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INTRODUCCION

La elaboracion de la presente tesis estd encaminada a contribuir al emprendedor
gue quiere desarrollar una idea de negocios en relacion al baile, particularmente a la
creacion y desarrollo de una MiPyME enfocada como academia de baile de ritmos latinos

especificamente.

Este trabajo pretende aportar valor al emprendedor mediante conocimiento

contextual y tedrico referente a un proyecto de esta naturaleza.

Pretende dar respuesta a los posibles motivos del porqué las MiPyME de esta
naturaleza quiebran del primer al tercer afio de vida y las que si lo hacen no se expanden

a mas sucursales.

Finalmente se aporta conocimiento practico sobre como se puede crear una
MiPyME de tales caracteristicas, como se puede desarrollar, qué errores se pueden evitar
a medida que se construya un emprendimiento de este tipo y qué mejoras se pueden
aplicar, todo lo anterior explicado a través de una “Guia para la implementacion de una

MiPyME para la ensefianza de baile. Caso Academia de Baile Ritmo bien rico”.

A lo largo de esta tesis se utilizara el término “Academia de Baile” para hacer
referencia a la “Escuela” o al “Centro de Ensefianza” para aprender a bailar, ya que en la

jerga del ambiente de baile se le conoce por ese término, “Academia de Baile”.



CAPITULO 1: MARCO PROTOCOLARIO

1.1 Planteamiento del problema

Las Academias de Baile regularmente se implementan sin el conocimiento
administrativo requerido, soélo partiendo del conocimiento empirico, de esa manera los
duefios o socios de este tipo de MiPyME no cuentan la mayoria de las veces con estudios
universitarios, por tal motivo tienden a ir a la quiebra del primer al tercer afio de vida y las
gue sobreviven no se expanden a mas sucursales, esto sucede sobre todo debido a la
falta de un “Modelo de Negocios” para la creacion y desarrollo de la MiPyME. Es por ello
que la “Guia para la implementacion de una MiPyME para la ensehanza de baile. Caso
Academia de Baile Ritmo bien rico” aporta contenido de alto valor en el proceso de
apertura y puesta en marcha de este tipo de negocios minimizando errores, tiempos de
aprendizaje y aumentando las posibilidades de éxito en la ciudad de Cholula de
Rivadavia, en el municipio de San Pedro Cholula, Puebla, México.

1.2  Objetivo general

Crear una guia para la implementacion de una MiPyME para la ensefianza de baile.
Para tal efecto se considero6 el caso de la academia de Baile “Ritmo bien rico” basada en
el Modelo de Negocios Lienzo Canvas con el fin de aportar valor a todos aquellos
emprendedores interesados en crear y desarrollar una MiPyME de esta naturaleza, asi
mismo a través de esta guia contribuir a la posibilidad de que estas MiPyME sobrevivan

en el tiempo o se expandan a mas sucursales.
1.3  Objetivos particulares

1. Identificar el contexto donde se desarrollan las Academias de Baile
de ritmos latinos.

2. Identificar Modelos de Negocios actuales y explicar a profundidad el
Modelo de Negocios Lienzo Canvas.

3. Indagar los posibles motivos del porqué las MiPyME Academias de
Baile de ritmos latinos quiebran del primer al tercer afio de vida y las que si lo

hacen no se expanden a mas sucursales



4. Crear un Guia que permita facilitar la creacion y puesta en marcha
de una MiPyME para la ensefianza de baile a través del “Caso Academia de Baile

de Ritmo bien rico”
1.4  Justificacion

La existencia de una guia que les permita a todos aquellos emprendedores
interesados en implementar una MiPyME “Academia de Baile de ritmos latinos” reducira
el riesgo a la quiebra del primer al tercer afio de vida, y contribuira a la posibilidad de

expandirse a mas sucursales.



CAPITULO 2: MARCO CONTEXTUAL

En el presente capitulo se plantea el entorno en donde se analiza el caso
planteado, se presentan las caracteristicas que conforman el espacio y tiempo donde se

desarrolla la implementacion de la empresa.

En este apartado, partiendo de lo general a lo particular, se desarrollaran las
connotaciones pertinentes respecto a la situacion actual de la empresa en México, los
tipos de empresa en México, las MiPyME en México, las Academias de Baile de ritmos
latinos en México, las Academias de Baile de ritmos latinos en el estado de Puebla, las
Academias de Baile de ritmos latinos en el municipio de San Pedro Cholula y la
perspectiva socio demografica de la ciudad de Cholula de Rivadavia, cabecera municipal
de San Pedro Cholula, esto con el fin de conocer desde lo mas amplio a lo mas especifico

las caracteristicas en las que se desenvuelve esta tesis.

Se aporta también informacion acerca de la preparacion formal e informal del

personal de las Academias de Baile de ritmos latinos y las certificaciones actuales.

2.1 La Empresa en México

De acuerdo a Termes “la empresa es una realidad superior que reune capital,
trabajo y al empresario, para que se justifique econémica y moralmente debe afiadir
valor econdmico y prestar un verdadero servicio a la sociedad” (Revista de Antiguos
Alumnos del IEEM, 2006).

En ese sentido la empresa es fundamental para proveer bienes o servicios que

satisfagan las necesidades de a la poblacion.

De acuerdo a los datos estadisticos de INEGI, particularmente de la Encuesta
Nacional sobre Productividad y Competitividad de las Micro Pequefias y Medianas
Empresas se observa claramente que en México el motor de la economia esta sostenido
principalmente por las MiPyME (ENAPROCE, 2015). Dentro de este rubro y con mayor

especificad la economia se sostiene por las micro empresas.



Tabla 1

Numero de empresas por tamafio y personal ocupado

Tamafio Empresas Personal ocupado
Numero Participacion (%) Participacion (%)
Micro 3952422 97.6 75.4
Pequefia 79 367 2.0 13.5
Mediana 16 754 0.4 111
Total 4 048 543 100.0 100.0

Fuente: INEGI (2016). Difusion de la Encuesta Nacional sobre Productividad y Competitividad de

las Micro, Pequefias y Medianas Empresas

De acuerdo a la Tabla 1, la micro empresa tiene una participacion en relacion al
total de un 97% ocupando un 75.4% de la poblacion, a su vez la pequefia empresa tiene
una participacién en relacion al total de un 2% ocupando un 13.5% de la poblacién,
finalmente la mediana empresa tiene una participacion en relacion al total de un 0.4%

ocupando un 11.1% de la poblacion.

Con base en estos datos se puede inferir que las MiPyME sostienen la economia

del pais y particularmente la micro empresa es el elemento que mayoritariamente lo hace.

De la misma forma los datos analizados proporcionan un panorama amplio para
poder deducir varios puntos con base al argumento anterior “las micro empresas
sostienen la economia del pais”. Primero, el emprendedor puede crear o sostener su
propia fuente de ingreso a mediano y largo plazo al desarrollar una micro empresa.
Segundo, el emprendedor puede generar mas fuentes de empleo. Tercero, el
emprendedor puede tomar las riendas de su futuro personal, contribuir a crear una mejor

sociedad al emprender y hacer crecer una MiPyME.

Un ciudadano mexicano hoy en dia puede encontrar un mejor futuro econémico y
lograr oportunidades que lo lleven a una libertad mayor, entendiéndose por este concepto
el hecho de contar con mas tiempo y mas poder adquisitivo, al emprender una micro
empresa que al trabajar como empleado, ya que de acuerdo al (INEGI, 2014) el 52% del
PIB (Producto Interno Bruto) lo generan las MiPyME.



Con la informacién anterior puede ser mas factible emprender (inicialmente) una
micro empresa, ya que los datos de las empresas y mas especificamente de las MiPyME
en México, respaldan el hecho de que son las que mas riqueza generan, mas mano de

obra emplean y més libertad proporcionan en el mediano y largo plazo.

211 Las MiPyME en México

En todo el mundo son reconocidas las micro, pequefias y medianas empresas
(MiPyME) como fuentes importantes de empleo y de unidades econdmicas (INEGI,
2014), a su vez existen diversas tipologias al estudiarlas alrededor del globo, sin embargo
en México se tienen definidos los criterios para su clasificacion con base al tamafio, es
decir al numero de personas ocupadas (trabajadores), y como elementos
complementarios, el total de ventas anuales, los ingresos o los activos fijos (INEGI, 2014).
Asi mismo existe una subdivision dentro del criterio principal que enmarca a la empresa

por su naturaleza, en empresa de industria, de comercio y de servicios.

No obstante, el concepto de MiPyME ocupado para denominar a la micro, pequeiia
y mediana empresa atravesO en nuestro pais por diversas facetas hasta llegar a

consolidarse como lo que es ahora.

En 1978 se crea el “Programa de Apoyo Integral a la Industria Mediana y Pequena”
(PAI) en el que se aglutinan varios fondos y fideicomisos, en dicho programa se apoyaba
y al mismo tiempo se clasificaba a la empresa como “Pequefia y Mediana Industria” si
contaba con 6 y hasta 250 personas, las unidades que contaran con 5 personas 0 menos

eran consideradas como talleres artesanales y no se les brindaba el apoyo (INEGI, 2014).

En marzo de 1979 mediante el “Plan Nacional de Desarrollo Industrial” se clasificd
como “Pequena Industria” a la organizacion cuya inversion en activos fijos era menor de
200 veces el salario minimo vigente en el Distrito Federal (10 millones de pesos en

aguella época).

Fue hasta 1985 que la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI)
actualmente convertida en la Secretaria de Economia (SE), establece el criterio de
clasificacion de las empresas de acuerdo a su tamafo y volumen de ventas en tres

secciones (INEGI, 2014). Exactamente el dia 30 de abril de 1985 se publica en el Diario



Oficial de la Federacién, el programa para el “Desarrollo Integral de la Industria Pequena

y Mediana” que segmenta de la siguiente manera a la empresa:
e Microindustria: Empresas que ocupan 15 personas y el valor de las ventas netas
sea hasta 30 millones de pesos al afio.

e Industria Pequefia: Empresas que ocupan 100 personas y las ventas netas no

rebasen los 400 millones de pesos al afio.

e Industria Mediana: Empresas que ocupan 250 personas y las ventas netas no

rebasen la cantidad de mil 1200 millones de pesos al afio.

Con el paso de los afios, y el desarrollo de la economia en el pais, esta
clasificacion tuvo seis pronunciamientos adicionales para definir con més precision los

criterios de las MiPyME en las siguientes fechas:
e 18 de mayo de 1990 (SECOFI)
e 11 de abril de 1991 (SECOFI)
e 03 de diciembre de 1993 (SECOFI)
e 30 de marzo de 1999 (SECOFI)
e 30 de diciembre de 2002 (SE)
e 30 de junio de 2009 (SE)

El dltimo elemento de estos pronunciamientos (30 de junio de 2009) rige la actual

definicion y divisién de la empresa en México y se muestra en la siguiente tabla.
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Tabla 2

Estratificacion de empresas publicada en el Diario Oficial de la Federacién 30 de junio de 2009

Estratificacion

Micro Pequefia Mediana
Sector Ventas Ventas Ventas
Personal Anuales Mg?(f)rﬁo Personal Anuales ng(?rﬁo Personal Anuales Mgi?rio
(mdp) (mdp) (mdp)
Industri 0-10 Hasta 4.6 11-  $401- 05 51-250 000 250
a $4 50 $100
Comerc 0-10 Hasta 46 11-  $4.01- 93 31-100 *p0s 235
io $4 30 $100
$100.1 -
Servicio 0-10 Hasta 4.6 11 - $4.01 - 95  51-100 “¢554 235
S $4 50 $100

Fuente: INEGI (2014). Censos Econémicos 2014 Micro Pequefa y Mediana Empresa

La Tabla 2 muestra que la Empresa Micro en los rubros de Industria, Comercio y
Servicios, ocupa hasta 10 personas y tiene un rango de monto de ventas anuales hasta
por 4 millones de pesos. La Empresa Pequefa en los rubros de Industria y Servicios
ocupa de 11 hasta 50 personas, en el rubro de Comercio ocupa de 11 hasta 30 personas
y genera un rango de monto de ventas anuales desde 4.01 a 100 millones de pesos
anuales. La Empresa Mediana en el rubro de Industria ocupa de 51 hasta 250 personas,
en el rubro de Comercio ocupa de 31 hasta 100 personas, en el rubro de Servicios ocupa
de 51 hasta 100 personas y genera un rango de monto de ventas anuales desde 100.01
a 250 millones de pesos anuales.

Estos criterios definitorios actuales muestran, con la debida evolucion y deduccion
de los mismos, que un emprendedor que inicia su idea de negocio puede llegar a crear
una micro empresa, con una gran aceptacion (ya que la economia es sustentada por
MiPyME), con bajos costos en mano de obra (las micro empresas ocupan hasta 10
personas) y con futuro economico (algunas de las micro empresas pueden llegar a
proporcionar hasta 4 millones de pesos anuales por ventas, segun los criterios de

clasificacion).
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La importancia del conocimiento acerca de los tipos de empresas radica en que el
emprendedor en México puede tomar una decision cada vez mas acertada e informada
de en qué tipo de empresa incursionar, y asi poder aumentar la probabilidad de éxito,
entendiéndose por este, “la sobrevivencia del proyecto, la sostenibilidad a largo plazo y

la generacion de utilidades en crecimiento constante”.

212 La Empresa de Servicios en México

Una empresa de servicios es aquella que aporta valor mediante el uso de bienes
intangibles, en términos mas elocuentes es “lo que personas hacen por otras personas”,
estas empresas se distinguen por vender entre otros elementos logistica, organizacion,
planeacién, o conocimiento. Ejemplos de este tipo de empresa pueden ser una

paqueteria y mensajeria, una escuela de manejo o una Academia de Baile.

Para INEGI existen dos principales clasificaciones dentro de la empresa de

Servicios:

e Por las actividades econdémicas que realiza

e Porelnumero de trabajadores (tamafio) (INEGI, Censos Econémicos, 2009)

Para analizar la clasificacion “Por las actividades econdmicas que realiza” se ha
creado un sistema llamado SCIAN, Sistema de Clasificacion Industrial de América del
Norte, el cual organiza, interpreta y compara datos entre municipios y entidades

mexicanas con paises de EUA y Canada (INEGI, Censos Econdmicos, 2009).

Dentro de la categoria “Por las actividades econdmicas que realiza” existen 12

sectores que a su vez se dividen en 370 clases de actividades:

Informacién en medios masivos

Servicios financieros y de seguros

Servicios inmobiliarios y de alquiler de bienes muebles e intangibles
Servicios profesionales, cientificos y técnicos

Corporativos

o a0k~ 0w DdPE

Servicios de apoyo a los negocios y manejo de desechos y servicios de
remediacion

7. Servicios educativos
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8. Servicios de salud y asistencias social

9. Servicios de esparcimiento culturales y deportivos, y otros servicios
recreativos

10. Servicios de alojamiento temporal y de preparacion de alimentos y bebidas

11. Otros servicios excepto actividades gubernamentales

12. Actividades legislativas, gubernamentales, de imparticion de justicia y de
organismos internacionales 'y extraterritoriales (INEGI, Censos
Econdmicos, 2009)

Las clases de actividades econdmicas que mas se destacan a lo largo del pais por
la mayor cantidad de unidades econémicas enfocadas a prestar servicios se muestran

en la siguiente Tabla.

Tabla 3
Clases de actividades econémicas que mas destacan en México por unidades econémicas
Clase de Actividad Unidades Econdmicas
Otros servicios excepto actividades del gobierno 395014
Servicios de alojamiento temporal y de preparacion
. . 277 436
de alimentos y bebidas
Servicios de salud y de asistencia social 102 940

Fuente: INEGI (2009). Censos Econémicos 2009

En la Tabla 3 se aprecia que la clase de actividad: Otros servicios excepto
actividades del gobierno, ocupa el primer lugar con 395,014 unidades econdmicas, la de:
Servicios de alojamiento temporal y preparacion de alimentos y bebidas, el segundo lugar
con 277,436 unidades econémicas y la de: Servicios de salud y de asistencia social, el
tercer lugar con 102,940 unidades econdémicas.

Respecto a la clase de actividad: Otros servicios excepto actividades del gobierno,

incluye:
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e Servicios de reparacion y mantenimiento

e Servicios personales (salones y clinicas de belleza, bafios y sanitarios

publicos, lavanderias, tintorerias, estacionamientos, servicios funerario

servicios de revelado de fotogréaficas, entre otros)

S,

e Asociaciones comerciales, laborales, profesionales y recreativas

(sindicatos; asociaciones religiosas, politicas o civiles, por ejemplo) (INEGI,

Censos Econdmicos, 2009)

Para analizar la clasificacion “Por el numero de trabajadores (tamafo)” ésta

simplemente se define por el nUmero de trabajadores en cada unidad econdémica y se

subdivide en empresa micro, pequefia, mediana y grande. El siguiente grafico lo muestra.

Micro Pequeiia Mediana Grande
1a10 11 a 50 51 a 100 101 o mas
trabajadores trabajadores trabajadores trabajadores

Gréfico 1. Clasificacion de la empresa de servicios por el nimero de trabajadores. Fuente: INEGI Censos

Econdmicos (2009)

El Gréfico 1 evidencia de manera sencilla que la micro empresa de servicios, ocupa

de 1 a 10 trabajadores, la empresa pequefia ocupa de 11 a 50 trabajadores, la empresa

mediana ocupa de 51 a 100 trabajadores y la empresa grande ocupa desde 101

trabajadores en adelante.

Existen caracteristicas mas especificas para esta clasificacion mostradas

continuacion.

a
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Unic!ad_es Trabajadores
Economicas
Tamario de la \.ca . “
Unidad econémica -
% %
Pequefia B 17
Mediana 1 7
Grande -} 34

Remuneraciones Valor de |a

Produccion
“% 2
% %
3T 22
13 13
8 7
68 58

Graéfico 2. Caracteristicas de las empresas de servicios segin tamafio de unidad econdmica. Fuente:

INEGI Censos Economicos (2009)

De acuerdo al Grafico 2, a nivel nacional la empresa micro representa el 94% de

las unidades econdmicas, ocupando el 42% de los trabajadores del sector. Por su parte

la empresa grande generd el 68% de las remuneraciones totales y con el mayor

porcentaje en materia de valor de la produccion con un 58%, con Unicamente el 1% de

las unidades econdmicas a nivel nacional.

Con base en los datos analizados en esta seccidn se puede decir que el sector de

servicios es una excelente opcion para desarrollar un proyecto en el territorio nacional.

2.2 Academias de Baile de ritmos latinos en México

Las Academias de Baile de ritmos latinos en México, se caracterizan por ser micro

empresas de servicios que proveen los siguientes bienes intangibles:

e Aprendizaje del Baile

e Ejercitacion Corporal

e Sociabilizacion

e Habilidades de Coordinacion
e Salud Mental

Las Academias de Baile de ritmos latinos actuales en México ensefian

principalmente los siguientes tipos de baile:

e Salsa en Linea
e Salsa Cubana

e Cumbia
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e Bachata

e Kizomba
También pueden incluir otros tipos de servicio como lo son:

e Clases de Zumba
e Montajes para Coreografias

e Montajes para 15 afos

Las Academias de Baile de ritmos latinos en México son creadas por un
emprendedor que en la mayoria de los casos es un “apasionado” del baile amateur o
profesional, que a su vez se ha capacitado en otras Academias de Baile de ritmos latinos
previamente, dentro o fuera del pais. Este emprendedor se convierte en Director de la
Academia y Profesor a la vez en un inicio, posteriormente puede ensefiar a quienes

serian sus proximos profesores o contratarlos externamente (Hurtado, 2013).

221 Antecedentes de las Academias de Baile de ritmos latinos en México

Los primeros salones de baile en occidente aparecen en las ciudades
renacentistas. En estos espacios se llevaban a cabo bailes como una de las principales
diversiones para los estratos mas altos de la sociedad sobre todo en las cortes europeas,
uno de los principales motivos de estos bailes era para tomar decisiones politicas (Sevilla,
1996).

En México durante el Virreinato, esas tradiciones son traidas, practicadas e
imitadas por los peninsulares y criollos, es asi como los salones de baile aparecen por
primera vez en grandes mansiones y solo disponibles para los estratos méas altos de la
sociedad. Es hasta 1867 en la etapa de la Republica Restaurada, que en la Ciudad de
México junto a la naciente burguesia se adopta e instauran los primeros salones de baile

como una iniciativa de parte del gobierno para brindar esos servicios publicos.

Estos recintos se ubicaron eventualmente dentro de los tivolis ubicados en la zona
central de la ciudad y pertenecientes a empresarios franceses. Los tivolis en México en

el siglo XVIII de acuerdo a Angel Rivas (2008)
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“fueron grandes extensiones de terreno con bosques, kioscos, cascadas, fuentes y
juegos para nifios a los que se accedia por un edificio, generalmente de varias
plantas Al interior de estas residencias de lujo habia espacios para congregar 600
personas y colocar mesas sobre el piso de duela. En la parte inferior se colocaban
cafés, boliches o billares. La gente iba a tomar un refrigerio, salia a las mesas al
aire libre o se quedaba dentro de la residencia donde eran habituales los banquetes
y ademds era permitido fumar. Cada tivoli acogi6é a las diferentes comunidades
extranjeras en la Ciudad, los grandes banquetes realizados en ellos llegaban a
utilizar ingredientes o técnicas provenientes del extranjero, especialmente de
Europa. Algunos de los tivolis que tuvieron auge en la Ciudad fueron: San Cosme
(enla calle del mismo nombre), Eliseo (en Puente de Alvarado), Romita (en el barrio
antes llamado Atzacalco y hoy Romita), Bucareli (sobre la avenida del mismo
nombre), De Ceballos (en Paseo de la Reforma), Petite Versailles (en Calzada de

la Piedad) y De Ferrocarril (en Puente de Alvarado)”.

Veinte afios mas tarde los salones de baile empezaron a aparecer en “las quintas”
gue eran casas de campo ubicadas en las afueras de la ciudad. Ambos espacios se

consideraban parte de la iniciativa privada, por lo que su acceso era limitado.

Sin embargo, el baile se perme0 a los sectores populares en otro tipo de ambientes

y lugares, pulquerias, cantinas, patios de vecindades y hasta en la misma calle.

Poco a poco con la influencia de los tivolis, las quintas y lugares populares para
bailar, se empiezan a construir salones independientes, dénde se practican bailes en
pareja, no obstante, la divisién de clases seguia existiendo, habia lugares para la “High
life dancing Tea”, por ejemplo en San Angel y otros, donde asistian los sectores mas

populares como el Azteca y el Tivolito.

Se puede aseverar que los salones de baile surgen como un proceso de

“adquisicion de cultura” y un “sincretismo” con los bailes tradicionales de México.

Posteriormente estos salones de baile, mas independientes de la iglesia y del
estado, se empiezan a consolidar como empresas privadas para ofrecer ademas de

ensefianza y disfrute del baile, coreografias para ser presentadas en teatros y carpas.
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Los salones de baile eran lugares en donde se podia bailar, disfrutar el goce de hacerlo

individualmente y en pareja, en espacios colectivos.

Al principio y por influencia europea, los salones de baile guardan “dicha cultura”
en sus bailes, pero al consolidarse Estados Unidos de América (EUA), como economia
mundial, empiezan a surgir en México algunos otros salones de baile con el nombre de

“Dancing Club”, que es la denominacion que se ocupaba en tal pais.

Estos lugares “Dancing Club” son la matriz donde se gestan combinaciones
musicales de diferentes paises como Cuba, EUA y Europa, introduciéndose géneros
musicales como fox trot, swing, danzén, son, mambo, cha chd, asi como los que se crean

en el mismo pais.

Como consecuencia de esta nueva evolucion de salones de baile, este arte es
enriquecido y da lugar a nuevas y multiples formas de interpretarlo, ahora muchas

culturas se conjugan en un mismo lugar.

Hubo un tiempo en que muchos salones de baile empezaron a desaparecer en
México entre 1957 a 1963, esto se debié al aumento poblacional y bajo empleo, a la
inseguridad, la infraestructura del pais, e incluso la aparicion de la television lo que
provocd que muchas personas se quedaran en sus casas. Cabe destacar que por la
época se filma una pelicula llamada “Salon México” donde se desprestigia al baile,
lighndolo a asuntos de cabarets, drogadiccidn y prostitucion, lo cual genera un

sentimiento de estigmatizacion a estos espacios para bailar.

Fue hasta el boom del Rock and Roll que otro sector de jévenes empiezan a asistir
a nuevos lugares de baile para practicar este arte y nuevamente se vuelve a desarrollar
el baile de ritmos (Sevilla, 1996), esta vez algunos salones de baile toman el nombre
“Academias de Baile” y dividiéndose en varios estilos dancisticos surgiendo asi las

“Academias de Baile de ritmos latinos”.

Estas Academias son un fendmeno cuyo “boom” data aproximadamente desde los
afios 1980 cuando en New York, Eddie Torres (“Rey del Mambo”), uno de los maximos
exponentes de la regularizacion y ensefianza del mambo “salsa”, funda su Academia y

posteriormente llega a trabajar de la mano con el reconocido percusionista Tito Puente,
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difundiendo esta forma de bailar e interpretar el mambo, lo que tradicionalmente se le

conoce también como “salsa” (Hutchinson, 2004)

Sin embargo, estos espacios para bailar denominados Academias de Baile de
ritmos latinos empiezan a darse a conocer en el pais aproximadamente a partir de 1990
principalmente por la influencia de EUA hacia México, cuando emigrantes e incluso
estudiantes que regresan por intercambios académicos entre universidades, traen el
conocimiento y la cultura de este tipo de Academias. Por esa época en México, existian
salones de baile independientes y clases de baile impartidas en las casas de cultura de
cada estado del pais, en las cuales se daban algunos bailes tipicos como los regionales
o prehispanicos, adaptaciones o “bailes empiricos” con raices de fox trot, swing, danzon,
son, mambo, cha cha cha y mezclas entre esas raices para coreografias disefiadas por

los primeros “maestros de baile” en dichos espacios.

Estos agentes de intercambio de cultura traen consigo nuevas formas de bailar, y

fundan sus primeras Academias de Baile de ritmos latinos en México.

222 Las Academias de Baile de ritmos latinos en Puebla

Con base al intercambio de culturas por medio de emigrantes de EUA a México e
intercambios estudiantiles entre universidades, se da en Puebla, México, un boom en las

Academias de Baile de ritmos latinos a partir de 1990.

El “ambiente del baile de ritmos latinos” se va desarrollando poco a poco en Puebla
sobre todo por un “sentimiento pionero o precursor’ entre aficion, talento y

profesionalismo.

Una de las principales Academias de Baile de ritmos latinos precursora en el
estado de Puebla fue Evolucion Latina, fundada por Oscar Bandini aproximadamente en

la década de los 90.

Esta Academia de Baile de ritmos latinos fue practicamente la primera en existir en
la ciudad de Puebla, distinguiéndose por traer el estilo de la Salsa en Linea estilo Los
Angeles (LA), y Bachata, e incluso Tango, con influencias de otros paises, y adapté otros
bailes ya conocidos como Cumbia Texana, Danzén y Merengue entre otros. Esta

Academia provocé la formacion de varios bailadores y bailarines que eventualmente
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fundaron mas Academias por el estado, sin embargo, esta Academia precursora ya no

existe actualmente.

No fue hasta la aparicion de la Academia Latin Madness, fundada por el bailarin
profesional poblano y Campeon Mundial de Salsa Martin Avendafio, aproximadamente
en 2010, que el baile en Puebla se profesionaliza y empiezan a destacarse bailarines

profesionales ganadores de Congresos de salsa y Campeonatos mundiales.

Esta Academia es un semillero de bailarines profesionales ganadores de
congresos, su lema es “nosotros no formamos competidores, formamos ganadores”. En
este sentido y con un trabajo arduo forma a quienes se dispersarian por el estado
fundando nuevas Academias y éstas a su vez otras mas. Latin Madness actualmente

sigue existiendo.

Se puede afirmar con toda seguridad que Puebla es uno de los estados mas
destacados a nivel nacional e internacional por la participacion y éxito de sus bailarines
profesionales de ritmos latinos en diversos Congresos y Campeonatos, gracias a estos

precursores, sobre todo a Martin Avendafio y su Academia Latin Madness.

223 Las Academias de Baile en el municipio de San Pedro Cholula

En el municipio de San Pedro Cholula, Puebla, la Academia de Baile de ritmos
latinos pionera, es Candela Latin Club, fundada y a cargo del Director Alejandro Ramirez
Silva en el afio 2003. Este emprendedor apasionado por el baile es Licenciado en Musica
por parte de la Universidad de las Américas Puebla (UDLAP). A lo largo de su carrera
tiene la oportunidad de tomar un intercambio estudiantil a Europa, donde aprende Salsa
en Linea estilo Los Angeles (LA) y nociones de Bachata, de la mano de los Campeones
Mundiales de Salsa, Adridn y Anita. Esta Academia es otra cuna de bailadores y
bailarines que eventualmente fundan otras Academias en el municipio. Actualmente sigue

existiendo (Ramirez, 2003).

Ritmo bien rico! Academia de Baile de ritmos latinos en el municipio de San Pedro
Cholula, es otra de las MiPyME de esta naturaleza a cargo del Director Omar Espinoza

de los Monteros Tejeda, Licenciado en Administracion de Empresas por la Benemérita
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Universidad Autonoma de Puebla. Se crea en el afio 2015, con influencia formativa por

parte de Candela y Latin Madness, la cual sigue funcionando.

Mambo Feeling, Academia de Baile de ritmos latinos en el municipio de San Pedro
Cholula, a cargo del Director Edgar Méndez Xilo, con formacion por parte de Evolucion

Latina es otra empresa de la misma naturaleza fundada en el afio 2017, alun vigente.

Open Break Academia de Baile de ritmos latinos en el municipio de San Pedro
Cholula, a cargo del Director Mauricio Herndndez con formacion de Latin Madness, es

fundada en el afio 2017, aun en funcionamiento.

Otras Academias de Baile de ritmos latinos en el municipio de San Pedro Cholula
fueron Roomba Aché, a cargo de los directores Carlos Vallejo y Andrea Toxqui (alumnos
formados por Candela Latin Club) y Boom Latino (cuya directora fue formada por Latin

Madness), estas empresas ya no existen.

224 La perspectiva socio demografica de la ciudad de Cholula de Rivadavia, cabecera

municipal de San Pedro Cholula, Puebla

Es importante conocer los datos socio demogréficos de la ciudad de Cholula de
Rivadavia, region que es cabecera del municipio de San Pedro Cholula, porque es

precisamente en esta zona donde el trabajo de investigacion de esta tesis tiene lugar.

Cholula de Rivadavia es la ciudad y cabecera municipal de San Pedro Cholula, en

el estado de Puebla, a su vez pertenece a la Zona Metropolitana Puebla-Tlaxcala, México.

Cholula de Rivadavia tiene una poblacion total de 87,897 habitantes, 42,125
pertenecen al género masculino y 45, 772 al femenino, 57,117 son mayores de edad (18
afos en adelante), la poblacién econ6micamente activa es de 36,334 habitantes, el total
de viviendas es de 25,782, de las cuales las viviendas particulares habitadas que
disponen automovil o camioneta es de 10,508, las que disponen de computadora es de
8,607 y las que cuentan con internet es de 6,951 (INEGI, Censo de Poblacion y Vivienda,
2010)

Estos datos indican que existe una cantidad amplia de habitantes 87,897 a quienes

pudiera interesarles las actividades de recreacion como el baile, el 64% de la poblacion
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es mayor de edad y 41% de la poblacion esta econGmicamente activa, esto sugiere que

tal parte de la poblacion puede costear entre otras actividades cursos de baile.

Para identificar la clase social media que pudiera de igual forma costear cursos de
baile, se han tomado los indicadores de viviendas que cuenten con automovil o
camioneta, computadora e internet. EI nimero de viviendas total es de 25,782, el 37%
cuenta con automovil o camioneta, el 33% cuentan con computadora y el 26% cuentan
con internet. Estos datos indican que aproximadamente la tercera parte de la poblacion
pertenece a la categoria de clase media y puede pagar entre otros aspectos cursos de

baile.

2.3  Laformacion profesional del personal de las Academias de Baile de ritmos
latinos en Puebla

En las Academias de Baile de ritmos latinos actuales, se distinguen dos categorias

de roles:

e Administrativo

e Docente

En cuanto al personal administrativo, comiunmente se trata de un apasionado por
el baile, o un bailarin profesional que pretende aportar valor al ofrecer servicios derivados
por el baile o por la ensefianza, imprimir su propio estilo a sus alumnos, y/o formar una
compafia de baile para competencia. Esta persona que puede incluso asociarse con
otros emprendedores en igualdad de condiciones suele adoptar el “puesto” de Director o
Fundador y Profesor de baile a la vez. Normalmente esta posicion puede tomarla alguien
con estudios superiores de cualquier indole o sin ellos y aventurarse en la creacion de

una MiPyME empresa de servicios dedicada al baile de ritmos latinos.

En cuanto al personal Docente, al ser los ritmos latinos un arte en desarrollo (ya
que son practicamente recientes, con 40 anos de gestacion desde 1980), se “sabe”
actualmente que dentro del “ambiente del baile de ritmos latinos” un bailador (persona
aficionada a bailar) se convierte en un bailarin profesional, cuando gana algun lugar

importante en algin congreso nacional, campeonato mundial, o simplemente por
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participar asiduamente en estos eventos bailando y mostrando su arte. Es asi como

“aceptadamente” se entiende al bailarin profesional de ritmos latinos.

En ese sentido comunmente un docente o profesor de baile dentro de las
Academias de Baile de ritmos latinos, es una persona que se forma dentro de la academia
y suele ser un bailador, es decir un aficionado con practica que puede guiar o ensefar a
otros con base a su experiencia en el baile. Las edades de los profesores van desde los
18 afios, e inclusive més jovenes desde los 16 por ejemplo, en adelante.

Si la Academia de Baile de ritmos latinos quiere incrementar su nivel de baile
entonces contrata bailarines profesionales (que compitan asiduamente en congresos o
campeonatos mundiales o hayan ganado lugares importantes), las edades también

pueden variar pero aqui se consolidan desde los 20 afios en adelante.

La o el profesor de baile puede tener estudios medio superiores en su mayoria o
estudios superiores, pero comunmente al requerir la practica del baile mucho tiempo los
profesores suelen estudiar carreras universitarias relacionadas al baile, como
Licenciatura de Danza Moderna y Contemporanea, Licenciatura en Danza Cléasica, o

incluso no estudiar la universidad y dedicarse a progresar en el “mundo del baile”.

231 Certificaciones en &mbitos de la ensefianza de baile de ritmos latinos

Los ritmos latinos son géneros cuyo desarrollo y auge es practicamente nuevo, se
‘entiende” a un bailarin profesional como aquel bailarin que compite o participa en
eventos o congresos de baile, a nivel estatal, nacional o internacional, esto quiere decir
que la regularizacion, estandarizacién y comun acuerdo entre certificaciones e incluso

licencias, se esta desarrollando actualmente.

Los bailarines profesionales que han sido campeones mundiales o son
reconocidos por sus aportaciones al baile y trabajos en Congresos y Campeonatos, se
han agrupado para formar proyectos mundiales, en los que se certifica a profesores de
baile de ritmos latinos, se les instruye, se les prepara para profesionalizarse, para
competir, e incluso se les hace parte del proyecto para que puedan compartir escenario

con esas grandes autoridades del baile.

Actualmente existen dos proyectos mundiales para estos fines:
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e World Team Project
e Salsa World Standard Class

El primer proyecto, World Team Project, es el que mas prestigio y reconocimiento
tiene, es liderado por Adrian y Anita hexacampeones mundiales de salsa y certifica como
profesor, como duefio de una Academia de Baile de ritmos latinos, asi como bailarin
profesional y representante del proyecto a quien desee contratar sus servicios. Este
esquema cuenta con la participacion de grandes autoridades en el mundo del baile como:
Adrian y Anita (Salsa LA), Daniel y Desirée (Bachata), Isabelle y Félicien (Kizomba),
Adolfo Indacochea (Mambo), Johnny Vazquez (Salsa LA), entre otros (World Team
Project, 2016).

El segundo proyecto Salsa World Standard Class, surgié después de aparecer el
primer proyecto, es liderado por Johnny Vazquez (conocido en el “mundo del baile” como
el Principe de la Salsa), y de igual manera certifica Academias de Baile de ritmos latinos,
profesores, estudiantes en el arte del baile. Este esquema cuenta con la participacion de
grandes autoridades en el mundo del baile como: Johnny Vazquez (Salsa LA), Carine y
Rafael (Salsa LA), Seo Fernandez (Salsa Cubana), Eddie Torres (Salsa On 2), Anita
(Salsa LA), Adrian (Salsa LA), entre otros (Salsa World Standard Class, 2018).

232 Formacioén del Director de una Academia de Baile de ritmos latinos

Como se ha mencionado anteriormente al ser el “mundo del baile de ritmos latinos”
un escenario en desarrollo, el emprendedor que funda una Academia de Baile de ritmos
latinos, suele ser conocido como “Director de la Academia de Baile”, éste es una persona
mayor de edad que “se ha enamorado” de este arte y con conocimiento empirico o con

un reconocimiento profesional en el baile, funda este tipo de MiPyME.
Existen dos tipos de Directores en las Academias de Baile de ritmos latinos:

e El primer tipo de Director se dedica a administrar la MiPyME y es un
aficionado al baile

e El segundo tipo de Director ademas de administrar la MiPyME es un bailarin
profesional y hace posicionar la marca de su compaiia de baile en

congresos y competencias
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El primer tipo de Director, quien se encarga de hacer administrar la MiPyME y es
un aficionado al baile, cominmente es un profesionista en otro ramo, por ejemplo,
Licenciado en Ingenieria, en Musica, en Derecho e incluso en Estomatologia. Este
Director gestiona la Academia para ensefar a bailar y hacer negocio, pero cominmente
no compite o desarrolla una compafia de baile profesional. Se puede decir que se

“enamord del arte” pero solo lo observa como un negocio y un “hobby” al mismo tiempo.

El segundo tipo de Director, normalmente con educacibn media superior y
menormente con educacién superior, se dedica a crecer en este “mundo del baile”,
preparandose con otros profesionales del medio, dedicAndose a tiempo completo a

entrenarse en el baile y desarrollar su compafiia.

Algunos directores de este segundo tipo incluso toman educacion formal con
carreras complementarias como Danza Moderna y Contemporanea, Danza Clasica,
Ballet, entre otras e incluso cursos y talleres de baile con todo tipo de profesionales

permanentemente.

Sea cual sea el tipo de Director, en la mayoria de los casos se omite una educaciéon
especializada en gestion y desarrollo de la MiPyME, punto débil y a la vez fuerte si se
llega a complementar con toda la trayectoria del Director que establece o pretende
desarrollar la MiPyME de servicios Academia de Baile de ritmos latinos.

En el subsecuente capitulo se presentan las teorias relacionadas con el tema de

la presente tesis.

25



CAPITULO 3: MARCO TEORICO

El Marco Tedrico es una seccion fundamental para todo proceso de investigacion,
se encarga de realizar una revision exhaustiva de fuentes de informacion ya sean
primarias, secundarias o terciarias relacionadas al tema. El Marco Teoérico a su vez sirve
como referencia al interpretar resultados y contribuye especialmente a crear nuevos
conocimientos. El objetivo de este capitulo es recabar informacién acerca de las
empresas Yy sus caracteristicas, asi como la identificacion de Modelos de Negocios que

sirvan como base para desarrollar y crear nuevo conocimiento.

3.1 Empresasy su creacion

Una empresa es una unidad econOmica capaz de reunir varios elementos de
produccion: recursos humanos, naturales, tecnoldgicos y financieros. A su vez con la
efectiva gestion de los mismos la empresa genera bienes y servicios que oferta a otras

empresas, familias y sociedad en general (Gonzalez, 2000).

Otro concepto desde el punto de vista econdmico define a la empresa como un
conjunto de factores de produccion que se ordenan para efectuar una especifica actividad
productiva o de prestacion de servicios, con el propdsito de generar beneficios (Morueco,
2014).

En ese sentido se puede afirmar que una empresa es realmente una unidad
econdémica vital en el pais, que logra reunir multiples recursos y es capaz de generar
beneficios a la misma empresa y a la sociedad. La formacion de una empresa
actualmente es una posibilidad real y mas factible que en otros tiempos gracias a la

tecnologia desarrollada a nivel global y a nivel pais.

Por otro lado, el proceso de crear una empresa no es una tarea que deba tomarse
con ligereza, inicialmente implica para el empresario una serie de motivos internos,
externos o la combinacion de ambos. Dentro de los motivos internos se pueden observar:
el surgimiento de una idea innovadora, el sentimiento de libertad y la motivaciéon
emprendedora entre otros. Dentro de los motivos externos se pueden encontrar: estar en

paro, herencia de alguna empresa, o simplemente tradicion familiar (Gonzalez, 2000).
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Un emprendedor que inicia la aventura de crear una empresa por uno u otro
motivo, debe ademas reunir una serie de requisitos (coloquialmente también llamados
“cualidades”), o de lo contrario estar en disposicién de adquirirlos, ya que para llevar una
idea a su implementacion se necesita algo mas que conocimiento. Estos requisitos son
abundantes en realidad, sin embargo, se puede decir que los mas importantes son:
confianza en si mismo, entusiasmo, originalidad, creatividad, orientacion al logro de
objetivos, generosidad hacia al préjimo, vision de futuro, intuicion, capacidad para asumir
riesgos, integridad, templanza (Gonzélez, 2000).

Con las caracteristicas mencionadas anteriormente se pretende dar a conocer que
la creacion de una empresa debe ser un proceso a largo plazo para obtener un éxito
consolidado, y que el protagonista, el empresario o emprendedor, debe mantener una
posicion clara a lo largo del tiempo: la capacidad de tener la vision de percibir

oportunidades y la capacidad de llevarlas a la realidad (Mateo & Sagarra, 2004).

3.2 Recursos de una empresa

Los recursos de una empresa se clasifican en “materiales, humanos, y
financieros”, a través de ellos una companiia puede generar valor hacia sus clientes (W.
Hill & R. Jones, 2005).

A su vez, los recursos pueden ser tangibles o intangibles. Un recurso tangible, es
un material fisico, como la tierra, los edificios, la planta, el inventario, el equipo o el dinero.
Los recursos intangibles son entidades no fisicas que se han creado a lo largo del tiempo
por la misma empresa y sus empleados, como la reputacion, nombres de marcas,

conocimiento y propiedad intelectual entre otros (W. Hill & R. Jones, 2005).

Utilizar adecuadamente los recursos en una empresa es una tarea de todos los
dias, por ello es importante identificarlos, coordinarlos y accionarlos, de esta manera una

empresa sera eficaz y eficiente.
321 Materiales

Los recursos materiales son los bienes tangibles que dispone una empresa al
momento de llevar a cabo sus actividades, su posesion y adecuada administracion,

contribuyen a la creacion de un alto valor hacia el cliente final (Munch & Garcia, 2012).
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Los principales recursos materiales que se encuentran principalmente en una

empresa son:

e Equipo

e Herramientas

e Instalaciones

e Planta de Produccion
e Materia Prima

e Inventarios

Lo que se recomienda “académicamente” e inicialmente para la buena administracion
de estos recursos en una empresa gue empieza operaciones 0 que ya esta en
funcionamiento notoriamente es: listar todas las actividades, recursos materiales y tiempo
requerido para producir el bien o prestar el servicio, crear un diagrama de flujo que
represente el proceso anterior, listar exactamente con qué equipo, herramientas e
instalaciones se cuenta, disefiar la planta de produccién (esto permitira organizar el
trabajo y los recursos de forma eficiente considerando las distancias), listar la materia
prima en elementos, partes o sustancias que seran parte del producto o necesarias para
la prestacion del servicio, listar opciones de proveedores con ventajas y precios
competitivos para cada elemento de materia prima necesaria, considerando
cumplimiento, calidad, sistemas de crédito, etc., por ultimo listar y crear sistemas para el
manejo de los inventarios con base al consumo de materias primas por periodos, de

acuerdo a ventas y a produccion (Jacques, Cisneros, & Mejia, 2011).

Consecuentemente los recursos materiales son bienes indispensables en el proceso
de crear y brindar un producto o un servicio a los clientes, su correcta gestiéon hace que
una parte del engranaje de la empresa funcione adecuadamente y haga trabajar a toda

la estructura de la organizacion.

322 Humanos

Los recursos humanos son aquellas personas empleadas en todo tipo de
empresas, se les ha llegado a llamar coloquialmente “personal”. Los recursos humanos

son individuos que ofrecen algo mas que su trabajo, aportan de manera invaluable su
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personalidad, capacidad, intereses y oportunidades a la coordinacion del trabajo y

consecucion de metas (Rodriguez, 2016).

Otro concepto de recursos humanos se refiere a las personas que forman parte de
alguna organizacion, y desempefian determinadas funciones para agilizar los recursos

organizacionales (Chiavenato, 2011).

En los tiempos anteriores (era industrial) se hacia uso del término “recursos
humanos” para clasificar a un elemento mas del engranaje de una empresa u
organizacion, esto se hacia de manera fria y estandarizada, cosificando al ser humano
en su totalidad, privandolo de su singularidad, talentos y abundantes caracteristicas
propias, en ese sentido para Chiavenato (2011), el significado de “recurso humano” debe
ser tratado como lo que es, un humano que se asocia a la empresa y colaborando en
equipo con otros integrantes crean un alto valor para la organizacién, para el entorno y la

sociedad a la que dicha empresa pueda impactar.

Los recursos humanos son personas y socios de la empresa que deben ser
tratados con suma importancia, respeto y generosidad, ya que ellos son quienes hacen
trabajar a los demas recursos, y transforman la idea en realidad.

323 Financieros

Los recursos financieros son las cantidades de dinero que el emprendedor tiene
en su poder para invertir en una empresa, o disponer cuando ésta ya esté en

funcionamiento (Anzola, 2010).

Cuando una empresa inicia operaciones es necesario que el emprendedor cuente
con los recursos financieros suficientes para poder iniciar operaciones y mantener a la

empresa a lo largo del tiempo.

Si la empresa es capaz de administrar los recursos financieros evitara la falta de
solvencia que normalmente se presenta en las MiPyME y podra continuar operando con

éxito.
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3.3 Las PYMES y sus caracteristicas

Una empresa es un sistema de recursos que ofrece productos y servicios hacia
una sociedad que consume cada vez mayor valor agregado, en ese sentido la ventaja
competitiva crucial de una PYME (Pequeiias y Medianas Empresas) es la habilidad de
entender el entorno, transformarlo y mejorarlo constantemente, en una palabra, esa

ventaja competitiva es: conocimiento (Amaru, 2008).

Para que una empresa se consolide es indispensable tener conocimiento sobre la
etapa de vida en se encuentra, el comportamiento del sector, las necesidades del
segmento de mercado que se atiende, etc., de esa manera se consigue una apreciacion

integral de la organizacion para disefar estrategias de crecimiento y mejora continua.

331 Definicion y Clasificacién de Micro, Pequefias y Medianas Empresas

Las empresas se pueden clasificar en multiples criterios, uno de ellos es la

clasificacion por el nimero de empleados con el que cuentan y la facturacién anual en:

e Microempresas
e Pequeiias Empresas
e Medianas Empresas

e Grandes Empresas

La suma de estas palabras crea la palabra compuesta MiPyME, que significa

Micro, Pequeias y Medianas Empresas respectivamente (Amaru, 2008).

La Secretaria de Economia (SE), antes SECOFI, establece por primera vez en
1985 el criterio de clasificacion de las empresas de acuerdo a su tamafio y volumen de

ventas en tres secciones en el afio (INEGI, 2014).

e Microindustria: Empresas que ocupan 15 personas y el valor de las ventas netas
sea hasta 30 millones de pesos al afio.

e Industria Pequefia: Empresas que ocupan 100 personas y las ventas netas no
rebasen los 400 millones de pesos al afio.

¢ Industria Mediana: Empresas que ocupan 250 personas y las ventas netas no

rebasen la cantidad de mil 100 millones de pesos al afio.
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Los criterios por los cuales se rige esta clasificacion (MiPyME) son declarados y
actualizados en el Diario Oficial de la Federacion, la publicacion mas reciente hasta el

tiempo actual tiene fecha al 30 de junio de 2009.

3.4  Modelos de Negocios para MiPyME

Un modelo de negocios es una base légica en donde una organizacion crea,
entrega y captura valor (Osterwalder & Pigneur, 2011). De modo mas coloquial se puede
entender que un modelo de negocios es la forma en que una empresa pretende generar

ingresos y beneficios, explicando mas a fondo el como.

En ese sentido, se han creado herramientas o modelos cuyo objetivo es apoyar a
los emprendedores para que puedan transformar sus ideas en acciones (Da Silva,

Mendes De, Cougo Da, & Zardin, 2017), cuatro de esos modelos son:

¢ Modelo de Negocios Lienzo Canvas
e Modelo de Negocios Larga Cola o Long Tall
e Modelo de Negocios Gratis 0 Freemium

e Modelo de Negocios Método Lean Startup

El Modelo de Negocios Lienzo Canvas de acuerdo a Osterwalder & Pigneur (2011)
es una herramienta que comunica el plan de modelo de negocio, integrando varios
aspectos, facilitando el entendimiento de todos los procesos involucrados y operando en
sinergia con todos los conceptos que propone.

El Modelo de Negocios Larga Cola o Long Tail es aquel sistema en el que se ofrece
una gran cantidad de productos o servicios especializados que vendiéndose
individualmente tendrian un volumen de ventas muy reducido, sin embargo al acumularse
grandes cantidades de pequefias ventas se genera una gran utilidad, este efecto “vender
menos de mas” se le conoce como Modelo de Negocios Larga Cola (Long Tail)

(Anderson, La economia Long Tail, 2006)

El Modelo de Negocios Gratis o Freemium se define como un sistema en el cual
una empresa ofrece un producto o servicio de forma “Gratis” hacia algun segmento del

mercado. Esto es viable siempre y cuando otra parte del Modelo de Negocios u otro
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segmento del mercado pague los productos o servicios que se ofrecieron “Gratis” y
ademas compre asiduamente la misma u otra oferta o la opcién “Freemium” que
practicamente es la version superior del producto o servicio que se ofrecio al principio

(Anderson, Gratis: el futuro de un precio radical, 2009).

El Modelo de Negocios Método Lean Startup es un conjunto de acciones y
practicas, mas que un modelo estricto, es una filosofia de accion. Esta disefiado para
hacer que los emprendedores incrementen sus probabilidades de crear una empresa o
startup de éxito. Este Modelo de Negocios se fundamenta en un principio: probar o

“testear” al mercado constantemente (Ries, 2011).

341 Modelo de Negocios Lienzo Canvas

El Modelo de Negocios Lienzo Canvas es una estructura base, que toma los
elementos més importantes al crear un negocio, es también un lenguaje comun para
poder describir, imaginar a futuro, controlar y recrear modelos de negocio (Osterwalder
& Pigneur, 2011).

Alexander Osterwalder al lado de su director Yves Pigneur, aporté de una manera
basta y revolucionaria en su tesis de doctorado, el Modelo de Negocios Lienzo Canvas,
con nueve aspectos esenciales para generar, proporcionar y capturar valor (Burbano &
Rojas, 2017)

Actividades clave Valor ailadido Relaciones con clientes

Asociaciones clave

(lientes

Costes Recursos dlave (anales Ingresos

Gréfico 3. Modelo de Negocios Lienzo Canvas. Fuente: Osterwalder y Pigneur (2011)
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De acuerdo al Gréfico 3 el Modelo de Negocios Lienzo Canvas se compone de nueve

modulos:

Clientes o Segmentos de Mercado
Valor Afiadido o Propuesta de Valor
Canales

Relaciones con Clientes

Ingresos o Fuentes de Ingresos
Recursos Clave

Actividades Clave

Asociaciones Clave

© 00 N o g bk~ w D PE

Costes o Estructura de Costes

3.4.1.1 Clientes 0 Segmentos de Mercado

Los Clientes son todas aquellas personas a las que se les proporciona valor
mediante el uso o goce de un producto o servicio. Se agrupan a su vez en diferentes
grupos llamados Segmentos de Mercado. Un Modelo de Negocio puede orientar su oferta
hacia uno o varios Segmentos de Mercado (Osterwalder & Pigneur, 2011). En el Gréafico
4 se muestra la seccion de los Clientes o Segmentos de Mercado.

Gréfico 4. Clientes o Segmentos de Mercado. Fuente: Osterwalder y Pigneur (2011).
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3.4.1.2 Valor Afadido o Propuesta de Valor

El Valor Afiadido o Propuesta de Valor es el conjunto de productos o servicios que
una empresa ofrece para un Segmento de Mercado determinado aportando un excedente
o un “valor plus” a la satisfaccion de una necesidad como se representa en el Grafico 5.
Algunas Propuestas de Valor son innovadoras y construyen una oferta que no existia,
otras solo adicionan algun atributo o caracteristica a lo que ya se conocia (Osterwalder
& Pigneur, 2011).

Grafico 5. Valor Anadido o Propuesta de Valor. Fuente: Osterwalder y Pigneur (2011)

3413 Canales

En el Gréfico 6 se aprecia que los Canales son el modo en que una empresa se
comunica con los Clientes o Segmentos de Mercado para llegar a ellos de la forma mas
eficaz y eficiente posible, para asi brindarles la Propuesta de Valor. De la misma forma
son puntos de contacto entre el cliente y la empresa donde se entrega una experiencia

satisfactoria (Osterwalder & Pigneur, 2011).
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Grafico 6. Canales. Fuente: Osterwalder y Pigneur (2011)

3414 Relaciones con Clientes

Las Relaciones con los Clientes son conexiones que la empresa hace con sus
Segmentos de Mercado como se representa en el Grafico 7, pueden ser personales o
automatizadas, a su vez se basan en tres aspectos: Captacion de Clientes, Fidelizacidon

de Clientes y Estimulacién de las Ventas (Osterwalder & Pigneur, 2011).

Gréfico 7. Relaciones con Clientes. Fuente: Osterwalder y Pigneur (2011)

35



3.4.1.5 Ingresos o Fuentes de Ingresos

El concepto de Ingresos o Fuentes de Ingresos representada en el Grafico 8, se
refiere al flujo de caja que crea una empresa mediante sus diversos Segmentos de
Mercado, para calcular su beneficio se restan los egresos a los ingresos. Es importante
distinguir que el Segmento de Mercado esta pagando por una Propuesta de Valor, en ese
sentido si la empresa puede construirla de manera sélida e impactante los ingresos se

mantendran e incluso se elevaran constantemente (Osterwalder & Pigneur, 2011).

Gréfico 8. Ingresos o Fuentes de Ingresos. Fuente: Osterwalder y Pigneur (2011)

3.4.16 Recursos Clave

Los Recursos Clave son parte de los elementos mas importantes en la empresa,
estos recursos son la materia prima que permite a la empresa generar y ofertar una
Propuesta de Valor, éstos estan representados en el grafico 9. El objetivo es llegar a los
diferentes mercados, establecer relaciones con los Segmentos de Mercado y percibir

ingresos.
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Los Recursos Clave pueden ser fisicos, econémicos, intelectuales o humanos, a
Su vez, éstos pueden ser alquilados, obtenidos de socios clave o de propiedad de la

misma empresa (Osterwalder & Pigneur, 2011).

Grafico 9. Recursos Clave. Fuente: Osterwalder y Pigneur (2011)

3417 Actividades Clave

El Grafico 10 muestra la seccion de las Actividades Clave, las cuales son un
conjunto de acciones y procesos, que en el mismo sentido del apartado anterior, permiten
a la empresa generar y ofertar una Propuesta de Valor, llegar a los diferentes mercados,
establecer relaciones con los Segmentos de Mercado y percibir ingresos. Las Actividades
Clave pueden dividirse en tres rubros: Produccion, Resolucion de Problemas y
Plataformas o Redes. Es importante considerar que las actividades cambian en menor o
mayor manera dependiendo el Modelo de Negocio en cuestidon (Osterwalder & Pigneur,
2011).
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Graéfico 10. Actividades Clave. Fuente: Osterwalder y Pigneur (2011)

3.4.1.8 Asociaciones Clave

Las Asociaciones Clave representadas en el Grafico 11 son en el sentido mas
estricto la red de proveedores y socios que participan, aportan o contribuyen al
funcionamiento de un modelo de negocio. Es importante que las empresas generen,
mantengan y hagan florecer las Asociaciones Clave, ya que con éstas se logra optimizar
los Modelos de Negocio, reducir riesgos y adquirir recursos (Osterwalder & Pigneur,
2011).

)-

Gréfico 11. Asociaciones Clave. Fuente: Osterwalder y Pigneur (2011)
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3.4.1.9 Costes o Estructura de Costes

En el Grafico 12 los Costes o Estructura de Costes es el médulo donde se
describen los gastos y costes totales que implica la puesta en marcha de un Modelo de
Negocios. Estos costes parten desde la creacién y entrega de valor, hasta el
mantenimiento de las Relaciones con los Clientes o la generacion de ingresos. Este

apartado es facil de obtener si se desarrollan antes los Recursos Clave, las Actividades

Clave y las Asociaciones Clave (Osterwalder & Pigneur, 2011).

Gréfico 12. Costes o Estructura de Costes. Fuente: Osterwalder y Pigneur (2011)

3.4.1.10 Modelo de Negocios Lienzo Canvas como Herramienta

Todos los elementos anteriores forman un una representacion como la apreciada
en el Grafico 13, que a su vez se transforma en un “lienzo” donde se plasman las ideas

para la generaciéon del Modelo de Negocio en cuestion.

Se le llama Lienzo Canvas, porque es similar al lienzo de un pintor, que incluye los
nueve modulos ya definidos. En este lienzo se pueden esbozar Modelos de Negocio
nuevos o existentes, es en realidad una herramienta muy poderosa que fomenta la
comprension, debate, creatividad y analisis de un Modelo de Negocios (Osterwalder &
Pigneur, 2011).
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Gréfico 13. Modelo de Negocios Lienzo Canvas como Herramienta. Fuente: Osterwalder y Pigneur (2011)
3.4.2 Modelo Larga Cola o Long Tail

El Modelo de Negocio Larga Cola o “Long Tail” en inglés, se define con un
principio: Vender menos de mas. Esto quiere decir ofrecer una amplia gama de productos
especializados que vendiéndose por separado tienen un volumen de ventas
relativamente bajo, pero al acumularse bastas cantidades de estas pequefas ventas se

da un fendmeno de utilidad muy rentable llamado Larga Cola (Anderson, 2006).

Este Modelo de Negocio tiene un auge debido a los costes de inventarios
relevantemente bajos y sobre todo a plataformas para su venta, donde los compradores

ordenan productos masivamente.

Larga Cola como Modelo de Negocio ha tenido su auge también debido al uso de
internet cada vez mas indispensable en el mundo actual, algunos de los ejemplos de éxito

de este modelo son: Mercado Libre, Amazon, Facebook y Netflix entre otros.

A modo de comparacion se puede decir que el 20% de las empresas destacadas

se centran en tener un volumen elevado de ventas, pero de un nimero muy reducido de
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productos, pero el 80% se centra en tener dicho modelo, es decir se centran en una gran

cantidad de productos que tienen un volumen de ventas reducido.

3.4.3 Modelo de Negocios Gratis 0 Freemium

El Modelo de Negocios Gratis 0 Freemium, se explica cuando una empresa ofrece
algun producto o servicio “Gratis” hacia al menos un nicho de mercado. Lo anterior es
posible porque una parte del Modelo de Negocio o un segmento del mercado, paga los
servicios 0 productos que se ofrecen de manera gratuita a otra parte o segmento

(Anderson, Gratis: el futuro de un precio radical, 2009).

Actualmente los economistas estan de acuerdo en que la demanda que provoca
una oferta con un precio cero es muy superior a la que generaria un centavo o cualquier

otra cantidad de dinero (Osterwalder & Pigneur, 2011).

El punto medular de este modelo es atraer una alta demanda de consumidores
con “una oferta gratuita”, pero para que éste sea rentable, dicha oferta debe generar
ingresos que financien el producto o servicio que se ha brindado gratuitamente, esto se
logra con algun tipo de membresia o pago constante que se efectla si se extienden las

caracteristicas o aumenta el valor de lo ofrecido.

Algunos ejemplos de este Modelo de Negocios son los conceptos “Freemium” y el

de “Cebo y Anzuelo”.

Concretamente Freemium es lo que ocupan empresas como Spotify o YouTube,
esto significa que brindan un servicio “Free” o “Gratis”, pero si el cliente deseara se
omitieran los comerciales, se pudiera descargar contenido o se pudieran hacer incluso
playlist personales, entonces se tendria que contratar el servicio “Premium” o la

suscripcion mensual o anual del servicio aumentado.

En el submodelo “Cebo y Anzuelo” las empresas venden un “Cebo” es decir una
oferta gratuita o de escaso valor, pero a corto plazo esto implica que se adquiera el
“‘Anzuelo” es decir la oferta que se tiene que pagar cuyo valor es mas grande y por
consiguiente financia el costo del “Cebo”. Un ejemplo concreto es el caso de Gillette, la
empresa vende la maquina de afeitar y una navaja incluida a un precio bajo, pero al

terminarse la navaja de afeitar, Gillette vende las navajas a un precio alto y por tres piezas
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0 mas, de ahi se financia el “Cebo” y los clientes normalmente continian comprando el

“Anzuelo”.

3.4.4 Modelo de Negocios Método Lean Startup

El Modelo de Negocios Lean Startup consiste en lanzar al mercado una empresa
de manera “ligera” o “liviana”, utilizando la menor cantidad de recursos disponibles, y

sobre todo se hace para validar una idea de negocios (Ries, 2011).

Muchas empresas al iniciar actividades encausan todas sus energias y recursos a
desarrollar su idea de negocios sin antes “testearla”, conocer los habitos de compra de
los clientes hacia la oferta, o simplemente ver en la realidad si habra ventas o no. Es asi
como surge una alternativa, el Modelo Lean Startup, que propone estructurar
rapidamente una oferta de algin producto o servicio con los minimos recursos necesarios
para su venta, lo que se conoce como Producto Minimo Viable (PMV), dicho producto
“rompera el hielo” en el mercado, creard una interaccion con actuales o posibles clientes,
pondra a prueba o resolvera las hipotesis del emprendedor ante su idea de negocios, y
corroborara sobre todo si el negocio es rentable o si tiene un futuro viable (Onken &
Campeau, 2016)

El Método Lean Startup se fundamenta en tres elementos clave:
e Vision
e Conduccién

e Aceleracion

En el elemento de “Visidn” se hace referencia al futuro de la empresa, esto se logra
a través de dos conceptos importantes “validated learning” conocimiento validado y
“‘waste” gasto o desperdicio. El conocimiento validado es aquel que se obtiene mediante
testeo y medicion de hipétesis, ayudando a tomar decisiones a lo largo del desarrollo del
proyecto. El gasto o desperdicio hace referencia a todo lo que no sirva para aprender

considerando esto un desperdicio o gasto inutil.

En el elemento de “Conduccion” se explica la importancia de crear un producto
minimo variable (PMV), haciendo salir al emprendedor de su zona de confort y poniendo

a prueba su idea de negocios en la realidad, esto lleva a interactuar con clientes, para
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asi conocer qué funciona y qué no. Este elemento se compone a su vez de tres

subelementos:

e Proceso de Creacion
e Proceso de Medicion

e Proceso de Aprendizaje

En el Proceso de Creacién como se menciona anteriormente, el emprendedor crea
un producto minimo viable (PMV), para ser lanzado al mercado y sobre todo corroborar
hipotesis del negocio.

En el Proceso de Medicion entra en juego un concepto nuevo que define dicho
punto, “la contabilidad de la innovacién”, este término simplemente explica el progreso
de la empresa y si se esta validando la rentabilidad del negocio. Se utiliza el PMV para
conocer la situacion actual de la empresa y saber qué cambios u optimizaciones se deben

llevar a cabo para llegar del punto de partida al punto ideal de la empresa.

Finalmente, en el Proceso de Aprendizaje entra en accién un concepto nuevo que
define el punto, “pivote”, este término indica que cambios, correcciones, acciones y
decisiones se llevaran a cabo para probar la hipotesis inicial, redefinir la estrategia,
continuar el crecimiento, o simplemente abandonar la idea de negocios (Onken &
Campeau, 2016).

En el elemento de “Aceleraciéon” se introduce un nuevo concepto, el lote, en inglés
“batch”, en este punto se sugiere a la empresa romper un paradigma tradicional, trabajar
en segmentos o lotes de produccién pequefios en vez de trabajar por segmentos o lotes
de produccion grandes, de esta manera se obtiene una retroalimentacion de dichos lotes
y se puede identificar si el rumbo de la empresa es correcto o se tiene que cambiar de
direccidon sin generar excesivas peérdidas. También se sugiere encontrar y ejecutar un

motor de crecimiento preferentemente viral (Ries, 2011).

De esta forma se concluye que el Método Lean Startup mas que una dinamica de
accion estricta, es una filosofia que permite al emprendedor poner a prueba rapidamente

una ideay con base a la retroalimentacion del mercado saber si se deben hacer mejoras,
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si se deben invertir mas recursos, o si se debe continuar o no con el negocio. Este Modelo

de Negocios es una grandiosa forma de emprender en el actual clima competitivo.

Despues de analizar los modelos presentados en este capitulo, es importante
considerar que todo trabajo de investigacion o cientifico se supedita a un rigor

metodoldgico, el presente trabajo estd basado en la metodologia presentada a
continuacion.

44



CAPITULO 4;: MARCO METODOLOGICO

El Marco Metodologico es la seccidon donde se analizan y ejecutan técnicas e
instrumentos de investigacion, con el propdsito de poner a prueba los supuestos y poder

tener elementos confiables para llegar a conclusiones pertinentes.

4.1 Tipo de investigacion

En este apartado se realizara una investigacion de tipo Exploratoria, esto significa
que el trabajo pretende dar una vision general o aproximada de la realidad a estudiar,
sobre todo porque se centra en un tema que no es muy conocido O existe poca
informacion al respecto. Esto se efectuara de una manera deductiva, es decir, partiendo

desde lo general hasta lo particular (Tamayo, 2003).

4.2  Técnica e instrumento de investigacion

El instrumento de investigacion empleado consistié en un cuestionario, el cual esté
compuesto de preguntas cerradas y abiertas (Arias 2012), se integré por 14 preguntas
enfocadas principalmente al conocimiento o uso de un Modelo de Negocios aplicados a

las Academias de baile, el cual se encuentra en el Anexo 1 de la presente tesis

El propésito es recopilar informacion de Directores de Academias de Baile de
ritmos latinos que mantienen sus MiPyME en funcionamiento y también de las que ya no
estan vigentes para indagar las probables razones relacionados al Planteamiento del
Problema del presente documento.

4.3  Universo y muestra de la Investigacion

El total del universo de Academias de Baile de ritmos latinos ubicadas en la poblacion de
Cholula de Rivadavia en el municipio de San Pedro Cholula, Puebla, México consta de
10 escuelas, las cuales fueron encuestadas en su totalidad, por lo que la informacién es
altamente confiable ya que no solo se trabajo con una muestra representativa sino con la

totalidad del universo.
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4.4  Sujetos de la investigacion

Las Academias de baile de ritmos latinos ubicadas en la poblacion de Cholula de
Rivadavia en el municipio de San Pedro Cholula, Puebla, México por medio de sus
directores.

4.5 Método

El método utilizado para la presente investigacion fue la recoleccion de datos donde
ocurren los hechos, sin alterar o controlar la informacion, obteniendo la informacién pero

sin manipular las condiciones existentes (Arias, 2012)

El disefio a usar es de tipo descriptiva, encaminada a un disefio de campo, puesto que
se bas6 en hechos reales en las empresas analizadas y en la empresa donde se

implemento la estrategia propuesta.
4.6  Procedimiento

Se contacto fisicamente a los directores de cada una de las Academias de baile de ritmos
latinos ubicados en la poblacion de Cholula de Rivadavia en el municipio de San Pedro
Cholula, Puebla, México, se solicitd autorizacion para ser encuestados y se aplicé el

instrumento.
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CAPITULO 5: RESULTADOS

El objetivo del capitulo es presentar los resultados obtenidos y aportar valor a
través de una “Guia para la implementacion de una MiPyME para la ensefianza de baile”
tomando como ejemplo el “Caso Academia de Baile Ritmo bien rico”.

5.1 Resultados obtenidos de la Técnica de Investigacion

Al aplicar la técnica y el instrumento de investigacion se generaron resultados que
muestran la situacién actual de las MiPyME “Academias de Baile de ritmos latinos” en
relacion a los supuestos del porqué este tipo de MiPyME quiebran del primer al tercer
afio de vida y las que sobreviven no se expanden a mas sucursales en la ciudad de
Cholula de Rivadavia, en el municipio de San Pedro Cholula, Puebla, México. Los

resultados son los siguientes:

Status ActualdelasAcademiasde
Baile

m Vigente

m Cerrado

Gréfico 14. Status Actual de las Academias de Baile de ritmos latinos. Fuente: Elaboracion Propia

De acuerdo al Grafico 14 el 80% de las Academias de Baile de ritmos latinos
siguen vigentes, contra un 20% que han quebrado o cerrado operaciones del total de la
muestra de 10 MiPyME de esta naturaleza en la ciudad de Cholula de Rivadavia en el
municipio de San Pedro Cholula, Puebla, México.
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m 2 Afios

m 3 Afios

Gréfico 15. Vigencia en el Mercado de las Academias de Baile de ritmos latinos. Fuente: Elaboracion

Propia

De acuerdo al Grafico 15 del 100% de Academias de Baile de ritmos latinos

encuestadas:

e 12% tienen una vigencia en el mercado de 3 afios
e 12% tienen una vigencia en el mercado de 8 afios
e 13% tienen una vigencia en el mercado de 13 afios
e 13% tienen una vigencia en el mercado de 14 afos
e 25% tienen una vigencia en el mercado de 2 afos

o 25 % tienen una vigencia en el mercado de 10 afios
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Grafico 16. Estudios Universitarios de los Directores de las Academias de Baile de ritmos latinos. Fuente:
Elaboracion Propia

De acuerdo al Gréfico 16 el porcentaje de los Directores de las Academias de Baile
de ritmos latinos encuestados que tienen estudios universitarios es de un 40% contra un
60% de Directores que no cuentan con estudios universitarios.

Gréfico 17. Utilizacion de algan Modelo de Negocios. Fuente: Elaboracion Propia

De acuerdo al Gréafico 17 del 100% de las Academias de Baile de ritmos latinos

encuestadas un 80% no utilizé un Modelo de Negocios, contra un 20% que si lo hizo.
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Gréfico 18. Identificacion del Cliente o Segmento de Mercado. Fuente: Elaboracion Propia

De acuerdo al Gréfico 18 del 100% de Academias de Baile de ritmos latinos
encuestadas:

e 20% si identificaron al Cliente o Segmento de Mercado
¢ 30% no identificaron al Cliente o0 Segmento de Mercado

o 50% relativamente identificaron al Cliente o Segmento de Mercado

Gréfico 19. Identificacion de Valor Afiadido o Propuesta de Valor. Fuente: Elaboracién Propia
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De acuerdo al Grafico 19 del 100% de Academias de Baile de ritmos latinos
encuestadas:

e 50% si identificaron el Valor Afiadido o Propuesta de Valor
¢ 20% no identificaron el Valor Afladido o Propuesta de Valor

¢ 30% relativamente identificaron el Valor Afiadido o Propuesta de Valor

uSi

u No

= Relativamente

Graéfico 20. Identificacion de Canales (Distribucion). Fuente: Elaboracion Propia

De acuerdo al Grafico 20 del 100% de Academias de Baile de ritmos latinos
encuestadas:

e 30% si identificaron los Canales (Distribucion)
e 20% no identificaron los Canales (Distribucion)

¢ 50% relativamente identificaron los Canales (Distribucion)
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Gréfico 21. Identificacion de Relaciones con Clientes. Fuente: Elaboracion Propia

De acuerdo al Grafico 21 del 100% de Academias de Baile de ritmos latinos
encuestadas:

e 20% si identificaron las Relaciones con Clientes
e 30% no identificaron las Relaciones con Clientes

e 50% relativamente identificaron las Relaciones con Clientes

Gréfico 22. Identificacion de Ingresos o Fuentes de Ingresos. Fuente: Elaboracion Propia
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De acuerdo al Grafico 22 del 100% de Academias de Baile de ritmos latinos
encuestadas:

e 80% si identificaron los Ingresos o Fuentes de Ingresos
¢ 10% no identificaron los Ingresos o Fuentes de Ingresos

e 10% relativamente identificaron los Ingresos o Fuentes de Ingresos

uSi

= No

m Relativamente

Gréfico 23. Identificacion de Recursos Clave. Fuente: Elaboracion Propia

De acuerdo al Grafico 23 del 100% de Academias de Baile de ritmos latinos
encuestadas:

e 20% si identificaron los Recursos Clave
e 30% no identificaron los Recursos Clave

e 50% relativamente identificaron los Recursos Clave

53



Gréfico 24. Identificacion de Actividades Clave. Fuente: Elaboracion Propia

De acuerdo al Grafico 24 del 100% de Academias de Baile de ritmos latinos
encuestadas:

e 10% si identificaron las Actividades Clave
e 60% no identificaron las Actividades Clave

e 30% relativamente identificaron las Actividades Clave

Grafico 25. Identificacién de Asociaciones Clave. Fuente: Elaboracion Propia
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De acuerdo al Grafico 25 del 100% de Academias de Baile de ritmos latinos
encuestadas:

e 80% si identificaron las Asociaciones Clave
e 10% no identificaron las Asociaciones Clave

e 10% relativamente identificaron Asociaciones Clave

u Si

m No

m Relativamente

Graéfico 26. Identificacion de Costes o Estructura de Costes. Fuente: Elaboracién Propia

De acuerdo al Grafico 26 del 100% de Academias de Baile de ritmos latinos

encuestadas:

e 30% si identificaron los Costes o Estructura de Costes
e 30% no identificaron los Costes o Estructura de Costes

e 40% relativamente identificaron los Costes o Estructura de Costes



Gréfico 27. Academias de Baile con Sucursales. Fuente: Elaboracion Propia

De acuerdo al Grafico 27 del 100% de Academias de Baile de ritmos latinos
encuestadas:

e 10% si cuentan con mas sucursales

e 90% no cuentan con mas sucursales

5.2  Guia para la implementacion de una MiPyME para la ensefianza de baile. Caso
Academia de Baile Ritmo bien rico

Las Academias de Baile son MiIiPyME que comparten caracteristicas muy
particulares para su creacién, en ese sentido se ha considerado pertinente seleccionar el
Modelo de Negocios Lienzo Canvas como base para plantear una “Guia para la
implementacion de una MiPyME para la ensefianza de baile.” Tomando como ejemplo el
“Caso Academia de Baile Ritmo bien rico”.

De esta forma se pretende explicar como es que puede funcionar una empresa de
esta categoria, desde su creacién hasta su puesta en marcha ya que de acuerdo a
Osterwalder & Pigneur (2011), las empresas se componen de nueve modulos que unidos
y bien aplicados hacen que una empresa sea rentable y crezca continuamente.
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Como bien menciona (Burbano & Rojas, 2017) al integrar correctamente los nueve
modulos del Modelo de Negocios Lienzo Canvas una empresa puede planearse a

cabalidad y llegar al éxito.

A continuacion, se mencionan los nueve moédulos propuestos por Osterwalder &

Pigneur (2011) que se emplearan para disefiar un Modelo de Negocios Lienzo Canvas:

Clientes 0 Segmentos de Mercado
Valor Afadido o Propuesta de Valor
Canales

Relaciones con Clientes

Ingresos o Fuentes de Ingresos
Recursos Clave

Actividades Clave

Asociaciones Clave

© 00 N o o bk~ w0 Dd P

Costes o Estructura de Costes

Por la gran practicidad, efectividad, relevancia, vanguardia, organizacion y éxito
probado del Modelo de Negocios Lienzo Canvas, se realizara una “Guia para la
implementacion de una MiIPyME para la ensefianza de baile. Caso Academia de Baile
Ritmo bien rico” que tiene como objetivo la apertura y puesta en marcha de una empresa
MiPyME dedicada a la ensefianza de los ritmos latinos usando en su totalidad el Modelo

de Negocios Lienzo Canvas.

521 Identificacion de Médulos

Lo primero en realizarse es la identificacion de cada uno de los Mddulos que
componen el negocio “Academia de Baile Ritmo bien rico” enfocado totalmente en el

Modelo de Negocios Lienzo Canvas.

Para esto se tomara puntualmente cada elemento del Modelo de Negocios Lienzo
Canvas en cuestion y se ingresara la informacion de la empresa “Academia de Baile

Ritmo bien rico”.

522 Clientes o Segmentos de Mercado
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Entendiéndose que el Cliente o Segmento de Mercado es el conjunto o conjuntos
de personas con caracteristicas particulares o similares a satisfacer, la Academia de Baile
se centrara en su Cliente o Segmento de Mercado propuesto: mujeres y hombres, entre
los 17 a 50 afios de edad, con un estilo de vida que les permita disponer tiempo y dinero
para la recreacion o esparcimiento de clase media (que puedan pagar $500 pesos
mensuales continuamente). Que trabajen o estudien por la mafiana y estén despejados
en la tarde, que vivan o circulen en San Pedro Cholula, Puebla o en su cabecera
municipal Cholula de Rivadavia, en especifico en el Barrio de Jesus Tlatempa y sus
alrededores. Que valoren el servicio de calidad, estén acostumbrados a optar por lo que
realmente funciona y estén identificados con lo sensual y atractivo. Que sean fiesteros,
les encante bailar y aunque no sepan quieran aprender, en especial los ritmos latinos

cumbia, salsa y bachata. Que quieran atraer al sexo opuesto y divertirse bailando.

El nimero pronosticado del segmento de mercado, es de 200 personas, ya que se
espera crear 10 grupos con capacidad maxima (para el mejor aprovechamiento de la
clase) de 20 personas por cada uno, es decir 200 personas totales por Academia de
Baile, que, de acuerdo a las instalaciones estandar propuestas, puede albergar este

numero de alumnos como maximo.

523 Valor Afadido o Propuesta de Valor

Entendiéndose que el Valor Afiadido o la Propuesta de Valor es proveer de un
producto o servicio que satisfaga necesidades y aporte un valor agregado al cliente, en
este sentido particular la Academia de Baile proveera un servicio principal y productos
secundarios mediante la imparticion de clases de ritmos latinos en especifico: Cumbia,
Salsa en Linea en 1 Estilo los Angeles y Bachata Sensual; contara con un método de
ensenanza el “Método RBR”, que contendra en una serie de 32 pasos estructurados en
pareja por cada ritmo de baile, desde lo mas sencillo hasta lo mas complicado. A su vez,
dicho método incluira movimientos sensuales lo cual generara un valor afiadido. Existiran
jornadas de limpieza calendarizadas por fecha y horario. Se implementara una
ambientacion e integracion de los alumnos para que convivan y se sientan en un contexto
de alegria. Habra garantia de aprendizaje o devolucién de la inversion del alumno. Se

contemplara impartir clases de otros ritmos complementarios a medida que se vayan
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solicitando; a su vez la Propuesta de Valor incluira la venta de bebidas no alcohdlicas,
dulces variados, tazas y playeras con el logotipo de la Academia de Baile. También se
pretende crear Cursos Online que permitan ofrecer un Valor Afiadido de mayor amplitud

incluso fuera de las instalaciones fisicas.

El Valor Afadido o la Propuesta de Valor esta creado con base a una necesidad
insatisfecha para muchos agentes del Segmento de Mercado, ya que en las fiestas, que
son muy recurrentes a lo largo de todo el afo e incluso “de cada fin de semana” en la
ciudad de Cholula de Rivadavia, en el municipio de San Pedro Cholula, Puebla, México,
por ser un pueblo magico, milenario, universitario, de paso y municipio “fiestero”, la

poblacion siente deseos frustrados, por no saber bailar y querer hacerlo.
524 Canales

Entendiéndose que los Canales son los medios por los cuales el cliente se
comunica con la empresa y recibe el producto o servicio es decir el Valor Aiadido o
Propuesta de Valor, se empleardn dos categorias para desarrollar este esquema de

negocios, fisicamente y virtualmente.
Dentro del aspecto fisico se empleara:

1. El alquiler de un local, para transformarlo en una Academia de Baile

2. Cinco lonas grandes en los puntos estratégicos de la zona circundante
Dentro del aspecto virtual se empleara:

La creacion de una Pagina Web
La creacion de una Fan Page en Facebook
Publicidad pagada en Google AdWords

Publicidad pagada en Redes Sociales (Facebook, Instagram)

a &~ 0D RE

Creacién de un Curso Online en Udemy.com y otras plataformas similares

525 Relaciones con Clientes
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Entendiéndose que las Relaciones con Clientes son conexiones que se generan
encaminadas a la Captacion, Fidelizacion de Clientes y Estimulacion de las Ventas, se
propondran en la Academia de Baile, las siguientes acciones.

Acciones en base a Captacion de Clientes:

1. Descuentos por apertura sin pago de inscripcion
2. Descuentos a parejas dos por uno “2x1”

Acciones en base a Fidelizaciéon de Clientes:

1. Tarjetas de Alumno Frecuente con descuentos en productos de la “Tienda”
2. Promociones exclusivas para pagar 2 meses por 3 en una sola exhibicion
3. Realizar “Fiestas de Practica” dos veces por mes

4. Realizar reconocimientos de “Alumnos del Mes” y premiarlos en las “Fiestas

de Practica”
Acciones con base a Estimulacion de las Ventas:

1. Siun alumno recomienda a dos personas el servicio el siguiente mes es
gratis para dicho alumno

2. En las Fiestas de Practica se regalaran calcomanias para pegarlas en los
autos de los mismos alumnos y asi puedan atraer mas clientes

3. Presentaciones de Baile en diferentes Plazas Comerciales cercanas en
fines de semana, participar en diferentes Congresos y eventualmente

participar en Competencias para crear un marketing de atraccién fuerte

526 Ingresos o Fuentes de Ingresos

Entendiéndose que los Ingresos o Fuentes de Ingresos representan el excedente
resultante de restar los egresos a los ingresos, también conocido como “Cash Flow”, la

Academia de Baile pretende generar el mismo de la siguiente forma.

Una vez realizando la inversiOn necesaria para comenzar actividades los

elementos que generaran ingreso seran:

1. Clases de Baile
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2. Venta de Bebidas y Dulces
3. Venta de Tazas y Playeras, entre otros productos similares

4. Venta de Cursos Online
Los elementos de egreso seran:

Renta del Local
Pago de Servicios (agua, electricidad, internet)

Compra de insumos para venta (bebidas, dulces, tazas, etc.)

P W NP

Pago de Honorarios a Profesores

La diferencia entre los ingresos y los egresos dara un “Cash Flow” positivo o

negativo, asi es como se obtendré el resultado de los Ingresos o Fuentes de Ingreso.
527 Recursos Clave

Entendiéndose que los Recursos Clave es la materia prima para poder ofrecer el
producto o servicio, asi como cualquier tipo de recurso tangible o intangible para los
mismos efectos, la Academia de Baile pretende contemplar los siguientes Recursos

Clave:

1. Conocimiento Amplio: Se asume que el emprendedor tiene conocimientos bastos
en baile para su ensefianza, innovacion en la ensefianza, asi como conocimientos
para transmitir la forma de ensefar a los nuevos profesores, ese es el Recurso
Clave mas importante con el que cuenta la Academia de Baile.

2. Local y Adecuaciones: Este Recurso Clave es fundamental para poder brindar el
servicio, por lo que es necesario planear muy a detalle la seleccién del local y su
acondicionamiento, espejos en paredes, pintura y muebles.

3. Instrumentos de Trabajo: Existen diferentes herramientas y materiales con los que
se impartira el servicio estos son: Bocina, Método de Ensefianza (Digital), Articulos
de Limpieza para tener todo en orden y en higiene.

4. Internet: La generacion de nuevos pasos de baile, otros estilos e incluso la
contratacion de ensefianza de calidad profesional hacia los profesores puede ser
aprendida e integrada hacia la Academia de Baile a través de internet por lo cual

es un Recurso Clave vital.
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528 Actividades Clave

Entendiéndose que las Actividades Clave son aquellas en que las empresas tienen
que ejecutar para generar la Propuesta de Valor, llegar a mas Canales, establecer
Relaciones con Clientes e incrementar las Fuentes de Ingresos, considerandose uno o
mas de los tres rubros (Produccion, Resolucion de problemas y Plataformas o Redes), la

Academia de Baile tiene como Actividades Clave las siguientes:

1. Propuesta de Valor:

a) Contar con un método de ensefianza el “Método RBR”, que consiste en una
serie de 32 pasos estructurados en pareja por cada ritmo de baile, desde lo
mas sencillo hasta lo mas complicado. A su vez, dicho método incluye
movimientos sensuales lo cual genera un valor afiadido

b) Jornadas de limpieza calendarizadas y verificadas

c) La ambientacién e integracion de los alumnos para que convivan y se
sientan en un contexto de alegria

d) Garantia de aprendizaje o devolucion de su inversion en 3 meses

2. Canales:

a) El alquiler de un local, para transformarlo en una Academia de Baile

b) Cinco lonas grandes en los puntos estratégicos de la zona circundante

c) La creacion de una Pagina Web

d) La creacién de una Fan Page en Facebook

e) Publicidad pagada en Google AdWords

f) Publicidad pagada en Redes Sociales (Facebook, Instagram)

g) Creacion de un Curso Online en Udemy.com y otras plataformas similares

3. Relaciones con Clientes:

a) Descuentos por apertura sin pago de inscripcion

b) Descuentos a parejas dos por uno “2x1”

c) Tarjetas de Alumno Frecuente con descuentos en productos de la “Tienda”

d) Promociones exclusivas para pagar 2 meses por 3 en una sola exhibicion

e) Realizar “Fiestas de Practica” dos veces por mes

62



f) Realizar reconocimientos de “Alumnos del Mes” y premiarlos en las “Fiestas
de Practica”

g) Siun alumno recomienda a dos personas el servicio el siguiente mes es
gratis para dicho alumno

h) En las Fiestas de Practica se regalaran calcomanias para pegarlas en los
autos de los mismos alumnos y asi puedan atraer mas clientes

1) Presentaciones de Baile en diferentes Plazas Comerciales cercanas en
fines de semana, participar en diferentes Congresos y eventualmente
participar en Competencias para crear un marketing de atraccion fuerte

4. Fuentes de Ingreso:

a) Clases de Baile

b) Venta de Bebidas y Dulces

c) Venta de Tazas y Playeras, entre otros productos similares

d) Venta de Cursos Online

529 Asociaciones Clave

Entendiéndose que las Asociaciones Clave son las conexiones con proveedores y
socios, cuya importancia para la empresa es vital ya que maximiza el negocio y provoca
obtencion de recursos de la manera mas eficiente y préctica, las Asociaciones Clave de

la Academia de Baile son:

1. Contratacion de cursos de alto rendimiento con Campeones Mundiales para
incrementar el nivel de baile de los profesores y adquirir Certificaciones para la
Academia de Baile, esto se podria lograr con proyectos como World Team Project

2. Contacto con el medio y socios (Otras Academias de Baile), ya que mediante
estas asociaciones la Academia de Baile puede hacer presentaciones y participar
en diferentes alianzas para generar mas ventas, mas clientes o incrementar su
reputacion.

3. Adquisicion de membresias para musica de alta calidad en todos sus formatos

como Spotify Premium, YouTube Red, y iTunes.
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5210 Costes o Estructura de Costes

Entendiéndose que los Costes o Estructura de Costes es el total de la inversion
para llevar a cabo todo el proyecto, uniendo el valor de los Recursos Clave, las
Actividades Clave y las Asociaciones Clave, este apartado quedaria de la siguiente

manera:

e Recursos Clave: $24,400 MXN

e Actividades Clave: $16,370 MXN

e Asociaciones Clave: $14,297 MXN
e Total: $55,067 MXN

A continuacion, se presenta la informacion en las siguientes Tablas.

Tabla 4

Estructura de Costes: Recursos Clave

Costes Totales Recursos Clave

Articulo Opciones Costo
_ T 1 Unidad = $1000

Banquitos .

- 3 Unidades = $3000
Personal i .

@& * S6lo 1 Unidad
1 Unidad = $300

Banquitos 20 Unidades = $6000
Alumnos * Solo 20 Unidades
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Mueble

Corredizo

Repisa

Flotante

Repisa

Perchero

Repisa
Bebidas

1 Unidad = $1700
* S6lo 1 Unidad

1 Unidad = $100
4 Unidades = $400

1 Unidad = $800
* S6lo 1 Unidad

1 Unidad = $800
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Barra

Bocinas

Diplomas

Espejo

Pintura Roja

Olurga el

o

Bailando por un 10

concumus on tan
PR

Ll Cholula
RECONOCIMIENTO

A: Omar Espinoza de los Wonteros Tejeda

1 Unidad = $1200
* S6lo 1 Unidad

1 Unidad = $4000
* S6lo 1 Unidad

1 Unidad = $150
8 Unidades = $1200
* S6lo 8 Unidades

1 Unidad = $6000
* S6lo 1 Unidad

1 Unidad = $600
* S6lo 1 Unidad
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Pintura

Blanca

Cortinas

Rojas

Locker
Aseo

Frigobar

Lonas
(Extra)

de

7%4”0 S sl

Academia de Baile

Gaordhic * Yl » SOkt

1 Unidad = $1400
* S6lo 1 Unidad

1 Unidad = $300
3 Unidades = $900

1 Unidad = $700

1 Unidad = $2000

1 Unidad = $100
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Dibujo

Artistico j%zém /Ie}z ﬂap/ 1 Unidad = $800
Academia de Baile

Pintado GM;,-@& -(;Zg?an{aé

Articulos de 1 Paquete completo de

Limpieza Articulos de Limpieza =
$500
* Sélo 1 Paquete
Total Recursos Clave $32,100 MXN
Total Recursos Clave * Articulos Indispensables $24,400 MXN

Nota: En esta Tabla 4 se detalla a profundidad el apartado de Recursos Clave

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 5
Estructura de Costes: Actividades Clave

Costes Totales Actividades Clave
Articulo Opciones Costo

1 Depbsito $2500

1 Mes de Renta $2500
Total = $5000

* Contemplado 1 Mes

Renta del Local

Contratacion de 1 Mes de Internet,
Electricidad y Agua =
$620

* Contemplado 1 Mes

Servicios
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Anuncios

Tarjetas de
Alumno

Frecuente

Bebidas y
Dulces para

Venta

Tazas y Playeras

para Venta
Cursos Online
para Vender
Honorarios a
Profesores

L sl

Academia de Baile

Gordbsi * oz + Foackets

Cursos on-line

3
» =
=7
4

=N

.

=

=

 —

Y
A

-

5

— /

1 Unidad = $50
5 Unidades = $250

~ * S6lo 5 Unidades

1 Unidad = $50
10 Unidades = $500
* S6lo 10 Unidades

1 Paqguete de Bebidas =
$500

1 Paquete de Dulces =
$500

* Sélo 2 Paquetes

1 Paquete de Bebidas =
$500

1 Paquete de Dulces =
$500

* Sélo 2 Paquetes

1 Hosting y Dominio =
$3,000
* S6lo 1 Hosting y

Dominio

1 Pago Mensual = $5,000
* Sdélo 1 Pago

Contemplado
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Total Actividades Clave $16,370 MXN
Total Actividades Clave * Articulos Indispensables $16,370 MXN

Nota: En esta Tabla 5 se detalla a profundidad el apartado de Actividades Clave

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 6
Estructura de Costes: Asociaciones Clave

Costes Totales Asociaciones Clave

Articulo Opciones Costo

Cursos de Alto
1 Ao de Membresia =

$6000
* Soélo 1 Afo

Nivel
Profesional para

Profesores
contempiaao

Certificaciones . i
1 Ao de Membresia =

$8000
* Sélo 1 ARo

Contemplado

de Nivel Mundial
parala
Academia de
Baile
1 Mes Spotify Premium,
YouTube Red, iTunes =
$297
Spotify ' iTunes *+ sslo 1 Mes

Membresias

Premium para

adquisiciéon de

Musica
Contemplado
Total Asociaciones Clave $14,297 MXN
Total Asociaciones Clave * Articulos Indispensables $14,297 MXN

Nota: En esta Tabla 6 se detalla a profundidad el apartado de Asociaciones Clave

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico 28. Mapa de Adecuaciones de la Academia de Baile Ritmo bien rico
Fuente: Elaboracién Propia



En el Grafico 28 se pueden apreciar las adecuaciones y distribuciéon de los
elementos mas importantes descritos en la Tabla 4. De esta forma queda estructurada la

Academia de Baile Ritmo bien rico.

Se contemplan los “Banquitos para el Personal’, el “Muebla Corredizo”, las
“‘Repisas Flotantes”, el “Frigobar”, la “Repisa para Bebidas”, la “Barra”, las “Cortinas
Rojas”, las “Bocinas”, los “Anuncios”, los “Banquitos para los Alumnos”, la “Zona de
Pintura Roja”, la “Repisa de Perchero”, el “Espejo”, los “Diplomas”, la “Zona de Pintura

Blanca” y el “Locker de Aseo”.

Todas las adecuaciones mas relevantes que tiene el Gréafico 14 tienen también su

posible ubicacién dentro de la Academia de Baile Ritmo bien rico.

5211 Modelo de Negocios Lienzo Canvas como Herramienta aplicado a la Academia

de Baile Ritmo bien rico.

Todos los puntos anteriores convergen en un solo esquema, en un solo lienzo que
pone claros todos los aspectos que engloban la empresa, desde su creacion hasta su

puesta en marcha.

A continuacién, el grafico de Modelo de Negocios Lienzo Canvas como
Herramienta aplicado a la Academia de Baile Ritmo bien rico:
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Socios Clave Actividades Clave Ks ﬁ;c;gruesra de g Eﬁéﬁfg con ! gﬁggggms De E)__
a) Contratacién Kaizen de: a) Clases de Baile a) Descuentos Mujeres y
de Cursos para a) Propuesta de “9v1” hombres. entre
Profesores de Valor, Canales, b) Cursos Online b) Descuentos los 17 a éo afos
talla Mundial Relaciones con “Alumnos de edad. con un
“World Team Clientes, Fuentes c) ernta de Frecuentes”. .. estilo de, vida que
Project de Ingreso... Bebidas y Dulces les permita
b) Contratacion c d) Venta de Canales — disponer tiempo y
de Certificaciones | 'tecursos Clave Q Playeras y Tazas \_@ dinero para la
Mundiales “World b . a) Local Fisico recreacion o
Team Project” a) Local Fisico y e) Flgstas de esparcimiento de

Adecuaciones Practica... b) Internet clase media (que
¢) Membresias de b) Instrumentos (Pagina Web puedan pagar
Musica: Spotify, de Trabajo Redes Sociales $500 pesos
YT,iT... c) Internet... Tienda Onlme)’ mensuales...

Esfructura De Costos ) =7 | Fuente De Ingresos
¥ ¢

Totales de: a) Clases de Baile
a) Recursos Clave $55,067 MXN b) Venta de Bebidas, Dulces, Tazas,
b) Actividades Clave Playeras
¢) Asociaciones Clave c¢) Venta de Cursos Online...

Gréfico 29. Modelo de Negocios Lienzo Canvas como Herramienta aplicado a la Academia de Baile Ritmo
bien rico. Fuente: Elaboracién Propia

En el Grafico 29 se aprecia el Modelo de Negocios Lienzo Canvas con Herramienta
aplicado a la Academia de Baile Ritmo bien rico. Esto significa que los médulos o
secciones del modelo, se han desarrollado y se han colocado en los espacios
correspondientes, por la extensién del cuadro algunos han sido escritos al finalizar con

puntos suspensivos, sin embargo la informacion completa esta en este mismo capitulo.
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CAPITULO 6: CONCLUSIONES

El objetivo de este capitulo, es cerrar todo el contenido y andlisis de los capitulos
anteriores aportando valor a través de una opinion definitiva, enalteciendo el hecho de
que el autor tuvo la fortuna de poder estudiar, asi como aplicar los conocimientos
universitarios en Administracion de Empresas y obtener de esa forma el titulo de
Licenciado en Administracion de Empresas.

Para elaborar una sintesis de todo el trabajo y aportacion final, se tomaron en
cuenta todos los capitulos de esta tesis: Capitulo 1 Marco Protocolario, Capitulo 2 Marco
Contextual, Capitulo 3 Marco Teoérico, Capitulo 4 Marco Metodolégico y Capitulo 5

Resultados. De esta manera se obtuvo lo siguiente.

A lo largo de este trabajo se ha abordado contextualizacion, teoria y analisis
alrededor de la MiPyME, en especifico de las “Academias de Baile de ritmos latinos” en
México, asi como en el estado de Puebla, en el municipio de San Pedro Cholulay en la
cabecera municipal del mismo, Cholula de Rivadavia. Se han tomado como referencia

algunos Modelos de Negocios, una Metodologia y una propuesta en forma de Guia.

Se han mencionado cuatro Modelos de Negocios: Modelo de Negocios Lienzo
Canvas, Modelos Larga Cola, Modelo Gratis y Modelo de Negocios Método Lean Startup.
El Modelo de Negocios Lienzo Canvas fue el que se tomd como base para abordar este

trabajo.

Se ha podido encontrar que la MIPyME es una estructura que da soporte a la
economia nacional, que el emprendedor que inicia una Academia de Baile normalmente
no emplea un Modelo de Negocios que le permita crear y desarrollar una MiPyME de esta
naturaleza y esto se corrobora a través de los resultados obtenidos: 70% no identifica o
lo hace de manera relativa el aspecto del Cliente o Segmento de Mercado, 50% no
identifica o lo hace de manera relativa el aspecto del Valor Afiadido o Propuesta de Valor,
70% no identifica o lo hace de manera relativa el aspecto de los Canales (Distribucion),
70% no identifica o lo hace de manera relativa el aspecto de las Relaciones con los

Clientes, 70% no identifica o lo hace de manera relativa en el aspecto de Recursos Clave,
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90% no identifica o lo hace de manera relativa en el aspecto de Actividades Clave, 70%
no identifica o lo hace de manera relativa en el aspecto de Costes o Estructura de Costes

y 90% no cuenta con sucursales.

Con base en los resultados anteriores se descubrié principalmente que las
MiPyME de esta naturaleza quiebran entre otros aspectos por no desarrollar un Modelo
de Negocios y las que si sobreviven es decir el 90% no cuentan con mas sucursales a
pesar de tener las mas antiguas una vigencia de mas de 14 afios, esto también a falta de
un Modelo de Negocios.

Debido a la problemética o falta de conocimiento al emprender, se elaboré una
“‘Guia para la implementacion de una MIPyME para la ensefianza de baile. Caso
Academia de Baile Ritmo bien rico” en forma de propuesta, para principalmente poder
facilitar la puesta en marcha de una MiIPyME de esta naturaleza. Se pudo analizar la
situaciéon en su globalidad al emplear el Modelo de Negocios Lienzo Canvas como base
para iniciar la apertura de la empresa, entre los puntos mas importantes se destaca, que
el cliente es una persona del sexo femenino o masculino entre los 17 y 50 afios de edad
de clase media, que el valor afiadido que desmarcara a la empresa del resto, es la
utilizacion de un método de ensefianza propio con resultados garantizados o la
devolucion del dinero, que el canal de distribucion sera el local fisico asi cdmo los cursos
online que se comerciaran a través de internet, que las relaciones con los clientes,
funcionardn con base a descuentos especiales y fiestas de practica para motivar su
permanencia y fidelidad, que las fuentes de ingreso seran practicamente las clases de
baile presenciales asi como online, la venta de bebidas, otros productos, y que las
asociaciones clave mas importantes son los proveedores de multimedia como Spotify,
iTunes, YouTube, asi como los proveedores de formacién continua en la ensefianza del
baile y certificaciones, ambas a nivel internacional a través de World Team Project, para
finalizar, se generd un presupuesto total de $55,067 pesos mexicanos, (costo actualizado

al 21 de Noviembre de 2018), para implementar todo el proyecto e iniciar operaciones.

En esta guia y propuesta el emprendedor podra iniciar un proyecto igual o similar,

acortando la curva de aprendizaje, teniendo una idea mas clara de los aspectos
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importantes a considerar y desarrollar, asi como su costo total. Esa es la esencia de este

trabajo.

Con base a lo anterior como Administrador de Empresas un servidor concluye que
el conocimiento, la ejecucion, la mejora continua y la experiencia de la combinacion de
teoria y practica elevan la calidad en el servicio de tales MiPyME. Que es necesario para
el emprendedor de un proyecto de esta naturaleza estar preparado en conocimientos de
Administracion o contratar a algun colaborador competente en dicha area, para que el
proyecto inicie de la mejor forma y prospere. Que la utilizacién de tesis y material
intelectual de similar naturaleza, no s6lo aportan conocimientos sino experiencia a través

de la percepcion del autor o autores correspondientes en la aplicacidon y ejecucion.

El presente trabajo se concluye reflexionando en que la Administracion es muy
importante para la creacion y desarrollo de una empresa, es fundamental el tiempo
invertido en el proceso de planeacion, los métodos y modelos para organizar, el liderazgo
aplicado para dirigir y las estrategias para controlar. Una empresa no es el resultado de
una serie de eventos fortuitos, se debe considerar que la Administracién nos permite tener
una guia, un timén para minimizar los riesgos, minimizar la entropia y navegar con éxito

hacia nuestros suefios como emprendedores.
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ANEXO 1

Encuesta de Tesis

Objetivo de la Encuesta: Indagar los probables porqués relacionados al hecho de que
las Academias de Baile de ritmos latinos en la ciudad de Cholula de Rivadavia, en el
municipio de San Pedro Cholula, Puebla, México, quiebran del primer al tercer afio de
vida y las que si lo hacen no se expanden a mas sucursales debido a la falta de un

“Modelo de Negocios”.

Instrucciones: Esta encuesta consta de 14 preguntas, lea atentamente cada una de
ellas y elija la alternativa que mas le identifique entre Si, No, Relativamente, o
Respuesta Libre, puede poner una “X” sobre la opcién deseada o escribir su respuesta.
Esta Encuesta es “Anénima”, sélo se le pide llenar datos de edad, género y nombre de

la Academia de Baile. Muchas gracias por su invaluable informacién y amable atencion.

Edad:
Género:

Nombre de su Academia de Baile:

1. ¢Fue o es usted director (a) de la Academia de Baile?

Si No
2. ¢, Su Academia de Baile esta en funcionamiento )

Si No
actualmente?
3. ¢ Si su Academia de Baile cerr6 operaciones, cuantos Escriba
afios permanecio en funcionamiento? De lo contrario 1 2 3 4

deje en blanco.
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4. ¢ Si su Academia de Baile continla operando, cuantos

afos lleva funcionando? De lo contrario deje en blanco.

5. ¢Usted cuenta con estudios universitarios?

6. De ser asi ¢ Qué estudid? De lo contrario deje en
blanco

7. Al crear su Academia de Baile ¢ Utilizé algun Modelo

de Negocios?

8. De ser asi ¢,Cual fue? De lo contrario deje en blanco

9. ¢ Su Academia de Baile contd o cuenta con la
identificacion del Cliente o Segmento de Mercado?

10. ¢, Su Academia de Baile cont6 o cuenta con la

identificacion del Valor Afiadido o Propuesta de Valor?

11. ;Su Academia de Baile cont6 o cuenta con la
identificacion de Canales (de Distribucion)?

12. ¢ Su Academia de Baile cont6 o cuenta con la

identificacion de las Relaciones con Clientes?

13. ¢ Su Academia cont6 o cuenta con la identificacién de

Ingresos o Fuentes de Ingresos?

14. ¢ Su Academia cont6 o cuenta con la identificacién de

Recursos Clave?

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

No

No

No

No

No

No

Escriba

No

No

Relativamente

Relativamente

Relativamente

Relativamente

Relativamente

Relativamente
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15. ¢, Su Academia cont6 o cuenta con la identificacion de

Actividades Clave?

16. ¢ Su Academia contd o cuenta con la identificacion de

Asociaciones Clave?

17. ¢ Su Academia cont6 o cuenta con la identificacion de

Costes o Estructura de Costes?

13. ¢ Su Academia de Baile conté o cuenta con mas

sucursales?

14. De ser asi ¢ Cuantas sucursales? De lo contrario deje

en blanco

Si No

Si No

Si

Relativamente

Relativamente

Relativamente

No

Escriba
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