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Introduccion

Los espacios vividos y los objetos cotidianos han venido formando un imaginario con la
que el individuo se siente estrechamente vinculado y en cierto modo identificado, al

menos coémodo.

La evolucion de la forma en que habitamos nos habla de cémo cambia nuestro modo de
relacionarnos, nuestros valores e intereses, nuestro ocio, cémo descansamos y en
definitiva de como es y evoluciona el ser humano. Al mismo tiempo, son precisamente
estos cambios que se generan en torno al individuo los que nos dan las claves para

entender como se trasforma el arte.

Actualmente, nos encontramos en un momento extremadamente activo en el habitat,
tanto por la gran cantidad de propuestas que desde diversas disciplinas se presentan

como por su importante aportacion creativa a la forma de vivir.

La gran variedad de propuestas que se estan dando en el arte decorativo y la enorme
creatividad con la que se realizan son un sintoma de un momento en el que se estan

replanteando y explorando nuevas formas de ser y por ello de vivir.

Existen dos rasgos principales que definen este momento. El primero se vincula al
caracter emocional que estan adquiriendo los objetos y espacios, en los que el usuario
siente, se expresa, se relaciona y desarrolla su personalidad. Por otro lado, hay
tendencias relacionadas con la creciente consciencia y sentido de responsabilidad del
individuo, hacia los otros y otras, la sociedad y el medio ambiente.

En el marco de este concepto de vivir mas emocional y cercano al individuo, se plantean
espacios y objetos que facilitan la socializaciéon y la relacibn en ambientes mas
distendidos, menos rigidos. De este mismo modo la arquitectura, por ejemplo, llega a
desarrollar un aspecto lidico o a contribuir al ocio. La tecnologia, la cual se encuentra
muy vinculada al ocio y a la comunicacién, cada vez mas intuitiva, ahora penetra en los
hogares de una forma inaudita, tiene como funciéon proporcionar bienestar e incluso

emocionarnos a través de la generacion de experiencias ambientales.



Es precisamente el valor emocional de los cuadros el que mas se esta explorando
actualmente, valor que va mas alla de la mera estética, mas bien busca causar una

reaccion en el individuo apelando a su emocionalidad.

Asi nacen objetos que nos esbozan una sonrisa, espacios que nos sorprenden 0 nos
evaden de la realidad, en los que sentimos unicos. Nos aportan bienestar no solo fisico
muy vinculado con la armonia de la naturaleza, sino también emotivo y asi nos acogen y

nos dan otro tipo de confort mas préximo a la emocién que a la ergonomia.

La relacidon que se establece entre el propio usuario y este tipo de objetos y espacios es
cada vez mas activa y bidireccional, y en todo caso se genera un vinculo muy estrecho

entre ambos, en ocasiones el valor simbdlico del objeto llega a eclipsar hasta su funcion.

Yo soy duena de una empresa de servicios en el area de comunicacién, disefio y
mercadotecnia. En los ultimos afios la empresa se ha mantenido, sin dejar ganancia, pero
pagando todos sus gastos fijos. No es interesante seguir en el ambito de servicio
especializado al cliente, pero se poseen amplios conocimientos, relaciones y contactos
en este medio, asi como una base instalada. Se pueden generar conceptos fuertes con
disefio, marketing, ilustracién, publicidad a un costo practicamente nulo, ya absorbido en
los tiempos muertos de los empleados del despacho actual.

Tratando de aprovechar mis habilidades y perfil, y en base a estudios de mercado, es
posible visualizar varios caminos; los cuales se exploraron algunos y el que resulté mas
adecuado fue la opcion de crear una marca de cuadros decorativos, para venta al

mayoreo.

Todo empezd queriendo definir un Proyecto de emprendimiento en area de retail, con el
objetivo general de definir un negocio de retail innovador, de facil administracion, con una

inversion inicial menor a $150,000.00, y un retorno de la inversién menor a 2 afios.

Lo que buscaba en el mismo era lo siguiente:

¢ Iniciativa de negocio enfocado al retail, no se debe ofrecer servicio, si no mas bien
producto, y no debe de ser necesario personal de alto nivel y/o duefios para su
correcta operacion.

e Ubicado en Zona Metropolitana de Guadalajara, México.

e De facil administracion



e Inversion inicial menor a $150,000.00

e Retorno de la inversion menor a 2 afos

e Permite la realizacion de actividades adicionales

e Costos fijos relativamente bajos vs. otros conceptos

e Poder tener en su base personas con conocimientos en disefio, publicidad y
comunicacion, lo que le podria implicar bajos costos en esos rubros, basicos en
un proyecto de innovacion, que necesita darse a conocer a su publico meta.

e Manejar una innovacion, y se inicia una tendencia, la posibilidad de alto
posicionamiento es mayor.

e Competencia escasa o nula.

Se empez6 a ver la oportunidad al haber contratado para un proyecto de disefiar juegos
educativos para nifos a un equipo de ilustradores, egresados de artes plasticas (en esta
carrera se ve dibujo, pintura, técnicas de representacion). La mayoria de los egresados
de esta carrera tiene 2 caminos profesionales: la docencia y el ser pintores
independientes. Para ser pintor independiente necesitas un “mecenas” alguien bien
ubicado en el contexto social y/o cultural, que sea lider de opinién y que te introduzca en
el medio. Hay gente extremadamente talentosa desempleada, o trabajando en areas
alejadas de su profesion, por lo cual, estaban extremadamente contentos de trabajar en

un proyecto donde se pudieran utilizar sus habilidades.

Al tener a este equipo tan talentoso, conformado por un equipo de 4 ilustradores (artes
plasticas) 2 disefiadores graficos y un mercaddlogo; y que hubiera tiempos muertos, se
empez0 a trabajar la idea en investigacion de mercado que, revisando las tendencias
decorativas en Europa y Estados Unidos, se crearan lineas o familias de cuadros,
pensando en venderlos a mueblerias o a nuestros mismos clientes, para decoracion
personalizada de sus oficinas. Se localizaron proveedores de bastidores (los marcos de
madera que conforman un cuadro) de telas (de la mejor calidad para garantizar larga vida
al producto) y de insumos varios (pinturas, pinceles, grapas, pinzas de montaje, etc.). Se

adecuo un area de la oficina como taller, y se empez6 la produccion.

Actualmente, se esta vendiendo producto al mayoreo y medio mayoreo a varios clientes,
principalmente decoradores, hoteles y cadenas de tiendas. El proceso de venta ha sido
enfocado a Expos muebleras y de decoracion, asimismo, entramos a la Asociacion

Mexicana de Interiorismo (SMI) y a la Camara de Comercio.



Este es el inicio de nuestra historia y para continuar con el desarrollo de la organizacion
se creo en el presente documento una propuesta para la nueva vision de la empresa, en
el capitulo uno se plantea los antecedentes del proyecto, contexto estudiado, area de

oportunidad detectada, justificacion del proyecto y objetivo general.

En el Capitulo Il presento un analisis de la Industria, en el Capitulo Ill se presentan los
resultados de la investigacion y en los capitulos IV, V y VI se describen las acciones y el

desarrollo de la estrategia, asi como las propuestas para el nuevo negocio.

Para finalizar, presento mis conclusiones y recomendaciones. Espero disfruten la lectura

de este proyecto.



CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL NEGOCIO

1.1Antecedentes

Como se menciona en la introduccion, el concepto del nuevo proyecto de
emprendimiento nace con la idea de vender productos, no servicios, y contar con un

negocio que tuviera la posibilidad de ser rentable sin una inversion alta.

Se buscaron muchas alternativas, y al final se definieron 2 caminos en base a una
investigacion cualitativa: El hacer un pequefio negocio enfocado a clase media baja y la
venta de cuadros decorativos. Se penso que la primera opcion seria la mas adecuada, y
se desarrollaron una investigacion cuantitativa, donde sorprendentemente, quedd claro

que no era el camino.

En agosto del afio pasado, se decidio tomar el pequefio riesgo de emprender el negocio
de cuadros decorativos, por medio de un stand en la Expo Mueble Internacional,
mediando solamente una pequefa investigacion previa para definir sensibilidad de precio
y oferta en la mezcla del producto. Por ser una PYME, en la Expo hubo algunos apoyos
financieros. Sorprendentemente, se vendié casi todo el producto que llevaba y se
obtuvieron varios pedidos, aunque no del perfil de cliente que se pensaba seria el

adecuado (mueblerias y clase media alta) sino clientes AB, decoradores y hoteles.

Se cambidé completamente la imagen y se hicieron investigaciones de campo pertinentes,
un benchmarking con la competencia y una encuesta de calidad en el producto y servicio
a los clientes.

Este proyecto habla de una empresa real, viva, nacida en agosto del 2007, que ya tiene

empleados, clientes y procesos en crecimiento, desarrollo y constante evolucion.

1.1.1 Contexto de la empresa

Antavia, arte y ambiente, nace en el seno de una agencia de consultoria de disefio y

mercadotecnia, llamada VGRAF, SA de CV, en Marzo del 2007, y se abre al publico en
Agosto de ese mismo afo en la Expo Mueble Internacional; principalmente por la



inquietud de ingresar al mundo del retail por parte de uno de los socios. Maneja modelo
de venta de cuadros decorativos en mayoreo y medio mayoreo, en base a su catalogo en

linea y venta directa a través de visitas a clientes.

También se realizan proyectos especiales a clientes que lo requieren, en base a sus

requerimientos especificos como medidas, materiales y tematicas.

Este tipo de negocios generalmente son iniciados por pintores con vision comercial, son
realmente pocos en la zona, y se manejan de manera no muy estructurada. En el caso de
Antavia, la curva de aprendizaje ha sido importante, en varios ambitos:

¢ La transicion de un enfoque de venta de servicios, a uno de producto

e Eltener un adecuado conocimiento y control de materias primas

e El control de proveedores y tiempos de entrega

¢ El manejo de una gran cantidad de empleados,

e La optimizacién de espacios y areas

o Elaboracién de empaques y trato con empresas de transporte y fletes

El aprendizaje ha sido muy demandante y se han fortalecido las areas en las que se
tenian bases, como son:

e Desarrollo de imagen y marca

o Estrategias de posicionamiento

o Estrategias de venta

¢ Investigacion de mercados

e Relaciones Publicas

e Manejo de expos y trade shows

e Manejo de cuentas clave

e Disefio Web

e Creacion y seleccion de estrategias artisticas y decorativas

e Manejo de personal

e Motivacion y planes de incentivos a ventas y produccion

e Trabajo bajo presion

e Mercadotecnia y trademarketing

¢ Finanzas y desarrollo de estrategias de precio

El proceso sigue, y el aprendizaje es constante. Se han enfrentado muchas

situaciones de aprendizaje, y de continuo desarrollo.
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1.2 Area de oportunidad detectada

El arte es un importante elemento en nuestras vidas, que cobra gran relevancia en la
decoracion de viviendas, oficinas y lugares publicos. Puede aportar una original nota de

buen gusto a estancias de todo tipo, asi como dar un toque de especial personalidad.

Actualmente en la mayoria de los hogares se tienen cuadros y elementos decorativos que
reflejan gustos, preferencias y perfil de sus habitantes, esto genera que para la poblacion
sea necesario tener este tipo de elementos en sus vidas y cotidianidad, ya que esta en

nuestra cultura el que nuestro hogar sea un espejo de nosotros mismos.

Antavia es una empresa que disefia y elabora cuadros decorativos, con la mejor técnica,
acorde a las ultimas tendencias y gustos en decoracion y espacios. 100% mexicana,
tiene un amplio catalogo que renueva continuamente, asimismo realiza proyectos
especiales para decoracion, hoteleria, corporativo, en base a los objetivos especificos

que se quieran obtener.

Es una empresa comprometida con la calidad de los materiales y la creatividad del
producto; fungiendo como el departamento de arte y disefio de interiores de los clientes.

Los cuadros tienen un papel muy importante en la decoracion de los hogares, marcan un
sello personal que refuerza el estilo decorativo y nos ilustra las personas que habitan el
lugar. Los cuadros forman un accesorio decorativo frecuentemente subestimado, debido
principalmente a que la mayoria de la gente no sabe como aprovecharlos en la
decoracion de la casa.

El mercado de nivel socioecondmico AB es un mercado que le interesa tener
exclusividad, marcado por modas y tendencias, por su estabilidad econdémica no le
genera conflicto el tener que reinvertir o desechar algo simplemente por cambiar de
apariencia, mejorarla o refrescarla... a pesar de hablar de un segmento de el 7% de la
zona metropolitana de Guadalajara, tiene poder adquisitivo constante, y un volumen
suficiente para una empresa de nuestra envergadura, y en Antavia, se maneja el servicio
adicional que, se le hace el cuadro que guste, con la técnica que desee, a las medidas

acorde a su espacio, lo cual permite darle esa exclusividad que el cliente requiere.
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El proyecto nace de la necesidad de tener un ingreso mayor sin que eso se convierta en
una mayor cantidad de trabajo horas- hombre, por lo que se pens6 en este giro en

particular.

Actualmente, hay muchas estrategias y puntos que se estan desarrollando:

1.3 Estrategias de crecimiento:

1. Seguimiento a clientes (compradores de al menos una ocasion)
Se esta desarrollando un programa de seguimiento a clientes, para tratar en lo posible

seguir siendo su proveedor fijo en cuanto a cuadros decorativos se refiere.

2. Seguimiento a prospectos
Se estda manejando una estrategia de mailing donde cada 2 meses, se les manda a éstos
informacion de tendencias y los nuevos productos desarrollados en ese lapso. Nos ha
dado buenos resultados, que se traduce en prospectos convertidos ya en clientes, y
también como recordacion (estar presente en la mente del consumidor como posible

solucion).

3. Manejo de cuentas clave
Se asigno a una persona para el manejo y seguimiento de cuentas clave, que son:
e El Palacio de Hierro — Casa Palacio
Tienda departamental enfocada a clase alta, que ya esta vendiendo nuestros cuadros.
Actualmente estan nuestros productos en el Departamento de muebles y decoracion para
Teens, nifos y bebés.

http://www.casapalacio.com.mx/

e Cadena de Hoteles Barceld
Cadena de hoteles espariola con presencia en todo el mundo, tenemos el contacto de la
interiorista que realiza los proyectos para México y el Caribe, Actualmente estamos
realizando los prototipos para un nuevo hotel de playa en Republica Dominicana, de 300
habitaciones.

http://www.barcelo.com/

e Casaallacarta
Firma de decoracién para mercado AB, que no acepta proyectos de inversion menores a

10,000 usd. Ellos realizan proyectos de decoracion principalmente para extranjeros,
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donde se amueblan e incluyen accesorios, despensa, consumibles para que el duefo de
la casa, vuele de su lugar de origen con su ropa y cepillo de dientes a su casa, y
encuentre todo para vivir en ella.

http://www.casaalacarta.com/

e Consorcio CIG
Es una de las 10 firmas constructoras mas grandes del pais, tienen desarrollos enfocados
a clase media, media alta y alta. Actualmente somos los creadores de conceptos de cada

una de sus casas muestra en diferentes desarrollos.

Son una empresa especializada en la conceptualizacion, planeacién y desarrollo de
proyectos inmobiliarios de alta calidad, orientados a satisfacer las necesidades de
vivienda de miles mexicanos

http://www.cig.com.mx/
4. Estructuracién de roles y responsabilidades de los miembros
Han sucedido las cosas muy rapido, y se esta operando desde el lanzamiento de la
empresa en Agosto del 2007. Se tiene que hacer una descripcién de roles y
responsabilidades, division y manejo de clientes, para dar un servicio y seguimiento
eficiente y efectivo, tanto hacia dentro (manejo de personal, operacién, insumos,
compras, etc.) como hacia fuera (imagen, prospectos, clientes, cuentas clave)

5. Reglamento interno

Se debe de describir desde uso de materiales, areas, como insumos Yy

responsabilidades.

6. Descripcion del proceso de elaboracién del producto

Para lograr estandarizar el producto hecho a mano por mas de 15 artistas diferentes,

es necesario puntualizar y no dar por hecho los procesos.
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7. Estudio de mercado

Se realizaron 2 investigaciones de campo en las expos muebleras y de decoracion

para:

¢ Definir la imagen de la compania

o Utilizacién y mejora de herramientas de venta

¢ Sensibilidad y sondeo de precios de mercado

¢ Anélisis de la competencia en relacion a:

Condiciones de venta
Calidad del producto

Mezcla de producto

iv. Precios

v. Proceso de venta

vi. Herramientas de venta

vii. Servicios post venta y garantias
viii. Seguimiento a prospectos

ix. Tendencias

X. Posicionamiento

El analisis financiero se concreté a principios de afio, donde se hizo un reajuste de
precios y una escala acorde a insumos utilizados, precio de mano de obra y area en cm.

de los cuadros

1.3. Objetivo General

Evaluar la viabilidad para emprender un negocio de retail innovador, rentable, con
relacion al ambito arte, disefio, mercadotecnia con un retorno de inversiéon menor a 2
anos, y con una inversion menor a 150,000 pesos., en la ZMG, , dirigido a NSE ABC+,

con una imagen aspiracional, creativa e innovadora.
Objetivos especificos
e Realizar la estructura (basica, disefio y creacion de Antavia en los ambitos de
disefio de imagen, mercadotecnia y finanzas.

e Creacion de lineas del producto

e Desarrollo de estructura de precios
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e Lograr que el retorno de la inversion menor o igual a 1 afo
e Lograr que sean autofinanciables) de costos de operacion y funcionamiento desde

su inicio.

1.4. Limites y alcances
Se considera que estos objetivos son medibles y alcanzables. Queremos seguir como

hasta ahora, con el esquema de venta al mayoreo y medio mayoreo.

En nuestras actuales oficinas, se trabajan todas las areas, a excepcién de la fabricacion
de bastidores. No pretendemos tener un punto de venta para el publico, ya que la
inversion para ello es fuerte, y no es un modelo atractivo para nosotros en este momento,

también en relacion al tiempo que nos llevaria el manejarlo.

Supuestos tedricos

La propuesta del negocio parte de los siguientes supuestos:

e Se decora el hogar acorde a tendencias y con un estilo personal, muy ad hoc a

personalidades de generacion X'y Y2.

e Hay un mercado interesante entre los C+® que son recién casados o solteros que

se independizan.

e Se hicieron store checks por lo que se vié hay mas de 60 mueblerias en la zona
metropolitana de Guadalajara que incluyen tendencias actuales, muebles sobre
disefio y arte en los articulos y servicios que venden, y podrian interesarse por el
concepto.

e Los pequefios y medianos empresarios que son duefios de éstas mueblerias no
tienen los conocimientos ni la capacidad econdémica para importar cuadros de
china, por lo que podria ser atractivo para ellos un proveedor de mayoreo de

cuadros, ad hoc al estilo de su mercado meta*,
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Definicion de términos:

Generacion X:

De acuerdo con Mc Cambell ( 2006), el término Generacién X se usa normalmente para
referirse a las personas nacidas en los afios 1970. Se debaten las fechas exactas que
definen a esta generacion, pero se suele considerar rangos como 1963-1978 o 1961-
1980. También se ha definido como las personas que vivieron sus afios de adolescencia

en los anos 1980, nacidos tras los del baby boom.

El término se acufd en 1964, para definir una serie de conductas en los jovenes que
rompian las pautas y costumbres anteriores. El estudio original hablaba de actitudes en
los adolescentes como no creer en Dios, no gustarles lo tradicional, tener relaciones
sexuales antes del matrimonio y no respetar a sus padres. Por tanto, se trata de un
concepto mas cultural que demografico, que no describiria el conjunto de todas las

personas de todos los paises del mundo que nacieron en una determinada generacion.

Hay quien generaliza y considera que esta generacion es la que ha vivido de todo: desde
las TV en blanco y negro, a los TFT mas nitidos. Gente que ha jugado a las canicas, a la
cuerda, y a la Playstation.

La Generacion X, como muchas otras, fue definida por su musica, especialmente la de
tipo Indie Rock, con grupos como Sonic Youth, Pixies, Dinosaur Jr. o R.E.M. Destaco
también el Punk-Rock, que, en combinacion con el Hard Rock dio como resultado otro
fendbmeno musical y cultural importante de finales de la década de los ochenta y
comienzos de los noventa, el Grunge, con grupos como Soundgarden, Alice In Chains,

Mudhoney, Nirvana, o Pearl Jam.

2. Generacion Y

Los nacidos entre 1977 y 1994 que constituyen un 25% de la poblacion. En general las
personas que componen este grupo son optimistas e idealistas y consumen medios en
forma muy fragmentada, representan la préxima gran ola en su composicion demogréfica.
Los miembros de ambos grupos tienen cosas en comun. Ambos crecieron con

recesiones, familias de un solo padre, televisidon por cable, Internet y otras tecnologias

personales. En consecuencia ambos grupos consumen medios de maneras diferentes a
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las generaciones anteriores. Establecer una comunicacion con ellos mediante canales de

marketing tradicionales puede resultar dificultoso.

De acuerdo con un estudio reciente realizado por InnoMedia, NuStats y Vertis, el 87% de
los miembros de la generacion Y y el 86% de la X abren el correo el dia que lo reciben; y
el 73% de la generacion Y y el 68% de la X que recibieron ofertas y cupones por correo
de comercios minoristas los han usado; el 75% de los consumidores que pertenecen a
estos 2 segmentos consideran que el correo que reciben es valioso (Michael Fleischner,
2007)"

3. C+:

Nivel socioeconémico denominado clase media alta. El ingreso familiar por nivel

socioecondémico en el pais se estima de $35,000 a $84,999 para nivel C+. (INEGI, 2000 ),

Del total de localidades mayores de 40,000 habitantes, el 13.6% corresponde a nivel C+.
El promedio de educacion del jefe de familia por nivel socioeconémico es en su mayor

porcentaje de licenciatura C+
4. Mercado Meta:
Esta conformado por los segmentos del mercado potencial que han sido seleccionados

en forma especifica, como destinatarios de la gestion de marketing, es el mercado que la

empresa desea y decide captar.

1.5. Metodologia utilizada

Para lograr el objetivo planteado se llevaron a cabo las siguientes actividades, las cuales

permitieron hacer el primer el analisis de la viabilidad del negocio y/o gusto del producto

en nuestro supuesto mercado meta:

! Conferencia online de Michael Fleischner. Experto en Marketing en Internet y presidente
de MarketingScoop.com, la mayor fuente de informacién y recursos gratis de marketing.
Con mas de 12 afos de experiencia en marketing, ha aparecido en The TODAY Show,
Bloomberg Radio y otros medios importantes.

http://www.mujeresdeempresa.com/marketing/070104-mercadotecnia-para-la-generacion-

X-€-y.asp
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1. Se realiz6 una investigacion cualitativa, en la modalidad de entrevistas de

profundidad, para determinar el perfil del negocio.

2. Se realizd una investigacion cuantitativa con lo que se descartaron otros

posibles perfiles de negocio.

3. Se hizo un catalogo del producto en PDF y se envioé a gente conocida del nivel
socioecondmico C+, con los precios venta, y se manejé como venta de bodega.
Nos interesaba saber cuales eran los cuadros mas vendidos, las lineas mas

populares.

4. Se introdujo el producto en la Expo Mueble de Verano 2007 en el area de
Pymes, en un stand de 5 x 6 m?. Se observo la reaccion de nuestro supuesto
publico meta, ya que es el evento mas grande para Muebleros a nivel nacional,
a la cual asiste también un cierto numero de decoradores, arquitectos y publico
en general, generalmente relacionados con la industria del mueble, ya que es un

evento exclusivo de mayoreo y cerrado a publico en general.
El tipo de investigacion realizada fue cualitativa a través de uso de la técnica de mistery
shopper. Dicha actividad fue realizada por 2 personas durante la Expo Mueble,
planteando el supuesto de que se iba a abrir una tienda de decoracién. Se pregunté lo

siguiente:

" Condiciones de venta, precios de contado, volumen de venta, a partir de cuanto
precio al mayoreo, escala de descuentos, etc.

= Calidad del producto: Acabados, tipo de tela, tipo de pintura, empaques.

= Mezcla de producto: Si manejaban cuadros para sala, comedores, infantiles,

abstractos, entre otras. Y qué lineas se desplazaban mas.

= Precios: Escala de precios en relacidén a area en cm2, y de ser posible, obtener

una lista de precios

" Proceso de venta: Cémo te atendian, cémo era el trato, argumentos de venta y

cierre de venta.
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" Herramientas de venta: Si tenian pagina Web, venta en linea, entregas a

domicilio, disefios especiales.

= Servicios post venta y garantias: Si recibiamos seguimiento como clientes y si

habia algun tipo de garantia en el producto.

] Seguimiento a prospectos: Si recibiamos informacion a prospectos via mail o por

algun otro.

= Tendencias: Registrar técnicas, y ver estilos.

= Posicionamiento: Conocer sus clientes, y saber como se percibian asi mismos en

el medio.
Una vez que se hacia la visita al stand, se tomé un tiempo inmediato para vaciar en un

formato de Excel las impresiones y comentarios de cada rubro. Se hizo este sondeo

con los 8 stands que representaban la competencia para nuestra empresa.
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CAPITULO Il
ANALISIS DE LA INDUSTRIA

2.1. Descripcién de la industria de cuadros decorativos

Tonala es un pueblo muy placentero con una tradicion artesanal ancestral. En su centro
abundan las tiendas de artesanias y cuadros de cuestiones mexicanas y los jueves y
domingos puede disfrutar de su tianguis comercial artesanal. Aqui es uno de los puntos
de venta de cuadros hechos a mano mas econdémicos para la gente local, aunque
manejan materiales de baja calidad, y se encuentra mucho cuadros con cuestiones

mexicanas, tipico, y/o copias de grandes pintores (Miguel Angel, Da Vinci)

Tlaquepaque es un pequefio poblado ya anexado a la zona metropolitana de
Guadalajara, tiene una relevante zona de venta de cuadros, principalmente de cuestiones
mexicanas Yy folkldricas. Sus principales clientes son extranjeros. La mezcla de producto
es similar a la de Tonala, pero hay 2 galerias con venta al publico: Gustavo Martinez
Galeria y Expresiones galeria, quienes manejan algunas piezas ya de arte

contemporaneo.

Importacion China: Los chinos hacen cuadros de muy bajo costo, con impresiones en
papel, las cuales montan en madera, y recubren de una resina que da la impresién de
pinceladas o brochazos para dar la impresién “hecho a mano”. Estos se pueden
encontrar en mueblerias enfocadas a clase popular y clase media, asi como tiendas
departamentales locales como Fabricas de Francia, Sears y Liverpool, asi como en
mueblerias grandes como Muebles Plascencia.

Importacion Otros: Se encuentran en tiendas especificamente de decoracion enfocadas
a clase media alta y alta. Generalmente son de precio medio, y varian mucho las técnicas
utilizadas. Son compradas en relacion a sus colores o técnica. Su origen principalmente
es USA, tiendas como IKEA, y hay varios europeos, principalmente provenientes de

Espanfia.
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2.2 Tendencias del diseiio y gustos del consumidor

En el mercado AB, siempre se maneja la vanguardia en relacién a las tendencias de

disefio de interiores, actualmente, (2008) se manejan las 2009-2010.

En Antavia, nos basamos en el documento que expide el Observatorio de Tendencias
del Habitat (Espafa), ya que plantea la investigacion desde una vision global del habitat,
lo cual es relevante por nuestro mercado meta. Ademas de estudiar los elementos que lo
conforman (arquitectura, interiorismo, mobiliario, recubrimientos y textil hogar), los
relaciona con estrategias de comunicacion y distribucién y con el entorno sociocultural en

que el habitat esta inmerso.

El resultado de este estudio es la identificacion y caracterizacion de siete tendencias que
se introducen en el Cuaderno de Tendencias del Habitat como Tendencias en el Habitat

09-10, estando vinculadas a una serie de claves socioculturales y del mercado.

El Cuaderno de Tendencias del Habitat es, pues, una herramienta de trabajo para las
empresas relacionadas con sectores productivos de elementos que integran el habitat

desde una perspectiva global.

Esta concebido para ser utilizado de un modo muy practico, como manual de uso
cotidiano, con el fin dltimo guiar a la empresa en sus estrategias y lineas de producto
para el habitat que ofrezcan a los usuarios y consumidores de nuestros dias respuestas

concretas y creativas a sus demandas.

Estos productos y estrategias responderan, pues, a las exigencias y necesidades de los

actuales perfiles de consumo, a través de la innovacién en cuanto a disefio y marketing.

Las tendencias que tienen como clave la provocacion de emocion o la interaccion con el
usuario son EXCESSIVE OBJECTS, HOME SWEET HOME, PRESS START vy
CONNECTIVE SPACE.

Sin embargo, esta intensa apropiacion de atributos emocionales que se esta dando el los
hogares y espacios que compartimos no es el Unico camino que se estd explorando.
Como cabria esperar, esta busqueda activa de nuevos modos de habitar, de

relacionarnos con nuestro entorno, se realiza en una varias direcciones.
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De esta forma, el auge del sentido de la responsabilidad hacia el individuo, la sociedad y
el medio ambiente ha facilitado la existencia de una conciencia renovada que implica, en
los sectores del habitat, un replanteamiento altamente propositivo y creativo de nuestra

forma de vivir.

Hablamos de tendencias como MANIFESTO, GREEN BALANCE y (G) LOCAL, las
cuales, de una manera u otra, realizan un cuestionamiento del habitat actual y proponen
activamente nuevas formas de llevarlo a cabo, mas o menos transgresoras, pero en todo

caso desde este sentido de responsabilidad.

En definitiva, este caracter extraordinariamente propositito del habitat, en el que se estan
planteando numerosas formas de habitar, de relacionarse con los objetos y los espacios,
se dirige, como ya hemos apuntado, a un acercamiento al ser humano, a sus inquietudes

y emociones, tanto individuales como sociales.

Estamos asistiendo a un momento de gestacién y experimentacion en el que la

creatividad se convierte en la clave para crear nuevos espacios habitables.

A continuacién se describe brevemente cada una:

EXCESSIVE OBJECTS
La tendencia Excessive Objects supone una propuesta extremadamente expresiva del
lujo y la exclusividad. Se generan cuadros que rayan el exceso, iniciativas apasionadas e

impulsivas como formas de expresién desinhibidas y libres.

Manifestaciones:
e Trans-realidad: los lugares cotidianos se vuelven magicos, los espacios y objetos
surrealistas y fantasticos.

e Delirio rococé: el detalle resulta omnipresente.

PRESS START

Basada en una atraccion por un mundo dominado por la diversiéon de lo cotidiano y el
placer personal, esta tendencia es capaz de provocarnos nuevas sensaciones y
experiencias. Los cuadros buscan sorprender, en ocasiones, a través de la provocacion y

el humor.
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Manifestaciones:
¢ Retro-collage: ambientes rebosantes de estimulos y cargados de personalidad del
usuario.
e Espacios de ficcion: espacios de ciencia ficcion refinada donde jugar e interactuar.
¢ Creatividad cotidiana: los objetos sorprenden con la naturalidad de la inocencia y

el juego.

HOME SWEET HOME
Esta tendencia se vincula intimamente con la forma en la que habitamos y nos

relacionamos dentro del hogar.

Se caracteriza por un afan de hacer la vida mas sencilla, natural y cémoda. El hogar se
convierte asi en un lugar amable que nos aporta bienestar emocional, tanto a nivel
personal como social. El componente emocional y el placer personal son la clave para
comprender esta busqueda de bienestar.

Manifestaciones:
e Extra-blando: los objetos se tornan mullidos, nos envuelven y ademas nos cuidan.
e Naturaleza bucdlica: la naturaleza entra en los hogares como un placebo

generando espacios alegoricos.

CONNECTIVE SPACE

Supone una perspectiva creativa que propone nuevas formas de habitar con un fuerte
componente tecnoldgico. Busca y explora nuevos espacios para el futuro, que respondan
a los cambios en el individuo y sus relaciones sociales, tanto a nivel privado como

publico, a través de las TIC’s (Tecnologias de la Informacién y Comunicacion).

Manifestaciones:
e Supra-bienestar: tecnologia al servicio del bienestar, imperceptible, pero
funcional.
e Exploracion: investigacion formal de los espacios para adaptarlos a las nuevas

formas de relaciones sociales.
(G)LOCAL

A través de esta tendencia se explora la nocién de objeto como expresidon de una

determinada cultura, el cual muestra ademas su evolucion. Supone una revalorizacion de
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lo hecho a mano, de aquello capaz de transmitir la cultura propia o foranea de un lugar.
Los objetos y ambientes dentro de esta tendencia aportan valor creativo que le imprime

un caracter unico.

Manifestaciones:
e Exploracion cultural: el objeto, como expresion de una determinada cultura,
adquiere un valor narrativo y emocional.
e Artesania revisitada: reinterpreta la artesania local dentro de un contexto

globalizado.

MANIFESTO
La tendencia MANIFESTO supone el propio cuestionamiento del habitat, ya que se

pregunta por qué habitamos tal como lo hacemos.

En este sentido es extremadamente critica y provocadora. Actia como un revulsivo que

reacciona ante el sistema social, politico y econdmico.

Manifestaciones:
e Lo imperfecto: recuperacion de la funciéon original de los objetos mediante un
lenguaje honesto y sincero.
e Protesta: el objeto de disefio se convierte en una pancarta en la que el mensaje
domina frente a la funcion.
e Proyecto: utopia: nuevas propuestas de cuadros desde una perspectiva

experimental, creativa e irénica.

GREEN BALANCE

Esta tendencia se caracteriza por una importante carga ética y social que se ve implicita
en toda una serie de productos, proyectos y espacios propuestos con la finalidad de
mejorar las condiciones de vida. En relacion al reconocimiento de la responsabilidad
social y medioambiental, se replantea cémo interactuamos con el entorno, con la

sociedad en general y con el individuo en particular.

Manifestaciones:
¢ Lo sostenible: busqueda de la sostenibilidad desde una perspectiva holistica.
¢ Naturaleza inmediata: acercamiento creativo de la naturaleza al cuadro.

e Comunidad: propuestas relacionadas con el disefio universal o inclusivo y social.
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CAPITULO IlI
MERCADO: SEGMENTO Y PERFIL

En el presente capitulo, se describen los resultados y andlisis de las investigaciones de
mercado realizadas en dos etapas:

1. Primera etapa. Partiendo de la idea de realizar un proyecto de emprendimiento
enfocado al retail, a la compra venta de articulos, o quiza produccion, mientras
esto no me implicara una base instalada, compra de maquinaria o tiempo
adicional de nuestra parte. Se hicieron investigaciones de mercado cualitativas y

se plante6 una cuantitativa en base al analisis de los resultados obtenidos.

2. La segunda etapa se llevd acabo cuando ya se tenia identificado el giro, buscando
definir a la empresa misma, Antavia, verificar la mezcla y perfil de producto,
sensibilidad al precio, analisis de la competencia, y la experiencia de compra

proporcionada a los primeros clientes.

3.1. Presentacion y descripcion de la metodologia utilizada

3.1.1 Etapa Inicial- Andlisis de oportunidades de negocio
En esta etapa inicial se definié el perfil y caracteristicas de una iniciativa de negocio
enfocado al retail, no se debe de ofrecer servicio, si no producto, y no debe de ser

necesario personal de alto nivel y/o duefos para su correcta operacion.

Para esto, se realizé una investigacion cualitativa en la modalidad entrevistas de
profundidad, para tratar de determinar el perfil de negocio que se pudiera adaptar mejor a
las caracteristicas requeridas, manejandolo con los entrevistados como la descripcion de
su negocio ideal, que identificaran en que gastaban el dinero, y también que trataran de

detectar una posible innovacion en el negocio del retail.

Para poder verificar a detalle la investigacion, consultar Anexo No. 1. Plan de

Investigacion: etapa 1. Analisis de oportunidades de negocio

3.2. Resultados y Analisis de etapa inicial

3.2.1 Etapa Inicial- Analisis de oportunidades de negocio

Entrevistas de profundidad
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o Descripcion de estilo de vida, compras de impulso, uso de tiempo libre,

inversion en $$ en gustos personales

El monto de inversion en gustos personales de los entrevistados esta entre los $2,000 y
$8,000 pesos mensuales. En los de sexo masculino, todos tienen una actividad
especifica adicional, hecha de manera individual, en relacién a deportes como ciclismo,

natacion, correr, etc.

En el caso del sujeto femenino entrevistado, su enfoque no fue en actividades

individuales, sino de enfoque familiar.

Las compras de impulso versaron en articulos para su deporte a practicar y ropa,

cuadros, y un 40% en libros, discos, peliculas y cine.

Se puede inferir que los hombres piensan de manera mas egoista y satisfacen sus gustos
intereses personales, viéndolo como una manera de manejar el stress del trabajo y como
parte de su vida personal. Igualmente se puede inferir que las mujeres, una vez que
tienen hijos, esto empieza a ser la prioridad tanto en inversion, como en ocupacion del

tiempo libre.

Se considera en base a la informacién, que tanto para hombres como para mujeres que
tienen hijos el uso del tiempo libre se llega a desempefiar en ambitos familiares, y que en
hombres hay un mayor porcentaje de inversion personal, y en las mujeres el porcentaje

es menor, ocupando un lugar de prioridad la familia.

e Concepto de cosas/productos que desearia encontrar aqui, y no los encuentra
(dar énfasis a este punto, en base a comentarios de las revisiones, con
sugerencias sobre cosas que no hay en ZMG y si en otros lados.

proporcionados en revisiones)
Los entrevistados mencionan que no se puede encontrar variedad y surtido de productos

de consumo, y que se encuentran desatendidos muchos sectores del mercado, sectores

pequefos con gustos diferentes y especificos.
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En la percepcion de varios entrevistados, los comerciantes y empresarios se dedican a
comercializar productos que tengan mucha demanda en el mercado, que les generen

volumen de ventas.

Los entrevistados perciben poca creatividad y variedad de ideas y conceptos en

productos.

Todos, sin excepcion, identifican varias areas de oportunidad en la ZMG, y detectan
muchas oportunidades de mejora. Sienten que los empresarios no se enfocan en
satisfacer las necesidades del mercado, sino en buscar su beneficio econémico (algo

obvio)

3 de los entrevistados perciben igualmente, una gran necesidad de mayor oferta en
lugares de diversion y esparcimiento, como bares/cafés pequefios, para tomar una copa
o comer algo sencillo, restaurantes con buen servicio, espectaculos, conciertos, foros
para eventos, teatros, asi como facilidades y comodidades como venta de boletos y

estacionamiento

2 de los 5 entrevistados detectan necesidad de surtido en refacciones tanto para
maquinaria, como automotores, y otros 3 de mayor surtido en arte, decoracién, libros,

CDS, y peliculas.

1 entrevistado detecta necesidades de guarderias o estancias infantiles de calidad, con
cuidado via remota de alta tecnologia.

En base a lo comentado por los entrevistados, se puede inferir, que hay muchos sectores
que se consideran desatendidos. Pero es obvio que son oportunidades de negocio sin un
nivel critico de ventas se podria hablar de negocios con poca afluencia, y alto nivel de

inversion)

La necesidad de mayores y mejores centro de diversion en la ZMG es algo muy
comentado, por una parte, estamos hablando de montos de inversién no viables para el

perfil de negocio que se quiere tratar.
El area de libros, CDS, y peliculas puede ser un mercado interesante, aunque serian

productos con costos altos, pero se podria manejar bajo pedido, lo que contradice una

compra de impulso.
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e Descripcion del negocio ideal

4 de cada 5 considera que el comercio de productos ya elaborados, donde “ti compras a
$1 y vendes a $1.20” es lo mejor y mas sano, financieramente hablando puedes planear y
conocer previamente tu retorno de inversion. Asimismo, en un clima inestable en lo
politico y lo social, “lo mas facil es donde menos inviertas y mas rapido saques tu

inversion y tu ganancia”

Consideran 3 de 5, que el vender servicio es mal pagado, ad hoc a las necesidades del
cliente, y es un beneficio no tangible para el cliente, (no se le entrega un objeto

determinado, si no algo intangible)

Uno de cada 5 considera que el gobierno, impuestos y anexos, genera continuas trabas

para el desarrollo del trabajo del empresario.

Consideran que debe ser un concepto innovador, y no necesariamente inventar un
concepto, si no, generar algo en base a conceptos exitosos ya probados, como las

micheladas o los Starbucks.

Se puede inferir que el giro del retail es el mas adecuado y mejor oportunidad que vender
servicio, y que para la gente si le entregas algo tangible, le da mas valor que algo que no

lo es.

e Giros varios interesantes

Los entrevistados detectan una gran variedad de giros de negocio interesantes, todos
basicamente en el comercio/retail, como:

e Venta de maquinaria de construccion, hidraulica y pesada,

¢ Venta de cuadros o arte ad hoc a tu casa y gustos

e Depilacion laser,

¢ Los autobarios,

e Los cafés como Starbucks,

e Barecitos cerca de oficinas, en zonas céntricas,

e comercializar alimentos de 1ra. Necesidad,

¢ Los del sector alimenticio, como un restaurante, centros de consumo,
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o Eltextil, la ropa terminada y la comercializacion de eso,
e La venta de articulos de bicicleta

o tienda de discos y peliculas de arte.

Se considera que es este el punto de interés para nuestro negocio, los entrevistados
respondieron acorde a lo que ven de novedoso, sin detenerse a pensar que tan buen /

redituable negocio puede ser o no.

De los negocios propuestos por los entrevistados, me parecen atractivos los conceptos
de tiendas de discos y peliculas de arte, combinado con café, pero creo que podria hacer
con una menor inversion la venta de cuadros decorativos, utilizando mis instalaciones y

actual personal ya contratado, utilizando sus tiempos muertos.

o El giro del negocio, ubicacién e Imagen del lugar (aspiracional, barata, surtida,
entre otros), y mezcla de productos que piensen encontrar ahi.

“No se trata de un negocio que a mi me de orgullo, si no que sea rentable, negocios mas
seguros”,
“Yo pienso que vender productos es mas rentable que vender servicio” en algunos casos
de preferencia con una baja inversion, sin instalaciones especializadas y bajo esta ténica,
las ideas son las siguientes:
¢ Venta de cuadros decorativos a mueblerias o cadenas,
e Venta y servicio de refacciones para maquinaria hidraulica
e algo de necesidad basica, en las colonias periféricas nuevas, desde tiendas de
abarrotes, cremerias, lugares donde se venda pan, materiales de construccion,
ferreterias, materiales que estés requiriendo frecuentemente de costo bajo pero
que tengan mucha rotacion.
e Papelerias que vendan desde un lapiz hasta regalitos,
e Hotel o lugar de deportes extremos
e Comercializadora para distribuir a granel a las tiendas pequefias, un mayoreo o

medio mayoreo de abarrotes, o de vinos y licores.
Ya una vez que el entrevistado lo analiza como una cuestion viable para si, se

detienen a pensar mas, y analizar la rentabilidad, asi como el tiempo invertido, y la

viabilidad del mismo negocio.
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Considero que la idea de irse a colonias nuevas de clase media, con articulos de alta
rotacion puede ser una buena idea en relacién de que se venderia algo que esta
plenamente aceptado por tu mercado, no se va a imponer moda, si no a vender algo

que todo mundo necesitaria alguna vez.

Creo que el ejercicio de que ellos se pongan en la situacién es mucho mas util, que

ver la situacién como algo ajeno a ellos mismos.

Creo que las situaciones extremas te obligan a pensar y a dar respuesta a situaciones

que quiza tipicamente no resolverias.

Un punto claro en base a los comentarios de los entrevistados es "no se trata que te

enorgullezca tu negocio, se trata de que sea rentable.” ;? ;Y la ética empresarial?

3.3. Etapa Inicial — Investigacion cuantitativa

En base a la investigacion cualitativa precedente, surgieron los siguientes puntos:

En relacion al monto de inversiéon pretendido, un posible camino de negocio, es la
compra venta de articulos de primera necesidad o uso comun (papeleria, panaderia,
etc.), porque es algo donde yo no estoy imponiendo una moda, sino es algo que todos
necesitan regularmente.

Es adecuado orientarlo a clase media, media baja, por el monto de inversién y la
densidad de poblacién, mayor en esta clase social que en la AB

Evito el tener que invertir en una imagen demasiado aspiracional, y puedo manejar
una imagen mas sencilla y practica.

Si hago un giro como ése, la inversion en mobiliario, estantes, etc. es minima, y
puede ser facilmente revendible.

La inversion en otros giros como cafés, tiendas de discos, videos, implican tramites
de importacion, y estan condicionados a los gustos, moda, y tendencias.

El tener amplios conocimientos de publicidad, administracién, tener contador de
planta, y promocién, ayudan a el buen funcionamiento del negocio.

Un negocio como ese puede ser operado por personal de bajo perfil, controlando con
maquinas registradoras, inventarios, etc.

Se sugiere hacer un esquema de incentivos para el personal de mostrador, de un %

sobre las ventas hechas, para poder tener mejores resultados.
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Posterior a este estudio, se sugiere estudiar factibilidad del proyecto en nuevas
colonias C y C- en la ZMG, para ver locales disponibles, infraestructura existente,

competencia, etc.

Para poder verificar a detalle la investigacion, consultar Anexo No. 2. Plan de

Investigacion: etapa Inicial. Definicién del perfil de negocio

3.4. Resultados y Analisis de investigacion cuantitativa

Camino 1

En relacién al monto de inversion pretendido, la mejor opcion de negocio, es la
compra venta de articulos de primera necesidad o uso comun (papeleria, panaderia,
etc.), porque es algo donde yo no estoy imponiendo una moda, sino es algo que todos

necesitan regularmente.

Es adecuado orientarlo a clase media, por el monto de inversién y la densidad de

poblacién, mayor en esta clase social que en la AB.

Si entro a este mercado con este tipo de negocio, tengo cero experiencia en el ramo,
por lo que puede ser que por la curva de aprendizaje el negocio termine no siendo
factible y/o redituable, por mis posible errores ocasionados por inexperiencia.

Evito el tener que invertir en una imagen demasiado aspiracional, y puedo manejar

una imagen mas sencilla y practica.

Si hago un giro como ése, la inversion en mobiliario, estantes, etc. es minima, y

puede ser facilmente revendible.

Camino 2

Creo que si inicio un negocio de cuadros decorativos, ya en mis oficinas, con mi
personal actual en sus tiempos muertos, puedo realizar una prueba en la Expo
Mueble Internacional, y ver la respuesta del mercado. Posiblemente pierda Ila

inversion, pero seria menor el riesgo que si manejo la opcion anterior.

El tener amplios conocimientos de publicidad, administracion, tener contador de

planta, y promocién, ayudan a el buen funcionamiento del negocio.
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Puntos a considerar

La inversion en otros giros como cafés, tiendas de discos, videos, implican tramites de
importacion, y estan condicionados a los gustos, moda, y tendencias, por lo que lo
ideal es tener mucha informaciéon y conocimiento en esas areas, lo que no es

precisamente mi caso.

Los resultados de esta investigacion fueron concluyentes en relacion de que no era

recomendable un negocio en relacion al camino 1, por lo siguiente:

El 92% de los encuestados detectd necesidades adicionales en estas colonias en
las que vivia, y se evidencié que el 70% de estos negocios son generados por

parte de los mismos residentes de la zona.

Asimismo, mucho de lo que fomenta el crecimiento de los mismos son las
relaciones que genera el duefio del negocio con sus clientes, ya que

generalmente es el que atiende el negocio

En el lapso de la investigacion, hubo una gran cantidad de negocios que se

abrieron en esas zonas.

El formato que se deseaba manejar posiblemente sea riesgoso por el total

desconocimiento del los giros propuestos, zona propuesta y cultura imperante.

3.5. Segunda Etapa — Analisis de Antavia

Se hicieron tres estudios de campo para el andlisis de la viabilidad del negocio y/o gusto

del producto en nuestro supuesto mercado meta:

Se hizo un catalogo del producto en pdf y se envid a nuestros conocidos C+ con
los precios venta, y se manejo como venta de bodega. Nos interesaba saber

cuales eran los cuadros mas vendidos, las lineas mas populares.
Se lanzé el producto en la Expo Mueble de Verano 2007 en el area de Pymes, en

un stand de 5 x 6 m?. Queriamos ver la reaccion de nuestro supuesto publico

meta, ya que es el evento mas grande para muebleros a nivel nacional, a la cual
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asiste también un cierto numero de decoradores, arquitectos y publico en general,
generalmente parientes de muebleros, ya que es un evento exclusivo de mayoreo

y cerrado a publico en general.

Para verificar a detalle investigacion de campo, consultar Anexo 3, Analisis de la

competencia.

Se utilizé la técnica de mistery shopper, eran 2 personas, que tedricamente iban a

abrir una tienda de decoracién. Se preguntaba informacion sobre:

= Condiciones de venta, precios de contado, volumen de venta, a partir de cuanto
precio al mayoreo, escala de descuentos, etc.

= Calidad del producto: Acabados, tipo de tela, tipo de pintura, empaques

= Mezcla de producto: Si manejaban cuadros para sala, comedores, infantiles,
abstractos, etc. Y qué lineas se desplazaban mas

= Precios: Escala de precios en relacidén a area en cm2, y de ser posible, obtener
una lista de precios.

" Proceso de venta: Cémo te atendian, como era el trato, argumentos de venta y
cierre de venta.

= Herramientas de venta: Si tenian pagina Web, venta en linea, entregas a
domicilio, disefios especiales

" Servicios post venta y garantias: Si recibiamos seguimiento como clientes vy si
habia algun tipo de garantia en el producto

= Seguimiento a prospectos: Si recibiamos informacién a prospectos via mail o por
algun otro

" Tendencias: Registrar técnicas, y ver estilos

= Posicionamiento: Conocer sus clientes, y saber como se percibian asi mismos en

el medio.

Una vez que se hacia la visita al stand, se tomaba un tiempo inmediato para vaciar en
un formato de Excel las impresiones y comentarios de cada rubro. Se hizo este sondeo

con todos los de la competencia en ese lugar, que fueron 8.
e Se realizd posteriormente una encuesta a los clientes de Antavia, para tratar de

tener nociones de su percepcion. Ver anexo 4 para verificar método y la

encuesta.
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3.6. Resultados y Analisis de investigaciones de campo — Segunda Etapa

Los resultados fueron los siguientes:

e Con el PDF de venta, se ampliaron familias de productos, identificando familias
de bestsellers, se adaptaron medidas finales del producto a medidas tipicas

acostumbradas por el cliente meta y se adaptaron precios.

e Se vio lo importante de dar énfasis a la imagen de marca al consumidor, ya que si
no se hace de esa manera, el consumidor puede verlo como un productor

artesanal sin valor artistico.

e Se confirmé que el cliente no tiene una idea definida sobre el precio del producto,
como si la tiene de otros productos.

e Con el anadlisis de nuestra competencia realizado, se identificé que no tenian
procesos estructurados, no se daba en general seguimiento a los clientes, no se
era propositivos (el cliente se adaptaba al catalogo de existencias, no ellos a las
necesidades/preferencias del cliente) en general era una competencia sin bases

ni estructura en procesos de:

o Ventas: Podia ir cualquier persona de la empresa o vendedores
comisionistas de bajo perfil, sin educacion o bases en disefio de interiores

ni conocimiento de productos.

o Mercadotecnia: No habia calendario de esfuerzos mercadoldgicos ni

marketing enfocado a los canales de distribucion.

o Procesos: No manejaban manuales de procesos, por lo que crecimiento
0 pedidos grandes eran dificiles de manejar y de poder dar fechas de

entrega certeras y calidad de producto similar.
) Con la encuesta de servicio a clientes realizada, percibimos que son valores

relevantes la formalidad, y buen servicio, pero el valor que resalté mas fue el tener

cuadros hechos especialmente para ellos.
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A pesar de estar dentro de la categoria de cuadros decorativos, el que el cuadro
que tengan no lo tenga nadie mas es lo mas aproximado a obra de autor que
puede tener el cliente, adicional a la exclusividad, relevante en nuestro mercado

meta.

Es importante realizar estas encuestas periodicamente, para poder tener una
mayor sensibilidad a los cambios de percepcion de nuestro mercado meta,
adicional al riesgo de entrar a una zona de confort operacional y asumir que lo
que se hace, se hace bien, sin tomar en cuenta el constante cambio y evolucién

de los mercados.
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CAPITULO IV

4.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

La pintura es una de las actividades humanas mas antiguas en la historia del hombre, ya
que aparece antes que la escritura, convirtiéendose en una de las expresiones mas

importantes para definir y caracterizar una época.

La composicion de su pintura esta formada por pinceladas y matices de gran color,
influenciada por grandes maestros de la pintura, plasmando en cada una un estilo muy

personal; la viva expresion del arte contemporaneo.

Cada obra muestra la belleza que se logra mediante el balance entre formas y colores,

gozando del exquisito sabor y colorido, contribuyendo a la difusion del arte.

Ejemplos de nuestros cuadros en proyectos de nuestros clientes:
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Caracteristicas del producto:

e 100% hecho a mano

e Disefios originales propiedad de ANTAVIA

e Varias técnicas: acrilico, 6leo, aplicaciones de hoja de oro 6 plata

e Bastidor de madera estufada

e Loneta Londres 100% de algoddn de alta resistencia

e Pintura en lienzo o madera

¢ Recubrimiento con polimero para su manejo, limpieza y conservacion

e Todos los modelos se cotizan acorde a medida final en cm.

¢ (Independientemente de la técnica o complejidad de disefio.)

e Se pueden adecuar formatos, disefio, o color,sin que se origine costo adicional

e Se realizan propuestas de disefio bajo especificaciones,sin que se origine costo
adicional

e Se pueden manejar diferentes medidas en los cantos (grosor lateral del cuadro)

e Se pueden terminar con marco de cajon o liston al color o laca a preferencia del
cliente.

¢ En caso de requerir caracteristicas especiales, se tendran que cotizar aparte.

Diferentes temas:

e Temas modernos de intenso color en un estilo contemporaneo.

e Abstractos que permiten a nuestra mente abrirse, dejando libre a nuestra
imaginacién, mientras contemplamos cada una de sus obras.

e Flores que nos cautivan con su gran colorido y formas caprichosas y que dan vida
y color a cualquier espacio que las albergue.

e Variedad de frutas que casi puede tocar, saborear y morder, gracias al realismo

que adquieren a través de las manos del artista.

Condiciones y Formas de pago

e Eltiempo de entrega es de 4 a 6 semanas dependiendo volumen

e Se pueden hacer entregas parciales si asi lo decide el cliente

e Los pagos se realizan 50% al realizar el pedido y 50% al embarque del mismo
e Pagos a nombre de: VGRAF SA DE CV, Cuenta Banorte No. 0170034104

e CLABE 072 320 00170034104 8
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e Los precios no incluyen IVA

o El costo del flete sera pagado por el cliente, y él elegira la compafiia transportista

e Precios sujetos a cambio sin previo aviso.

e Zona Metropolitana de Guadalajara: El envio es gratuito

e Republica Mexicana: Se envian los cuadros por el proveedor transportista de la
preferencia del cliente. En caso de que no lo tenga, en la CD. de México
trabajamos con paqueteria Regio y el resto de la republica manejamos Julian de
Obregon, Pitic, Sanchez Barcelata, Calafia, Potosinos, Auto SAG, Castores, Tres
Guerras, Fletes Guadalajara, Mérida, etc.

¢ Internacional: el envio cruzando la frontera a Laredo Texas es de 150 dolares por

Palet con una duracion de aproximadamente 2 semanas para la entrega.

La mercancia viaja bajo riesgo del cliente.

Personificacion de la marca

Un ejercicio habitualmente elaborado sobre todo en marcas y/o productos nuevos es
realizar una personificacion de la marca, esto es: visualizar a la marca como si fuera

persona, y partir de ahi para darle atributos, estilos, colores, tonos de comunicacion,

tendencias. La personificacién de Antavia resultd en lo siguiente:

8 .
o donds 2q i)

. 27 afos.

. Estable, seguro de si mismo.

. Serio, pero con facilidad para relacionarse.
. Ingenioso e inteligente.

38



. Zurdo.

. En cocteles, fiestas exclusivas, performance, premiere de obras de teatro, en
galerias de arte.

. Salidas a la lugares de moda alternativos, y caros como La Santa, al Cos Café, al
Candela, a la Casa Pedro Loza, al Primer Piso... lugares donde puedes hablar y tomar

cocteles.

. Vanguardista y con estilo.

. Oye musica de Air, Nouvelle vague.

. Tiene un un jeep equipado, no del afio.

. Usa zapatos marca Campers.

. Pantalones y ropa trendy acorde a temporada, pero innovando y haciendo

adaptaciones a la propia ropa.

. Atento a las tendencias.

Marca- ANTAVIA

Nombre propio en catalan, gusté que la palabra se puede decir en varios idiomas y no
tiene una connotacion especifica. Los nombres con letra A inicial son nombres fuertes,
porque el sonido y la luz son frecuencias que van por multiplos, y el A corresponde al
color rojo mas vibrante del espectro, ya que tiene 600 milimicras. El nombre no es
masculino ni femenino.

Envase- Empaque

Se utiliza mas que nada para proteger y transportar el producto, es polipack con esquinas
reforzadas y esquineros de carton corrugado.

Se marca con un sello en la parte interior la marca y la pagina Web.

En el caso del producto entregado en el palacio de hierro, tienda departamental, el

producto lleva adicionalmente una etiqueta con la linea, cédigo del modelo y medidas.
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Logo- colores, tamaios y presentaciones

Inicialmente se habia manejado un logo enfocandonos a el supuesto mercado meta que
eran los muebleros, ya que en un principio se pensd que ahi estaria el 90% de nuestro
estimado de ventas. En la Expo Mueblera de Verano, nos dimos cuenta que nuestros
clientes principales fueron empresas dedicadas a la decoracién y espacios, decoradores
independientes, enfocados a mercado AB; es un nicho en crecimiento en la zona, de

entrada fue descartado ya que no se pensaba que fuera significativo.

Logotipo anterior:

antavia

ARTE Y AMBIENTE

Los formatos y la imagen fueron pensados en relacion a casas y residencias de C+, ya
que demograficamente es mayor. Lo que no consideramos es que los que le venden a
ese mercado son sensibles al precio, ya que cuidan sus margenes de ganancia, y

prefieren comprar litografias o cuadros hechos en procesos industriales (chinos, plotter)

Logotipo actual:

ANTAVIA

ARTE ¥ AMEBIENTE

La imagen fue disefiada pensando ya en un mercado AB, y en decoradores, arquitectos e
interioristas. Se utilizan colores neutros, que refuerzan la aceptacion y por no tener
acentos de color dominante, se hace alusion a que Antavia es parte de su equipo de
trabajo, pero el protagonista del mismo es el cliente como decorador. La tipografia se

utilizé en mayusculas para dar solidez al conjunto.
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Innovacion propuesta para el producto

Basicamente la innovacion que se presenta es: no te tienes que adaptar al producto que
tenemos o al catdlogo que te mostramos, sino que se te puede hacer en base a tus
espacios, estilo de decoracion y gustos personales, cuadros que estén hechos ad hoc a
estos puntos, sin que te genere un sobreprecio, y por medio de bocetaje via mail.

Proceso de venta tradicional

1. Los socios llegan a donde el cliente los cite. Siempre llegan puntuales y con una buena

actitud, entregando su tarjeta de presentacion.

2. Empiezan a platicar con el cliente de quiénes son, qué hacen y muestran sus disefios
ya sea por medio de su pagina de Internet o bocetos que llevan en un félder, hechos a
lapiz o a colores.

3. Los socios empiezan a preguntar que es lo que desea el cliente, al mismo tiempo que
estan analizando al cliente como va vestido, de que colores, entre otros. Y en cuanto al
espacio a disenar, estudian como estan distribuidos los espacios, el estilo de los

muebles, los colores de las paredes, entre otros.

4. Miden el area con la cual van a trabajar, levantan pedido y le dicen al cliente que le van

a mandar una propuesta y el presupuesto via mail.

5. Trabajan en conjunto con el equipo de artes plasticas para crear una propuesta
disefiada expresamente para el cliente.

6. Envia por correo electronico el presupuesto y los disefios propuestos para el area a

decorar.

7. Una vez aceptado por el cliente los disefios, este paga un anticipo del 50%.

8. Se establece el plazo de entrega.

9. Se entregan los cuadros decorativos, previamente empaquetados al cliente.

10. El cliente liquida la cuenta con la entrega.
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Puntos relevantes a considerar en el proceso de venta personal.

En la zona metropolitana de Guadalajara:

e Visitamos el lugar, y se realiza una entrevista con el cliente. Se toman medidas
del area deseada y se dialogan sobre colores y temas.

e Se realizan las composiciones, Cuadros, Diptico, triptico o poliptico, etc.

e Se pasa a arte para la realizacion de bocetos en Painter (software de Macintosh
que utiliza una tableta digital en vez de Mouse, con el fin de poder emular mas el
trazo humano y las pinceladas)

e Muchos profesionales de las bellas artes utilizan Painter como principal
herramienta de manifestacion artistica, ya que permite experimentar nuevas
técnicas y conseguir resultados que emulan a los que se obtendrian en el mundo
real, sin tener que invertir el tiempo y gastar el dinero que exigiria experimentar
con medios tradicionales.

e Basicamente, esto nos ahorra mucho tiempo y dinero en el bocetaje.

e Se deposita el anticipo del 50% para iniciar el proyecto

o Posteriormente, ya con medidas y técnicas finales, pasa la informacién a costos,
para mandar cotizacion exacta al cliente.

e Se les manda los bocetos finales al cliente, para su aprobacion junto con la
cotizacion final de la propuesta.

e El cliente nos manda un mail con cambios/modificaciones en caso de que se
requieran.

e Se realizan los cambios y adecuaciones, y se les envian para su VoBo.

e Se le da fecha de entrega al cliente, el cual tiene que depositar o realizar el pago
del 50% restante a contra entrega.

e En el caso de cuentas clave, damos un crédito de 15 dias.
Para clientes fuera de Guadalajara:
A excepcion de las cuentas clave, a los que se les visita donde estén, siguiendo un
patrén similar a los de la Zona metropolitana de Guadalajara, la diferencia es que ellos

envian fotos de las areas y elementos decorativos que quieren usa .

Y envian medidas ya sea de:
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o Area total disponible de techo a piso
e Medidas especificas en que quieren los cuadros, asi como su composicion y

técnica.
Una vez que los cuadros estan terminados, y se verifica el deposito en la cuenta, se hace

el embarque del producto.

Envio de bocetos- mejoras
Anteriormente se mandaban las propuestas asi:

Sin marca, sin nombre, sin identidad clara en relacion a la marca. Podrian ser soélo

imagenes anexadas, con riesgo de pirataje.

Ahora se presentan asi:

1.25 mt { F—20.em— |— 20.cm —f

55cm

w>0g

5cm

 20em 4 }b—

disefio propiedad de:

antavia

ARTE Y AMBIENTE
www.arteantavia.com
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Proveedores utilizados:

Pasillo del arte, Carpinteria Vazquez, Truper, Carpinteria Gonzéalez, Comex, Estrella
Roja, Politec, Quimiterra, Gran Pac SA de CV, Confecciones y Avios, Tlapaleria el arco y

mina, Magnocentro Ferreterro.

Materiales:

e Pintura acrilica y moglith.
e Empaque

o Bastidores (carpintero)

e Tela Loneta

¢ Pinceles Rodin, Rex

e Grapas, pinceles, masking

e Papel acuarela y acuarelas

Desde la perspectiva del cliente:
A la hora de colgar los cuadros en las paredes de nuestro hogar debemos tener presente
algunos aspectos para lograr una cierta armonia y estética, y lograr el efecto que

deseamos.

-Antes de colocar los cuadros debes medir bien el espacio de la pared y luego hacer un
cuadrado con alguna cinta que pegue en el suelo. Asi podras ensayar la posicion del
cuadro y logar la mejor manera de colocarlos. Debes tener especial cuidado en poner

bien los clavos de los que se sujetaran a la pared.
-Siempre debes tratar de colocar el cuadro en la habitacién indicada tomando en cuenta
el motivo del mismo. Debes observar los objetos y la arquitectura de la habitacion: el

techo, las ventanas, las puertas, entre otros.

-Una excelente idea puede ser colocarlos formando figuras geométricas. Si haces estos

debes logar una composicion de acuerdo al tamafio de las paredes.

- En el caso de un ambiente reducido, lo mas aconsejable es colocar los cuadros de

manera vertical para dar una sensacion de mayor amplitud, ya que el techo pareceria ser
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mas alto. En cambio, en ambientes mas grandes y luminosos puedes colgarlos en forma

horizontal.

-En una habitacion amplia y espaciosa puedes colocar un cuadro grande, y en pasillos
estrechos y largos puedes colocar los cuadros en hilera, teniendo en cuenta que su

proporcion sea mas alta que ancha, para lograra acortarlo visualmente.

-El motivo y los colores del cuadro, asi como sus marcos, deben combinar siempre con

los colores y la decoracion de la habitacién.

-Si tienes algun mueble en el ambiente donde vas a colocar el cuadro, debes colocarlo
siempre guardando una cierta distancia por encima del mueble; lo ideal es entre 15y 25
cm sobre el mismo. Y si por alguna razon debes dejar un espacio mayor trata de colocar

algun objeto entre medio para llenarlo y que el cuadro no quede como perdido.

-Para lograr cierto dinamismo puedes colocarlos asimétricamente, y asi luciran diferentes.
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CAPITULO V

5.1. EVALUACION FINANCIERA-ECONOMICA.

Inicialmente la estructura de precios fue disefiada y pensada para tener como principal
cliente a las mueblerias, las cuales finalmente no fueron el target /segmento de mercado
seleccionado. Por lo que se reguld la escala de precios, se identificdé que se estaba
perdiendo en varios modelos y en otros no habia ganancia alguna por los errores de
célculo.

El ajuste en el precio de venta era viable acorde a:

e La percepcion que tienen los clientes de nuestro producto, como de alta calidad y
disefio ad hoc a sus necesidades
e Que los clientes consideraban demasiado y sospechosamente baratos nuestros
precios.
Los costos de manufactura se calcularon en base a los siguientes factores:

PRECIO UNIDADDE COSTOXMT

MEDIDA 2
Bastidor de madera & 2a8.00 metra lineal E 40.00
mt lineal $28
Mano de obra directa ks 15.00 me L 85.00
por m2
Manta 5 24.90 Tx2.2 mt B 11.32
Loneta & 33.04 1%1.4 mt E 25.96
Pintura bca E 3873 11t=3mt2 E 13.24
imprimatura (para
fondear la tela)
Pintura acrilica para ks 86.00 11t=2 mt2 L 43.00
arte
IMowvilith & 34.00 11t=5mt2 B 6.80
(recubrimiento para
durabilidad)
Grapas & 23.00 | Gxmetrolineal | & 5.30
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Adicionalmente se le multiplica un pequefio factor , que es el .08, ya que por cuestiones
de gastos fijos como parte proporcional de luz, renta, instalaciones, limpieza, etc., los
cuales se dividen ya que Antavia comparte gastos con V Graf, mi despacho de disefio y
mercadotecnia, los cuales ascienden a un gasto fijo de 36,598.40 pesos.

Aqui se anexa un ejemplo con algunas medidas, donde ya se consideran todos los
costos. Que son los gastos indirectos de oficina, transporte, empaque, sueldos del
personal administrativo, del personal del departamento de disefio y un porcentaje
asignado a promocion, enfocado este ultimo al pago de la pagina Web, el catalogo en

linea, expos, y papeleria como tarjetas de presentacion, formas de pedidos, notas de

remision, factura, y material para las expos como postales, y volantes.

Formato de 20x40 cm 20x70 cm 20x80 cm
cuadro
Area 0.1925 0.2975 0.3325
c/sobrantes
FACTORES COSTOXMT Manodeobra Manodeobra Mano de obra
2 $0.033 cm2 $0.033 cm2 $0.033 cm2
Bastidor de madera i 5
mt lineal $28
Mano de obra directa | & 8500 & 3000 8 5000 % 5500 % 85.00
porm2
lManta b 11.32 A A A A
Loneta b 2596 & 5005 T72| 8 BE3I| 5 12.72
Pintura blanca 3 1324 | § 2555 3948 440 8 5.49
imprimatura (para
fondear la tela)
Pintura acrilica para g 4300 & 828 | 8 1279 8 1430 | § 21.07
arte
Mowilith 5 680 & 131 & 2028 226 % 3.33
{recubrimiento para
durabilidad)
Costo Directo Totalcosto $ 8713 §

directo de
produccion

INDIRECTQS OFICINA .03% 5 2615 4095 464 | & Bl
TRANSPORTE .03% 5 2615 4095 464 | & 6.71
EMPAQUE .01% 5 087 |5 136 | 5 155 | 5 2.24
SUELDOS .10% 5 8715 1365 | % 1546 | § 22.36
DISEND .05% 5 436 | 5 6825 7735 11.18
PROMOCION .05% 5 436 | 5 5.82 5 7735 11.15

COSTO $ 11066 $ 173.33 § 196.33 § 283.99
INTEGRADO
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Factoraje

Después de esto, se realiz6 un factoraje, en el cual se consideraron los posibles
descuentos/comisiones sobre el precio de venta, y no acabar llegando al costo. Es factor
aqui, (séptima columna de la grafica inferior) es una cantidad por la cual yo debo de
multiplicar mi costo del producto, para obtener la ganancia presentada en la ultima
columna. De esta manera, en base al porcentaje de ganancia que se quiera tener, se
puede considerar el precio final al publico. Se considera cuanta utilidad se quiere tener, si
se da una comisién de ventas (en el caso de Antavia se ofrece a los agentes y
comisionistas el 10%) el descuento que se ofrece por pronto pago es del 5%, un
porcentaje del 5% por cuestiones de flete, el descuento maximo que se ofrece a los

clientes, es del 35%, y de esa manera se obtiene un factor, o nimero por el cual se

multiplica el costo integrado de cada producto:

COMISION DESC. X DESCUENTO
UNIDAD  UTILIDAD  VENTAS PRONTO  FLETE 5% MAXIMO DEL FACTOR GANANCIA
10% PAGO 5% 35%
1 0.2 0.9 0.95 0.95 0.65 9.47 80%
1 0.3 0.9 0.95 0.95 0.565 6.31 T0%
1 0.4 0.9 0.95 0.95 0.65 4.73 60%
1 0.5 0.9 0.95 0.95 0.65 3.78 50%
1 0.5 0.9 0.95 0.95 0.565 315 40%
1 0.7 0.9 0.95 0.95 0.65 2.7 0%
1 0.8 0.9 0.95 0.95 0.65 2.36 20%
1 0.9 0.5 0.95 0.95 0.65 21 10%
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De esta manera, se tiene ya una lista de precios adecuada, de la que aqui se anexa una

seccion para fines informativos:

MEDIDA CM PRECIO MAYOREO PRECIO DE LISTA
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Antavia distribuye sus productos tanto en México como en el extranjero y acepta
depdsitos en cuenta bancaria nacional (pagos en México), asi como transferencias

electrénicas para pago internacional.

e Es necesario hacer un deposito del 50 por ciento al hacer el pedido.
e El otro 50 por ciento se pagara cuando la mercancia esté lista para enviarse.

¢ En ningln caso se enviard mercancia sin estar completamente liquidada
Se lleva un control de pedidos por cliente, para tener informacion exacta del producto

que ha pedido, precios dados, y cantidades surtidas. A continuacién se presenta un
ejemplo de dicho seguimiento.
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ﬂ PEDIDO  CLIENTE |
AI\I-I- VlA [ 709 |CASAPALACIO

ARTE ¥ AMBIENTE

]

1|Teens- girl 1601 $ 4 $ $
2| Teens- girl 1G02 $ 4 $ $
2|Teens- girl 1603 $ 4 $ $
4|Teens- girl  |TGO4 $ 4 [3 %
E|Teens- girl 1G05 L3 4 $ $
&|Teens- boy |TBO1 $ 4 $ $
7|Teens- boy |TBO2 £ 4 $ $
2|Teens- boy |TBO3 $ 7 4 $ $
?|Retro- boy  |RBO1 $ 2 4 $ $
10|Retro- boy RBO2 £ 2 4 $ 3
11|Retro- boy  |RBO3 $ 42 4 $ $
1Z|Retro- boy  |RBO4 / $ .42 4 $ $
12|Pirata PO1 i n espada $ 7 4 $ $
14|Pirata P02 % 366.67 4 $ $
15| Aereo AD1 £ 2 4 3 %
14[Andy- Gil |AGOT $ 2 4 $ $
17|Andy- Girl AGO2 £ 2 4 $ $
12|Andy- Girl AGO3 30x40 $ 2 4 $ $
17|Baby- Wared |EWRO1 adora circular 450, marco écm | § 7 4 % 3
Z0|Baby- Wared |BEWR0O2 volodora circular 30D, marco écm | § 1 4 $ $
SUBTOTAL $ 3101407
IVA
TOTAL $ 35.466.18

Como cualquier persona con conocimientos de finanzas sabe, tener este analisis no es
basico, si no esencial para el éxito del cualquier negocio. Si se calcula mal los costos del
producto, si no se consideran los descuentos, va a suceder como en tantas PYMES, que
tienen una gran cantidad de clientes, sin embargo, nunca tienen dinero para invertir o
como ganancias netas, sino solamente se gana lo suficiente para los costos de

operacion.
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CAPIiTULO VI
DESARROLLO DE LA ESTRATEGIA

Al ser una empresa nueva, se tenia que empezar por las bases, y lo que primeramente

tenia que cuidar o solucionar los errores que en muchas ocasiones cometemos los

microempresarios, tales como:

a)

e)

Estructura organizacional deficiente: el empresario conoce las funciones y
actividades a desarrollar en la empresa, ademas de quienes deben realizarlas; sin
embargo por no estar documentados, la mayoria de las veces, existe duplicidad
de funciones e intervencion de mas de una persona en girar instrucciones a los

empleados y trabajadores.

Carencia de establecimiento de objetivos: el empresario se forma mentalmente
cudl es el objetivo de su empresa sin embargo no lo establece de manera formal
por lo que el personal que colabora con él no los conoce y por lo tanto las
actividades que realiza muchas veces no se encaminan a la consecucion del

objetivo.

Falta de politicas y procedimientos: las empresas por lo general establecen sus
bases de operaciéon de manera verbal e informal lo cual origina falta de
uniformidad al realizar las actividades. Regularmente no se tienen por escrito los
manuales de politicas y procedimientos que proporcionen la informacion sobre el

orden cronolégico y secuencial de las operaciones que se realizan en la empresa.

Comunicacion deficiente: el no tener definidas las lineas de autoridad genera una
comunicacion deficiente entre los miembros de la organizacion ya que estos no
saben con certeza a quien acudir 0 no se generan vinculos de confianza para que
se puedan comunicar los problemas que surgen en la operacion cotidiana del

negocio.

Falta de controles administrativos; los empresarios en su mayoria desconocen las
situaciones financiera exacta de su negocio, debido a que no llevan los controles
ni registros necesarios para conocer sus ingresos, egresos, rotacion de
inventarios, porcentaje de ventas a crédito, etc. La contabilidad solo se utiliza con

fines fiscales y no para la toma de decisiones de las empresas.
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f) Utilizar un estilo de administracion reactiva y no preventiva; no perder de vista
aspectos de planeacion, organizacion, direccion y control, para esto se deben de
agrupar en areas las diversas actividades que se llevan a cabo como: ventas,
servicios, personal, finanzas. ldentificando con lo que hace en cada una con la

finalidad de delegar autoridad y responsabilidad.

g) No utilizar principios de manejo de personal; la correcta seleccién y contratacion,
evitando tomar decisiones con ligereza, mediante el reforzamiento de las técnicas.
Partir de un buen conocimiento del ambiente laboral y sus elementos como son:
salarios, sistemas de pago, formas de contratacion, horarios de trabajo, seguridad

social, asociaciones y sindicatos.

h) No existir un contacto directo y abierto con nuestros clientes; es tan simple,
aunque sencillo, para conocer a nuestros clientes, independientemente si han
utilizado o no nuestros servicios, debemos generar un sistema de monitoreo
mediante el cual podamos obtener un panorama general de la relacion que
tenemos con cada uno de ellos, dicho sistema debe ser periddico o sistematico,

para poder asi registrar datos representativos.
Por lo tanto, lo que se plantea realizar para la formalizacion del negocio es lo siguiente:
1. Desarrollo de competencias del proceso
Para ver de manera confiable, clara y precisa, si el personal que tenemos es el

adecuado, se realizd un cuadro donde se analizan las competencias necesarias para el

tipo de proyectos que desarrolla Antavia.
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FASE CREATIVA

Boceto de propuestas

Exploracion de alternativas formales,«
experimentacion con figuras,
tipografia, color, composicién. Se
generan muchas propuestas

COMPETENCIAS NECESARIAS
Conocimientos amplios de disefio de imagen
historia del arte, capacidad creativa
composicion con tipografia, capacidad
transmitir ideas por medio de imagenes. Uso
de Macintosh Software: Painter

COMPETENCIAS QUE
DISTINGUEN

Experiencia y estudios en
desarrollo de artes visuales

Seleccion de bocetos a
maostrar

Se busca resumir la presentacion a
un maximo de tres caminos/embridn
Se imprime

Conocimientos amplios de disefio de imagen
conocimiento de necesidades del cliente

Experiencia y estudios en
desarrollo de artes visuales

Exposicion de propuestas
a cliente

Regularmente es junta en oficina del
cliente, se exponen argumentos de
disefio, se toman notas de reaccidn y
se define camino a sequir
Regularmente el cliente queda
satisfecho con esa etapa y hace
observaciones detipo subjetivo

Conocimientos basicos de disefio
conocimiento de las necesidades dle cliente
aptitud para expresar ideas con claridad
capacidad de argumentacion y sintesis

aptitud para expresar ideas
con claridad, capacidad de
argumentacién

Retroalimentacion de
opiniones del cliente

Junta para informar camino a seguir
seqgun resultado de presentacion al
cliente

Conocimientos basicos de disefio
conocimiento de las necesidades dle cliente
aptitud para expresar ideas con claridad
capacidad de argumentacion y sintesis

aptitud para expresar ideas
con claridad

Primera correccian

Acciones resultado de opinion del
cliente y de las decisiones tomadas
por el equipo (cambio en tonos,
redefinir formas o composicion, etc)

Conocimientos amplios de disefio de imagen
capacidad creativa, composicién con
tipografia, capacidad transmitir ideas por
medio de imagenes. Uso de Macintosh
Software: Painter

Experiencia y estudios en
desarrollo de imagen

Envio de cambios al
cliente

Preferentemente se envia por e-mail
acompafiada de argumentos y
opinones ohjetivas. Se asesora Se
imprime y se le lleva solo en casos
especiales

Conocimientos basicos de disefio
conocimiento de las necesidades dle cliente
aptitud para expresar ideas con claridad,
capacidad de argumentacion y sintesis.

Sequnda
retroalimentacion de
opiniones del cliente

Se comunica al disefiador a cargo del
proyecto la respuesta del cliente. Sino
se logro |a satisfaccion se regresa al

punto "e

Conocimientos basicos de disefio,
conacimiento de las necesidades dle cliente
aptitud para expresar ideas con claridad,
capacidad de argumentacion y sintesis.

Propuesta de
aplicaciones

Conocimientos basicos de disefio de imagen
corporativa, capacidad creativa, composicion
con tipografia, capacidad transmitir ideas por
medio de imagenes.

Envio de aplicaciones al
cliente

Caonocimientos basicos de disefio,
conocimiento de las necesidades dle cliente
aptitud para expresar ideas con claridad,
capacidad de argumentacion y sintesis.

Retroalimentacion de
opiniones del cliente

Caonocimientos basicos de disefio,
conocimiento de las necesidades dle cliente
aptitud para expresar ideas con claridad,
capacidad de argumentacion y sintesis.

Elabaracién de cuadro

Ajustes formales | definicién de
colores directos, cmyk, tipografia,
aplicaciones extra, etc. Implica
comunicacion con el cliente para
resolver dudas especificas.

Conocimientos basicos de disefio de imagen ,
capacidad creativa, composicidn con
tipografia, capacidad transmitir ideas por
medio de imagenes.

Calidad. Meticulosidad

Ultima revisién de cliente

El cliente revisa que se cumpla lo
ofrecido, cantidad y tipo de
aplicaciones, etc.

Ultimas correcciones

Si es necesario se hacen
modificaciones deasues de la revision
con el cliente

Conocimientos basicos de disefio de imagen ,
capacidad creativa, composicién con
tipografia, capacidad transmitir ideas por
medio de imagenes.

ANTAVIA TESIS DE BLANCA XOCHITL ROBLES SANCHEZ
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2. Planeacién de acciones estratégicas
Se han estado desarrollando estas acciones a continuacién descritas desde noviembre

del 2007. Una tarea continuada es la asistencia a exposiciones y tradeshows:

CRONOGRAMA DE TRANSICION
ACCIONES ESTRATEGICAS

DEFINICION DE NOMBRE

COMERCIAL

2 |REGISTRO IMPI

CAMPANA PREVENTIVA A

3 [CLIENTES PARA CAMBIO DE

IMAGEN

CREACIOM DE ROLESY

RESPOMSABILIDADES

DISEMO DE IMAGEM Cf

FPAFPELERIA

ESTRATEGIA DE VENTAS/

FOSICIONAMIENTO

CREACION DE COPYS Y

ARGUMENTOS DE VENTAS

DISEND DE CATALOGO DE

FRODUCTO

SITE INTERMET COM CATALOGO

EMN LINEA

10 |MAILING POR INTEENET

PRESEMNCIA COMTINUA COM

11 |BASE DE DATOS DE CLIENTES

Y PROSPECTOS

ESTRATEGIA DE WALLPAFER

MENSUAL

13 ESTRATEGIA DE ANUMNCIO DE
NOVEDADES

14 |PRESENCIA CONTINUA COMN SDI

15 |ASISTEMNCIA A EXPOS

[

(=]

12

3. Creacion de guia del proceso de trabajo y reglas para el personal de artes

plasticas

Se vié que era un poco confuso para varios de los pintores los procesos y reglas de
trabajo, por lo que se implementé lo siguiente, por medio de una junta con el personal. Se
les entregd a todos una copia y adicionalmente se pego en un lugar visible en el area de

trabajo:
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PROCESO DE ELABORACION DE LOS CUADROS

Una vez asignado el cuadro:

1. Cortar tela y montarla en el bastidor asignado.
2. Cortar los sobrantes de la tela montada.
3. Imprimarlo con la brocha adecuada o utilizando las escuadras, en su caso,

limpiarlas después de usarlas.

4, Pintarlo respetando el disefio total de la imagen: color, proporcién, composicion.
(Si hay alguna duda de color o estilo, 0 modificacion en el formato la autorizacion sera
con el director de arte).

5. Firmar la obra con el sello de Antavia (Usar el circulo patron para el circulo

procurando hacer las lineas delgadas y uniformes) o FADA, segun sea el caso.

6. Aplicar mouglith al bastidor (Con la brocha adecuada).
7. Poner el sello de ANTAVIA en el reverso del cuadro sobre el bastidor.
8. Empacarlo con polipack.

POLITICAS SOBRE HERRAMIENTAS Y EL USO DEL MATERIAL

. Lavar brochas y pinceles después de usarlos.

. Dejar secando las brochas boca arriba en un bote.

. Jamas dejar una brocha o pincel por un tiempo prolongado boca abajo en agua.
. Jamas dejar un pincel secandose impregnado de pintura.

. Cambiar el agua de uso cada dia para que no provoque mal olor.

. Cerrar frascos de pintura después de usarlos.

. Dejar cosas en su lugar después de usarlas.

. Respetar la funcién de cada material para no dafarlo con una funcién que no le
corresponde.

. No maltratar los bocetos impresos.

. No usar las tijeras para cortar tela para cortar algun otro tipo de material.

. Dejar los envases de los colores primarios en su lugar después de usarlos para

que no se confundan con alguna mezcla.

. Si derramas pintura en el piso, muebles u otra superficie deberas asear el area.

. Reportar los faltantes de materiales que detectes: masking, grapas, pinceles, etc.
. Si por negligencia/ mal uso dafias herramientas o desperdicias materiales deberas
reponerlos.

POLITICAS SOBRE AREAS COMUNES
. Dejar ordenados los envases de pintura mezclada que cada uno utiliza

. Limpiar el area de trabajo después de cada jornada.
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. Los retazos de tela que queden después de montarla ponerlos en la bolsa de

retazos.

. No dejar basura.

. Vasos, tazas y demas de cocina son para uso de todos. Siempre lava lo que uses.
POLITICAS SOBRE RESPONSABILIDAD INDIVIDUAL

. Una vez asignado el cuadro es responsabilidad de cada uno terminarlo para la

fecha sefalada.

. Cada uno organiza su horario tomando en cuenta la cantidad de cuadros
asignados (Reportar su horario a director creativo.

. Si por alguna emergencia necesitan faltar comunicarlo.

. Organizar la entrega de los cuadros un dia antes de lo estipulado pensando en
que a veces un cuadro parece mas facil de elaborar de lo que realmente

. En el caso de que el tiempo se agote y se vean en una situaciéon en la que no
pueden terminar los cuadros que les fueron asignados, reportarlo lo mas pronto que se

pueda para reasignarlos y no afectar los tiempos de entrega ni la produccién total.

Si tienen alguna sugerencia para mejorar los procesos y optimizarlos, siéntanse en

confianza de decirlo.

Horarios de trabajo:
Lunes a Viernes de 10 AM a 8 PM
Sabado de 10 AM a 2 PM

4. Vision y Mision de la empresa
Errores continuos que tienes las pequefas y medianas empresas es crecer sin bases ni
estructura. Nosotros desarrollamos nuestra vision y mision, que quedo de la siguiente
manera:

VISION
Ser estudio de arte especializado que ofrece productos y servicios de calidad, disefio
enfocado a mercado meta, excelente servicio y creatividad, proporcionando a nuestros
clientes productos unicos, aplicando nuestro conocimiento y experiencia para lograr el
exito del proyecto. (Producimos productos decorativos, no arte,por lo que no
pretendemos trascender en el entorno del consumidor final, respetamos demasiado el

arte para pretender eso.)
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MISION
Proveer a nuestros clientes de manera profesional del mejor servicio y atencion, creando
soluciones creativas y eficaces, consiguiendo asi su confianza, satisfaccion, lealtad y
una relacion de largo plazo. (Las misiones como saben, deben de revisarse y cambiarse
por lo menos cada 5 afos, por ser este el inicio de esta empresa, creemos que debemos
de tener lo esencial pero en un ambito general, ya que no tenemos la suficiente
experiencia con el producto para poder enfocarnos a algo demasiado en particular, ya

que podria ser un error)

VALORES

Eficacia, compromiso y creatividad

FACTORES CLAVE DE EXITO

Ventas continuas

Seguimiento a clientes

Precio rentable

Control estricto de gastos

Evitar retrabajo

Negociar el mejor precio con proveedores
Apego al tiempo cotizado por proyecto

Cobranza eficaz

© ® N OOk~ b=

Exigir siempre anticipo y liquidacion contra entrega o compromiso por escrito con
promesa de pago (pagaré, contra recibo)

10. Satisfaccion y fidelidad del cliente.

5. Definicidn de roles y responsabilidades

Para que cada uno de los integrantes del equipo tuviera claras sus labores, actividades y
responsabilidades generamos descripciones de puesto, que quedaron como sigue:

REPRESENTANTE DE VENTAS

Descripcion de puesto:

. Representante de ANTAVIA en segmento determinado

. Prospectacion de posibles clientes

. Encargado de hacer las cartas de presentacién con clientes especificos

. Responsable de establecer contacto y realizar presentacion a prospectos
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. Seguimiento de clientes
. Responsable del manejo administrativo del proceso venta (llevar cotizaciones,

facturas, etc.)

Habilidades requeridas:

. Facilidad en las relaciones interpersonales
. Conocimiento del negocio

. Dominio de fundamentos de disefio

. Calidad en el trabajo

. Capacidad para trabajar en equipo

. Capacidad para expresarse con claridad

. Buena respuesta en trabajo bajo presion

. Capacidad de analisis

. Capacidad para reconocer y dar continuidad a proyectos realizados con
anterioridad

. Proactividad

. Organizacién

Responsabilidades:

. Enviar semanalmente via mail, hoja de Excel con status de prospectacion.
. Seguimiento en disefio de proyectos a su cargo.

. Captura de resultados.

. Sin horario fijo en oficina.

Propuesta econémica:

. Comision del 10% sobre proyectos de disefio.
. Comision del 5% sobre VENTA DIRECTA
. Comisién del 30% con el proyecto numero 10 traido a ANTAVIA

Herramientas de trabajo:

. Cuenta de mail en arteantavia.com

. Tarjetas de presentacion

. Laptop en caso de presentaciones

. Catélogo en fisico y en linea

. Listas de precios y escalas de descuentos

. Uso de Internet, impresoras, fax, etc. en las instalaciones.
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PINTOR- ARTISTA PLASTICO

Descripcion de puesto:

. Desarrollo y elaboracion de los proyectos de disefio.

. Responsable directa de ANTAVIA en ausencia de director creativo, y de los
duefios

. Manejo de estilos y adecuacion grafica acorde a directrices proporcionadas por el

director creativo.
. Responsable de las areas de trabajo

. Responsable del manejo de proveedores

Habilidades requeridas:

. Dominio de fundamentos de disefio y artes plasticas

. Creatividad

. Calidad en el trabajo

. Capacidad para trabajar en equipo

. Capacidad para expresarse con claridad

. Buena respuesta en trabajo bajo presion

. Capacidad de analisis

. Conocimientos solidos en manejo de programas de disefo
. Capacidad para reconocer y dar continuidad a proyectos realizados con
anterioridad

. Proactividad

. Organizacién

Responsabilidades:

Administrativas

. Contestar el teléfono de Vgraf

. Registrar recados telefénicos y/o dar seguimiento en caso de ser necesario.
. Programacion de pago a proveedores

. Mantener la oficina lo mas ordenada posible, acorde al tiempo disponible

Operacionales
. Asistencia en los proyectos de disefio encomendados a su cargo.

. Desarrollo de proyectos de arte en su responsabilidad.
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DIRECTOR DE ARTE

Descripcion de puesto:

. Desarrollo y elaboracion de los proyectos de disefio.

. Responsable directa de ANTAVIA en ausencia de los duefios.

. Responsable en toma de decisiones respecto a proyectos, tiempo, proveedores,
etc.

. Manejo de estilos y adecuacion grafica acorde a directrices proporcionadas por el
cliente.

. Responsable de las areas de trabajo

Habilidades requeridas:

. Dominio de fundamentos de disefio

. Amplio conocimiento de las diversas especialidades del disefio
. Capacidad para trabajar en equipo

. Capacidad para expresarse con claridad

. Buena respuesta en trabajo bajo presion

. Capacidad de analisis

. Conocimientos solidos en manejo de programas de disefio

. Capacidad para reconocer y dar continuidad a proyectos realizados con
anterioridad

. Conocimiento basico de métodos de impresion

. Pro actividad

. Organizacién

ESPECIALISTA EN MERCADOTECNIA

Descripcion de puesto:

Mercadotecnia

. Manejo de briefing en conjunto con el director creativo

. Encargado de hacer las cartas de presentacion con clientes especificos, y tener

un stock de presentaciones.

. Apoyo en proyectos de mercadotecnia

. Apoyo en proyectos de trademarketing

. Apoyo en organizacion de eventos y convenciones

. Investigacion de mercados: Contacto con el cliente/competencia/ mercado meta

para consultas, entrevistas, sondeos especificos
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Contacto con clientes en revision de proyectos

Finanzas

Actualizacion continua del archivo de finanzas
Organizacién de documentos (facturas, recibos, entre otros)
Contacto y seguimiento con el contador.
Elaboracion de facturacion

Seguimiento a cobranza

Pago y elaboracion de recibos némina
Manejo de caja chica

Apoyo en eventos internos

Control de teléfono y vales de gasolina
Depdsitos en el banco a cuenta de Vgraf
Compra de papeleria

Checar siempre las existencias de papeleria, (hojas, sobres, folders, toners) y

hacer los pedidos adecuados con tiempo

Compras

Elaboracion de requisiciones a proveedores, en base a requerimientos planteados

por otros departamentos

Dar seguimiento con los proveedores de impresion y actuar proactivamente al

respecto (si llaman, preguntar que necesitan, y tratar de resolver situaciones)

Manejo y mantenimiento base de datos de proveedores
Programacion de pago a proveedores
Elaboracion de contra recibos y cheques para pago a proveedores

Habilidades requeridas:

Facilidad en las relaciones interpersonales
Organizacién

Pro actividad

Calidad en el trabajo

Capacidad para trabajar en equipo

Buena respuesta en trabajo bajo presion
Capacidad de analisis

Capacidad para reconocer y dar continuidad a proyectos realizados con

anterioridad
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Responsabilidades:

Horario: medio tiempo
Lunes 9:30 a 2
Martes 10a2y4 a7
Jueves 9:30 a 2

Viernes 10 a 2

ESPECIALISTA EN ADMINISTRACION

Descripcion de actividades:

Tener el archivo de finanzas al dia, registrando facturas emitidas, gastos fijos,

gastos variables y cheques emitidos.

Llevar un registro del dinero no fiscal, marcando entradas y salidas.
Tener los documentos fisicos al dia

Entrega papeles a la contadora:

. Chequeras

. Tramites bancarios
. Pago de impuestos
. Pago de servicios

. Facturacion

. Cobranza

Responsabilidades:

Administrativas

Contestar el teléfono

Registrar recados telefénicos y/o dar seguimiento en caso de ser necesario.
Programacion de pago a proveedores

Elaboracion de cheques para pago a proveedores

Depdsitos en el banco a cuenta

Compra de papeleria

Checar siempre las existencias de papeleria, (hojas, sobres, folders, toners, etc.) y

hacer los pedidos adecuados con tiempo

Dar seguimiento con los proveedores de impresion y actuar proactivamente al

respecto (si llaman, preguntar que necesitan, y tratar de resolver situaciones).
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6. Presencia en expos del ramo

Las expos son los lugares donde hemos contactado al 80% de nuestros clientes actuales.
A las que asistimos como expositores son enfocadas a mayoristas, disefiadores de

interiores, arquitectos, hoteles, muebleros, y son las siguientes:

Expo Mueble Internacional — Invierno y Verano

Lugar: Expo Guadalajara, Guadalajara Jalisco

La Expo Mueble Internacional es la feria mas importante del sector a nivel nacional, y ha
sido un detonante para el desarrollo de cientos de empresas muebleras del pais, desde
entonces y hasta el dia de hoy, esta prospera e importante exposicion siempre ha
buscado innovar para estar acorde a la época y se ha preocupado por que dar las
mejores atenciones tanto a compradores como a expositores.

www.expomuebleverano.com.mx

www.expomuebleinvierno.com.mx

Expo Decoracion - AMFAR

Lugar: WTC Ciudad de México

La Expo AMFAR es la mas grande de su giro en el pais, y va en su 52ava version, con
gran éxto.

www.amfar.com.mx

Para estos eventos se realizé el disefio de un stand y creacion de uniformes, que se

pueden ver a continuacion:
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antavia

AfifE Y AMETEN
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antavigm

ARTE Y AMBIENTE

7. Pagina Web
Se realiz6é una pagina Web, donde viene informacion de los productos, de los proyectos
realizados y un catalogo en linea.

www.arteantavia.com

Aqui presento algunas imagenes del Web con fines ilustrativos:
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El arte es un importante elemento en nvestras vidas,
que cobra gran relevancia en la decoracion de
viviendas, oficinas y lugares piblicos. Puede aportar
una original nota de buen gusto a estancias de todo
tipo. asi como dar un toque de especial personalidad.
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Tenemos un amplic catdlogoe que se renveva
continuamente, asimismo realizamos proyecios
especiales para decoracién residencial, de hoteleria,
corporative o espacios plblicos, en base a los
objetivos especificos que se quieran obtener.
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ANTAVIA, ARTE Y AMBIENTE - Windows Internet Explorer
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8. Wall paper

Se distribuye a nuestra lista de prospectos, contactos y clientes, un wallpaper con alguna

imagen de un cuadro y una cita literaria, junto con nuestra pagina de Internet.

Esto ha atraido resultados positivos, y ha hecho que se tenga una percepcion de

empresa grande y bien organizada.

Aqui anexo un ejemplo:

ANTAVIA TESIS DE BLANCA XOCHITL ROBLES SANCHEZ 67



"La belleza artistica no consiste en representar una cosa bella, sino en la bella representacion de una cosa.”

Immanvuel Kant
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9. Publicity- Publicaciones no pagadas

Fuimos elegidos por el periédico Mural, de cobertura local, que pertenece al grupo
Reforma, como la PYME de la semana, y aparecimos el viernes 9 de mayo en la seccion

de negocios. Se puede consultar en la pagina www.mural.com. Se incluye la nota en el

anexo 5
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Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

Creo que de todos los posibles negocios que queria realizar con la minima inversion que

podia aplicar, Antavia me ha llenado de satisfacciones.

Por una parte, funciona comercialmente (muchas veces nos “enamoramos” los
microempresarios de nuestros micro negocios, y seguimos hasta el final con un negocio
que dista afos luz de ser rentable); y por otra parte, el seguir creando me reconcilia con

mi gusto por el disefio y la innovacion.

El estar atentos a las posibles oportunidades y no recorrer los caminos obvios — quiza

mas seguros, aunque muy competidos- me llena de satisfaccion.

En mis afios como docente, en una de las materias que imparto, se realiza el ejercicio de
ser microempresario y realizar un proyecto real con clientes reales... es increible ver, aun
en ese ambiente protegido, como muchos de mis congéneres no confian en su capacidad
ni en sus ideas... aunque tu le insistas a la paloma que la puerta esta abierta y puede
volar a donde desee, le invade el profundo miedo a lo desconocido.

Se me llegd a sugerir que realizara un proyecto de tesis de investigacion sobre “algo” —
los libros estaban ahi- y era mas facil contar con la aprobacion de la direccién de la
maestria sobre tu tesis, pero siempre me ha sido dificil el manejarme por el camino facil

que algunos sugieren que tomes.

El 95% del contenido del presente estudio ha surgido de mi mente, lo cual ha sido
extenuante en ocasiones. Todo este proceso ha sido increiblemente rapido y ha
implicado mucha accién-reaccion, principalmente por factores que se escapan por no

poder ser predecibles.

Considero que mi objetivo se cubrid, y esto me ha encaminado a una nueva forma de

ganarme la vida.
Muchas veces cosas simples te resultan tremendamente gratificantes: que un periddico

como Mural, nos haya elegido como la PYME de la semana, en la seccién de negocios,

como un ejemplo a seguir para otros empresarios, me llena de satisfaccion.
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RECOMENDACIONES
Creo que la curva de aprendizaje continlia, y siempre debes de tener la disposicion de
aprender, entendiendo que nuestra vida es un escenario continuo de aprendizajes en

todos los niveles.

Me falta mucho por hacer, aprender, desarrollar y crear, y situaciones que pulir, pero

considero que estos aprendizajes van a ser continuos de aqui en adelante.
Tengo que seguir cimentando la estructura de mi empresa, para hacerla mas sdlida,

aunque sin que pierda esa atencidon personalizada y actualizacion en tendencias y

disefios continua, que quiero nos siga definiendo.
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Anexos

Anexo No. 1.
Plan de Investigacion: etapa 1.
Anadlisis de oportunidades de negocio- Entrevistas de profundidad
INVESTIGACION CUALITATIVA- ENTREVISTAS DE PROFUNDIDAD
OBJETIVO GENERAL
Definir de un perfil de negocio en retail innovador, de facil administracion, no venta de
productos caducables, deseable venta al mayoreo, con una inversién inicial menor a
$150,000.00, y un retorno de la inversion menor a 2 afios, Identificando:
1. Identificar el concepto general de un perfil de negocio en retail innovador
2. Identificar cada uno de los conceptos particulares que forman parte del proyecto.

DEFINICION DEL PROBLEMA

o Quiero saber que tipo de negocio puedo hacer para un mercado ABC+ con inversion

hasta por 150,000, atractivo y ciertamente novedoso para ellos.

¢ Identificar los habitos de consumo de productos innovadores entre ABC+ de la ZMG.

¢ Identificar que considerarias innovador, este mercado, o no existente/disponible en la
ZMG.

NECESIDADES ESPECIFICAS DE INFORMACION

e Saber que se considera innovador para el mercado
e Saber giro de negocio

¢ Ubicacion méas adecuada

o Mezclas de producto

¢ Que factores harian que compraran aqui vs. sus otros lugares de compra.
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TECNICA SELECCIONADA

De acuerdo con el planteamiento se propuso realizar una investigacion de tipo cualitativa,

en donde se obtendria la informacién requerida de forma profunda.

Se realizaron 5 entrevistas profundas al perfil de consumidor seleccionado con los

siguientes objetivos: obtener informacion que direccione acerca de qué tipo de

planteamiento del proyecto sea el adecuado, ya que no se tienen datos especificos.

GUIA DE TOPICOS A APLICAR

Descripcion de sexo, edad, y lugar de vivienda, vehiculos disponibles, compras de
impulso, uso de tiempo libre, inversion en $$ en gustos personales

Concepto de cosas/productos que desearia encontrar aqui, y no los encuentra (dar
énfasis a este punto, en base a comentarios de las revisiones, con sugerencias sobre
cosas que no hay en ZMG y si en otros lados. proporcionados en revisiones)
Descripcion del negocio ideal

Giros varios interesantes

Como seria el giro de el negocio

Ubicacion e Imagen del lugar (aspiracional, barata, surtida, etc.), y mezcla de

productos que piensen encontrar ahi

DEFINICION DEL PUBLICO OBJETIVO

Hombres y mujeres ABC+ viviendo en ZMG entre 30 a 55 afios, con hijos, con
estudios de licenciatura, desempefiandose en el ambito profesional, y con inversiones
en gustos personales (belleza, salud, deporte, viajes, comida, postres) con un minimo

de gasto por persona de $2,000 mensuales.

PARTICIPANTES DE LA INVESTIGACION

NOMBRE SEXO |EDAD |PROFESION OCUPACION

Antonio Ayala M 48 Ing. Electrénico |Empresario- Duefo de

Tornos Ayala

Alejandro Pegueros M 32 Disefiador Empresario- Duefio de
Grafico Aporte Estratégico
Tomas Robles M 42 Llc. En Admoén. |Empresario — Duefio del
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Area Aserradero Maderas del
Agropecuaria Nevado y de una

compainia fletera

Myriam Cossio F 36 Ing. Electrénico |Directora en American
Express del area de

Innovacion 'y Nuevos

Negocios
Carlos Plata M 33 Disefiador Empresario — Duefio de
Grafico Silvermedia

Debe contar con instrumentos sencillos para poder controlar inventarios y ventas.

Producto preferentemente no caducable. Deseable venta al mayoreo.

Con nombre o marca no definido, acorde al giro a manejar, ubicado en la Zona

Metropolitana de Guadalajara, México.

Las fortalezas son facil administracién, inversion inicial menor a $150,000.00, con un
retorno de la inversion menor a 2 afos, que permita la realizacion de actividades
adicionales y con costos fijos relativamente bajos vs. otros conceptos. También ayuda el
tener en su base personas con conocimientos en disefio, publicidad y comunicacion, lo
que le podria implicar bajos costos en esos rubros, basicos en un proyecto de innovacion,

que necesita darse a conocer a su publico meta.

Las oportunidades detectadas son que hay muchos segmentos muy competidos, los
empresarios apuestan por soluciones probadas con alta competencia que por innovacion,
si se maneja una innovacion, y se inicia una tendencia, la posibilidad de alto
posicionamiento es mayor y la posibilidad que esté ya existiendo en otros paises como
innovacion, y sea posible replicar en México. Las debilidades encontradas son falta de
definicion, No hay realizada investigacion de mercados al respecto, la falta de
experiencia en retail. Y un perfil de cliente no definido.

Las amenazas planteadas pueden ser la posibilidad de fuga de informacion asi como de

replicacién del concepto de manera espontanea, puede ser alta.

Los productos a comercializar no estan definidos. Posibilidades, basadas en gustos
personales, puede ser: venta de productos de decoracién o arte, venta de productos de

consumo recurrente / primera necesidad, venta de articulos no manejados en México,

75



con alto valor percibido y alto margen de ganancia. no caducables, y venta de libros,

revistas, discos, café. No resulta muy atractivo por el alto nivel de competencia.

Articulos especializados para aficionados/ profesionales de bicicleta de montafia, NSE
A/BC+ de 25 a 55 afios.

Los canales de distribuciéon se busca sean otros puntos de venta en otras localidades, y

posibles puntos de venta propios en la zona metropolitana.

Que tenga competencia escasa o nula. Puede ser de otro tipo de productos que
satisfagan las mismas necesidades al mismo segmento de mercado. Clientes fieles y con

compras recurrentes.

PROBLEMA A INVESTIGAR
Falta de definicion. Hay muchas vertientes por las cuales se puede abordar el problema
planteado. Creo que primeramente hay que definir por donde empezar para poder dar

inicio a la investigacion.

OBJETIVO GENERAL
Definir un negocio de retail innovador, de facil administracion, con una inversién inicial

menor a $150,000.00, y un retorno de la inversién menor a 2 afios.

NECESIDADES DE COMUNICACION

Analizo todas las siguientes vertientes del problema:

e Hay que saber que negocios de retail innovadores han surgido en el ultimo afio en
el pais

e Hay que saber que negocios de retail innovadores han surgido en el ultimo afo
fuera del pais

e Hay que conocer la oferta de franquicias actual, y evitar sorpresas.

e Hay que conocer la mezcla de retail de la zona metropolitana de Guadalajara.

¢ Hay que buscar informacién sobre posibles nichos de mercado de la ZMGDL.

e Hay que tener informaciéon sobre categorias de productos con la cualidad de
innovacion/ escasez en el mercado

e Posible localizacién de segmentos de mercado con necesidades no satisfechas.
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HIPOTESIS DE INVESTIGACION
Hay varios giros en retail innovadores, o de productos que escasean en la ZMG, con
segmentos de mercado desatendidos y con poder de compra. Definiremos en base a la

informacion, al menos 1 giro que cubra las caracteristicas del objetivo general.

Transcripciones de las ENTREVISTAS en PROFUNDIDAD

ENTREVISTA 1

SEXO

Masculino —casado — 1 hijo

EDAD

48 afios

LUGAR DE VIVIENDA

Cd. Bugambilias- casa propia

VEHICULOS DISPONIBLES

Una pick up, modelo '81 que es mi juguetito, un carro, un Altima 2006 y una minivan
Sienna, Toyota 2006

COMPRAS DE IMPULSO

Pues que podria ser, este, a veces aparatos eléctricos, pues no s€, ropa, en compras de
impulso, cuando veo algo que me gusta, me llena, compro ropa, o sobre todo, o que mas
compro de impulso es para mi deporte, la bicicleta, accesorios de la bicicleta has de
cuenta, jerseys, y todo eso, yo creo que 50% de gastos mios es en cuestion del deporte,
para distraccion

USOS DE TIEMPO LIBRE

Bicicleta de montafa, correr. Todas las personas deberiamos de tener un poquito de
apoyo emocional, una distraccién, que nos ayude a sentir tranquilos y relajados porque el
stress en esta vida es muy complicado

INVERSION EN $$ EN GUSTOS PERSONALES

Unos $8,000 pesos mensuales en promedio

Concepto de cosas/productos que desearia encontrar aqui, y no los encuentra.

Por ejemplo, lo que pasa aqui es que cuando tu vas a buscar algo, no se, es una relacion
comparativamente , yo lo he pensado y lo tengo bien definido cuando, por ejemplo yo
voy a USA y se me antoja ahi algo, por ejemplo una camiseta verde con amarillo, voy y la
busco, y la encuentro, y aqui, voy y busco algo y nada mas, o hay una sola talla, o no hay

variedad, porque tu sabes que la variedad es una de las cosas que no tienen aqui,
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porque aqui nada mas fabrican una o dos tallas, chica, mediana y grande y se acabé, no
fabrican para tener cantidad, satisfacer la necesidad, y la variedad de ideas porque aqui
nada mas hay ciertas cosas que se venden, que se consumen, ciertas cosas que
necesitan, pero no hay variedad en varios aspectos, no se ponen a visualizar la
mentalidad de lo que quiere la demas gente, fabrican modas, pero no se preocupan de lo
demas, porque hay mas gente que piensa a los afios 80’s a los 90’s, o x cosa, y no
buscan satisfacer las necesidades de todo tipo de gente, nada méas se preocupan en las
novedades, en lo que se venda al mayoreo, en lo que va a ser un producto pum, es lo
que les preocupa, no se preocupan en satisfacer las necesidades de todo mundo, sino
de satisfacer las necesidades de lo que les va a ser muy lucrativo, y en determinado
momento a veces lo lucrativo no lo es todo. Me refiero en ropa y en general. Por ejemplo,
si tu vas y buscas unos discos, vas a hallar los discos de moda, y no vas a hallar los
discos que a X 0 Y persona le gustaria en ropa, accesorios, muchas cosas, por ejemplo
en cuestion de carros, si tu buscas refacciones tu vas a hallar refacciones de carros
nuevos, y en USA tu vas y buscas refacciones para un carro viejo de 1965, vas y lo pides
y te lo surten, y aqui no hay nada, ni hacen nada. Creo que los comerciantes deben de
tener mas visualizacion de lo que se necesita en todos los aspectos, no nomas hay que
vender lo que sea de novedad, por ejemplo, a mi me da risa, que las marias que estan
vendiendo en la esquina, estan vendiendo productos de novedad o temporada, horita que
son vacaciones traen sus abanicos, o sus sombrillas para la playa, como puede ser
posible que ellos traigan mas vision en cuestion de productos y novedad, y deberian de
pensar en toda la demas gente que no siempre piensa igual, mas adecuado a cada

cliente.

Descripcion del negocio ideal

Comercio es bueno, porque por ejemplo, tu vas a invertir y tu sabes que vas a vender, en
servicio es un poco dificil, porque por ejemplo yo me dedico al ramo de servicio, y tienes
que atender gustos, yo considero que lo que yo hago es dar gustos, porque satisfago las
necesidades de todas las personas, desde a Fernando Plata, que es corredor de autos,
yo le reparo todas las partes de su automovil, reparo piezas de bicicleta, que trato de
darles el servicio, que es lo que realmente necesitan, por ejemplo, relativamente rentable
no es, porque tienes muchas trabas en cuestion con el gobierno, por Pago de impuestos,
y cosas que no te dan margen a ti, y que la percepcion que tu recibes por un servicio es
muy baja, entonces no es conveniente tener tu capacidad como persona en servicio, 0
como asalariado, hacer algo que no te lo valoran, porque buscas hacer algo que te
convenga, ya que la mano de obra esta muy barata en México. La empresa tiene 56 afios

en el mercado, y me empecé a hacer cargo de él 20 afios. Cada vez ha sido un poco
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mas dificil, cada vez un poco mas competido, lo que he notado, que en las grandes
ciudades, nos afecta mucho, que centralizamos mucho, y no damos diversidad de
servicios a todos, en ciudades pequefias, que es donde mas inversion podria haber,

nomas venimos a Guadalajara, Monterrey en vez de tener la solucidn en sus ciudades.

Giros varios interesantes

Comercio de cosas, que vendas en 1 y ganes el 20% fijo sobre el precio. Yo lo que he
notado la maquinaria para construccion es este tiempo ha avanzado mucho, y en mi
negocio, yo he innovado bastante, parte de mi negocio era mucho automotriz, y lo he
cambiado mucho a industrial y a maquinaria pesada, que es lo que mas reparo,
cuestiones hidraulicas, , todo ese tipo de cosas que va mas a la construccion y a sus
magquinarias, son lo que mas ha habido ahora, porque si yo siguiera en el mismo giro, o
en el mismo medio, ummmm, yo he evolucionado en mi trabajo, porque yo he tratado de
buscar y enfocarme con lo que yo se hacer o puedo hacer a maquinaria, porque
automotriz ahora son piezas desechables, son carros que duran como10 afios y se
desechan, y antes eran automdviles o tracto camiones, que se reparaban y volvian a
trabajar, ahora son desechables las piezas, y son mas reparables en cuestion industrial, o
construccion. La mejor manera de publicidad que yo tengo es dando un buen servicio,
recomendacion, de boca en boca, entre medios yo he notado el dar un buen servicio me
recomienda con mas gente, entre la misma gente se sabe quien les puede hacer mejor

las cosas, como en un restoran, quien vende mejor comida.

Como seria el giro de el negocio, Ubicacion e Imagen del lugar (aspiracional,
barata, surtida, etc.), y mezcla de productos que piensen encontrar ahi.

Pensando en comercio, en cuestion hidraulica, hay muchas carencias en cuestion de
productos, las fabricas han dejado de producir ciertas cosas y se han dedicado a importar
muchas cosas, por costos o capacidad de la mano de obra, y ahora se compra todo lo
chino, lo cual nos esta perjudicando muchisimo, por el costo, porque lo que mas
encarece cualquier producto es la mano de obra, y la mano de obra de los chinos esta
por debajo, y eso nos esta perjudicando ampliamente, yo, a mi, en lo particular no me
gustan los productos chinos por la calidad que tienen, pero han mejorado un poco en eso,
y la mano de obra es regalada, por lo que te trabaja un chino vs. Un mexicano no hay
punto de comparacion, entonces, un negocio que creo seria bueno es venta de
magquinaria, o venta de refacciones para maquinaria hidraulica que es algo, venta y
servicio, a mi lo que mas me interesa es ofrecer el servicio, porque es parte de lo que se
deberia de hacer, no nomas hay que vender, hay que ofrecer un respaldo a lo que estas

vendiendo, y sabiendo que si tu vendes algo, y si sabes que ese producto tiene un
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respaldo en cuestion de que si no funciona, tiene reparacién, o si no funciona, hay donde
apoyarte para que trabaje y siga funcionando eso es lo esencial y yo creo que por
ejemplo, en los carros, en cualquier tipo de producto, que se vendiera, que supiera uno
que el producto que compra, tiene el respaldo que te lo van a hacer trabajar, y te va a
dar el servicio para que lo compraste.

Todos los que se han dedicado a la venta de refacciones su negocio ha crecido en un
1000%, entre el negocio que yo tengo y el que tiene un amigo , empezamos al mismo
nivel, y el ha crecido un 1000% y yo en servicio no he podido crecer en esa proporcion,
porque en venta siempre el margen de utilidades es igual y en servicio el margen no ha
crecido, crece conforme al incremento del poder adquisitivo, entonces es relativamente
malo, si tu vendes un peso, y tienes el 20% de margen de utilidad, siempre vas a tener
ese 20% de margen de utilidad, y vas a ir creciendo, mientras que en un servicio tu
utilidad no va creciendo ni un 5% o a veces se va deteriorando el margen de utilidad,
porque el servicio ha sido muy negativo aqui en México, no es costeable. Incluso una vez
tuve que llevar a reparar una pieza a USA, y llegas y preguntas, y te dicen: esta pieza
lleva 10 horas de trabajo, y te cuesta tanto, y aqui uno no tiene la oportunidad de cobrar

eso, entonces es dificil.

ENTREVISTA 2

GENERALES

Masculino- Soltero — 1 hijo

EDAD

32 afios

LUGAR DE VIVIENDA

Zapopan- casa propia

VEHICULOS DISPONIBLES

Jeep Wangler 1997

COMPRAS DE IMPULSO

Regularmente pueden ser discos, videos, libros, algunas veces ropa, pero mas bien, eso.
USOS DE TIEMPO LIBRE

Leer, oir musica, algo de deporte, ver peliculas, bicicleta de montafa, natacion.
INVERSION EN $$ EN GUSTOS PERSONALES

Unos $3,000 pesos mensuales en promedio

Concepto de cosas/productos que desearia encontrar aqui, y no los encuentra
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Ropa para hombres hay muy poca variedad, todo es igual, a donde vayas, o demasiado
formal, o bueno demasiado aseforado, o demasiado trendy, entonces, una u ofra.
Encontrar algo medio y que te gusto es dificil, eso falta... que otra cosa... ummm... pues
eso bueno cuando necesitas ropa deportiva, todo es muy igual, o lo que hay diferente es
muy caro, muy poca variedad.

A precio moderado, cosas para vestir, musica, libros, novelas graficas....

Seria bueno que hubiera cafés pequefios, de barrio, como en Europa, cafés o bares,
puedes desayunar o tomarte el café de mediodia, o en la tarde tomarte una cerveza, o
un licor con alguna botana, todo el dia, pero son lugares, locales pequeiitos, como de
barrio, que a cualquier hora encuentras comida y bebida, y te puedes reunir con alguien a
gusto. Puedes estar 5 minutos ahi o 3 horas, eso es lo que yo dije uuy, ojala hubiera en
Guadalajara, soy el tipo de persona que le gusta ir a ese tipo de lugares.

Probablemente si pegara un concepto asi, tendria que ver con que fueran lugares que te
invitaran a entrar , que fueran lugares bien montados pero sin ser lujosos ni nada, a
precio accesible, y sobretodo la cuestion de la cercania, y yo siento que si funcionarian
porque si funcionan lugares como los bares de micheladas, que suelen ser incomodos,
no baratos, y nada mas venden una cosa, y hay unos a los que les va muy bien, yo siento
que si funcionaria pero... no se da mucho, la gente suele salirse del trabajo con ganas de
tomarse una cerveza o algo, y no hay a donde, y lugares como esos yo creo que si
también no necesariamente tienes que estar ahi dos horas, igual vas, te tomas una
cerveza, media hora, y alcanzas a llegar a tu casa si tienes algun otro compromiso o algo.

Siento que seria innovador.

Descripcion del negocio ideal

Cual no sé exactamente, mas bien pienso en condiciones, siento ahorita que fuera algo
que fuera innovador de entrada, que tuviera ese impacto, y que constantemente se
estuviera renovando, pensando en que otros podrian empezar a imitarlo, no sé a quien se
le ocurrid poner un negocio de micheladas, pero como ves, ya lo imitaron muchos, y ya
no creo que soélo el primero sea el unico exitoso. Eso seria de entrada. Que tuviera
ventas, que pudieras hablar de un horario amplio, y pues supongo que vender algo,
porque por servicio no estamos muy acostumbrados a pagar, bueno algunos servicios si,

como los lavacoches.

Giros varios interesantes
Negocios como depilacion laser, que son muy exitosos, lo que no sé es cuanto tiempo
van a durar... los autobafos, que pienso que es una necesidad creciente, antes, todo

mundo lavaba su coche y ahora los ves llenos, qué mas... ehh... los cafés como
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starbucks, de alguna manera estan haciendo que gente que probablemente no
acostumbraba a tomar café, ya lo estén haciendo, por la razén que sea, pero se estan
reuniendo a tomar café, o al menos en un local de café, siento que estan generando una
cultura nueva, y eso es interesante aprovechar. Si no tienes la fuerza como para montar
algo que vaya a generar una cultura nueva, el caso starbucks, entran con un capital y un
respaldo muy fuerte, al menos sumarte a una, de esas oportunidades, puede ser un lugar
asi agradable, que sustituya de alguna manera, y que no esté cerca en ubicacién, para
que no compitas directamente, mejor negocios pequefitos, que no requieran mucho
personal, pensando este en el asunto de los barecitos o algo cerca de oficinas, sobretodo
las zonas céntricas, algo que le de servicio a la gente que trabaja ahi, cosas que
requieres en el dia a dia, que vas y compras algo en el receso que tienes para desayunar

O comer.

Como seria el giro de el negocio, Ubicacion e Imagen del lugar (aspiracional,
barata, surtida, etc.), y mezcla de productos que piensen encontrar ahi.

Yo pienso que vender productos es mas rentable que vender servicio. A menos de que
sea un servicio que ya esté muy posicionado, algo por lo que la gente esté dispuesta a
pagar, pero siento que el mercado aqui esta dispuesto a pagar doce mil pesos por una
valvula de cobre, y por algun servicio no estan dispuestos a pagar 600 pesos, porque no
lo ven tangible, aunque la llave se vea sencillisima pero si tu se los pides, eso te pagan,
porque lo ven necesario. A menos que sea algun servicio, de alguna manera aspiracional,
0 que pongas de moda, como el rollo este de la depilacion, de las ufias, estética, que es
algo que todo mundo requiere, salvo esos casos....

Yo si tuviera que poner un negocio haria algo de necesidad basica, algo que me permita
vivir, pueden ser cosas como, yo he pensado mucho en las colonias periféricas, en las
colonias, nuevas, ya que la ciudad esta creciendo mucho, obviamente la ciudad crece y
tiene necesidades de servicios y de productos, cerca, porque resulta que ellos estan lejos
y necesitan lugares de conveniencia, desde tiendas de abarrotes, cremerias, lugares
donde se venda pan, materiales de construccion, ferreterias, materiales que estés
requiriendo frecuentemente de costo bajo pero que tengan mucha rotacion. Papeleria,
una cerca de una escuela, cosas que de rigor, la gente necesite comprar.

Yo pensaria en invertir poco, no demasiado en un local, una buena opcion seria una
papeleria o varias, este donde la gente salga con compras de 10, 20 o 50 pesos pero que
constantemente estén entrando y saliendo, que no requieras una inversion inicial muy
fuerte, un local sin instalaciones especiales, anaquel y punto, un mostrador, obviamente
agradable, pero hasta ahi, que si en un momento dado no funciona puedas vender o

reutilizarlo en otra cosa, por ejemplo no pensar en sistemas de refrigeracion muy
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especializados, papeles, o vitrinas para exhibir cosas muy especificas, sino cosas muy
generales, y a lo mejor pensar en locales, en colonias de nivel medio, y pensando en algo
en caliente, si tuviera mucho para invertir.

No se trata de un negocio que a mi me de orgullo, si no que sea rentable, negocios mas
seguros, si estoy pensando y tengo resuelta la vida, y puedo arriesgarme, buscaria a lo
mejor algo de compra de impulso donde pueda tener un margen de utilidad mayor por
cada venta. Menos desgaste, y mas utilidad, pero hay un riesgo, no sabes si a la gente le
va a gustar, o no le va a gustar.

Yo he visto que funciona mucho en las papelerias desde papel para envolver hasta
regalitos, no, este, juguetes, cosas de bajo costo que sacan a la gente de un apuro en
caliente, y los mismos nifos pueden comprar para un cumpleafios o algo. Conozco un
negocio que asi a funcionado y le va bien, si necesitan borradores o colores ahi los
consiguen y también en navidad que es temporada mala, puedes sobrevivir con eso, y
esta lleno el local, de regalos, y juguetes, y estan teniendo gente todo el tiempo, por
temporada, ese podria ser un buen complemento, los regalos, y cosas asi, ahi entra un

poquito el rollo del impulso.

ENTREVISTA 3

GENERALES

Masculino- Casado- 3 hijos

EDAD

42 afios

LUGAR DE VIVIENDA

Cd. Bugambilias- casa propia

VEHICULOS DISPONIBLES

Una Endevor 2006, y un Honda Accord modelo 2000

COMPRAS DE IMPULSO

Relojes, algo de articulos deportivos, ropa para hacer ejercicio, invierto en gimnasio...
USOS DE TIEMPO LIBRE

Voy a gimnasio, reuniones con amigos o familiares, vida social, cine, leer el periddico
INVERSION EN $$ EN GUSTOS PERSONALES

Unos $6,000 a $7,000 pesos mensuales en promedio.

Concepto de cosas/productos que desearia encontrar aqui, y no los encuentra
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Considero que falta mucho un servicio que te de la forma de conseguir refacciones de
una forma mas fluida, tanto como para maquinaria industrial como para automdviles en
forma mas oportuna, también considero que en cuestion de servicios estamos muy mal
en la cuestion de restaurantes, no hay buenos servicios, de repente estan saturados, de
repente estan solos y no hay buen servicio, atracciones en cuanto espectaculos no hay
mucha oferta, tampoco hay mucha forma para hacerte llegar las localidades, de repente
tienes que luchar entre el gusto de ver un espectaculo y la flojera de ir a conseguir el

boleto, y el lugar, y donde vas a estacionarte, y etc. Etc.

Descripcion del negocio ideal

Un comercio, definitivamente en el marco actual del gobierno es muy dificil para un
empresario un industrial salir adelante, lejos de ser el héroe, eres el malo de la pelicula,
todos contra el empresario, desde dependencias de gobierno, trabajadores, hasta el
mismo punto de vista de la sociedad, es mas facil que te dediques a comerciar, compré a
un peso y vendi a 1.20 Comerciar qué? Lo que tu quieras, pero en un clima inestable
politico y social, lo mas facil es donde menos inviertas y mas rapido saques tu inversion y

tu ganancia.

Giros varios interesantes

Yo ya lo tengo pensado, porque me ha inquietado mucho el clima politico, es un hecho,
quiero diversificar mis negocios, por eso tengo la fletera, y quiero tener la
comercializadora de madera, préximamente en Leon, y si eso no funcionara, tengo un
proyecto de comercializar Limén, porque tengo el contacto, y siendo alimentos es un
articulo de 1ra. Necesidad, y en un clima de crisis primero estd la comida, luego lo
demas. Manejaria fruta en un esquema de mayoreo o medio mayoreo, que es a lo que

siempre me he dedicado.

Como seria el giro de el negocio, Ubicacion e Imagen del lugar (aspiracional,
barata, surtida, etc.), y mezcla de productos que piensen encontrar ahi.

Mi idea es la siguiente, compraria limén al mayoreo, por torton en Tecoman colima, con
algo de mango y algo de coco, que se estda manejando, todo en un camién cerrado, y lo
distribuiria en camionetas de reparto, trataria de evitar el concepto de bodega, para que
fuera redituable el producto. Una vez que las camionetas de 1 tonelada terminaron con el
reparto en unos 4 dias, volveria a comprar mas.

Todos los que tienen una empresa, tienen que estar muy abiertos al cambio. En este
pais, que lo que hoy es blanco, mafiana es negro. No hay una certeza ni seguridad

econdmica, ni laboral, ni empresarial, en funcién de eso cambia mucho el mercado, si a
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esto le agregas el marco de la globalizacion y de los productos que vienen de fuera, tu
debes de estar muy pendiente del cambio, en la rama particular de nosotros el mercado
ha cambiado muchisimo el mercado, antes entregabamos la madera sin tratar, ahora
tenemos que entregarla clasificada, estufada y dimensionada. Esto te ha obligado a
invertir, te ha obligado a innovar tu presentacién, tu forma de entrega, tu forma de
presentar tu producto, en forma rapida. Ya no competimos con nosotros mismos,
competimos directamente con Chile con Canada o con USA en México. En mi opinién,
México esta sumamente globalizado de afuera hacia dentro, y nada globalizado de

adentro hacia fuera.

ENTREVISTA 4

GENERALES

Femenino-Casada — 3 hijos

EDAD

36 afios

LUGAR DE VIVIENDA

Providencia - casa propia

VEHICULOS DISPONIBLES

Una Scenic 2003, y un Honda 2000

COMPRAS DE IMPULSO

Son siempre cosas para la familia, no para mi. Compro ropa para los nifios, o juguetes, o
ropa para mi esposo, o un reloj para mi esposo... a veces ropa

USOS DE TIEMPO LIBRE

La familia, que es en la mafana, en la noche y los fines de semana, es estar con la
familia

INVERSION EN $$ EN GUSTOS PERSONALES

Unos $3,000 pesos mensuales en promedio

Concepto de cosas/productos que desearia encontrar aqui, y no los encuentra

Yo como madre que trabaja, creo que hace falta un buen sistema de apoyo para cuidar a
los ninos de una manera eficiente, para las mamas que trabajamos, sin que tengamos
que depender de una guarderia super chafa, o de nuestras mamas, un lugar donde
sepas que los van a atender de primera y que van a tener actividades extras, que incluso

los puedes monitorear por Internet, que los puedes tener cerca, y que ademas las
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empresas mismas se pongan de acuerdo con estos negocios para que tu puedas salir o

puedas trabajar de ahi, tipo oficinas virtuales, con los nifios, eso estaria genial.

Descripcién del negocio ideal

Yo creo que para mi yo soy mejor siendo empleada que siendo empresario, yo soy muy
desesperada para la cuestion empresarial, y como sabes yo no soy sola, yo hablo en
relacién a mi familia. Mi marido ya tiene un negocio, y yo creo que un buen equilibrio es
un ingreso seguro con un ingreso variable. Entonces que el continue con el negocio, y
mientras yo busco chamba, lo que he hecho en otras ocasiones cuando he pasado por
esto, es buscarme de inmediato y generalmente al mes consegui la vez pasada como
consultor, una chamba, y mientras estaba como consultor, segui buscando y buscando
hasta que encontré algo que si me gusta y ademas me nivele en el sueldo en que estoy

acostumbrada. Hay que mantener a un chorro.

Giros varios interesantes

Poner un negocio es sumamente arriesgado, porque un negocio debe de estar bien
planeado y bien financiado. Es arriesgado poner un negocio en una situacion de crisis,
porque primero asume que no tienes dinero para poner el negocio, tienes que pedir
prestado, y en segunda, un negocio requiere tiempo para dar, por lo menos un afio. Si
estas en una situacion de crisis no te puedes mantener para soportar un afio del negocio.
En situacion de crisis de donde saco dinero, mas seguro y mas pronto, es conseguir
chamba, idealmente eso implica, que aunque le bajes a tus expectativas, o volver a hacer
cosas que ya no querias hacer. Chambas mas de chalan que de jefe. Probablemente
después de los 40°s sea mas dificil. Ahorita todavia hay tiempo.

Yo creo que del 100% de personas que tienen ideas de una empresa o quieren innovar,
el 10% lo logran, el carisma, la suerte, la habilidad, van a hacer algo que valga la pena y
finalmente logran su objetivo de triunfar en grande, porque hay muchos factores del
propio, de falta de conocimiento de como administrar tu negocio, de como dar de alta
empleados para el seguro social, tu contabilidad, como manejas impuestos, o minimo
indispensable de como manejar un negocio, hasta el poder inventarte el negocio, y en la
parte de inventarte un negocio esta la parte de funcionar o no funcionar, y ahi es quien
pega y pega con tubo, y quien no, puede intentarlo y el negocio se va a pique. En México
poca gente se avienta, porque en las escuelas tampoco le ensefian a la gente a ir mas
alla, probablemente el Tec o los que tienen programa de emprendedores, aunque
también hay empresas que estan propulsando programas de emprendedores, hay varias,
estd Santander, y American Express también lo hace, es poca la inversién que se hace a

nivel gubernamental escuelas para apoyar a que estas ideas se desarrollen, y también
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eso hace que lo que tu buscas al salir de la escuela es buscar chamba, poca gente, a
menos que, otra forma en la que funciona es que en situacion de crisis, es hacer algo
diferente. Son pocos, y no estan educados para ello, por lo tanto, te topas con pared
cuando lo intentas, porque no sabias, la gente no era la adecuada, no sabias de la

administraciones.

Como seria el giro de el negocio, Ubicacion e Imagen del lugar (aspiracional,
barata, surtida, etc.), y mezcla de productos que piensen encontrar ahi.

Hay tres enanos a quienes mantener, no es ponerme a mi en riesgo, es poner a toda la
familia, yo tengo en mente negocios que podrian ser increibles, y necesitaria asegurar
inversionistas que estén dispuestos a entrarle y dispuestos a mantener mi nivel de vida
en lo que yo levanto el negocio, pero se necesita una inversion sumamente fuerte. Seria
un hotel de deporte extremo.

Por lo tanto, quiero darles a mis hijos la mejor educacion que les podamos dar, el 50% de
la educacion es la que reciben en la escuela y la otra parte la que reciben en casa, y en
casa vean papas trabajadores, papa tiene un negocio, y a veces los nifios se van ahi, y
que vean que es una friega diferente, saben que mama trabaja, también van a una
escuela diferente, que yo espero les den una mucha mejor educacion que la que nosotros
recibimos, que les abran la visién de las cosas que pueden llegar a hacer, no nada mas
es salir y trabajar, pero si quieren hacerlo, también se vale, pero que tengan las bases
suficientes como para que si quieren trabajar, tengan las bases para ellos decidir que es

lo que quieren hacer.

ENTREVISTA 5

GENERALES

Masculino- Casado- 1hijo

EDAD

33 afios

LUGAR DE VIVIENDA

Ciudad del Sol- casa propia

VEHICULOS DISPONIBLES

Una Ford Ranger y un Jetta A4 2001

COMPRAS DE IMPULSO

Articulos para la bicicleta, musica, peliculas y esporadicamente ropa, revistas también.

Ropa para andar a diario o en el trabajo, e informal.
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USOS DE TIEMPO LIBRE

Practico el ciclismo de montafia como actividad recreativa primaria, veo mucho cine, ya
sea en cine o en peliculas, escucho musica y leo revistas en su mayoria, libros
pedagodgicos acerca de cine.

INVERSION EN $$ EN GUSTOS PERSONALES

Unos $2,000 pesos mensuales en promedio

Concepto de cosas/productos que desearia encontrar aqui, y no los encuentra

Cuando te vas a gustos particulares te encuentras con problemas, en caso de la bici
refacciones que no encuentras aqui, o articulos o accesorios de ropa que no encuentras,
zapatos, etc. De peliculas, las que no llegan aqui a este lado del planeta, todo lo que se
hace en Europa o en Asia, de las que me entero via Internet, o con amigos con el mismo
gusto, con publicaciones en revistas, que te mantienen al tanto de tus intereses. Si yo no
encuentro aqui peliculas, hay un mercado que demanda esto, y una tienda de bicis.

En el ambito recreativo hacen falta mayores foros para espectaculos, que haya mayores
atracciones mas alla del cine, teatros, centro de esparcimiento familiares cosas grandes
no hay como hay en DF, como la granjita de Banamex que atiende a un mercadote, si te

vas al sector de casa también puedes hallar muchas necesidades no cubiertas.

Descripcion del negocio ideal

Empezaria a capitalizarme y buscar socios de negocio, y idear uno que sea redituable, un
negocio factible seria una revista de ciclismo, publicacion periddica, conseguir
anunciantes, etc. Otro seria la venta de productos terminados a la industria, que es uno
de los sectores que por mas que se vea afectado un pais siguen funcionando con
requerimientos y en este caso aplicar lo que tu sabes hacer, con todo de impresion de

papeleria o lo que sea.

Giros varios interesantes
Los del sector alimenticio, como un restaurante, centros de consumo, el textil la ropa
terminada y la comercializacion de eso. Debes de reunir varias caracteristicas como tu

ubicacion, tu mercado, que lo conozcas, a quien te diriges, etc.

Como seria el giro de el negocio, Ubicacion e Imagen del lugar (aspiracional,
barata, surtida, etc.), y mezcla de productos que piensen encontrar ahi.

Poner una comercializadora de algun tipo de producto como por ejemplo los que
distribuyen a granel para las tiendas pequefas, un mayoreo o medio mayoreo de

abarrotes, o de vinos y licores, y distribuirlos en zonas que tu busques la opcién donde
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sepas que el producto se necesita, y no llega de alguna forma, como comunidades
rurales, ciudades pequefas, o intermedias, y buscar un tipo de estrategia para distribuir
productos y primero ver que son las necesidades de esos lugares.

Podria ser algo de lo que tal vez nada mas te requiera inversion, conseguir personas que
sepan de logistica, y pues investigar las necesidades de poblaciones desatendidas.

Hay una mezcla de empresarios, una generacion que se afianzo durante un periodo en el
cual estaban dadas las condiciones para que un negocio creciera, otra generacién que se
ha enfrentado a cambios econdémicos muy fuertes y yo creo que una mezcla entre la
gente que si se prepara y previere para esto, son los menos y estan al tanto de como
estan los vaivenes econdmicos, y politicos, que influyen en tu negocio, y ya lo tengas
encarrilado, y hay gente que se sienta en sus laureles y te va bien, y quiza no te das
cuenta que tu competencia ya esta encima de ti, y te esta comiendo el mercado, y
cuando te das cuenta tus utilidades se han reducido, pero yo creo que son la mayoria,
por lo que las trasnacionales, que tienen mas experiencia, son mas robustas en cuanto
su estructura, estan acabando con el mercado nacional y tantas que desaparecieron, con

te compro o te desapareces, eso es un claro indicador de que no estamos preparados.

Tener un negocio propio no es lo mas prudente porque te enfrentas a muchas
incertidumbres del mercado, igual estas empezando, y tardas en consolidarlo, y depende
mucho como te prepares tu, que tipo de formacion tengas, si tienes una formacién donde
desde pequefio tu papa tenia comercio y tu abuelo, légicamente tu quiza vas a estar en
esa linea, y ya traer esa vena, esa orientacion, de apoyo con un capital, etc., y la gente
que va superando sus propias circunstancias, donde talvez sus padres no tuvieron
negocio propio, que fueron asalariados, y que tu ya tienes otro tipo de herramientas,
quiza mejores que las que ellos tuvieron, y te animas a tener tu negocio, y hay gente que
prefiere estar con un sueldo fijo con prestaciones, que es la mayoria, porque finalmente lo
que busca la gente es la estabilidad, la seguridad en su patrimonio, no puedes andar

arriesgando a la familia, etc.
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Anexo No. 2.
Plan de Investigacion: etapa 2.
Definicion del perfil del negocio - INVESTIGACION CUANTITATIVA

OBJETIVO GENERAL

o Definir el tipo de articulos de primera necesidad o uso comun (recurrente)no hay
disponibles, y son necesarios en las colonias nuevas de mas de 500 casas, con NSE
C+C,C-

OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Definir el perfil del negocio necesario en esa zona (papeleria, panaderia, etc.)

o Definir frecuencia de compra en el establecimiento

o Definir mezcla de productos a encontrar

o  Definir ubicacién

o Definir plus a enfatizar en el establecimiento

o Identificar a la competencia

¢ |dentificar los lugares donde estd comprando habitualmente

o Identificar elementos no tangibles que el consumidor valora en este tipo de

establecimientos

HIPOTESIS

e Un negocio redituable de retail, con una inversion menor a $150,000.00 con un
retorno de la inversion menor a 3 afios.

e Enfocado a clase media en colonias nuevas, que son entre el 32% y27% de los seis
millones de habitantes de la ZMG

e Los negocios enfocados a productos de uso cotidiano, tienen un trafico de clientes
con compra (no solo de entrada por salida) 8 veces mayo que los establecimientos de
compra de impulso(dato tomado de la revista Expansion)

CUESTIONARIO

1.¢Vives en casa propia?
Si No
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2.;Cual es tu nivel escolar mas alto terminado?
Primaria__ Secundaria__ Preparatoria___ Profesional
Otro

3. ¢Qué actividad laboral tiene en estos momentos?

Trabajo Hogar ¢En qué empresa?

4. Debido a que esta area habitacional es relativamente reciente, hay servicios no
disponibles. ;Cuales consideras son los mas necesarios para ti?
Papeleria_ Panaderia__ Estancia infantii__ Renta video _  Articulos fiestas

infantiles__ Otro

5. ¢ Si eligi6 varios, en que orden de importancia/relevancia los pondria?
1. 2 3.

6. ¢(Qué factores son para usted relevantes en el momento de elegir una
establecimiento de este tipo?
Ubicacion__ precio_ frescura__ marca__ calidad__ surtido__
otro
7. ¢Qué miembro de la familia requeriria directamente de los productos del
establecimiento elegido?
Padre madre__ hijos___ otro
8.:Qué edad tiene el que requiere los servicios ya mencionados?
3-7anos__  8a12afos__ 13 a 17 afios__ 18a25 26a35

35-45 450 mas__

9.¢;Cuantas veces en promedio por semana considera utilizar esos productos?

1 diario_ 1vezcada 2dias__ 1 cada 3er. Dia__
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1 vez cada semana___ otro

10. ¢ qué variedad de productos desearias encontrar?

11. ¢ Donde te gustaria que estuviera ubicada?

En la plaza comercial del fraccionamiento Otro

12. ;qué elementos consideras los mas relevantes en un establecimiento? Por

favor, colécalos en orden de importancia, del 1 al 5.

___Disponibilidad de los productos que vas a buscar alli
___Buen precio

___Buena calidad

___Buen servicio

___Trato amable por parte del personal

13. Mencione, los establecimientos y ubicacion que recuerda cerca de su hogar
1. 2 3.
4. 5.

DISENO DE LA MUESTRA DE LA INVESTIGACION

1. DEFINICION DE POBLACION O UNIVERSO

o Hombres y mujeres entre 20 a 45 afos, con casa propia o en proceso de pago, NSE
C+C, que trabajen o dediquen al hogar, con vivienda en zonas de reciente creacion
de nivel C.

¢ Con intencion de vivir en su casa por un plazo largo y/o indefinido.

¢ Que quieran tener un entorno agradable y adecuado para el crecimiento de su familia,

con servicios cerca de su vivienda.
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2. ESTABLECER EL MARCO MUESTRAL

e De la ZMG, de las colonias de reciente ubicacion NSE C (no me sirve el INEGI, por lo
no actualizado de los datos).

e Bases de datos de las sociedades de colonos.

o Se tienen pensando 4 zonas en particular: Fraccionamiento de san Carlos en la parte
trasera del ITESO, en Toluquilla, fraccionamiento Real del Valle, en Santa Anita, 3

fraccionamientos, y el Nueva Galicia.

3. DEFINIR EL TIPO DE MUESTREO

Probabilistica, pero en la seleccién entrara el factor casas habitadas

4. DEFINICION DEL TAMANO DE LA MUESTRA
Se eligié la pregunta mas importante de la encuesta, la cual es de proporcion. Por lo cual
la formula sera:
n=z2pq
e2
196 encuestas, con un nivel de confianza del 93% y un margen de error del 7%. Esto es,

por presupuesto.

5. DEFINICION DE LA FORMA DE SELECCIONAR LOS ELEMENTOS DE LA
MUESTRA

Azar simple, método sistematico, en pautas de 3 en 3, entre las casas habitadas. No se
contaran las casas no habitadas.
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Anexo No. 3.
Plan de Investigacion: etapa 2.

investigacion de campo — Analisis de la competencia

Los Puntos a analizar de la competencia fueron los siguientes:

e Nombre de empresa
e Contacto

e Atencion telefonica

Recepcionista?

Trato de usted?

Cotiza por tel?

Concertan cita?

e Presencia
- Cuantos y quienes van?
- Vestimenta
- Toman notas en...
e Herramientas de venta
- Folletos
- Presentacion compu?
- CD
- Carta?
e Argumentos de venta
e Proactividad
e Duracion de entrevista
e Promesa de tiempo de respuesta.
e Tiempo real de respuesta
e Precios
e Especificaciones en cotizacion
e Seguimiento
e Segmento
e Cuentas principales
e Comentarios

e Conclusiones
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Competencia seleccionada.

DIRECCION  TELEFONO SERVICIOS CUALIDADES GIRO PRINCIPAL COMENTARIOS

catalogos y folleteria, disefio
grafico especializado,
identidad corporativa, logotipo

ymascotas, editarial y
A, México nublicitario, fotografia,web, pag web
2274, Int 4, interactivas, animacian, catalogos v folleteria, agradble,
weanrintro.c Col Ladrdn 3342 47 42,3342 comunicacion, branding y Honestidad, disefio grafico y elegante,
Q. de Guevara A6 427 rmarketing creatividad ytalento.  multimedia sencilla

publicaciones publicitarios
Interactivos marca, servicios
extra= Fotografia

= llustracidn

= [mpresion

= Fruehas de calor

= Pruehas de legibilidad

= Superisidny asesaria para
cualguiera de los procesos
antes mencionadog

= Estrategias de marketing

Ldpez Mateos =Videno Somaos una empresa de
woiny comuy Nie 448-204 = Digitalizacion de imagenes  Especializados en semicios en
nicandaide Cal Ladrdn 3616 3333132 Pruehas de colar publicaciones comunicacian grafica e

TSN_comumicacion® as.corm de Guevara irnpresion

Fco. Rojas

Glez 223 Col Fotografia, folleta y catdlogn,

Ladrdn de 35877281,3630 logotipo, cartelempague,
SINERGIA Guevara 5717 etiquetaflexografica

Mexicalizingol
wvw trazo. 545-L, Col.
het Maderna 38 27 06 28 Disefin, impresitn

50 pagina ho existe aln

Contamos con el
respaldo de semvicios
Logotipos imagen en impresidn
corporativa catalogos, tripticos, offset digital de gran
puntos de venta, empagues,  farmato, rotulacidn de
etiquetas,anuncios en prensa, recore, serigrafiay
Donata enrevista, bannersy mas. Con la mas alta
QUADRAT studio Guerra 783, 3614 60 56,3614 sspectacularesweb page, cd  calidad y excelentes  Disefio, Impresion y
design Col Moderna 3312 interactivos, fotografia. precios. fotografia,

Imagen carporativa, logotipo,
disefio grafico, impresion en
IMAGEN gran formato, folletos,
Publi 363210896 papeleria, publicidad

#v. Paseno del Unimos talentos y
Prado 1228, disciplinas para
fwivw a0k Lomas del Mk, Publicidad, multimedia, ofrecer resultados

comamx  Walle 3342 5501 Produccion tangibles
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Producto a cotizar:

‘Tienda de articulos decorativos decosto Gue vayan y te escuchen,

‘entre los 600y 15,000 pesos, de alta en fu punto de venta, ya
rotacion, modernos. Comercializador! que no sabes del
directo. Se aprovecha flujo de la Gran plaza [ramofarea y tienes hijo
para recabar clientela. pequeo

Resultados del Analisis.

ATENCION TELEFONICA PRESENCIA HERRAMIENTAS DE VENTA

DESPUES DE
VER L&
COTIZACION,
5610 si el liente

GILDA SILVA

EL TELEFONO ES FAX DIRECTO

1 p
MIShA QUE ME
IATENDIO POR NO, NO TRAIA
TELEFONO __|cASUAL 5u comPy

o conTESTAN

EL NUMERO NO EXISTE

ELLOS LLAMAN

ANTAVIA TESIS DE BLANCA XOCHITL ROBLES SANCHEZ
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ININGUNO.

310103) NO CONTESTAN COMO TRES RAYAS TUVE

[DISENO, LA MISHA PERSONA QUE CONTESTAES LA

DioLA
aui

L0 ELL

INiGUNO.

|POR DAR EL SERVICIO
INO SE PUDO ENTABLAR

lconuNicACIOoN

51, SUGERENCIAS PARA MEJOR

[EXHIBICION DE PRODUCTO EN

Pv. TONO FOTOSDE LA

|SE VENDE COMO EXPERTO EN [FACHADA ANTES DE IRSE PARA
i PROPUESTA DE laLvENTOS YV

5 |ARQUIGRAFIA

[PROSEL, DAY MUY PUNTUAL, TRAJO MUESTRAS DE LOS

ENAIL, O GUE LAVISITARA O VISITARIIE, ELEGI GUE
[ELLA ME VISITARA. (01020) DIA DE LA CITA LLEGO

|QUEEN, HOT  |DIFERENTES LOGOTIPOS QUE HaN DESARROLLADO
[BURGER, Y DE OTROS MATERIALES. SU OFICINAESTA

PREFIERE
INTAL, KaRMINA QUE ENVIAR LAS
lpaLacE 00545 POR ENAL

60205 )REGRESARAN L LLANADA, NO CONTESTAN
E DIO LA IMPRESION DE GUE 5

060205 TEL TODO ELTIEMPO.

[N s PUDO ENTABLAR
060205 fEL

060205 /ELLOS LLAMAN INo LLavARON
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Anexo No. 4.
Plan de Investigacion: Etapa 2.

Investigacion de campo — Encuesta de calidad en el servicio a nuestros clientes.

Proceso

ENCUESTA DE CALIDAD DE SERVICIO PARA CLIENTES

INSTRUCCIONES:
Salude: Buenos diasftardes/inoches.

Hable de usted al encuestado

3. Mencione: L& llamamos de BrandConsulting v estamos haciendo una encuesta para evaluar ¢l senvicio proporcionado por Antavia a
sl empresa, con la finalidad de gue ellos puedan mejorar sus procesos. Me permite hacerle unas preguntas”?. Seré breve

lUna wer aceptada por el cliente, mencione la escala de respuestas

1 pésimo 5 excelente

Sea breve — la persona encuestada estd haciendo un favor.

Manténgase enfocado — una forma de ser breve es pensando en lo que le es importante ahora, en este momento.
Plantegé sus preguntas en secuenciay de forma clara

Diga "gracias”

Preguntas

¢ Cual de los siguientes factores es mas importante y cual el menos importante?
Calidad

Buen servicio

Seguimiento

Qué significa para usted?

¢, Cual de los siguientes factores es mas importante y cual el menos importante?
Creatividad

Disefio adaptado al mercado meta
Costo

Qué significa para usted ?
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¢,Como calificaria la calidad disefio de los proyectos realizados para su empresa?

1 Excelente 5 Pésimo

¢, Ha cumplido Vgraf con las fechas de entrega acordadas?

1Siempre 5 Nunca

¢,Coémo calificaria la creatividad/originalidad en los productos que le elabora Antavia?

1 Excelente 5 Pésimo

¢ Se le da buen seguimiento a los proyectos realizados para su empresa?

1Siempre 5 Nunca

¢, Como calificaria usted el costo de los productos proporcionados?

1 Excelente/buen precio 5 Pésimo/demasiado caro

¢, Como calificaria el servicio (puntualidad, trato personal, eficiencia) que le proporciona

Antavia?

1 Excelente 5 Pésimo

¢ Qué recomendaciones le daria a Antavia para que cumpliera mejor sus expectativas?
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Resultados de la encuesta

& Caomo calificaria la calidad del disefio de los proyectos realizados por Antavia para su empresa?
EMPRESA NOMBRE CLIENTE 1-Pésimo 2-Malo 3- Regular 4-Bueno 5-Excelente

! ! 1 = |

PREGUNTA

¢Ha cumplido Antavia con las fechas de entrega acordadas?

EMPRESA NOMBRE CLIENTE 1-Nunca 2-Aveces <F 4-Casi siempre 5-Siempre
Reanularmanta

[ 1 [ | 5 |
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PREGUNTA

& Como calificarfa la creatividadforiginalidad en los productos que le elabora Antavia?
EMPRESA NOMBRE CLIENTE 1-Pésimo 2-Malo 3- Regular 4-Bueno 5-Excelente

PREGUNTA

& Antavia le da buen seguimiento a los proyectos realizados para su empresa?
EMPRESA NOMBRE CLIENTE 1-Nuneca 2-Aveces 4-Casi siempre 5-Siempre

anularmpnfp

[ | & |
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PREGUNTA

Zomo calificarfa el servicio {puntualidad, trato personal, eficiencia) que le proporcionan?
EMPRESA NOMBRE CLIENTE 1-Pésimo 2-Malo 3- Regular 4-Bueno 5-Excelente

[ [ | = |

5y mas par que ha
ahahido ocasione
5

PREGUNTA

¢, Camo calificaria usted el costo de los productos proporcionados?

EMPRESA NOMBRE CLIENTE 1-Pésimao [ muy caro 3- Regular! en precio 6-Excelente | barato
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PREGUNTA

£,Cual de los siguientes factores es mas importante para usted v cual el menos importante’?

EMPRESA NOMBRE CLIENTE CalidadOO Buen serviciollO Seguimiento

PREGUNTA

(el que menciond comao mas importante) ?
RESPUESTA

calidad engloba serwvicio y seguimiento

4 QAue significa para usted

EMPRESA NOMBRE CLIENTE

atencian, cumplir con tiermpo de entrega

Calidad: gque las cosas esten hechas como yo las guiero
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PREGUNTA

£ Cual de [os siguientes factores es mas importante vy cual el menos importante?

EMPRESA NOMBRE CLIENTE Creatividad LR Lo B Buen Precio
mercado meta

PREGUNTA

(el que menciond comao mas importante) ?
RESPUESTA

EMPRESA NOMBRE CLIENTE
ahora resulta deterrninante el buen precio en la eleccidn de con guien trabajar

que la idea (suya) guede bien desarrollada

4 QAue significa para usted

satisfacer primordialmente sus necesidades en relacion con sus consumidores

Disefio adaptado: que vaya dirigido a su mercado

ANTAVIA TESIS DE BLANCA XOCHITL ROBLES SANCHEZ 104



¢ Qué recomendacion le daria a Antavia para gue cumpliera mejor suUs expectativas?
EMPRESA NOMBRE CLIENTE Recomendacién

estd contenta con su trabajo porque lo hacen con estandares de compafiias tranenacionales, tratan de
estar a nivel de priemer mundo, ponen todas las ganas ¥ les gusta lo gue hacen y lo comparten con el
cliente dan buena calidad v huen sewicio, consienten al cliente

estan muy satisfechos, sigan igual

ninguna porgue esta satisfecha con el servicio gue le han brindado

ver la posibilidad de recortar tiempos de entrega

no raguilar

14

15 gue la gente pueda conocer de una forma mas sencilla sus trabajos, porgue los que se entregan en cd,
mucha gente no los revisa porgue andan de prisa y no tienen tiernpo de revisarlo

16 hinguna

17 ninguna

18 no cambien su manera personalizada de atencidn al cliente

192

20 rnantener el servicio y haer enfasis, coma lo hacen, enel seguirniento
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Anexo No. 5.

Publicacion en el periédico Mural, 9 de mayo del 2008

‘Trazan creatividad
\ P R T T L e >

djen

ra)
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» Ofrece esta firma,
ademas de cuadros Al frente
decorativos, exclusividad 4 Cual es la clave del éxito de su financiera de la

en todos sus disenos

Dubraska Romerc

Para ellos, la creatividad v la busque-
da de ideas novedosas forman parte
de su cotidianidad. Ambos son dise-
radores graficos, v aungue estdan jun-
tos profesionalmente desde 1999, no
fue sino hasta hace un afio que deci-
dieron ingresar a la decoracion de es-
pacios diferentes o alternativos,

;Como lograrlo?, es la pregunta
queéiariamenne se formulan Blanca
Fobles v Alejandro Pegueros, funda-
dores de Antavia, un negocio dedi-
cado a ofrecer exclusividad en sus
disefios.

“Empezamos hace unos nueve
anos como un despacho de mercado-
tecnia, enfocados al lanzamiento de
productos, Uno de nuestros clientes,
To Toy, una cadenadedicada ala ven-
m de juegos didacticos, nos contrato
v, al estar desarrollando esos juegos
junto a artisms plisticos que contra-

empresa?

» El disefio. Ofrecemcs productos para
decoraciin contemporanea, que era un
mercado muy descuidado en la compe-
tencia; ademas, ofrecemos disefios nue-
V05 CON precios accesibles.

£Cual fue el principal obstaculo que
debieron enfrentar?

* El poco conocimiento en la planeacion

£Como lo sohk
» Con capacitaci
costos, disefio di
estratégicas.
20ué le sugien
empresarios?
» Entusiasmo, ac
cidn sobre el mel
afractiva lo que c

dores, disefiadores de interiores, gen-
te que buscaba exclusividad v no lo
habitual, productos mas elaborados
v creados”, explica Blanca.

“Alli fue cuando dimos un g a
la marca v nos enfocamos a ese mer-
cado del disefio v la decoracion”,

Alejandro observaque la lineade
cuadms decorativos que manejan es-
ta realizada principalmente a base de
actilicos, pero siempre manteniendo
una buena calidad de materiales, ma-
dera v tela, para que estén protegidos
contra la humedad.

“Nuestra constante es la innova-
cion, y aunque trabajamos con la ex-
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to de 2 metro
M) pesos; ob
metro lo ven
cantidades qu
dor duplica o
al cliente final

“Fue una
menzamos, B
niamos ningu
EAMmDS a man
semana, Entn
tan las const
llan concepto
Cas1s muestr
plava, residen
menta Blanca

107



il AT

junto a artistas plasticos que contra-
mamaos, nos empezaron a decir algu-
nos clientes sobre la habilidad para
pintar”, recuerda Blanca,

Ante la indstencia deestos clien-
tes, lo vieron como una opeion valida,
vy aungue los jovenes disefiadores si-
guieron coqueteando con la idea de
mcorporar sus disefios en pinturas,
fue el afio pasado, en la ec{]cn:un de
ExpoMueble, cuando decidieron in-
gresar a la linea de fabricacion v ven-
@ de cuadros decorativos.

Con emocion, ambos recuerdan
que su decision los ha llevado a cap-
tar compradores como los hoteles
Barcelo, para los que estan disefian-
do las pinturas que disfrutaran los
huespedes del nuevo complejo que
construven en Republica Dominica-
na, con 300 habitaciones; ademas, sus
cuadros va son vendidos en Casa Pa-
lacio, del Palacio del Hierro.

Antavia—nombre propio catmlan
que resul i atractivo para sus duefios
porgue, consideran, evidenciala fuer-
za v personalidad en su obra— nece-
st un capital de 150 mil pesos para
comenzar, y éste salio de?: que ha-
bian generado en su despacho de di-
sefio grafico,

Cuando la empresa inicio eran
tres personas, inchiidos sus duefios;
ahora suman un jefe de arte v 15 per-

cion, v aungue trabajamoscon laex-  menta Blan
clusividad, va tenemos cuatro colec- “Quere
ciones, entre ellas la infantil v abstrac-  llevar nues
ta, que son opciones para los clientes,  dos, v que
quienes pueden adaptar losdisefiosa de los dis
sus pustos, necesidades de espacioy  tualiz Alej
color®, ndica Para ct

Los precios varian dependiendo  puede cony
del tamario. Por gjemplo, un forma- 2400,
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