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“Nuestra pasidn es crear e impulsar joyeria
atractiva, contemporanea ,original y con
diseio, que no solo reaccione a lo que

a Otros nos proponen.

»Asi es como un nuevo concepto de joyeria
se abre paso, en mas vitrinas, tiendas y
hogares, logrando que personas con talento
se incorporen a esta actividad que nos
apasionay llena de vida.
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“2YEl desarrollo de la joyeria ha tomado un nuevo ritmo con la
globalizacion en la que nos encontramos, Si N0 NOS apoyamos
y compartimos nuestros conocimientos, otros llegaran y
tomaran nuestro mercado; Esta es la vocacion de TEENEX y
BEADING2GO en donde hemos logrado capacitar desde el
2005 a mas de 16,000 emprendedores.
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2
2 Teenex se ha convertido en una empresa facilitadora que se
involucra directamente con el entrenamiento del cliente esto
representa contar con un mercado desarrollado, feliz y exitoso.

A,
¢ Ademas de trabajar con reconocidos disefadores y
personalidades de la industria del espectaculo, con quienes
hemos vinculado nuevos talentos que a la fecha siguen
cosechando exitos personales
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por latinos en EU
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e Sabes Jugar el juego?
e Futbol



Velocidad y Destreza
* Futbol Soccer



* Futbol Americano
Juego Rudo y de Estrategia



 Defienden y atacan
Los 11 Integrantes
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3 ‘ ARUSH PASS
e 3 Unidades actuando juntas
Ofensiva -Defensiva - Tactica

58 Jugadores x Equipo



* No hay tiempo Fuera

Las indicaciones se gritan sin interrupir el partido



 Cada Jugador tiene una funcion
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e Equipo de Ataque
Hay mucha informacion de % y estadisticas



Objetivo

Areas de . VRl | Areasde
Oportunidad O O Oportunidad
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e Equipo para Defensa
Tacticas de Bloqueos e Intercepciones
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 Equipo Tactico
Entrenadores bien Comunicados y con Tecnhologia




APRENDA LAS 17 REGLAS ]
DEL JUEGO DE FUTBOL
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EDICION ACTUALIZADA
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17 REGLAS

 Reglas del FUTBOL Soccer
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* Reglamento del Americano
El Reglamento es de 92 paginas
3 grandes partes
22 secciones

Alrededor de 100 sub-secciones.




Equipo de Defensa Equipo de Ataque

Servicio

Standard de Calidad

Actualizaciones Canal de Distribucion

Garantia Estructura de $

Socios Estratégicos
y k Relacion con clientes

Anotacion Lluvia de Ideas Campo



FAN

Objetivo
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e Objetivo

> Anotar el mayor Numero de Puntos



MOVERTE DE
RESIDENCIA

A,
st plan es moverte de residencia y abrir tu propio negocio,
tienes que informarte y analizar los datos demograficos de los

destinos que preselecciones como opciones viables.
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EXPERIENCIA PREVIA

A,
2*Una buena idea puede ser replicar un modelo
exitoso. Pero recordemos que el mercado
Estadounidense sumado a la variedad de
hispanoparlantes que viven aqui hacen una mezcla
muy diferente al mercado Mexicano.
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‘?’Hay muchas razones que nos
mueven a tomar la decision de vender
al consumidor estadounidense de
forma directa.
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CRECER HACIA OTROS MERCADOS

Ly
“situ plan es impulsar el desarrollo de tu
empresa, debes asegurarte que sea un
proyecto rentable en el extranjero.

.MMK”
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FORMAS DE NEGOCIO

Establecer un negocio de venta al detalle ,venta al publico de nuestros productos.

Establecer un negocio de venta especializada.

Establecer un negocio de productos comercializados a base de catalogos, Internet,

vending machines y érdenes por correo.

Establecer un negocio B2B 6 B2C

Comprar un negocio establecido como tiendas que tienen un posicionamiento y

experiencia probada en el mercado.

Abrir una franquicia de una marca americana.

Negocios de Networkmarketing

B ] - ;
beads, slonesd accessories g -




EL ABC DE LOS PRIMEROS PASOS
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A,
(E)Resuelve tu situacién migratoria.
(r})_l_ :

x len claro tu business plan.
“2YEstablece tu empresa.

“0btén tu social security number, personal y
A del negocio.

‘?’Comienza tu historial crediticio personal y
A del negocio.

X Establece un equipo de trabajo solido para
 la puesta en marcha del negocio.

“Hacer todos los tramites pertinentes para
poder recibir tarjeta de credito
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A
@ ?usca asesores externos confiables en tus areas fundamentales::
(?Migracién |
(?’Legal
(':f’Administrativa
(?Exportacién / importacion
‘?’De seguros
(?De bienes raices
‘?’Bancarias
(?Publicidad y marketing
P nternet




MARCO REGULATORIO

Primer paso:
[11{*] 4115 =B « Productos agricolas (LSDA - United States
Department of Agriculture)

* Productos de Salud o de uso personal (FDA - Food
and Drug Administration)

(BT productos alcohdlicos y tabaco (TTB - Aleohol and
Eﬁpeclﬂlﬁ d Tobacco Trade and Tax Bureau)

“I\'EI federﬂl * Tecnologia (NSA - National Security Agency)
o estatal




PROTECCION DE BIENES




TIPOS DE ORGANIZACIONES

Socledades de Socledades
Responsabillidad Generales

Limitada « Sucursales y
+ Corporation subsidiarias

« Limited Liability il ° Joint Ventures

* Partnerships
Company

* Limited Liability
Partnerships




LEYES DE NEGLIGENCIA'Y

PRODUCTOS

Blndemnizacion
#Danos a personas y propiedad
mEvitar Grandes Veredictos

1Seguro de Responsabilidad



CONTRATOS

* Avalar deuda de terceros

*Venta de hienes raices;

* Contratos de arrendamiento por mas de un ano

* Acuerdos que tardan mas de un ano para completar

* Promesas de pago de comision por venta o compra
de intereses relacionados con minerales o
hidrocarburos




HANDBOOK BASICS

iDerecho al trabajo-Sindicatos
iEmpleo a voluntad(“at will")

"Practicas de empleo-Acciones y
opciones-Convenios de no
competir-Secretos industriales

iLeyes de discriminacion
5Acoso sexual



o Categorias:

= [Inmigracion Permanente o EB-5 °
“Green Card”

o Se convierte en un ciudadaneo
estadounidense para propositos legales y
fiscales.

= [nmigracion Temporal
o B-1,L-1,E=1,E-2

Politica de Inmigracion



Diferencias fundamentales de

cultura social y de negocios
entre Mexico y los EE.UU.

| 1

a.,' " 1 - Mentalidad y Cultura de Negocios Local

\

#2 - Vision Amplia v de Largo Plazo




3 - Relacionarse con
Americanos

#4 - Diferencia entre
Mercadotecnia vy
Publicidad




#5 - Asesorarse
con Profesionales

#6 - Valorar el
tiempo propio y
el de los demas




Ser:

MARCOS Orientados a la relacion, el factor
mas importante es el estatus del
BAsICOS DE % individuo, su situacion especifica

REFERENCIA dentro del grupo.

Hacer:

Orientados a |a tarea, el factor

mas importante son los logros
pragmaticos del individuo.




Preponderancia
de creencia:

(Se juega a las
probabilidades)

En un grupo cultural se podran
encontrar todo tipo de tendencia

Aguellas tendencias que sean
compartidas por el 70% o mas

dictaran el comportamiento del
grupo en su conjunto.



Dimensiones Culturales

< \ Distancia de poder:

Nivel de aceptacion de la
distribucion desigual de
poder como algo natural




Dimensiones Culturales

' . Evasion de incertidumbre:

>/¥) Grado en el cual las

I situaciones desconocidas o
inciertas son percibidas
como amenazadoras




Dimensiones Culturales

Colectivismo Individualismo

Validacidn a través de la lealtad vy la Walidacién a través de la autonomia vy la
dependencia del individuo respecto al independencia del individuo respecto al

Erupo grupo




Dimensiones Culturales

Contexto

.
MNo-Verbal

Alto Contexto:

Bajo Contexto:

Significado




Dimensiones Culturales l

Monocronico Policronico

g g
000 9009




Vecinos Diferentes

Estados Unidos México




A

Los negocios en los EE.UU.

Claridad sobre expectativas / objetivos, de
preferencia mediante contratos o acuerdos escritos

Respeto por los tiempos acordados
Expresar sin rodeos las dudas o dificultades
Enfoque a la relacion profesional mas que personal

Asumir y esperar que el otro asuma responsabilidad
individual
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A project may be eligible for a tax
abatemeant if the majority of the
company' s businaess at the projact
location is engaged in a targeted
industry:

Agribusiness

Aviation/Aarospace

Biotechnology

Corporate and Regional Headquarters
Craative Sarvices

LDovwntown Lirban Sig nificant Projects
Environmeantal Technology

Financea

Information Technology and Sacurity
Logistice and Distribution
Manufacturing

Telecommunications

m
-
-
-
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erall performance on change in employment, unemployment rate, GWVP, and housing prices
ce the beginning of the recession
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The 20 strongesi-performing met ro arcas
Adbany, BNY

Aougruatn, Cis =500
Aunting TX
HBaton Rouge, LA
BFuilThalo, MNY
Dallas, TX
Dros Bdo

Jackson, MS
Kansas City, MO-KS
Little Rock, AR

The 20 wes ke st-poer Tor mil n g meiro arens
Boise City, IID

Cape Coml, FL
Detrodt, MI
Freano, A

ksonwille, FL

Oixnand, O A
Palm Bay, FL
Phoemix, AL

Prov jcles

e, RI-MA

Oklahoma City, (K

Riverside

El Puaso, TX
Homalulu, HI
Houston, TX

COhrmuabua, MNE-LA
Rochester, MNY
San Antornio, T X
ijhingu'-n, - A - BA DWW

Las YWogas, MNYW
Lo Anpelos, CA
Meliprmi, FL.

Bl clemne, A
Mornh Port, FL.

A
Socmimenta, CA
Btockton, CA
'ampa, FL
Toledo, CVH
¥ oungstown, OH-PA

LIDER EN COMPOMENTES DE JOVERIA

beads, stones & accessories




E2N
€ as Otras grandes Mega Regiones se encuentran en unarecesion
economica



Megaregion
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A,
Es una de las pocas areas que concentra 3 de las mayores
Ciudades en USA con una distancia menor a 3 horas de camino.

Tomormow =
s =" L
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beads, slonesd accessories g ™

San Francisco, CA $402,900

Los Angeles, CA Houses value $303,500
Washington, DC $279,400
Philadelphia, PA $206,000
Denver, CO $192,900

Albuquerque NM $182,600
Austin, TX $182,300

Tucson, AZ $176,400

Minneapolis, MN $174,100
U.S. $169,000
New Orleans, LA $150,800
San Antonio, TX $148, 300
Houston, TX $126,600
Atlanta, GA $115,600

Metropolitan Area



[T TR TT—

The 7% largest city in the U.S.

Los Angeles

Philadelphia

San Antonio

Population Estimate 2005

8,143,197
3,844,629
2,842,518
2,016,562
1,463,261
1,461,575
1,266,509
1,206,540
1,213,825
912,332




.QUE ES EL NEGOCIO
DE VENTA AL DETALLE?
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QUE ES VENDER AL DETALLE?

Consiste en la comercializacion y en
todas las actividades gue se
relacionan directamente con la venta
de bienes y servicios a
consumidores finales.
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A,

PEs relativamente facil convertirse en un
detallista. No se requiere una gran
inversion en equipo de produccion sin
embargo la compaiiia tiene que hacer un
trabajo satisfactorio en su papel principal:
Complacer a los consumidores, que en el
caso del mercado americano es muy
Importante el servicio, la comodidad pero
sobre todo la informacion y garantia del
producto.







A,
2> En México la seleccion de un local es por flujo
peatonal.

-
a

DCAAINLLZOO

beads,slones & accessories “




FaN
2» En USA la seleccion de un local es por el tipo de
clientes de la zona o negocios afines al mismo tipo
de mercado que el tuyo, ya que la gente llega en
vehiculo.

A
‘5:3’ Buen estacionamiento

-
¢ costo del espacio a rentar (Local de 125 mts entre
3000 a 5000 dolares.
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ANALISIS

Ly
> poder de compra de la zona

A,
2> Numero de competidores en el area

oA,
@ Tipo de la competencia
oA,
@ Regulaciones de la zona

A,
2» Expansion de la ciudad




NOTES
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LA RUTA CRITICA

Desde nuestra experiencia personal




Hobby Lobby
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Jewelry

Acrylic Gems

Alphabet Beads

Base Metal Findings
Bead Stringing Materials
Charms B Accessories
Color Gallery Beads

CRYSTALLIZED Swarovski
Elements

Glass Beads

Hair Accessories
Hypoallergenic Findings
Jewelry Making Books
Magnetic Hermatite Beads
Metal Beads

Metal Gallery

Metal Kits

Matal Wire & Accessories
MNatural Gallery - Traditions
Plastic & Acrylic Beads
Precious Metals

Storage, Tools & Glue
Vintaj

Home = Jewelry

Select a Category in Jewelry

Acrylic Gems

Charms B Accessaries

~ Ly
{ A ’
N |
e
Charms & Glass B
Accessories

®Dave ¢

Alphabet Beads Base Metal Findings Bead Stringing Materials

.

Colar Gallery Beads CRYSTALLIZED Swarovsk Glass Beads
Elements



- ‘Welcome| Croate Your Account | Signin
Buy Gift Cards | OwurWeekly Ad | Find a Swore
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Departrmants Projects  Tips & Techniques  Products  Videos
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codas Concentrado

zip codes
TB228
TB245
78258
78240
TB250
TB154
78108
TB232
TB233
TB247
]
@
@
@
@
L
@
zip codes
TB223 2
TB280 2
78109 [ 3]
78227 3
78232
78240 |
TB245 3
78233 [ 4
78247
© 78223
@ 78260
® 78109
& 78227
@ 78232
® 78240
78245
@ 78233
® 78247

Concentrado de clientes

TE154
78232
TE244
78245
TB240
78100
TE250
78233
78247

Bandera Zip

78228
78239
78258
78130
78227
78232
78233
78109
78154
78247

(1111 Bl ]I
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@
=
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19 Milk and Cookies

Segment COOB...cvussermsasssnsesssnss 19

Segment Name ..........ccoouvennenn. Milk @and Cookies
LifeMode Summary Group .........L9 Family Portrait
Urbanization Summary Group ....U3 Metro Cities |

Demographic

Upscale living on a family allowance, Milk and Cookies
represents young, affluent married couples who are
starting their families or already have young children. The
median age of 33.8 years represents the presence of kids;
nearly half of the households include children. One in
four householders is between the ages of 45 and 54. The
population diversity is comparable to that of the United
States, and the proportions of the population by race
approximate the US distributions with slightly above-
average ratios of black and Hispanic residents.

Socioeconomic

Ninety percent of Milk and Cookies households earn
income from wages. The labor force participation rate
of 9.8 percent is above average. The median household
income is $64,880, and the median net worth is $135,190.
Fifty-eight percent have attended college; more than

20 percent hold bachelor’s or graduate degrees.

Residential

Milk and Cookies residents prefer single-family homes

in suburban neighborhoods of cities, largely in the

South, particularly in Texas. Smaller concentrations of
households are located in the West and Midwest. The
median home value is $128,801. Housing units are
generally 20-30 years old. Given the concentration of
dual-income families, 71 percent of households have at
least two vehicles. A family with two or more workers,
more than one child, and two or more vehicles is the norm
for these neighborhoods.

Preferences

As Milk and Cookies residents settle into their family-
ariented lifestyle, they focus on family and the future. They
are properly insured, carrying life and accidental death
and dismemberment policies. They use a credit union,
have overdraft protection, and usually have a new car loan.
Although they may still own a motercycle or small car,

they prefer larger vehicles. When they move, they rent a
U-Haul and move their own belongings. Many households
own a dog. The presence of children in Milk and Cookies
households drives their large purchases of baby and
children’s products including baby foed, baby equipment,
clothes, shoes, medicine, vitamins, board games, bicycles,
toys, video games, and children’s DVDs. Most households
own one of the latest video game systems and a large-
screen TV,

To save time in their busy lives, they frequently buy
prepared dinners from the grocery store and fast food.
They play video games, go bowling, and visit theme parks
such as Six Flags and Sea World. They watch professional
football and basketball games. Faverite cable channels
include Cartoon Network, Discovery Channel, National
Geographic Channel, and BET. They also work on their
lawns, tackle interior painting projects, or do minar
maintenance on their vehicles.




Segment Code ........ccoeien ... .39

Segment Name ...........................Young and Restless

LifeMode Summary Group .........L4 Solo Acts

Urbanization Summary Group ....U4 Metro Cities Il

Demographic

Change is the constant for Young and Restless house-
holds. This young, on-the-go population has a median
age of 28.6 years. Approximately two-thirds of them are
younger than 35. Fifty-eight percent of these house-
holds are either single person or shared. Meighborhoods
are diverse. Fifty-six percent of the residents are white;
however, an sbove-average representation of blacks,
Hispanics, and Asians zlso live in these neighborhoods.

Sociceconomic

The median household income is $46,185, and the median
net worth is $12,857. Although the median household
incame is below the US median; only 23 percent of these
residents have children, giving them more disposable
income than segments with similar income levels. They
are educated, 346 percent aged 25 years or clder held a
bachelor's or graduate degree; 49 percent have attended
callege. These ethnically diverse folks are very career-
oriented. Seventy-two percent are in the labor force;

10.2 percent are unemployed. Seventy-four percent of
the femazlas are working. Most employed residents have
professional, sales, service, or officefadministration
support jobs.

Residential

These neighborhoods are in metropolitan areas in the
South, West, and Midwest; the highest concentration is in
Texas. Ranked fifth of the Tapestry segments for renters,
85 percent rent apartments in multiunit buildings. Most of
the housing was built in the 1970s and 1980s. They don't
mind moving for better jobs; 85 percent have moved in
the last five years.

Preferences
These young, single professionals are pursuing their
careers and living a busy lifestyle. They are technologically
savwy and take advantage of the convenience provided by
many products and services. They go online to communi-
cate with friends and family, shop, bank, and lock for jobs.

They read magazines to stay current on the latest lifestyle
and entertainment trends and are just as likely to read

a music magazine as a business publication. They go
online for the latest news and sports. Television viewing is
average. Radio is a good way to reach them; they listen to
urban and contempeorary hit music.

Seeing movies at theaters and on DWD is a major source
of entertainment. They also enjoy going to bars or
nightclubs. Their busy schedule also includes working out
at the gym and playing various sports. Domestic vehicles
have z slight edge in this market.




&)esri. Who lives in ZIP Code 782337 (san Antonio, TX)

Household Type:
Median Age:

INcome:

Employment:
Education:
Residential:
Race/Ethnicity:

Financial:
Media:
Vehicle:
Activities:

19 Milk and Cookies

Try another ZIP code

hs2ss g

Sagmant

1 2 Up and Coming Families

Segmant

1 9 Milk and Cookies

Segment

06 Sophisticated Squires

Want to perform even more
analysis with this data?

Start your free trial of Business Analyst Online,



78247

e sl Top 3 Tapestry Segments for ZIP Code 78247 e
Classified by Esri Tapestry Segmentation re

12 Up and Coming Families

Segment

1 2 Up and Coming Families

Household Type:

Median Age:
INcome:
Employment:
Education: Sagmant
Residential: jle Fam i .
e _ 1 9 Milk and Cookies

Race/Ethnicity:

Financial:
Media: Segmant
Vehicle: Drive + y
Activities: Eat at Chich 06 Sophisticated Squires

Want to perform even more

" Learn More ) analysis with this data?

Start your free trial of Business Analyst Online.

Gamt LE Mow &
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Planeacion y localizacion

A,

2 Una vez que esclarecimos nuestras dudas respecto
de nuestro target ubicamos la ciudad de San
Antonio, Texas como nuestro punto de arranque,
determinamos entonces realizar un estudio de
factibilidad, que nos proporcionara informacion
demografica necesaria para la instalacion del primer
local.

A,
)5l Incluyendo la evaluacion del entorno, la
determinacion de metas y las estrategias para
alcanzarlas.




San Antonio MSA United States

Hispanic or Latino
Median Age
Population Age 25+ by Educational Attainment
High School or less
Some College
College Degree or more
Household Growth 2005 - 2010
Median Household Income
Households by Household Income
Income less than $25,000
Income $25,000 - $34,999
Income $35,000 - $49,999
Income $50,000 - $74,999
Income $75,000 - $99,999
Income $100,000 - $149,999
Income $150,000 or more
Average Household Size
Households by Ethnicity, Hispanic/Latino
Tenure of Occupied Housing Units
Owner Occupied
Renter Occupied

LIDER EN COMPOMENTES DE JOYERIA

52.5%
33.5

47.0%
30.0%
23.0%
8.8%
$45,937

25.6%
12.2%
16.8%
19.7%
10.8%
9.8%
5.1%
2.76
45.1%

65.2%
34.8%

14.5%
36.3

47.9%
27.6%
24.6%
5.0%
$48,775

24.3%
11.3%
16.7%
19.5%
11.8%
11.0%
6.4%
2.58
10.2%

66.9%
33.1%
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TAMANO DEL MERCADO

Experiencia propia

San Antonio
“Consumers In the ~ Metropolitan Statistical Area
San Antonio MSA " (MSA)
spent $288 million on \\ N
jewelry in the past — s b .
year. 1"~._‘H [ T / [T P
..... N TV
“By 2011, spending in - ., £ "m:ﬂ =
this area is expected to pree o
increase 31% to more — o,
than $377 million. s o S
Qﬁ .

e

Seurca: Cladlag, inc, 2008
Includies costuma jewelry, fings, and infants’ jmwmniny

B ] - 2
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ER EN COMPOMENTES DE JOYERIA

A,

X Entre los factores gue ayudan a las
empresas mexicanas a crecer en el
mercado de San Antonio estan la
simplificacién de los tramites para abrir una
empresa, logrando cumplir con ellos en un
dia.

pas
“2>0tro factor que influye es el importante
namero de habitantes hispanos que hay en
la ciudad, quienes se han consolidado como
un mercado a atender y han logrado influir
en la cultura de negocios de San Antonio.

A,
2»Ccabe mencionar gue, San Antonio posee
una economia solida por estar conformada
de forma mixta: Industria militar, comercio,
bienes raices y fabricacion.




Data Classes

11989
11427
15
15545
61718

Features

1194%
14497
16427
43183
61718

/‘\'/ Hajor Road
Lt raat

Materbody

INGRESOS PROMEDIO X CASA EN UN RADIO DE 5 MILLAS
INFORMACION UTIL PARA TOMAR EL 1ER. LOCAL EN LA ESQUINA

DE HUEBNER Y BANDERA

Universe: Housaholds
Data Set: Census 2000 Summary File 3 (SF 3) - Sample Data
YH238 G-Digit ZCTA, 782 3-Digit ZCTA by Census Tract

o
Martingz Cr

e

| -
Approx. 20 miles across,

5. o
o
.-\l 4

Alazan €

Elmendor? Lk
Apache Cr
%
o

B ] - 2
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ZONAS POSTALES CON ALTO CONSUMO EN JOYERIA




San Antonio MSA

GENDER

Men

Woman
AGE

18-24

25-34

35 - 44

45 - 54

55-64

65 or older
EDUCATION

High school graduate or less

Some college (1-3 years)

College graduate (4+ years)
ETHMICITY

Hispanic

Non-Hispanic
HOUSEHOLD INCOME

Less than $24,939

£25,000 - 839,009

340,000 - $49,999

§50,000 - $74,999

875,000 - 599,999

£100,000 or morne
DWELLING

Own

Rent
CHILDREM IN HOUSEHOLD

Children 17 or younger

MARKET VALUE OF OWNED HOME

Under 550,000
850,000 - £74,099
§75,000 - $99,999
§100,000 - $149,999
£150,000 - $249,999
£250,000 or more

Total
Adults

%

1,391,186 100%

670,624
720,562

201,332
265,588
271,962
256,817
183,660
212,027

655,336
427,070
308,780

687,018
704,168

220,986
344,540
206,396
250,220
180,020
179,945

977,684
346,266

610,604

93,456
154,707
178,542
227,837
207,274
114,878

48%
52%

4%
19%
20%
18%
13%
15%

47%
3%
22%

49%
51%

17%
25%
15%
18%
13%
13%

T0%
25%

45%

10%
16%
18%
23%
21%
12%

Shopped any jewelry store for
costume jewelry
past 12 months
244,204

80,887
163,317

41,368
50,551
47,318
40,385
38,818
25,765

121,801

70,648
51,665

129,348
114,855

35,023
62,942
38,464
43,474
34,396
29,905

173,033
55,796

137,233

22,168
23,262
20,229
46,401
31,118
20,858

18%

33%
B7%

17%
21%
18%
17%
16%
1%

50%
28%
21%

53%
47%

14%
26%
16%
18%
14%
12%

%
23%

BB%

13%
13%
17%
27%
18%
12%

There are over 244,000 adults in
the San Antonio MSA who have
shopped for costume jewelry in
the past year.

67% are women
57% are ages 25-54

50% have some college
education or more

53% are Hispanic
T1% are homeowners

56% have a child 17 or
younger in the home

B 1 - ;
beads, stones & accessories g -



DIFERENCIAS PARA
TOMAR EN CUENTA
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Renta México vs USA

" > En México son contratos anuales y hay que pagar guantes.

" » En USA son contratos por 3 a 5 ailos minimo y no se pagan guantes),
por los locales. '

" » En la seleccion de locales es importante considerar locales de 2a.
generacion (ya previamente utilizado),ya que normalmente la
Inversion inicial es mucho menor.
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£
2> Deberas acudir al “one stop business” en la ciudad de San
Antonio, para realizar toda la tramitologia y permisos para la
apertura del negocio que tendran que tener la calificacion de
aprobado por parte de los supervisores de cada uno de los
puntos que debemos de cubrir.

@ Asegurate antes de rentar un local de conocer las politicas del
centro comercial.

B ] - 2
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COSTOS Y ADAPTACIONES




s
2 En locales de primera generacion es muy costoso el
arrangue de un negocio ya que se requiere una inversion
de aproximadamente $60,000 dolares para un local de
1500 sqft (125 mts2) Vs. $30,000 que cuesta uno de 2da.
generacion.

o
(’s‘:)Aire Acondicionado, Instalaciones eléctricas, lluminacion
,Piso, Bafo, Estudios especializados de materiales
utilizados en el local.

s
(’s‘:)lnstala_lcipnes certificadas por gente con licencia
especializada para cada tipo de instalacion. (Es muy
COstoso0)

o
€2 Mobiliario del Negocio e Imagen del Negocio. ($10,000
dolares)

A~
(}f’MKT del negocio.
€2» Anuncio luminoso ($3,000 - $5,000 dolares)

B ] - 2
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TRANSFORMACION DE LA TIENDA
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PROYECTO DE IMAGEN
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LIVE

YOUR OWN  EXCITING
BEADED JEWELRY!
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Beadmggo TS NOW N SAN ANTORIOH
beads, stones baccesories = . . 7068 Bendero Rd. * Son Astenic, TH '.Fi

L] Bandera Heights Shopping Center

0' 210-561-6026
DESIGN CLUB g )
IDEAS
CREATIVE
PROJECTS.
MEMBERSHIP
BENEFITS.

www.beading2g0.com JEpEE s =01
Jewelry & Stone Fashion LLC i b2y




CAMBIO DE IMAGEN
RESPECTO AL MERCADO META




EL PERSONAL
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LA SELECCION DEL PERSONAL

A
¢X*DONDE CONSEGUIRLO
‘?’Outsource

A
2 Craiglist.org
A,
2> Anuncio en tienda

s
“2»Organismo Gubernamental




ACCOUNTING & ADMINISTRATION OCCUPATIONS

MEAN RATE
Occupation Low (%) Average ($) High (%)
Accountant | - Degreed 18.06 19.82 22.26
Accounts Payable Clerk | 12.26 13.14 13.98
Accounts Payable Clerk 11 14.00 15.61 17.15
Accounts Recelvable Clerk | 10.91 13.06 14.70
Accounts Receivable Clerk 1l 14.36 15.58 16.35
Administrative Assistant 11.71 15.01 19.12
Cost Accountant 24.65 26.10 27.55
Data Entry Operator 10.88 12.48 15.00
File Clerk 9.76 10.60 12.58
General Office Clerk | 973 11.91 14.57
General Office Clerk 11 11.22 13.55 16.67
Office Manager 17.55 21.20 25.14
Payroll Clerk 13.72 16.05 18.52
Receptionist 9.66 11.05 12.72
Secretary 11.01 13.32 16.51

LIDER EN COMPOMENTES DE JOYERIA
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INFORMATION SYSTEMS AND ENGINEERING OCCUPATIONS

MEAMN RATE

Cecupation Low (5) Avorage ($) High (%)
Business Systems Analyst 25.10 29.13 34.83
Computer Operator | 14.83 15.86 17.07
Computer Oparator |1 17.34 19.77 21.7T5
Database Analyst 27.81 30.00 32.02
Electronics Technician | 12.20 13.35 15 87
Enginaear - Elactrical 11 33.65 A6.7T3 28.51
Enginearing Technician 15.87 17.99 21.94
Hardwara/Softwara Technician 17.51 19.97 23.7TH
Halp Desk Suparviaor 27.13 28.23 28,34
1S Director 489,90 52.18 54.78
IS Manager (More than 200 usars) 36.18 a38.28 41.80
LAM Manager 35.39 a6.53 38 22
LaM Techniclan 20.98 21.27T 21.58
Programmar Applications | 21.50 23.01 24.14
Programmear Systems | 22,36 23.80 25 66
Programmer Systams Il 28.46 3417 39.88
Project Manager | = IT 30.76 33.55 368.71
Quality Assuranco Manager (MNon-Manufacturing) 36.48 36.5T7 35.66
Quality Enginaer 23,44 27.10 31.86
System Analyst Applications 26.97 31.62 36 87T
Telecommunications Manager 33.72 34.19 34,66
Weab Content Spacialist 16.18 19.40 23.84

25.80 26.34 26 .82

Web Davelopar

LIDER EN COMPOMENTES DE JOYERIA
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CONSIDERACIONES ESPECIALES

S
CEXISTEN DOS TIPOS DE CONTRATACIONES
A
2?sueldo Fijo

FaN
":3’Pago por horas (Maximo 40 horas a la semana,
considerar un presupuesto de horas por punto de venta).

FaN
2 Tener un handbook de la empresa con todo el detalle
de lo que se permite y la descripcion de cada puesto de
trabajo.
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INDICE DE RESULTADOS RAZONABLE

VENTAS 100%
COSTO PRODUCTO 40%
UTILIDAD BRUTA 60%
Renta y Mantenimiento 10%
Nomina 26%
Publicidad 4%
Luz y telefono 3%
Asesores externos 2%

Total Gastos 45%
Utilidad antes de impuestos 15%
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Impuestos y retenciones

r.y

€2 IMPUESTO SOBRE LAS NTAS EN SAN ANTONIO
8'125% O del 8.250% SEPENDIE
ENCUENTRE EL NEGOCIO.

r.S
‘§’ IMPUESTOS POR LOS EMPLEADOS.

\/

> SOCIAL SECURITY DE LA CANTIDAD QUE SE LE RETIENE AL
EMPLEADO , EL PATRON DEBE PAGAR OTRO TANTO IGUAL

(”) MEDICARE DE LA CANTIDAD QUE SE LE RETIENE AL

(") EMPLEADO, EL PATRON DEBE PAGAR OTRO TANTO IGUAL.
-

2> FEDERAL WITHOLDING SOLO LA PAGA EL EMPLEADO.

OYERS gNEMPLOYMENT TA)S( Y I%—‘;ENERALMENTE SE PAGA

B ] - ;
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Conclusion y proyecciones.




_~

2> Determinamos que a diferencia del cliente Mexicano el norteamericano
busca siempre tener mas informacién acerca del producto, garantias y
politicas de devolucion mas extensas y claras, ademas de que los
motivos de compra son muy distintos mientras que en México la gente
compra producto para hacer negocio, la mayoria de nuestros clientes en
San Antonio lo hace para diseiar y obtener reconocimiento personal o
por hobby.

_~
% Es claro que el desafio de entrar a los Estados Unidos obedecio a la
busqueda de nuevos mercados y oportunidades de negocio, pero es un
hecho que al estar trabajando con éxito y de forma competida y exigente
es un mercado de excelentes posibilidades.

B ] -
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El futuro en lared

EoS
a siguiente fase de nuestro proyecto en Estado

Unidos fue resultado de conocer los habitos de

consumo y de dirigir nuestros esfuerzos al llamado
comercio electronico.
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X *?Es una tarea gue se antoja facil pero en realidad es el
equivalente a tener una tienda funcionando
completamente en linea, esperamos con nuestro portal
www.beadianqo.com,consolidarnos COMO una marca

solida, ampliar nuestras operaciones en todo el territorio

LiDER EN

COMPOMENTES DE JOYER)

TeenkEx’

Jewelry B Stone Fashion

in

beads, stones & accessories

Home I Products I Training
» Beadingtoge » New Products

Bessds- = (I7E)
Metal Beads- > | 162])
SIringng Maleslals- = [ 32)

-
Toals & Supplies- = (31) ‘ b
Besded Implements- > (6) &

| Quick Find ]

Lz keywords o find the
product you are knoking for
P il gl

Date Added: Friday 26 February, 2010
Manulacturer:

Price: $6.99

Beaded Back Comb | 2.87 Black |

Crate Added: Friday 26 Febreary, 2000

Aboutus |Privacy

Business | Tips | Videos | Blog | Coupons | Gift Cards

Pleers | !
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http://www.beading2go.com/

NUESTRA EMPRESA ES MIEMBRO :

ASOCIACION D= =MPR=Z=SARIOS MEZXICANOS

A BRIDGE TO SUCCESS




Quién eres?




Definiendo tu marca

Personalizando tu empresa

Englobando tu empresa

Define tus aliados y tu equipo
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Manténte en la legalidad
Como vas a convencer?
Define nichos de mercado y alianzas




Qué pasos seguir para
emprender tu negocio ?




Creéditos, finanzas, préstamos, confianza

Descifrando el negocio: costo, ganancia

Qué pasa cuando no tienes trayectoria en EU?

Consejos para comenzar

Como jugar dos juegos diferentes




Como trabajar con dos culturas diferentes

El mayor obstaculo: DINERO, DINERO, DINERO

Cuanto se necesito para comenzar?

Necesidades basicas para el cambio mientras se
comienza una nueva etapa en tu negocio

Una Tienda -2 Dos Tiendas -2 Tres Tiendas
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Como vender?

(fb

Promocionando y vendiendo tu producto

Siempre dar el Extra

“Go the extra mile”




Definiedo aspecto, identidad, habitos, iIngresos
y gustos de tu cliente

Estudia a tu clientea 1 km, 5 km, 10 km

Conviértete en la solucion

Contacta al cliente correcto
Comprando bases de datos de clientes




Estudia "MERCADO META"™ para definir tu
mercado entre EU-México

Comunica los mensajes correctos a tus clientes

Define tus objetivos, guarda tus resultados en
publicidad, escoge y combina tus estratégias

Estratégias de marketing

Evalila tu empresa
Excelentes servicios al cliente
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