIGY INFINITUM)
TOTAL $46,740

Aproximadamente se invertiran $47,000 pesos por todo el equipo de computo para echar a

funcionar el Café Internet en mi comunidad.

3.3.5. Conclusiones del estudio realizado

Con base en los resultados obtenidos he visto que a la mayoria de la gente si le gusta el

Internet, esta dispuesta a acudir al servicio por la tarde y por la noche, horario que

normalmente estan libres de quehaceres, el tiempo que estdn dispuestos a usar la

30



computadora diario es de 3 horas en promedio, los programas que mas usan son Excel,
Word, Chat y el correo electronico, la gente estaria dispuesta a pagar $8.00 pesos por hora

por la renta de una computadora.

3.4. Distribucion y puntos de venta

En mi caso no es necesario usar medios de distribucidon porque el giro y en particular el
negocio que quiero instalar es acudir a él, los que requieren medios de distribucion son
otros productos. El servicio de Internet debe ser mejorado ya que hay mucha competencia

en el medio.

3.5. Promocion del servicio

El mejor medio de la promocion es de “boca en boca” como suele decirse en mi comunidad

por los compafieros y amigos.

3.5.1. Publicidad

Publicar es una serie de actividades necesarias para hacer llegar un mensaje al mercado
meta y su objetivo principal es crear un impacto directo sobre el cliente para que compre el
producto, con el consecuente incremento en las ventas.

Pretendo hacer publicidad por medio de volantes ya que es mas econdmico que otros medio
como son el radio, la television y el periddico, repartiré volantes de puerta en puerta,
cuando vayan en sus automoviles, en el punto de reuniéon del segmento de mercado,

etcétera, para esto cuidaré el contenido, el logotipo y presentacion del volante.

Volante publicitario
Si usted intenta acceder de forma rapida y precisa a las paginas de Internet lo invitamos
acuda a “Café Internet Abierto al Tiempo” que encontrara de forma clara precisa y concisa

la informacion que busca.
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3.6. Fijacion y politicas de precio

Costos variables:

Costo por unidad
Material Unidad de compra Costo total
de compra
Hojas de Impresion 1 millar $70 $70
Toner 2 cartuchos 250 500
Discos 5 cajas 50 250
Accesorios computo 450
Material para el café 80
Peliculas 175
Helados 210
Total $1,735
Salidas: Importe
Compra de eq. computo $36,000
Licencias 11,000
Gastos:
Depreciacion 1,000
Linea telefonica 450
Materiales (toner, discos, etc.) 1,735
Alquiler del local 1,000
Servicios publicos (agua y luz) 530
Mantenimiento de computo 100
Otros gastos 200
Total de gastos $5,015

1. No se otorgaran descuentos por volumen ni por pronto pago. De hecho todo es al

contado.

2. Se piensa adoptar un precio similar a los productos de la competencia. De acuerdo a las

encuestas aplicadas, el precio oscila entre $8 y $12 pesos por hora.

3.7. Plan de introduccion al mercado
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Pienso dar a conocer el producto por medio de volantes enseguida que ya se conoce, dar un

buen servicio al cliente.

3.8. Riesgos y oportunidades del mercado

Riesgos

Acciones a realizar

1. Que no tenga los clientes esperados por
su apertura.

2. Que las encuestas no sean
representativas.

3. Que la informacion manejada no sea
100% confiable o veridica debido a que no
se haya respondido a conciencia (al
cuestionario).

4. De que un Café Internet este bien
establecido baje sus precios.

5. De los posibles robos a mano armada.

6. De que haya una promocion de lineas por
parte de Telmex y de una computadora a

bajo precio con Internet.

1. Hacer mas publicidad.

2. Establecer claramente los criterios de
aplicacion de encuestas.

3. Diseflar de forma adecuada el
cuestionario, de manera que las preguntas

sean directas y no requieran mucho tiempo.

4. Disefiar y desarrollar campafias
promocionales tendientes a crear lealtad.
5. Asumir el riesgo.

6. Asumir el riesgo.

Oportunidades

Acciones a implementar

1. Es un negocio que si da resultados.
2. Tienen precio accesible.

3. Se puede acceder de inmediato.

1. La gente conoce el Internet.
2. Dar a conocer el servicio por volantes.

3. Dar a conocer esta ventaja.

3.9. Sistema y plan de ventas (administracion)
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Las ventas serdn los ingresos de los usuarios que lleguen al Café Internet, aun no se ha
contemplado contratar a un empleado por razones de arranque, si se tiene planeado a

mediano plazo contratar un empleado, yo echaré¢ andar el negocio y lo administraré.
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CAPITULO IV. FINANZAS °

4.1. Objetivos del area contable

El sistema contable de la empresa es una herramienta muy util y practica que facilita la
toma de decisiones del emprendedor y mantiene un monitoreo constante de las operaciones
y salud financiera de la empresa.

El sistema contable puede definirse como el proceso de llevar, ordenadamente, las cuentas
de la empresa, estar informados de cudl es la situacion de la misma y buscar alternativas
atractivas que le permitan ahorrar en costos y/o gastos, para aumentar sus expectativas de
rendimiento.

Se muestran a continuacion los objetivos contables de “Café Internet Abierto al Tiempo™:

Objetivos generales:
* Llevar ordenadamente las cuentas de la empresa.
» Estar informados de cudl es la situacion financiera de la empresa.
* Y buscar alternativas atractivas que permitan ahorrar en costos y/o gastos para

aumentar las expectativas de rendimiento.

Objetivos a corto plazo:
» Establecer sistemas de financiamiento competentes.

* A través de la tecnologia, administrar prudentemente el negocio.

Objetivos a mediano plazo:
Realizar proyecciones de Flujo de Efectivo, asi como Estados Financieros (Estado de
Resultados, Flujo de Efectivo y Balance General) Evaluar la operacion con los mismos

indicadores.

Objetivos a largo plazo

e Dar continuidad a los Estados Financieros.

? Alcaraz Rodriguez Rafael E.
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» Seguir elaborando proyecciones de Flujo de Efectivo y de Estados Financieros.

4.2. Sistema contable de la empresa

4.2.1. Contabilidad de 1a empresa

Se presenta a continuacion los datos de la persona responsable del proceso contable del
negocio:

Lo llevara a cabo la persona responsable del area de finanzas, es decir, Jaime Rendon
Arellano que por motivos de iniciar el negocio no existird un sueldo como tal si no las

ganancias que se puedan obtener del Café Internet seran con retribucion.

4.2.2 Catalogo de cuentas

El catdlogo de cuentas, son las partidas que se utilizaran dentro del proceso contable, para

registrar las operaciones de la empresa en el diario.

Numero de cuenta | Nombre de la cuenta
10 Caja y Bancos
11 Almacén
20 Equipo de computo
20-1 Depreciacion acumulada de Eq. de computo
30 Pasivos
40 Capital Aportado
41 Utilidad pérdida del Ejercicio
50 Ventas
51 Gastos de Operacion
52 Provision para Impuestos

4.2.3. Software a utilizar
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Para llevar el sistema contable es como mejor acomode y de a cuerdo a los recursos de la
empresa.'’

Para llevar la contabilidad se utilizara el paquete de Excel Microsoft Office que lo operara
Jaime Rendon Arellano ya que estd capacitado para la utilizacion de este paquete, por lo

cual no se incurrird en gastos de capacitacion

4.3. Flujo de efectivo

4.3.1. Costos y Gastos

Costo es toda cantidad de dinero que se debe erogar para pagar lo que se requiere en la
operacion de la empresa, no tiene como fin la ganancia, mientras que el gasto si es
desembolsado con el objetivo de obtener utilidades, por ejemplo, la luz, seria un costo
mientras que un anuncio de radio seria un gasto. Ahora bien, existen dos tipos de costos y/o
gastos:

»  Variables: Aquellos que se realizan proporcionalmente al nivel de produccion, por
estar asociados directamente con el proceso de produccién o del proceso mismo, o
bien con la prestacion del servicio.

»  Fijos: Los que se dan con una misma frecuencia en el tiempo y que no pueden
identificarse claramente con el producto o servicio. Ya que no varian con el volumen

de los mismos.

Producto o Servicio mensual:

Costos variables:

Costo por unidad
Material Unidad de compra Costo total
de compra

Hojas de Impresion 1 millar $70 $70
Toner 2 cartuchos 250 500
Discos 5 cajas 50 250
Accesorios computo 450
Material para el café 80
Peliculas 175
Helados 210

' Ley General de sociedades mercantiles
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| Total | $1,735 |

Salidas: Importe
Compra de eq. computo $36,000
Licencias 11,000
Gastos:
Depreciacion 1,000
Linea telefonica 450
Materiales (toner, discos, etc.) 1,735
Alquiler del local 1,000
Servicios publicos (agua y luz) 530
Mantenimiento de computo 100
Otros gastos 200
Total de gastos $5,015

4.3.2. Entradas

Las entradas son el importe que la empresa recibe en dinero.

Las entradas en el primer trimestre serian:

Rubro / Mes 1 2 3
Servicio de Internet 3,360 3,360 3,360
Otros ingresos 3,806 3,806 3,806
Total 7,166] 7,166 7,166
Acumulado 7,166] 14,332 21,498

Los ingresos estimados son en promedio porque hay meses buenos, meses regulares y

meses malos en ventas, pero, con un margen de diferencia de mas-menos 5%.
4.3.3. Salidas
Las salidas son todos los desembolsos que la empresa realiza. Los gastos o costos en que la

empresa incurre son salidas de dinero.

Las salidas en el primer trimestre serian:

Rubro / mes 1 2 3
Depreciacion 1,000] 1,000 1,000
Linea telefonica 450 450 450
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Materiales (toner, discos, etc.) 1,735 1,735 1,735
Alquiler local 1,000 1,000, 1,000
Servicios publicos (agua y luz) 530 530 530
Mantenimiento 100 100 100
Otras salidas 200 200 200
Total 5,015 5,015 5,015

Acumulado 5,015 10,030, 15,045

4.3.4. Proyeccion del flujo de efectivo

La informacién de entradas y salidas se requiere para elaborar lo que se conoce como Flujo
de Efectivo, un estado financiero que demuestra el total de efectivo que ingreso o sali6 de
la empresa, durante un periodo determinado.

El flujo de efectivo permite proyectar, de manera completa y confiable, la situacion
econdmica de la empresa en tiempos futuros, facilitando a la vez, tanto el calculo de las
cantidades de dinero que se requerirdn en fechas posteriores, ya sea para aumentar el capital
de trabajo, activo fijo o pago de imprevistos, como las cantidades de dinero que ingresaran

a la empresa, por concepto de ventas, derechos, interese, etc.

4.4. Estados financieros proyectados

Los estados financieros son resumenes de resultados de las diferentes operaciones
economicas de la empresa, en un periodo determinado o en una fecha especifica futura.
Los estados financieros se proyectan a partir de otro estado financiero, que es el Flujo de
Efectivo, mismo que previamente ha sido proyectado y por tanto ofrece informacion bésica
que permite elaborar los dos estados clave, para determinar la salud financiera futura de la
empresa, éstos son:

1. Estado de Resultados.

1. Estado de Situacidon Financiera.

4.4.1. Estado de Resultados
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El Estado de Resultados se puede definir como el instrumento que usa la administracion
para reportar las operaciones que se realizan en la empresa en un periodo determinado; de
esta manera, la ganancia (utilidad) o pérdida de la empresa, se obtiene restando los gastos
y/o perdidas a los ingresos y/o ganancias.

El estado de resultados puede ser calculado para cualquier tipo de empresa, lo que cambia

de una a otra son las cuentas que se incluyen.

Estado de resultados del negocio para el primer trimestre:

Meses O 1 2 3

Ingresos 7,166 7,166 7,166
Salidas

Compra de eq. computo 36,000

Licencias 11,000

Gastos

Depreciacion 1,000 1,000 1,000
Linea telefénica 450 450 450
Materiales (toner, discos, etc.) 1,735 1,735 1,735
Alquiler Local 1,000 1,000 1,000
Servicios publicos (agua y luz) 530 530 530
Mantenimiento 100 100 100
Otros gastos 200 200 200
Total Gastos 47,000 5,015 5,015 5,015
Total Salidas -47,000 4,015 4,015 4,015
Utilidad / Perdida ejercicio -47,000 3,151 3,151 3,151
Acumulado 3,151 6,302 9,453

4.4.2. Estado de Situacion Financiera

El Estado de Situacion Financiera es un instrumento que muestra, a una fecha
determinada, cudles son los activos, pasivos y capital contable con que cuenta la empresa.
Muestra su posicion financiera, es decir, qué tiene, qué debe y qué pagd. El formato
utilizado es igual para todas las empresas, lo que cambia son las cuentas que manejan. El
balance es indispensable para ubicar la salud financiera de la empresa.

En contabilidad se maneja una ecuacion contable, la cual expresa lo siguiente:

activo = pasivo + capital
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Esta ecuacion expresa el equilibrio entre los activos de la empresa, por una parte, y los

derechos de los acreedores y propietarios, por la otra.

Se muestra a continuacion el estado de situacion financiera del primer trimestre.

Activo / Mes

1 [ 2 | 3 |

Activo corto plazo

Caja y Bancos

1,200 1,200 1,200

Almacén

1,735 1,735 1,735

Total activo corto plazo

2,935 2,935 2,935

Activo largo plazo

Eq. Computo

36,000] 35,000] 34,000

Depreciacion Eq. Comp.

-1,000; -1,000] -1,000

Total activo fijo

35,000] 34,000] 33,000

Total Activo 37,935 36,935| 35,935
Pasivos

A corto plazo 50 50 50
Total a corto plazo 50 50 50
Largo plazo 0 0 0
Total Pasivo 50 50 50
Patrimonio

Capital aportado

37,885| 36,885| 35,885

Total pasivo y capital

37,935 36,935 35,935

4.5. Indicadores financieros

Los indicadores o razones financieras son métodos utilizados para analizar el estado de

salud financiera de la empresa, tomando como base los estados financieros proyectados de

la misma. Los indicadores son muchos y muy variados, por lo que su aplicacion y calculo

individual no es un elemento de toma de decisiones, es necesario aplicar varios

simultdneamente y analizarlos para llegar a conclusiones validas que faciliten el proceso

administrativo de la empresa.

Se muestran a continuacion los indicadores financieros determinados de Café Internet

Abierto al Tiempo, basandose en los estados financieros desarrollados anteriormente:

Razon Circulante:

Activo circulante / pasivo circulante

Prueba de acido:

=2,935/50=9%58.7
Por cada peso de financiamiento a corto
plazo tengo $ 58.7 de inversion

circulante para hacerle frente.
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(Act. Circulante - inventario) / pasivo =(2,935-1,735)/50=24

circulante Esta por arriba de la unidad.

Capital de trabajo: =2,935/50=158.7

Activos a corto plazo — Pasivo a Corto Plazo Si hay movimiento de servicio.

Margen de Utilidad Neta a partir del mes 2:  =(3,351/7,166)*100 =46.76 %

(Utilidad neta / ventas netas) * 100 Si habria productividad sobre ventas

Interpretacion de las razones financieras:
Por cada peso de financiamiento a corto plazo tengo $ 58.7 de inversion circulante para
pagar.

Si funcionaria el negocio porque se esta obteniendo un margen sobre ventas.
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Resultados del Proyecto:

Costo 30%
Utilidad
Ao 1 Afo 2 Afo 3
Inversion -47,000 37,812 37,812 37,812
TIR 61%

Si es rentable el proyecto porque el costo de inversion es de 30% y se obtiene una tasa de
rentabilidad del 61% superior a la inversion.

Se acepta el proyecto porque la tasa de rentabilidad es mayor que el costo de oportunidad.

El valor presente neto es de 21, 671 anual.

Valor Presente Neto
Afno 1 Afo 2 Ano 3
Inversion -47,000 29,086 22,374 17,211

VPN 21,671

El indice del valor presente neto es de 1.46

4.6. Supuestos utilizados en las proyecciones financieras

En esta seccion del plan de negocios, deben establecerse, claramente, todos los supuestos
que fueron tomados en cuenta para elaborar los estados financieros y determinar las
cantidades de dinero que se utilizard en inversiones, pagos de adeudos y cualquier otro
requerimiento de capital, asi como para calcular el nivel de ventas que se piensa alcanzar en
la empresa.

Los supuestos financieros deben ser contemplados de acuerdo con la situacion actual del
medio, esto es, tomando en consideracion aspectos tales como la situacion inflacionaria del
pais, las tendencias econdmicas de la region (tasas de interés bancario, nivel de ingresos de
la poblacién, en especial del segmento de mercado que la empresa ha propuesto atender,

etc.), los acontecimientos sociales, culturales, climaticos, deportivos o politicos que la
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poblacion pueda estar viviendo en un momento determinado, para tratar de establecer un

escenario real y verdadero para el desarrollo futuro de la empresa.

La inflacién actual del pais es de 5.06% anual
Los acontecimientos de la poblacion esta fragmentada por los partidos politicos, pero
cuando se necesita unidn si se junta la poblacion, la mayoria de la poblacién es catolico,

los deportes que mas se disputan son el ciclismo y el fltbol.

4.7. Sistema de financiamiento

Existe un nimero muy grande de posibilidades de conseguir el capital necesario para
arrancar y operar la empresa, sin embargo, cada una de ellas presenta ventajas y desventajas
que deberan ser cuidadosamente observadas, para tomar decision mas conveniente.
El emprendedor debera analizar, con base en sus estados financieros proyectados, cuanto
dinero requeriré para llevar a cabo sus actividades y cudndo lo necesitard, una vez realizado
esto, es necesario comenzar a buscar las diversas opciones de financiamiento y las
condiciones de pago (tanto de intereses como de principal) que cada una de ellas ofrezca.
Entre las diversas formas de financiamiento que el emprendedor puede encontrar en el
medio estan:

= Socios particulares

* Préstamos bancarios

= Aportaciones personales

* Sociedades de inversion de capital de riesgo(SINCAS)

= Sociedades Financieras de Objeto Limitado (SOFOLES)

La situacion actual del pais no esta en condiciones de pedir prestado a los bancos o a
cualquier institucion financiera porque los intereses consumen los ingresos y mas si a penas
esta empezando el negocio, como microempresario no es conveniente.

Lo conveniente es pedir prestado con familiares, amigos y conocidos, ademas, que los
intereses sean bajos. Otra manera de hacerse de un capital para arrancar el negocio es
trabajar por un lapso de tiempo ya sea corto o mediano plazo para llevar a cabo el proyecto

de inversion.
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CAPITULO V. REQUISITOS QUE DEBERAN REUNIRSE PARA SER DADO DE
ALTA EN EL PADRON MUNICIPAL"

—

Alta de Hacienda Federal (R.F.C.)

Licencia Municipal del Uso del Suelo
Identificacion Oficial del Solicitante

Acta Constitutiva en caso de Personas Morales
Boleta Predial Reciente

En su caso, Contrato de Arrendamiento del Local
Visto Bueno de la Direccion de Ecologia

Visto Bueno de Proteccion Civil

A S AN U

Llenar el Formato Correspondiente

10. Realizar los Pagos que Correspondan ante la Oficina de Impuestos Municipales

PARA EL CASO DE REQUERIR UNA LICENCIA PARA HACER VENTA DE
BEBIDAS ALCOHOLICAS, ADEMAS DEBERA DE PRESENTAR LO
SIGUIENTE:

11. Visto Bueno de las Autoridades Auxiliares de la Comunidad a la cual correspondan
12. Realizar encuestas con los vecinos mas cercanos al lugar donde se pretenda

establecer el negocio
NOTA: SI SE TRATA DE ALGUN NEGOCIO QUE IMPACTE SOCIAL O
ECONOMICAMENTE DENTRO DEL MUNICIPIO SERA NECESARIO CONTAR
CON EL AVAL DEL H. CABILDO

ATENTAMENTE

DIRECCION DE REGULACION COMERCIAL Y VIA PUBLICA

' Informacién proporcionada por el Ayuntamiento Texcoco, México.

45



Requisitos que deberan reunirse para ser dado de alta en el padron municipal

En anexos se pueden ver los formatos solicitados por el padron municipal de Texcoco.

1. Alta de Hacienda Federal (R.F.C.)
Para darse de alta en Hacienda (SHCP) o en el Sistema de Administracion y Tributacion
(SAT). Se necesita original y copia de lo siguiente:
* Forma R-1, llenar a maquina en mayusculas o en su defecto con letra de
molde, pluma negra y mayuscula.
* Anexo numero 6.
e Acta de nacimiento o CURP.
* Comprobante de domicilio vigente (de donde se va a poner el local), recibo
pagado de teléfono, luz, boleta de pago de predial o agua afio actual.
* Identificacion oficial (credencial de elector, cartilla militar, pasaporte
vigente o cédula profesional).

Nota: los requisitos se indican al reverso del mismo formato R-1.

2. Licencia Municipal del Uso del Suelo

Licencia de uso de suelo (para funcionamiento)
Art. 5.60, Titulo Cuarto, Capitulo del Codigo Administrativo del Estado de México.
e 2 croquis de ubicacion del predio.
e 2 copias del documento que acredite la propiedad ** (en caso de no ser

propietario, deberd agregar dos copias del arrendamiento).

Articulo 8. Inciso I a VI, y Articulo 9 del Reglamento del Libro Quinto, del Codigo
Administrativo del Estado de México (Gaceta del Gobierno del 13 de marzo del 2002,
pagina 3).

* Requisitar formato de solicitud (original y copia).

* 2 copias de la boleta predial vigente.
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e 2 copias del visto bueno del comité vecinal, (en situaciones que requiera
Dictamen de Impacto Regional).

e 2 copias de licencia de construccion del local comercial en su caso la
Terminacion de obra 6 Constancia de Regularizacion.

* Tratdndose de personas morales, deberan acreditarse con los documentos en
copia, que sefiales su constitucidon, integracion, representacion juridica y
domicilio.

* 2 copias de identificacion oficial del propietario o en su caso carta poder en
original copia; y 2 copias de identificacion oficial de quien lo tramita.

e 2 folderes tamafio oficio (azul).
** Escrituras publicas o resoluciones judiciales o administrativas, inscritas en el registro de
la propiedad y que contenga los datos de inscripcion.
Costo de tramite: $421.00 (cuatrocientos veintiun pesos 100/MN).

3. Identificacion Oficial del Solicitante

Credencial de elector, pasaporte vigente, cartilla militar, cédula profesional y en su caso

licencia de conducir.

4. Acta Constitutiva en caso de Personas Morales

Para mi caso no aplica porque me daria de alta como persona fisica.

5. Boleta Predial Reciente

En caso de rentar local pedir la boleta de predio reciente.

6. En su caso, Contrato de Arrendamiento del Local
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Se lleva a cabo entre el arrendador y el arrendatario en el momento de llegar a una

acuerdo de el tiempo que se va a rentar el local, condiciones de pago, etcétera.

7. Visto Bueno de la Direccion de Ecologia

Se da el Visto Bueno después de cumplir con el punto 2 de los requisitos para darse de

alta en el padrén municipal.

8. Visto Bueno de Proteccion Civil

Para obtener el certificado de seguridad por proteccion civil se requiere:

» Efectuar el pago correspondiente por derechos de tramite. $172.00 (Ciento
setenta y dos pesos 100/MN).

* Presencia del propietario, para firma del Formato.

e Cumplir con las disposiciones de seguridad —como son el extintor, botiquin,
sefales de salida de emergencia, etcétera-.

* Solicitar el formato I, II y III segin corresponda el giro o actividad —en mi
caso es el formato I-.

» Presentar la declaracion de seguridad.

Los costos son los estipulados en el Codigo Financiero del Estado de México y

Municipios y el Reglamento Municipal de Proteccion Civil.

Atencion en el Palacio Municipal, primer piso, Netzahualcoyotl 110, Col. Centro,

Texcoco, México. Tel. 01 (595) 95 200 00 Ext. 203 y 01 (595) 95 200 41.

Formato:
* Formato 1. Establecimientos de bajo o nulo riesgo, (tiendas, café Internet,
lavanderias, papelerias, etcétera.)
* Formato II. Establecimientos de mediano y alto riesgo, (bares, discotecas, cines,

teatros, empresas industrias, etcétera.)
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¢ Formato III. Centros educativos.

El tiempo de respuesta es de 9 a 10 dias habiles.

9. Llenar el Formato Correspondiente

Para llenar el Formato Correspondiente es necesario cumplir los requisitos anteriores.

10. Realizar los Pagos que Correspondan ante la Oficina de Impuestos

Municipales

Para realizar los pagos es necesario cumplir los requisitos anteriores.
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CONCLUSIONES

En este proyecto de inversion me doy cuenta de mucho que se puede hacer después de
adquirir un conocimiento cientifico, es decir, a través del tiempo, la ensefianza en aulas de
la universidad. Me siento satisfecho de haber seleccionado este proyecto para concluir la
Licenciatura en Administracion, me va a ayudar en mi crecimiento y desarrollo en la vida.
Planear estratégicamente un proyecto de inversion sobre la creacion de un Café Internet.

Parecia algo sencillo pero si lleva un analisis completo e integro.

A continuacion muestro los objetivos alcanzados en este proyecto de inversion:

Objetivos principales:

A. Justificar la rentabilidad de fundar un Café Internet.

Toda empresa al iniciar sus actividades el Estado de Resultados arroja una perdida, es
porque tiene que asumir como gastos la inversion del negocio. Se hace la valuacion a tres
afos, tiempo que se deprecia el equipo de computo. La tasa interna de rentabilidad arroja
69.76% comparado con el valor presente neto y costo de oportunidad 11%, entonces

concluyo que si es rentable.

Resultados del Proyecto:

Costo 30%
Utilidad
Ano 1 Ao 2 Afo 3
Inversion -47,000 37,812 37,812 37,812
TIR 61%

Si es rentable el proyecto porque el costo de inversion es de 30% y se obtiene una tasa de
rentabilidad del 61% superior a la inversion.

Se acepta el proyecto porque la tasa de rentabilidad es mayor que el costo de oportunidad.
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El valor presente neto es de 21, 671 anual.

Valor Presente Neto

Afio 1

Afio 2

Afio 3

Inversion

-47,000

29,086

22,374

17,211

VPN

21,671

El indice del valor presente neto es de 1.46

B. Determinar la fuente de generacion de riqueza.

El servicio en un Café¢ Internet si genera riqueza a mediano plazo, lo importante es

atenderlo con un valor adicional para el cliente, que no cualquiera lo ofrece y meter otros

productos que no son del giro como venta de helados, paletas y peliculas. Con estos

servicios extras es como se generara la riqueza en el Café Internet.

C. Investigar el mejor proceso de instalacion del Café Internet.

No es dificil realizar la instalacion de un Café Internet, lo basico es la linea telefonica y el

ruteador —aparato electronico que reparte sefial a las computadoras-, y como instrumento

de trabajo las computadoras, porque la conexion del cableado y configuracion es facil de

realizarla.

Los objetivos secundarios son los siguientes:

A. Describir el uso de Internet en mi comunidad.
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Tipo de Uso

30%
25% s

® 19%
20% || 17% 5%

15%
10% +— |
5% +— |
0% ‘ ‘ ‘
Apoyo- Correo_ E  Chat Entret.  Trabajo

Esc.

Rubro

Los usuarios usan mas el Internet para realizar tareas que les dejan en la escuela y realizar
investigaciones solicitadas por sus maestros. También frecuentan mucho el correo

electronico seguido del entretenimiento, chat y para el trabajo.

B. Analizar que tipo de usuarios usan mas la Internet.

52



Clientes que frecuentan Internet

40% 35%

30% 25% 25%

20%  15% |

10%

O% T I I
Primaria Secundaria Preparatoria  Universidad

Escolaridad

Usuarios que usan mas el Internet son de la edad de entre 13 y 21 afios de la misma manera
hombre y mujeres, los usuarios de nivel escolar: primaria, secundaria, preparatoria y
universidad. Los que mas frecuentan el servicio Internet son personas de nivel preparatoria.

C. Indagar el tiempo que dedican los usuarios al uso de Internet en mi comunidad.

Los clientes dedican un tiempo de entre 2 y 3 horas por sesion, los resultados arrojaron

como minimo de una hora y como maximo 3 horas.
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Clientes por horario
Manana
0%
° Mediodia
Noche 5%
30%

Tarde
65%

Los usuarios dedican mds tiempo a Internet por la tarde porque es la hora que hacen sus

tareas y tiempo para revisar sus correos electronicos.

D. Describir cuales son los programas usados con mayor frecuencia por los usuarios.

Los clientes usan con mayor frecuencia los programas de Microsoft Office como son:

Word, Excel y Power Point que son los mas comerciales.

Los programas para consultar su correo electronico que son: Hotmail, Yahoo!, Altavista,

etcétera.

Finalmente el chat, se les hace mas barato chatear que estar colgados en la linea telefonica.
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E. Conocer el tipo de control que ejercen los usuarios sobre la actividad del uso de

Internet.

No hay un control estricto sobre el uso de Internet porque los encuestados comentan que en
la red méas grande que hay en nuestros tiempos, tiene muchas ligas que los conecta con
algunas no deseadas por el usuario y el tiempo se les va muy rapido en Internet. Las ligas
son de publicidad, ventas y noticias, los usuarios no solicitan ventanas prohibidas y se
despliegan en pantalla automdticamente. Aun, no existe una legislacion estricta para

Internet, solo aplican las leyes que tienen en cada Pais.

En Texcoco, Estado de México, la creacion de un Café Internet es rentable porque los

ingresos son de 37,812 de pesos anuales.

En Texcoco, Estado de México, la fundaciéon de un Café Internet es una fuente de

generacion de riqueza porque se dan servicios extras al giro del negocio.
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